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VORWORT

VON BARBARA LAVERNOS
UND EMMANUEL LULIN

Seit unsere Ethik-Leitlinie im Jahr 2007 zuletzt aktualisiert wurde, stehen wir im standigen
Dialog mit unseren Mitarbeitern, was deren Fragen und Probleme betrifft. Viele Mitarbeiter haben
ausdriicklich nach einem Leitfaden gefragt, um unsere Ethik-Leitlinie auf das Verhaltnis zu
Lieferanten anwenden zu kdnnen.

L'OREAL gibt durchschnittlich 45 % des Gesamtumsatzes fiir Beschaffung aus. Rund 550 Einkiufer
arbeiten im Konzern im Einkaufsmanagement, und etwa 10.000 weitere Mitarbeiter sind von
Zeit zu Zeit mit Kaufentscheidungen befasst. Wir kaufen die verschiedensten Dinge ein, von
neuen Rohstoffen {iber Verpackungen, Produktionsanlagen und Dienstleistungen bis hin zu Biiro-
material oder sogar neuen Gebdauden. Kaufentscheidungen sind also immer auch strategische
Entscheidungen.

Auch das ,wie” unseres Einkaufsmanagements wird immer wichtiger.

Wir werden als globaler Konzern und Branchenfiihrer danach beurteilt, wie wir unsere Lieferanten
auswdhlen und wie wir sie behandeln. Hier sollten Integritat, Respekt, Transparenz und Mut
ausschlaggebend sein.

Es geht aber nicht nur um unseren guten Ruf, sondern auch darum, zu unseren Lieferanten eine
starke, dauerhafte, auf Vertrauen und gegenseitigem Respekt basierende Beziehung aufzubauen.
Unsere Lieferanten bieten uns Innovationen, Qualitat und Spitzenleistungen, und wir kdnnen es
uns nicht leisten, darauf zu verzichten.

Mit , THE WAY WE BUY” mochten wir in Anlehnung an unsere Ethik-Leitlinie allen denjenigen einen
Leitfaden an die Hand geben, die mittelbar oder unmittelbar Kontakt zu Lieferanten haben.

AuRerdem mdchten wir uns bei allen LOREAL-Mitarbeitern auf der ganzen Welt bedanken, die an
dieser Fassung von ,, THE WAY WE BUY” mitgewirkt haben. Wir werden diesen Leitfaden von Zeit
zu Zeit um Fragen ergdnzen, die uns von Mitarbeitern gestellt werden, und diese beantworten.

Denken Sie immer daran, dass:

e Integritdt, gegenseitiger Respekt und Spitzenleistungen die Werte sind, die das Einkaufs-
management bei LOREAL prigen;

e wir danach beurteilt werden, wie wir unsere Lieferanten behandeln;

e der Leitfaden ,, THE WAY WE BUY” Ihnen dabei helfen wird, besser einzukaufen;

e Zweifelsfille gemeldet und offen besprochen werden sollten.

BARBARA LAVERNOS EMMANUEL LULIN
Direktorin Einkauf Ethik Direktor
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HINWEISE ZUR NUTZUNG DIESES

LEITFADENS

Gilt ,, THE WAY WE BUY” auch fir
mich?

F Was ist ein , Lieferant”?

F Inwiefern passt ,THE WAY WE
° BUY zu bestehenden Leitlinien?

Dieser Leitfaden gilt fiir alle Mitarbeiter
und Fiihrungskrifte der L'OREAL-Gruppe
sowie ihrer Tochtergesellschaften auf der
ganzen Welt, die mittelbar oder unmittel-

bar Lieferantenkontakt haben, unabhangig
davon, ob sie professionelle Einkaufer sind
und um welchen Betrag es sich handelt.

Ein Lieferant ist ein Geschaftspartner, der
Waren jeglicher Art liefert oder Dienste
leistet, einschlieRlich aller seiner Zuliefe-
rer und Lieferanten von Rohstoffen, Verpa-
ckungen, Werbemittel oder Industrieanla-
gen sowie Werbe- und Design-Agenturen
und Lieferanten aller nicht produktions-
bezogenen Aufwendungen, beispielsweise
fiir Zeitarbeitsfirmen, Reisebiiros, Markt-
forschungsinstitute, Energie- und Wasser-
berater, EDV, Biiromaterial etc.

~THE WAY WE BUY“ ersetzt die Einkaufs-
Ethikleitlinie von 1999, aber keine anderen
Richtlinien oder Verfahrensanweisungen.
Dieser Leitfaden soll unseren Mitarbeitern
vielmehr dabei helfen, die bestehenden
Regeln im Sinne unserer ethischen Werte
anzuwenden. Falls Ihrer Ansicht nach eine
Situation laut , THE WAY WE BUY* bestehen-
den Regeln oder Richtlinien widerspricht,
sollten Sie den Fall mit Ihrem Vorgesetzten
besprechen und stets den hochsten Stan-
dard anwenden. Ndhere Angaben zu den
geltenden Richtlinien und Verfahrensan-
weisungen finden Sie im DGAF-Intranet un-
ter FUNDAMENTALS OF INTERNAL CONTROL
(Die Grundlagen der internen Revision).
Uber speziell fiir Ihr Land geltende Leit-
linien informiert Sie gern der zustandige
Einkaufsleiter (sofern vorhanden), oder der
Direktor Verwaltung und Finanzen.




HINWEISE ZUR NUTZUNG DIESES

LEITFADENS

Ich habe eine Frage, an wen A
kann ich mich wenden? )

F Was ist wichtiger - dass ich
" meine Ziele erreiche, oder dass
ich mich gemaR ,THE WAY WE

BUY” verhalte?

Gibt es diesen Leitfaden auch in
anderen Sprachen?

Im Zweifelsfall sollten Sie grundsatzlich mit
jemandem offen {iber die fragliche Angele-
genheit sprechen, und zwar im Normalfall zu-
ndchst mit IThrem unmittelbaren Vorgesetzten.
Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung
und Finanzen, der Personaldirektor und die
Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.
Vielleicht gibt es in Threm Land auch weite-
re Ansprechpartner wie beispielsweise einen
Ethikbeauftragten, einen Mitarbeitervertreter
oder eine Auskunftsstelle.

Der jeweilige Country Manager ist dafiir ver-

antwortlich, die Einhaltung von ,THE WAY WE
BUY” in seinem Land durchzusetzen.

Wenn Ihre Frage vor Ort nicht zufriedenstel-
lend beantwortet werden konnte, oder falls es
sich um einen der seltenen Falle handelt, der
nicht vor Ort geklart werden kann, wenden Sie
sich bitte an den Ethik Direktor:

entweder (iber die Website: www.lorealethics.com

oder schriftlich:
Group Director of Ethics, LOREAL, 41, rue
Martre, 92117 CLICHY, FRANCE

Beides schlieRt sich nicht aus, aul3erdem be-
steht ein enger Zusammenhang. Ungesetz-
liches oder unethisches Handeln dient dem
Unternehmen keinesfalls, und enge Lieferan-
tenbeziehungen stellen einen Wettbewerbs-
vorteil dar. Sie werden nicht nur nach Ihren
Ergebnissen beurteilt, sondern auch danach,
wie Sie diese erreichen. Zwei der L'OREAL-
Kompetenzen, die als Beurteilungsgrundlage
dienen, sind ,Erzielt Ergebnisse im Einklang
mit unseren Werten” und ,Handelt und fiihrt
mit Respekt und Einfiihlungsvermdgen”.

