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REGAL PHARMACY

SMERNICE O DODRZOVANI _
ZASAD HOSPODARSKE SOUTEZE

Obchodni spoleCnost
RE GALPHARMACY beta s.r.o.

IC: 21593442, se sidlem Sokolskd tfida 936/21, Moravskd Ostrava, 702 00 Ostrava
zapsand v obchodnim rejstriku vedeném Krajskym soudem v Ostrave, oddil C, viozka 96031

Datum Géinnosti: 1. 1. 2026

I. Ovod a zavazek vedeni

Hospoddarskd soutéz je zdkladem funkEni trzni ekonomiky a motorem inovaci. Nase
spole¢nost se zavazuje soutéZit na trhu asertivng, kvalitou svych sluzeb a §ifi portfolig,
ale vidy &estng, eticky a v plném souladu se zékonem &. 143/2001 Sb., o ochrané
hospodarské soutéze, a provadécimi pravnimi predpisy.

Tento zdvazek neni pouze formdlni deklaraci. Poruseni soutézniho prdva predstavuje
pro spole¢nost existencni riziko, které nelze podcenovat:

« Likvidaéni pokuty: Ufad pro ochranu hospodaiské soutéze (UOHS) nebo Evropska
komise mohou ulozZit pokutu az do vySe 10 % z celosvétového obratu skupiny za
predchozi G€etni obdobi.

* Neplatnost smluv: Kartelové a jiné zakdzané dohody jsou od pocdatku absolutné
neplatné. Nelze se domdhat jejich plnéni u soudu, coz muze vést k okamzité ztraté
klicovych obchodnich partneru.

« Ndhrada Skody: Kromé vefejnopravnich pokut hrozi riziko hromadnych Zalob od
konkurentU, a zejména od zakaznikG (napf. nemocnic &i zdravotnich pojistoven), ktefi
mohou ndrokovat ndhradu skody za predrazené nékupy zpUsobené kartelem.

« Trestni odpovédnost vedoucich osob: Poruseni pravidel hospoddarské soutéze muze
byt vyhodnoceno jako trestny cCin. Fyzickym osobdm hrozi trest odnéti svobody
a dlouhodoby zdkaz €innosti ve statutarnich orgdnech.

- Blacklisting a reputace: Vylou&eniz vefejnych zakazek (dodavky do nemocnic)
na zakladé pravomocného odsouzeni mUze spole€nost vyfadit z trhu na nékolik let.
Ztrata reputace u dodavateld (vyrobc 1€¢iv) je Casto nevratnd.

Tato smérnice definuje striktni ,Cervené linie”, které nesmi zadny zaméstnanec ani
spolupracovnik pfekrocit, a to ani v dobré vife ve snaze pomoci spole¢nosti.

I.Vztahy s konkurenty (horizontéini dohody)

Kontakt s konkurenty (jinymi distributory, velkoobchody) je nejrizikovéjsi oblasti Jakd-
koliv dohoda, usneseni sdruzeni nebo koordinované jedndni (tzv. concerted practice),
jehoz cilem nebo i jen potencidlnim vysledkem je naruseni soutéze, je prisné zakazano.
Pamatujte, Ze dohoda nemusi byt pisemnd — staci Ustni gentlemanskd dohoda” u kavy
nebo tichy souhlas.

1. Zakaz cenovych dohod

Cena je nejcitlivéjSim parametrem soutéze. Je pfisné zakdzano diskutovat s konkurenty
nebo si s nimi vymeénovat informace o:



« Cenotvorbé: Soucasnych nebo budoucich prodejnich cendch, vysi slev, rabatd,
marzi €i bonusovych schémat.

» Strategii: Pldnovaném zdrazovani, nacasovani zmeén cen nebo reakcich na zmény
cen vyrobcu.

¢ Ndakladech: Detailnich ndkladovych strukturdch a kalkulaénich vzorcich, které by
umoznily konkurentovi vypocitat nasi cenovou strategii.