Dieses Dokument ist schreibgeschiitzt und darf
nicht verandert werden. Es wurde jedoch mogli-
cherweise iibersetzt. Ubersetzungen miissen dem
englischen Originaltext entsprechen. In Zwei-

felsfallen ist ausschlielich die englische Fas-
sung maRgeblich. Fiir Lander, in denen die Lan-
dessprache Franzosisch ist, gilt die franzosische
Fassung von ,THE WAY WE BUY“ als maRRgeblich.

ETHICS THE WAY WE BUY
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EINKAUF IST TEAMARBEIT

Bei der Beschaffung hangen Effizienz und unser guter Ruf davon ab, gemeinsam mit anderen
L'OREAL-Kollegen festzulegen, was genau wir von unseren Lieferanten erwarten und wie wir
das Lieferantenverhiltnis gestalten wollen, also als LOREAL-Team respektvoll, transparent und
vertrauensvoll aufzutreten.

WAS SAGT DIE ETHIK-LEITLINIE ZU TEAMARBEIT?

e Wir erwarten von allen Mitarbeitern der L'Oréal Gruppe, dass sie in einer respektvollen und
offenen Art und Weise zusammenarbeiten. Dies macht es uns moglich, unternehmensweit eine
Kultur von Loyalitat, Vertrauen und Solidaritat aufrechtzuerhalten.

e Wir alle sollten es uns zum Ziel machen, die Ideen und die geleisteten Beitrage anderer
Menschen anzuerkennen. Es soll zu Teamwork angeregt werden, und sowohl Erfolge als auch
Misserfolge sollen geteilt werden. Wir miissen uns Zeit nehmen, zuzuhoren und Informationen
entsprechend der Vertraulichkeitsrichtlinien des Unternehmens bedarfsgerecht weitergeben.
Verleumdungen von Kollegen stehen im Widerspruch zu den LOREAL-Werten.

ACHTEN SIE DARAUF VERMEIDEN SIE ES

e dass alle Betroffenen sowie die betref- e mit einem Lieferanten in Verhandlungen

fenden Abteilungen in den Einkaufs-
prozess eingebunden werden und dass
jeder die wechselseitigen Aufgaben und
Pflichten kennt;

¢ dass die Regeln fiir den Einkaufsprozess
bekannt sind;

e dass vertrauliche Daten auch vertraulich

behandelt werden.

einzutreten, bevor die Spezifikationen
festgelegt wurden;

einen Lieferanten in interne Verhand-
lungen oder Meinungsverschiedenheit
einzubinden;

in den Einkaufsprozess eines LOREAL-
Kollegen einzugreifen, beispielsweise
dem Lieferanten zusatzliche Informationen
zur Verfiigung zu stellen.

- ETHICS THE WAY WE BUY




EINKAUF IST TEAMARBEIT
FRAGEN UND ANTWORTEN ZUR TEAMARBEIT

Ich arbeite an einem neuen Produkt
und habe einen Lieferanten ent-
deckt, der ein interessantes neues
Verpackungskonzept entwickelt hat.
Die Zeit lduft mir davon, und ich
mochte mit diesem Lieferanten zum
Abschluss kommen, bevor die Konkur-
renz ihn entdeckt. Kann ich direkt mit
diesem Lieferanten verhandeln? Es ist
ein neuer Lieferant, der erst in die
Lieferantendatenbank von L'OREAL
aufgenommen werden muss, wir
miissten noch einen entsprechenden
Vertrag unterzeichnen. Kann ich auf
einen Vertrag verzichten, ihn selbst
bezahlen und mir das Geld iiber die
Spesenabrechnung zuriickholen?

Wir haben soeben einen neuen Roh-
stoff beschafft. In das Auswahlver-
fahren waren zahlreiche Personen und
Abteilungen (R&I, Marketing, Ein-
kauf) eingebunden, so dass die po-
tentiellen Lieferanten zum Teil wider-
spriichliche Angaben erhalten haben.
Wie kann ich das kiinftig vermeiden?

Ich arbeite in der Personalabteilung
und habe die Einkaufsabteilung gebe-
ten, einen neuen Drucker fiir unsere
Personalrichtlinien zu empfehlen. Mein
bisheriger Lieferant nimmt ebenfalls
an der Ausschreibung teil. Nun hat
er mich zu einer Sportveranstaltung
eingeladen. Da ich selbst mit der Aus-
schreibung nichts zu tun habe, konnte
ich eigentlich hingehen, aber der Ein-
kauf halt das fiir unklug. Wer hat recht?

Sie sind auf Ihrem Fachgebiet sicher ein Experte,
trotzdem ist eine solche Einkaufsentscheidung
keineswegs simpel. Lassen Sie sich beraten, dann
konnen Sie eine bessere Einkaufsentscheidung tref-
fen. Faktoren wie die Finanzlage des Lieferanten,
rechtliche Probleme und die Einhaltung unserer
Ethik-Leitlinien miissen ebenfalls bei der Lieferan-
tenauswahl beriicksichtigt werden. Wir erganzen
unsere Lieferantendatenbank regelmaRig um neue
Lieferanten, die das Auswahlverfahren ,Welcome
on Board” durchlaufen haben (siehe auch im In-
tranet unter ,Einkauf”). Es sollten bevorzugt Lie-
feranten aus dieser Datenbank verwendet werden,
denn bei diesen wurden alle genannten Faktoren
bereits tiberpriift. In bestimmten Fallen muss auch
die Einkaufsabteilung informiert und einbezogen
werden. Aus gutem Grund wurden bei 'OREAL Me-
thoden und Prozesse definiert: die das Unterneh-
men schiitzen. Sie sollten nicht einfach umgangen
werden, nur um Zeit zu sparen.

Zu Beginn eines Lieferanten-Auswahlverfahrens
sollte man zundchst entscheiden, wer den Kon-
takt zum Lieferanten leitet. Die betreffende
Person muss sicherstellen, dass alle Lieferan-
ten gerecht behandelt werden und den gleichen
Informationsstand haben. AuRerdem sollte das
Verfahren intern so koordiniert werden, dass die
Lieferantenauswahl aufgrund objektiver und nach-
priifbarer Angaben erfolgt. In der Praxis iiber-
nimmt meist die Einkaufsabteilung diese Aufgabe.

Obwohl das Einkaufs-Team die Ausschreibung ver-
anstaltet, wird auch Ihre Meinung bei der finalen
Lieferantenentscheidung beriicksichtigt. Es gel-
ten also die gleichen Regeln wie fiir Geschenke.
Selbst wenn Sie bei der Lieferantenauswahl nicht
das letzte Wort haben, aber an der Ausschreibung
in irgendeiner Form beteiligt waren, sollte jegli-
cher Kontakt zum Lieferanten bis zur endgiiltigen
Entscheidung unterbleiben.

BEACHTEN SIE:

Wenn Sie Fragen zur Teamarbeit haben, behalten Sie sie nicht fiir sich, sondern wenden Sie sich an Ihren
Vorgesetzten. Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung und Finanzen, der Personaldirektor und die
Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.
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MIT INTEGRITAT EINKAUFEN
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E ETHICS THE WAY WE BUY

MIT INTEGRITAT EINKAUFEN

Integritit zihlt zu LOREALs Grundwerten und ist die Grundlage einer jeden Beziehung. Alle Liefe-
ranten sind gerecht zu behandeln, es ist kein Lieferant tatsdchlich oder vermeintlich zu bevorzugen.
Jeglicher Interessenkonflikt ist zu vermeiden. Dabei ist die LOREAL-Richtlinie zum Thema Geschenke
und Einladungen unbedingt einzuhalten. Auch Ausschreibungen haben strukturiert zu erfolgen.