Rizikovy pfiklad: | pouhé jednostranné ozndmeni konkurentovi typu ,My budeme od
ledna zdrazovat o 5 %, trh to unese,” muize byt povazovano za pokus o sladéni cen,
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pokud se proti tomu druhy G€astnik okamzité a prokazatelné neohradi.
2. Zakaz rozdéleni trhu

Je zakdzdno dohodnout se s konkurentem na jakékoliv formé segmentace trhu, kterd by
omezila volbu zdkaznika. Zakdzéno je zejména dohodnout se:

+ na rozdéleni” zakaznika (napf. ,Vy nebudete oslovovat Iékdrensky fetézec X a my na
oplatku nechdme na pokoiji fetézec Y*);

« narozdéleni Gzemi (geografickd alokace).

* natom, Ze nebudou uvaddény na trh urcité typy nového IéCiva ¢i zdravotnického
prostfedku, nebo dojde k omezeni produkce ¢i investic.

3. Zakaz pletich pfi vefejnych zakazkach

Vzhledem k nasim pravidelnym doddvkdm do nemocnic a Uc€asti v tendrech je toto

v v

oblast s nejvyssim rizikem trestniho stihani. UOHS a policie monitoruji i podezielé vzorce
chovani. Je pfisné zakdazdno:

» Koordinace nabidek: Diskutovat s konkurentem o tom, zda poddme
¢i nepoddme nabidku do konkrétniho tendru.

« Kryci nabidky: Dohodnout se na poddni zamérné nevyhodné (pfilis drahé) nabidky,
aby ,na oko” probéhla soutéz, ale vyhrdl pfedem uréeny konkurent.

» Potlac¢ovani nabidek: Uzavfit dohodu, Ze jeden uchazec¢ svou nabidku stédhne
nebo ji vibec nepodd.

* Rotace nabidek: Uplathovat systém, kdy se konkurenti stfidaji ve vitézstvich
v tendrech podle pfedem dohodnutého klice.

» Subdodavky jako zastérka: Vyuzivat subdodavatelskych smluv k odSkodnéni
konkurenta, ktery v tendru ,ustoupil”. Subdoddévky musi mit vzdy rediny ekonomicky
a technicky davod.

lll. Vztahy s odbérateli a dodavateli

Jako distributor stojime v fetézci mezi vyrobci a lékarnami/klinikami. Musime si
zachovat absolutni

nezdavislost své obchodnipolitiky.
1. Zdkaz uréovani cen pro dalsi prodej

Vztah k Iékdrnam a klinikdm: Nesmime diktovat IékGrndm, nemocnicim nebo klinikim
fixni nebo minimdalni cenu, za kterou musi nase produkty prodat koncovému pacientovi.
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« Povolené: MUzeme poskytnout ,doporu¢enou” maloobchodni cenu nebo stanovit
cenu ,maximalini” (cenovy strop).

. Zakdzané: Doporuéend cena nesmi byt skryté vymdahana natlakem (napt.
hrozbou zastaveni dodévek, krdcenim marketingovych pfispévkd nebo
podmifovanim bonust dodrzenim této ceny).

Vztah k vyrobcim: Pokud na nds vyrobce tlaci, abychom dodrzovali jeho ,cenikovou
cenu” a neposkytovali slevy Iékdrndm, musime tento tlak odmitnout. Nase prodejni
cenda je vyhradné nasim autonomnim obchodnim rozhodnutim.

2. Uzemni a zakaznickd omezeni

V rémci jednotného trhu EU plati princip volného pohybu zboZi. Obezietnost je nutng,
pokud ndm dodavatel zakazuje vyvoz nebo omezuje prodejni kandly.

 Pasivni prodeje: Dodavatel ndm zpravidla nesmi zakazovat tzv. pasivni prodeje
(reakce na nevyzadanou poptavku zakaznika z jiného Gzemi nebo pres e-shop).

« Exportni zékazy: O mezeni vyvozu do jiné zemé EU jsou casto neplatnd a mohou
vést k vysokym pokutédm.