LIEFERANTENAUSWAHL
WAS IST ZUM THEMA ,LIEFERANTENAUSWAHL" IN DER ETHIK-LEITLINIE ZU FINDEN?

Die Beziehung zwischen LOREAL und seinen Lieferanten geht iiber den Kauf und die Lieferung der Wa-
ren und Dienstleistungen hinaus. Dies ist ein wesentlicher Aspekt fiir den langfristigen Erfolg unseres
Unternehmens. Wir werden danach beurteilt, welche Qualitdt unsere Beziehung zu unseren Lieferanten
hat. Inshesondere werden wir dahingehend iiberpriift, nach welchen Kriterien wir bei der Auswahl unserer
Lieferanten vorgehen und wie diese ihr Engagement hinsichtlich einer verantwortungsbewussten
Geschaftspolitik unter Beweis stellen.

Von allen Mitarbeitern, die mit Lieferanten zu tun haben, wird erwartet:

e Lieferanten anhand einer offenen Ausschreibung auszuwahlen, die auf objektiven Kriterien zur Be-
wertung der Leistung und der Dienstleistungsqualitdt basiert; sicherzustellen, dass alle Lieferanten-
angebote verglichen und gerecht und ohne Bevorzugung in Betracht gezogen werden.

e Den Ausschreibungsprozess transparent zu halten und bei abgelehnten Angeboten sowohl ehrliches
als auch sensibles Feedback zu geben.

ACHTEN SIE DARAUF VERMEIDEN SIE ES

® jedem Lieferanten vollstandige und prazise e einen Lieferanten um ein Angebot zu
Angaben zu Anforderungen und Auswahl- bitten, der die im ,Welcome on Board”
kriterien zu machen; Prozess von LOREAL definierten Standards

¢ mindestens zwei Angebote unterschied- nicht erfiillt.

licher Lieferanten einzuholen, auRer der

Einkaufsleiter oder der Leiter Verwaltung
und Finanzen haben ausdriicklich darauf
verzichtet;

¢ allen Lieferanten zeitgleich die gleichen
Angaben zur Verfiigung zu stellen und
jedem Lieferanten den gleichen Abgabe-
termin fiir das Angebot zu setzen.



MIT INTEGRITAT EINKAUFEN
FRAGEN UND ANTWORTEN ZUR LIEFERANTENAUSWAHL

Ich kenne einen Lieferanten, mit
dem ich gut zusammenarbeite
und der auch in diesem neuen
Fall sicherlich sehr gute Arbeit
leisten wird. Muss ich wirklich
ein zweites Angebot einholen?
Damit vergeude ich doch nur die
Zeit eines weiteren Lieferanten,
denn im Grunde habe ich mich
bereits entschieden.

Ich habe gehort, dass ich jedem
am Ausschreibungsprozess be-
teiligtem Lieferanten den glei-
chen Abgabetermin fiir das An-
gebot setzen muss und bis zum
Abschluss der Ausschreibung
keinen Kontakt zum Lieferanten
aufnehmen darf. Ist das wirklich
das vorgeschriebene Verfahren,
und muss ich es auch dann an-
wenden, wenn ich nur zwei An-
gebote einhole?

A.

LOREAL befiirwortet langfristige Lieferan-
tenbeziehungen, die man jedoch auch als
Bevorzugung auslegen konnte. Sie miissen
in jedem Fall darauf achten, dass der be-
stehende Lieferant wettbewerbsfahig ist,
daher sollten Sie regelmaRig Vergleiche
anstellen. So erhalten Sie einen besseren

Eindruck des wahren Wertes Ihres Lieferan-
ten am Markt. Dieser Vergleich muss ob-
jektiv und neutral erfolgen. Wenn Sie der
Meinung sind, dass Ihre Beziehung zum
Lieferanten dafiir zu eng ist, sollten Sie je-
manden anderen bitten, die Ausschreibung
durchzufiihren. Eine Entscheidung darf erst
nach einem objektiven Vergleich erfolgen.

Ja, das ist das vorgeschriebene Verfahren.
Wenn alle die gleichen Angaben erhalten
und den gleichen Abgabetermin haben,
und wenn bis Angebotsabgabe kein Kon-

takt zum Lieferanten besteht, dann kann
man Sie auch nicht beschuldigen, einen
Lieferanten begiinstigt zu haben.

BEACHTEN SIE:

Wenn Sie Fragen zur Lieferantenauswahl haben, behalten Sie sie nicht fiir sich, sondern wenden Sie sich an

Ihren Vorgesetzten. Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung und Finanzen, der Personaldirektor und die
Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.

ETHICS THE WAY WE BUY
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MIT INTEGRITAT EINKAUFEN
LAUTERER WETTBEWERB

WAS SAGT DIE ETHIK-LEITLINIE ZUM LAUTEREN WETTBEWERB UND ZU UNSEREN
LIEFERANTENBEZIEHUNGEN?

Wir respektieren alle Marktteilnehmer - einschlieRlich unserer Wettbewerber. Wir behandeln sie so,
wie wir behandelt werden mdchten. Unsere filhrende Position in der Kosmetikindustrie geht mit der
Verpflichtung einher, auf diesem Gebiet mit gutem Beispiel voranzugehen.

Es ist in unserem Interesse, in einer Branche tdtig zu sein, die von seriosen Geschaftspraktiken ge-
pragt ist. Das erleichtert unsere Arbeit und starkt das Vertrauen unserer Kunden.

Es wird von uns erwartet, dass wir:

[...]

e vermeiden, Kunden oder Lieferanten dazu zu veranlassen, Vertrage mit Wetthbewerbern zu brechen;
e davon absehen, bewusst dafiir zu sorgen, dass die Einkaufsquelle eines Wetthewerbers abgeschnitten wird;

e sicherstellen, nicht ohne eine entsprechende Rechtsauskunft exklusive Handelsvereinbarungen abzu-
schlieRen (d.h. Vertrige, die festlegen, dass ein Unternehmen ausschlieRlich mit LOREAL handelt),
sofern es in Betracht kommt, dass sich LOREAL in einer marktbeherrschenden Position befindet;

[...]

® von jeglichen geringschdtzigen Bemerkungen iiber Wettbewerber absehen (einschlief3lich falscher
Aussagen beziiglich deren Produkte und Dienstleistungen);

e sofort den Vorgesetzten informieren, wenn wir versehentlich unternehmenseigene oder vertrauliche
Informationen, die sich auf Wettbewerber beziehen und legitim nur ihnen oder Dritten zur Verfiigung
stehen diirften, erhalten oder genutzt haben;

e Informationen iiber Wettbewerber nur auf legalem Weg beziehen und uns beim Einholen solcher
Informationen stets als 'OREAL-Mitarbeiter zu erkennen geben.

ACHTEN SIE DARAUF VERMEIDEN SIE ES

* in regelmaRigen Abstanden zu iiberpriifen, * mehr als 30 % des Umsatzes eines Liefe-
dass der Umsatz mit LOREAL weniger als ranten zu stellen;
30 % des Gesamtumsatzes des Lieferanten o {iber den Lieferanten Angaben zu Wettbe-
ausmacht; werbern einzuholen.

das offizielle Ausstiegsverfahren anzu-
wenden, wenn ein Lieferant mit L'OREAL
mehr als 30 % seines Umsatzes macht (im
Intranet unter ,Einkauf” zu finden);

sicherstellen, dass exklusive Handelsver-
einbarungen (d.h. Vertrage, die festlegen,
dass ein Unternehmen ausschlieBlich mit
L'OREAL handelt), nicht ohne eine ent-
sprechende Rechtsauskunft abgeschlossen
werden;

vermeiden, dass ein Lieferant Vertrage mit
anderen Kunden, insbesondere Wettbe-
werbern, brechen muss.




MIT INTEGRITAT EINKAUFEN
FRAGEN UND ANTWORTEN ZUM LAUTEREN WETTBEWERB

Einer unserer Lieferanten hat
Schwierigkeiten, die von uns be-
notigten Mengen zu liefern. Ich
weil3, dass er auch fiir die Kon-
kurrenz arbeitet. Ich meine, man
miisste ihn vor die Wahl stellen
- entweder sie oder wir!

Wir planen die Einfiihrung eines
neuen Produkts, und ich habe
den einzigen Lieferanten ge-
funden, der das Zubehor liefern
kann, das die Neueinfiihrung
zum Erfolg machen kann. Kann
ich mit diesem Lieferanten ei-
nen Exklusivvertrag schlieRen,
damit er nur uns beliefert?

A.

Sie diirfen niemals auf einen Lieferanten
Druck ausiiben, eine bestehende Kunden-
beziehung abzubrechen. Entweder kdonnen
Sie gemeinsam mit dem Lieferanten eine
Losung finden, die nicht erfordert, dass er

ein anderes Unternehmen nicht beliefern
kann, oder Sie iiberlassen dem Lieferan-
ten die Entscheidung. Denken Sie immer
daran, dass es unser erklartes Ziel ist, nie
mehr als 30 % des Gesamtumsatzes eines
Lieferanten zu stellen.

Eine solche Exklusivvereinbarung diir-
fen Sie nicht ohne Riicksprache mit der
Rechtsabteilung schlieRen. AulRerdem

diirfen wir nie mehr als 30 % des Umsat-
zes eines Lieferanten ausmachen, damit
dieser nicht iibermdRig von uns abhdngig
ist.

BEACHTEN SIE:

Wenn Sie Fragen zum lauteren Wettbewerb haben, behalten Sie sie nicht fiir sich, sondern wenden Sie sich an
Ihren Vorgesetzten. Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung und Finanzen, der Personaldirektor und die
Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.

ETHICS THE WAY WE BUY
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MIT INTEGRITAT EINKAUFEN
INTERESSENKONFLIKTE

WAS SAGT DIE ETHIK-LEITLINIE ZUM THEMA INTERESSENKONFLIKTE IN UNSEREN
LIEFERANTENBEZIEHUNGEN?

Alle Mitarbeiter sollten Situationen vermeiden, in denen ihre personlichen Interessen in Konflikt mit
den Interessen von LOREAL geraten konnten.

Selbst der bloRe Anschein eines Interessenkonflikts kann sowohl der Reputation von LOREAL als
auch Ihrem eigenen guten Ruf schaden.

Die richtige Methode im Umgang mit potentiellen Konflikten ist eine vollstandige Offenlegung. Das
ermoglicht eine umfassende Untersuchung der Angelegenheit. Dabei kann sich auch herausstellen,
dass etwas, das auf den ersten Blick als Problem erscheint, bei ndherer Betrachtung keinerlei Schaden
fiir das Unternehmen mit sich bringt. Doch erst durch eine vollstandige Offenlegung aller Fakten
kann jeder von der Situation Betroffene sich sicher sein - und ist somit in der Lage, dies anderen
gegeniiber zu vertreten.

Es wird von uns erwartet, dass wir:

e potentielle Interessenkonflikte, die unser Urteil und unsere Handlungen tatsachlich oder scheinbar
beeinflussen (beispielsweise wenn ein Familienmitglied Mitarbeiter bei einem Lieferanten ist),
dem Vorgesetzten gegeniiber offenlegen;

e davon absehen, eine finanzielle Beteiligung an einer Organisation zu halten oder sonstige Interessen
an einer Organisation zu haben, die als Wettbewerber, Kunde, Lieferant oder Geschaftspartner von
L'OREAL fungiert, wenn es uns aufgrund der Position bei LOREAL moglich wire, die geschiftliche
Beziehung zu diesem Lieferanten zu beeinflussen.

ACHTEN SIE DARAUF VERMEIDEN SIE ES

¢ potentielle Interessenkonflikte, die unser e die Beziehung zwischen LOREAL und ei-
Urteil und unsere Handlungen tatsdchlich nem Lieferanten, an dem Sie beteiligt
oder scheinbar beeinflussen (beispiels- sind oder an dem Sie ein Interesse haben,
weise wenn ein Familienmitglied Mitar- zu beeinflussen;
beiter bei einem Lieferanten ist), unge- * von einem Lieferanten aufgrund Ihrer
fragt und schriftlich dem Vorgesetzten Position als LOREAL-Mitarbeiter personli-
zu melden. chen Vorteil zu fordern oder zu ziehen.




MIT INTEGRITAT EINKAUFEN
FRAGEN UND ANTWORTEN ZU INTERESSENKONFLIKTEN

Ein guter alter Freund von mir
wdre der ideale Lieferant fiir
LOREAL. Ich habe keinerlei
Zweifel, dass ich ihm in einer
Geschaftsheziehung auch pro-
fessionell begegnen konnte. Ich
konnte ihn vielmehr davon {iber-
zeugen, fiir OREAL sein Bestes
zu geben.

Ich plane meine Hochzeit. Darf
ich eine Druckerei, zu der ich ge-
schédftlichen Kontakt habe, mei-
ne Einladungen drucken lassen?
Ich wiirde natiirlich selbst dafiir
bezahlen und keinerlei Rabatt
fordern.

Ein Bekannter weil, dass ich mit
zahlreichen  Design-Agenturen
zusammenarbeite, und bat mich
um eine Empfehlung. Ich habe
ihm das Unternehmen genannt,
mit dem ich zusammenarbeite.
Ein paar Wochen spater rief er
mich an und sagte, dass er sich
sehr iliber den Rabatt gefreut
habe, den ihm das Unterneh-
men gewdhrt hat. Jetzt hoffe
ich, dass dieser Rabatt nicht nur
aufgrund meiner Empfehlung zu-
stande kam!

Was soll ich tun, wenn ein LOREAL-
Kunde gleichzeitig Lieferant von
L'OREAL ist?

A.

Selbst wenn Sie vom Nutzen fiir OREAL
liberzeugt sind, sieht ein AulRenstehender
das nicht unbedingt so. Das heil3t aber
nicht, dass Ihr Freund nicht Lieferant von

LOREAL werden kann. Es bedeutet nur, dass
Sie Ihre Beziehungen offenlegen miissen,
und dass jemand anderes das Auswahlver-
fahren leiten sollte.

Das ist auf jeden Fall zu vermeiden. Selbst
wenn Sie nicht selbst nach Sonderkonditi-
onen fragen, kdnnte der Lieferant versucht
sein, Sie gegeniiber anderen Kunden zu be-

vorzugen.