« Vzdy konzultujte jakdkoliv Gzemni omezeni ve smlouvdch s pravnim oddélenim.
IV. Zneuziti dominantniho postaveni

Pokud by spolecnost ziskala na ur¢itém relevantnim trhu trzni podil nad 40 %, mUze byt
povazovdna za subjekt s dominantnim postavenim. Pozor: Relevantni trh mUze byt
definovan velmi Gzce (napf. unikatni Iékova forma, kde neexistuje pfimd substituce),
tudiz mdzeme byt dominantnim subjektem i v Gzkém segmentu. Dominantni subjekt mé
.Zvlastni odpovédnost” neposkozovat soutéz a je mu zakdzéno:

« Predatorské ceny: Proddavat pod ndkladovou cenou s cilem znicit mensi konkurenci
a nasledné ceny zvysit.

«  Vynucovani exkluzivity: Nutit zakazniky (napf. vérnostnimi rabaty s progresivni
sazbou), aby odebirali 100 % nebo vétsinu zboZi jen od nds.

« Odmitnuti dodavek: Bezdlvodné zastavit nebo kratit dodavky dlouholetému
zdkaznikovi (vyjma objektivnich divodd, jako je platebni neschopnost &i porugovani
GDP).

« Vazané prodeje: Podminiovat prodeje zaddaného produktu nédkupem jiného, méné
zddaného produktu.

V. Clenstvi v asociacich a sbér dat

Ucast v profesnich svazech je legitimni pro feseni legislativy, ale je vysoce rizikova z
pohledu vymeény citlivych informaci.

« Pravidlo: Na schlzich asociaci nikdy nediskutujte o obchodnich strategiich, cenéch,
slevach ani konkrétnich zdkaznicich. Pozor na neformailni asti setkani (pfestavky na
kavu, obédy), kde pravidla plati stejné pfisné. Pokud zacne konkurent na schuzi
mluvit o cendch nebo citlivgych datech, musite se okamzité slovné distancovat
a v diskuzi nepokracovat.
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kde pravidla plati stejné pfisné. Pokud za&ne konkurent na schiizi mluvit o cendch
nebo citlivych datech, musite se okamzité slovné distancovat a v diskuzi
nepokracovat.

- Benchmarking: Ucast v projektech sdileni trznich dat je povolena pouze, pokud
jsou data:

1. historickda (idedlné starsi 3 mésicll);
2. agregovand (nelze z nich odvodit Gdaje konkrétni firmy);

3. sbirGna a zpracovana nezdvislou treti stranou, kterd brani pfimému kontaktu
konkurentu.

VI. Komunikace a jazyk

Pozor na to, co pisete do e-mailll, SMS a chatovacich aplikaci (WhatsApp, Teams).
I nevinny vtip nebo nestastnd formulace muize byt interpretovana jako ddkaz kartelu.

 Interni dokumenty: Zapisy z porad vedeni musi byt faktické a prosté agresivniho
jazyka, ktery by mohl naznac€ovat zneuziti dominance nebo preddatorské chovani.

« Pravidlo: Piste tak, jako by vas e-mail mél byt zitra €ten na titulni strané novin nebo
predcitdn soudcem v soudni sini.

VIl. Zavéreénd ustanoveni

1. Zavaznost: Tato smérnice je zdvaznd pro vSechny zaméstnance, ¢leny statutarnich
orgdnud a smluvni partnery jednaijici jménem spole€nosti. Pfistoupeni ke smérnici
nebo uplatiiovéani obdobnych principl vyZzadujeme i od nasich smluvnich partneru.

2. Sankce: Poruseni smérnice muze vést k disciplindrnimu fizeni, ukon&eni pracovniho
poméru a v zavaznych pripadech i k pravnim krokim (ndhrada skody, trestni
ozndmeni).

3. Skoleni: Kazdy zaméstnanec je povinen absolvovat pravidelné skoleni o této
smeérnici minimalné jednou ro¢né.

Prijato dne 1. 1. 2026

MUDr. Jana Simurdova
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