Wenn Sie einen unserer Lieferanten an
einen Unternehmensfremden empfehlen,
kann das Anlass fiir Missverstandnisse
sein. Der Lieferant konnte glauben, sich
bei Ihnen einschmeicheln zu konnen, in-
dem er Ihren Bekannten gut behandelt.
Was ist, wenn der Bekannte die Arbeit Ih-
res Lieferanten nicht bezahlen will, weil
er nicht zufrieden ist? Wie wirkt sich das
dann auf Ihre Lieferantenbeziehung aus?
Natiirlich kann man den Lieferanten anru-
fen und ihn bitten, den Bekannten wie je-
den anderen Interessenten zu behandeln.
Am besten geht man solchen Situationen
aber aus dem Weg.

Es ist von grofRter Bedeutung, beides sau-
ber zu trennen, damit der Betreffende wie

jeder andere Kunde bzw. Lieferant behan-
delt wird. Sie sollten sich rechtlichen Bei-
stand fiir die Vertragsgestaltung suchen.

H ETHICS THE WAY WE BUY




>
s}
o
Ll
=
>
<
=
L
T
—
wv
o
=
T
-
L

MIT INTEGRITAT EINKAUFEN
FRAGEN UND ANTWORTEN ZU INTERESSENKONFLIKTEN

Mein Vorgesetzter empfiehlt mir
immer wieder, einen bestimm-
ten Lieferanten einzusetzen. Ich
weild aber, dass er zu diesem ein
enges Verhdltnis hat. Was kann
ich tun, damit er damit aufhort?
An wen kann ich mich wenden?

A.

Sie miissen den Lieferanten wie jeden an-
deren behandeln und die Ausschreibung
objektiv ohne Bevorzugung durchfiihren.
Wenn Sie sich das zutrauen, sollten Sie of-
fen mit Ihrem Vorgesetzten iiber den Fall

sprechen und ausfiihren, warum Sie der
Meinung sind, dies konnte auf Sie, den Vor-
gesetzten oder 'OREAL zuriickfallen. Wenn
Sie das zu schwierig finden, konnen Sie
sich an andere Ansprechpartner wenden.

BEACHTEN SIE:

Wenn Sie Fragen zu Interessenkonflikten haben, behalten Sie sie nicht fiir sich, sondern wenden Sie sich an
Ihren Vorgesetzten. Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung und Finanzen, der Personaldirektor und die

Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.




MIT INTEGRITAT EINKAUFEN
GESCHENKE UND EINLADUNGEN

WAS SAGT DIE ETHIK-LEITLINIE ZU GESCHENKEN ODER EINLADUNGEN VON LIEFERANTEN?

Das Austauschen von Geschenken sowie die Annahme und die Aussprache von Einladungen kann
einerseits das Verstandnis fiireinander aufbauen und Geschaftsbeziehungen vertiefen, aber anderer-
seits auch dazu fiihren, dass ein Konflikt zwischen personlichen Interessen und beruflichen Pflichten
entsteht.

Wenn Sie Geschenke oder Einladungen erhalten, lautet die ,,goldene Regel”: Sorgen Sie fiir Transparenz.

Wenn Sie Geschenke vergeben oder Einladungen aussprechen, lautet die ,goldene Regel”: Beachten
Sie, dass Ihre Offerte in einem angemessenen Rahmen bleiben muss und fragen Sie sich, wie sie von
der Offentlichkeit wahrgenommen wiirde.

Es wird von uns erwartet, dass wir:

® Geschenke oder Einladungen von Lieferanten nur unter der Bedingung annehmen, dass sie eindeutig
nur symbolischen Wert haben;

e niemals Geldgeschenke machen oder annehmen;

e sicherstellen, dass alle angebotenen Geschenke und Einladungen angemessen sind und den L'OREAL-
Werten entsprechen;

e beim Zustandekommen neuer Geschaftsbeziehungen dafiir sorgen, dass alle Beteiligten ausreichend
iiber die UOREAL-Richtlinien beziiglich Geschenken und Einladungen informiert sind. Informieren Sie
sich im Gegenzug auch Uber die entsprechenden Richtlinien Ihrer Geschaftspartner. Dadurch konnen
Sie eventuellen Missverstandnissen vorbeugen;

e jedes Geschenk oder jede Einladung, die wir erhalten haben, unverziiglich dem Management melden.

ACHTEN SIE DARAUF VERMEIDEN SIE ES

e dass Lieferanten von Anfang an iiber die ¢ von einem Lieferanten ein Geschenk oder
L'OREAL-Richtlinien beziiglich Geschenke eine Einladung anzunehmen, die mehr als
und Einladungen informiert sind, um even- symbolischen Wert haben, weil das sonst
tuellen Missverstandnissen vorzubeugen; als Beeinflussung angesehen werden konnte;

¢ jedes Geschenk oder jede Einladung, die ¢ Geldgeschenke anzunehmen;
Sie erhalten haben, unverziiglich dem e von einem Lieferanten wihrend einer lau-
Management zu melden; fenden Ausschreibung Geschenke oder Ein-
® nur Geschenke zu machen und Einladungen ladungen anzunehmen;
auszusprechen, die den L'OREAL-Werten e Rabatte oder Sonderkonditionen eines
entsprechen. Lieferanten zu akzeptieren, die nicht allen
L'OREAL-Mitarbeitern angeboten werden;

¢ das Angebot anzunehmen, dass die Reise-
kosten zum Lieferanten vom Lieferanten
selbst tibernommen werden.

H ETHICS THE WAY WE BUY
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MIT INTEGRITAT EINKAUFEN

FRAGEN UND ANTWORTEN ZU

GESCHENKEN UND EINLADUNGEN

Wann hat ein Geschenk ,sym-
bolischen” Wert? Ich erhalte zu
Jahresende oft Geschenke von
Lieferanten. Ware eine Flasche
Wein akzeptabel? Ware es nicht
einfacher, wenn LOREAL einen
maximalen Betrag fiir Geschenke
festlegen wiirde?

Ein Lieferant hat mir ein unan-
gemessenes / zu wertvolles Ge-
schenk gemacht. Ich kann es aber
nicht zuriickgeben, ohne ihn zu
kranken. Was soll ich machen?

In meinem Land ist es {blich,
dass Lieferanten zu privaten An-
l[dssen wie Hochzeit oder Geburts-
tag Geschenke machen. Darf ich
das annehmen?

Ein Geschenk ist von symbolischem Wert,
wenn es beispielsweise das Logo des Liefe-
ranten tragt und daher unverkduflich ist -
eine Flasche Wein, eine Schachtel Pralinen,
ein Kalender. Unabhdngig vom tatsdchlich
in Ihrem Land als akzeptabel geltenden
Wert ist aber jedes Geschenk dem Vorge-
setzten zu melden, ob symbolisch oder
nicht. Die Ethik-Leitlinie schreibt deshalb
keinen maximalen Betrag fiir Geschenke
vor, weil sie weltweit gilt und man nicht
fiir jedes Land den gleichen Wert festset-
zen kann. Sie sollten sich aber erkundigen,
ob es hier fiir Ihr Land Vorschriften gibt.

Zundchst sollten Sie mit Threm Vorgesetzten
besprechen, ob man das Geschenk wirklich
nicht zuriickgeben kann. Wenn auch Ihr
Vorgesetzter der Meinung ist, dass Sie das
Geschenk behalten sollten, dann sollten Sie
sich schriftlich beim Lieferanten bedanken,
aber gleichzeitig auf die Richtlinie fiir Ge-
schenke und Einladungen hinweisen, damit
so etwas nicht noch einmal passiert. Sie
sollten dann eine Losung finden, bei der
Sie keinen personlichen Nutzen aus dem Ge-
schenk ziehen, beispielsweise das Geschenk
einem gemeinniitzigen Zweck zufiihren, fiir
eine Tombola spenden oder mit dem Team
teilen.

Wenn es in Ihrer Kultur einer Beleidigung
gleichkdame, ein solches Geschenk zuriick-
zuweisen, dann sollten Sie das Geschenk
Threm Vorgesetzten melden und auch den
Lieferanten bei entsprechender Gelegen-

heit im Namen des Konzerns beschenken.
Ansonsten ist eine solche Praxis in Frage
zu stellen. Natiirlich sind die Richtlinien
des Konzerns zu Geschenken und Einladun-
gen und insbesondere zum Wert solcher
Geschenke zu beachten.




MIT INTEGRITAT EINKAUFEN

FRAGEN UND ANTWORTEN ZU

GESCHENKEN UND EINLADUNGEN

Ein Lieferant hat mich zu einer
Veranstaltung eingeladen, die
wahrend meines Urlaubs statt-
findet. Darf ich diese Einladung
annehmen?

Ein Lieferant hat mich und mei-
nen Partner zum Abendessen
eingeladen. Diirffen wir diese
Einladung annehmen?

Ein Lieferant hat mich zu einer
Schulung ins Ausland eingeladen
und will samtliche Kosten tra-
gen. Von der Schulung wiirde ich
sehr profitieren, und angesichts
knapper Kassen wiirde ich eine
solche Gelegenheit nicht noch
einmal erhalten.

Ein Lieferant hat mir Karten fiir
eine Sportveranstaltung verspro-
chen, wird selbst aber nicht an-
wesend sein. Darf ich diese Ein-
ladung annehmen?

Es gibt ja sehr enge Grenzen fiir
Geschenke und Einladungen, die
wir selbst annehmen diirfen.
Bei der Bewirtung von Kunden
sind wir mit Sicherheit nicht so
streng. Ist das nicht scheinheilig?

A.

Sie sollten solche Einladungen vermeiden
und vor einer Zusage mit Ihrem Vorgesetz-
ten sprechen. Nimmt man Einladungen zu
Veranstaltungen auRerhalb der {iblichen
Geschdftszeiten an, verschwimmen die

Grenzen zwischen beruflich und privat. Das
gilt auch fiir Einladungen an Wochenenden.

Vielleicht ist es in Ihrem Land iiblich, mit
dem Partner geschaftlichen Einladungen zu
folgen. Das sollte jedoch die Ausnahme blei-
ben, denn durch die Teilnahme des Partners
an solchen Veranstaltungen verschwimmen
die Grenzen zwischen beruflich und privat.

Wenn diese Schulung fiir Sie wirklich so
wichtig ist, dann sollte 'OREAL auch samt-
liche Kosten dafiir iibernehmen. Sie kon-
nen dem Lieferanten aber auch erkldren,
dass immer mehr Unternehmen ahnliche
Richtlinien erlassen wie 'OREAL.

Die Sportveranstaltung sollten Sie nur be-
suchen, wenn eine solche Einladung fiir
die Geschaftsbeziehung {blich und ange-
messen ist und wenn auch der Lieferant
anwesend ist.

Auch unsere Kunden haben Richtlinien zu
Geschenken und Einladungen, und diese
sollten wir auch kennen. Wenn Sie Ge-
schenke vergeben oder Einladungen aus-
sprechen, sollten Sie sich fragen, ob Ihre
Offerte in einem angemessenen Rahmen
bleibt und wie sie von der Offentlichkeit
wahrgenommen wiirde.

BEACHTEN SIE:

Wenn Sie Fragen zu Geschenken und Einladungen haben, behalten Sie sie nicht fiir sich, sondern wenden Sie
sich an Ihren Vorgesetzten. Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung und Finanzen, der Personaldirektor
und die Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.

ETHICS THE WAY WE BUY
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Der gute Ruf von LOREAL hingt davon ab, wie wir uns verhalten und wie wir unsere Lieferanten be-
handeln. Das beeinflusst nicht nur das Bild, das unsere Lieferanten von uns haben, sondern erlaubt
es L'OREAL auch, leistungsfahige Lieferantenbeziehungen aufzubauen. Wir sollten Lieferanten immer
so behandeln, wie wir selbst behandelt werden mdchten.

LIEFERANTEN GERECHT BEHANDELN
WAS SAGT DIE ETHIK-LEITLINIE DAZU, WIE WIR UNSERE LIEFERANTEN BEHANDELN SOLLTEN?

Die Beziehung zwischen LOREAL und seinen Lieferanten geht iiber den Kauf und die Lieferung der Waren
und Dienstleistungen hinaus.

Dies ist ein wesentlicher Aspekt fiir den langfristigen Erfolg unseres Unternehmens. Wir werden danach
beurteilt, welche Qualitdt unsere Beziehung zu unseren Lieferanten hat. Insbesondere werden wir da-
hingehend {iberpriift, nach welchen Kriterien wir bei der Auswahl unserer Lieferanten vorgehen und wie
diese ihr Engagement hinsichtlich einer verantwortungshewussten Geschaftspolitik unter Beweis stellen.

Von allen Mitarbeitern, die mit Lieferanten zu tun haben, wird erwartet:

[...]

e den Ausschreibungsprozess transparent zu halten und bei abgelehnten Angeboten sowohl ehrliches
als auch sensibles Feedback zu geben;

[...]

e Lieferanten dabei zu unterstiitzen, den Erwartungen von LOREAL zu entsprechen - doch auch iiber den
Mut zu verfiigen, Beziehungen mit Lieferanten, die dieses Ziel permanent nicht erreichen, zu beenden;

Lieferanten piinktlich und entsprechend der vereinbarten Konditionen zu bezahlen (vorausgesetzt,
der Lieferant hat auch die Leistung entsprechend der vereinbarten Konditionen erbracht);

sicherzustellen, dass der Lieferant nicht iibermaRig von seinem Umsatz mit LOREAL abhingig ist;

davon abzusehen, den Lieferanten um unangemessene Zugestandnisse zu bitten, um mit LOREAL ins
Geschadft zu kommen oder weiterhin Geschafte zu machen, und inshesondere Gegenseitigkeitsgeschafte
zu vermeiden (also nicht zu erkldren oder durchblicken zu lassen, dass die Entscheidung, Waren oder
Dienstleistungen von diesem Lieferanten zu kaufen, auf einer Vereinbarung beruht, laut derer sich der
Lieferant verpflichtet, im Gegenzug unsere Produkte oder Dienstleistungen zu erwerben).

ACHTEN SIE DARAUF

Treffen mit Lieferanten gut vorzubereiten und ver-
einbarte Termine einzuhalten;

legenen Lieferanten mit Respekt und Einfiihlungs-
vermogen zu formulieren, ohne dabei vertrauliche

Angaben des Lieferanten oder Daten von LOREAL
preiszugeben.

dafiir zu sorgen, dass Lieferanten in angenehmer
Umgebung empfangen werden, die LOREALs Image
entspricht;

VERMEIDEN SIE ES

stets hoflich und respektvoll aufzutreten und sich

ganz besonders zu bemiihen, wenn der Lieferant
eine andere Sprache spricht als man selbst;

Verpflichtungen gegeniiber Lieferanten auch ohne
schriftlichen Vertrag einzuhalten;

Lieferanten fristgerecht und nach vereinbarten
Konditionen zu bezahlen;

sich im Falle finanzieller Schwierigkeiten eines Lie-
feranten flexibel zu zeigen;

die Ablehnung eines bei einer Ausschreibung unter-

mehr als 30 % des Umsatzes eines Lieferanten zu
stellen;

dem Lieferanten in seine Geschaftsfiihrung hinein-
zureden und insbesondere nie die Preisgestaltung
des Lieferanten zu beeinflussen;

dem Lieferanten im Zusammenhang mit Auftragen
fiir LOREAL unangemessene Kosten aufzubiirden;
den Lieferanten nicht unverziiglich von Problemen
oder Anderung der Vorgaben in Kenntnis zu setzen.

ETHICS THE WAY WE BUY
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MIT RESPEKT EINKAUFEN

FRAGEN UND ANTWORTEN ZUR
GERECHTEN BEHANDLUNG VON LIEFERANTEN

Darf man die Schwachen eines
Lieferanten mit einem anderen
Lieferanten erortern?

Ich bekomme von einem Liefe-
ranten sehr gute Konditionen.
In letzter Zeit habe ich aber mit
der Kontaktperson fiir LOREAL
ein Problem, und ich weiR nicht,
ob ich weiter mit diesem Liefe-
ranten zusammenarbeiten kann.
Aus welchem Grund konnte ich
den Lieferanten wechseln?

Ich habe einen wirklich guten
Lieferanten gefunden. Er baut
sein Geschdft aber gerade erst
auf, und bislang ist LOREAL
sein einziger Kunde. Darf ich ihn
trotzdem einsetzen?

Wir mochten mit unseren Liefe-
ranten gemeinsam daran arbei-
ten, dass sie sich weiterentwi-
ckeln und unsere Erwartungen
erfiillen. Aber wie sehr kann ich
in die Geschaftsfiihrung des Lie-
feranten eingreifen?

A.

A.

Nein, auf keinen Fall. Probleme mit einem
Lieferanten sollten unternehmensintern
vertraulich bleiben und nur mit dem be-
treffenden Lieferanten besprochen werden.
Es wirft ein schlechtes Licht auf LOREAL,
wenn man iiber einen Lieferanten schlecht
redet - und es kann zu Verleumdungs-
klagen fiihren. AuRerdem konnte man bei
der Gelegenheit versehentlich vertrauliche
Daten des Lieferanten ausplaudern.

Es ware wirklich schade, nur aus diesem
Grund einen guten Lieferanten zu verlie-
ren. Sie konnten jemanden bitten, an Ihrer
Stelle den Lieferantenkontakt zu pflegen,
oder den Lieferanten bitten, fiir LOREAL ei-
nen neuen Ansprechpartner zu bestimmen.

Ja. Es gibt keinen Grund, diesen Lieferan-
ten nicht zu unterstiitzen. Trotzdem gibt
es ja die Regel, dass L'OREAL keinesfalls
mehr als 30 % des Gesamtumsatzes eines
Lieferanten ausmachen sollte. Daher sollte
in den Vertrag geschrieben werden, dass
der Lieferant innerhalb einer festen Frist
weitere Kunden finden muss. Ist er wirk-
lich gut, diirfte das kein Problem sein. Na-
tlirlich miissen Sie {iberpriifen, ob er sich
daran gehalten hat.

Wir wollen ein partnerschaftliches Ver-
haltnis, das aber die Eigenstandigkeit des
Lieferanten bewahrt. Sie konnen dem Lie-
feranten jedoch Vorschldge unterbreiten,
wie er seine Arbeit fiir LOREAL verbessern

kann. Sie sollten allerdings nie dem Per-
sonal des Lieferanten selbst Anweisungen
geben und auch nicht in das Verhdltnis zu
dessen Zulieferern eingreifen.




MIT RESPEKT EINKAUFEN

FRAGEN UND ANTWORTEN ZUR
GERECHTEN BEHANDLUNG VON LIEFERANTEN

Meine Lieferanten beklagen sich
oft dariiber, nicht fristgerecht
bezahlt zu werden. Ist das mein
Problem, oder liegt das an der
Buchhaltung?

Ich habe gerade eine neue Auf-
gabe (ibernommen. Einer der
langjahrigen Lieferanten meines
Vorgangers leistet in meinen Au-
gen nicht genug. Einen schriftli-
chen Vertrag kann ich nicht fin-
den. Meiner Ansicht nach sollte
LOREAL mit sofortiger Wirkung
den Lieferanten wechseln. Darf
ich das?

Ab wann werden Zusagen ge-
geniiber einem Lieferanten ver-
bindlich? Kann ich wahrend
laufender Verhandlungen meine
Meinung @ndern? Habe ich bis
zur Vertragsunterzeichnung Ent-
scheidungsfreiheit? Was ist mit
miindlichen Zusagen, die nicht
schriftlich im Vertrag fixiert
werden? Sollte ich den Vertrag
moglichst vage gestalten, um
mich spater anders entscheiden
zu konnen?

Aufgrund Ihrer Entscheidung, mit dem
Lieferanten zusammenzuarbeiten, sind Sie
auch dafiir verantwortlich, dass L'OREAL
den Lieferanten gerecht behandelt. Das
umfasst auch die fristgerechte Bezahlung.
Sie sollten in der Buchhaltung nachfragen,
und wenn es Probleme mit den Zahlungsbe-
dingungen gibt, sollten Sie das mit Ihrem
Vorgesetzten besprechen. Lieferantenfor-
derungen sollten nicht zur Liquiditatsstei-
gerung benutzt werden.

Sie konnen eine Lieferantenbeziehung nicht
aufgrund eines Eindrucks aufkiindigen. Die
Leistung des Lieferanten muss objektiv
beurteilt werden. Wenn Sie danach immer
noch der Meinung sind, dass die Lieferan-
tenbeziehung beendet werden sollte, soll-
ten Sie sich an die Rechtsabteilung wenden
und herausfinden, ob eine Kiindigungsfrist
existiert. Aber selbst wenn eine fristlose
Kiindigung rechtens ist, miissen Sie dafiir
sorgen, dass die Aufkiindigung der Ge-
schaftsbeziehung fiir den Lieferanten keine
unangemessenen Folgen nach sich zieht.

Es ist immer am besten, Erwartungen trans-
parent zu formulieren und dem Lieferanten
deutlich mitzuteilen, ob und wann sich
etwas andern konnte. Sie sollten Liefe-
ranten immer so behandeln, wie Sie auch

behandelt werden mochten. Selbst wenn
Sie juristisch Recht bekommen, wdre das
Verhaltnis zum Lieferanten und der Ruf
L'OREALs ansonsten beschadigt.

“ ETHICS THE WAY WE BUY
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FRAGEN UND ANTWORTEN ZUR
GERECHTEN BEHANDLUNG VON LIEFERANTEN

Ein Lieferant hat bei einem Be-
such in unserem Werk ein Pro-
dukt entdeckt, bei dem er nicht
zur Angebotsabgabe aufgefor-
dert wurde. Er bietet uns einen
niedrigeren Preis an. Konnen wir
bei ihm bestellen?

Ich muss Angebote fiir ein neu-
es Projekt einholen, weil aber,
dass das Projekt intern noch
nicht genehmigt wurde. Die Ge-
nehmigung setzt aber wiederum
eine Bemusterung mit Kosten-
schatzung voraus, das heit, ich
muss vorab Angebote einholen
und Muster anfordern. Was soll
ich machen?

Es wird einen Grund gegeben haben, wa-
rum der Lieferant nicht zur Abgabe eines
Angebots aufgefordert wurde. Sie sollten
zundachst mit dem fiir die Ausschreibung
Verantwortlichen Riicksprache halten. Je
nach Fortschritt der Ausschreibung kann
der betreffende Lieferant mdglicherweise
noch sein Angebot abgeben. Wenn ein An-
gebot aber bereits akzeptiert wurde, ist es
nicht mehr mdglich, davon abzuweichen.

Sie sollten dem Lieferanten die Situation
ehrlich schildern und nur die Angaben ab-
fragen, die Sie fiir das Projekt wirklich be-
notigen. Lieferanten stecken viel Arbeit in
ein Angebot, wir sollten nicht davon aus-
gehen, dass das selbstverstdandliche Routi-
ne ist. Wenn sie Muster speziell anfertigen,
das Projekt dann aber nicht genehmigt wird,
sollten Sie die Muster auch bezahlen. Jede
Kaufentscheidung erfordert aullerdem eine
offizielle Bestellung.

BEACHTEN SIE:

Wenn Sie Fragen zur gerechten Behandlung von Lieferanten haben, behalten Sie sie nicht fiir sich, sondern
wenden Sie sich an Ihren Vorgesetzten. Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung und Finanzen, der
Personaldirektor und die Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.
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MIT RESPEKT EINKAUFEN
VERTRAULICHKEIT

WAS SAGT DIE ETHIK-LEITLINIE ZUM UMGANG MIT VERTRAULICHEN LIEFERANTENDATEN?

Das unbefugte Herausgeben von vertraulichen Informationen kann dem Unternehmen L'OREAL Schaden
zufiigen. Wir miissen alle sicherstellen, dass sidmtliche Informationen, die in der Offentlichkeit nicht
bekannt sind, streng vertraulich bleiben.

Diejenigen von uns, die Zugang zu vertraulichen Informationen von Geschaftspartnern haben, unter-
liegen einer dhnlichen Verpflichtung, um diese vor einer Offenlegung zu schiitzen.

Es wird von uns erwartet, dass wir:

e vertrauliche Informationen nur dann an Personen weitergeben, wenn es erforderlich ist und ein legi-
timer Grund dafiir vorliegt, der den Interessen von LOREAL dient;

e alle vertraulichen Kunden- oder Lieferantenunterlagen, sowohl in elektronischer als auch in Papier-
form, sichern;

e die Herausgabe von vertraulichen Informationen an dritte Personen auRerhalb von L'OREAL (ein-
schlieRlich Familienmitglieder von Mitarbeitern) verhindern;

e vermeiden, iiber vertrauliche Informationen zu sprechen oder mit ihnen zu arbeiten, wenn man sich
in einem offentlichen Bereich befindet, in dem man belauscht oder in dem Daten ausgespaht werden
konnten;

e sicherstellen, dass keine vertraulichen Informationen eines ehemaligen Mitarbeiters von uns heraus-
gegeben werden;

e beim Ausscheiden aus dem Unternehmen alle vertraulichen Informationen (einschliel3lich samtlicher
Kopien von Originalmaterial) an LOREAL zuriickgeben;

[...]

e vertrauliche Angaben des Lieferanten so schiitzen, als wdren es unsere eigenen, und insbesondere
Urheberrechte und geistiges Eigentum beachten.

ACHTEN SIE DARAUF VERMEIDEN SIE ES

o sofort dem Vorgesetzten zu melden, wenn e bei der Abfrage von Informationen {iber Lie-
Thnen versehentlich geschiitzte oder ver- feranten ungesetzlich vorzugehen;
trauliche Informationen zu einem Lieferan- e vertrauliche Daten eines Lieferanten an
ten zu Ohren gekommen sind; einen anderen Lieferanten weiterzugeben,

e sich dem Lieferanten gegeniiber bei der auch bei der Information iiber eine verlo-
Abfrage von Informationen immer als Mit- rene Ausschreibung.
arbeiter von L'OREAL zu erkennen zu geben.

m ETHICS THE WAY WE BUY
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MIT RESPEKT EINKAUFEN
FRAGEN UND ANTWORTEN ZUR VERTRAULICHKEIT

Was genau sind ,vertrauliche
Informationen”?

Lieferanten werden manchmal
gebeten, eigene Entwiirfe vorzu-
stellen. Wenn das Design eines
Lieferanten gewdhlt wurde, der
nicht der preiswerteste ist, was
soll ich tun? Den Preis neu ver-
handeln oder dem Lieferanten mit
dem giinstigsten Preis den Siege-
rentwurf zur Verfiigung stellen?

Ich suche einen neuen Lieferan-
ten fiir Biiromaterial. Der erste,
bei dem ich angefragt habe, hat
zwar einen guten Service ge-
boten, war aber sehr teuer. Der
zweite bietet zwar einen etwas
schlechteren Service an, ist aber
preisgiinstiger (in erster Linie
deswegen, weil er uns einen
erheblichen Rabatt eingerdumt
hat, um mit LOREAL ins Geschft
zu kommen). Kann ich den ers-
ten Lieferanten anrufen und ihm
sagen, welches Angebot uns der
zweite unterbreitet hat, um eine
Preissenkung zu erreichen?

Ein Lieferant, der bei der Aus-
schreibung leer ausgegangen
ist, hat angerufen und mich
gefragt, wie er abgeschnitten
hat. Leider hatte ich nicht die
Zeit, mich bei allen zu melden.

A.

Sicher gibt es in Ihrem Land eine rechtliche
Definition. Halten Sie sich immer an die Re-
gel, dass alle Informationen, die nicht of-
fentlich bekannt sind, vertraulich sind. Am
besten sprechen Sie mit dem Lieferanten
ab, welche Angaben geheimzuhalten sind.

Sie miissen geistiges Eigentum und Urhe-
berrecht des Lieferanten schiitzen. Daher
diirfen Sie auch den Entwurf nicht einfach
weitergeben. Sie sollten entweder den
Preis neu verhandeln oder die Rechte am
Entwurf erwerben, wenn Sie das Design
von einem anderen Lieferanten herstellen
lassen mochten.

Sie konnen dem ersten Lieferanten durch-
aus mitteilen, dass Ihnen ein besseres
Preisangebot von einem anderen Lie-
feranten vorliegt, sollten aber dessen
Identitat schiitzen. Andernfalls geben Sie
dem ersten Lieferanten preissensible In-
formationen (ber seinen Wetthewerber
und dies gilt als ethisch nicht vertretbar.
AuRerdem sollten Sie sich vor allzu preis-
werten Angeboten hiiten, denn es konnte
bedeuten, dass der Lieferant die ethischen
Standards von LOREAL nicht erfiillt (siehe
weiter unten, unter ,Lieferanten wdhlen,
die unsere ethischen Standards erfiillen”).

Sie sollten einen Lieferanten stets ehrlich
und respektvoll informieren, am besten,

bevor er Sie anruft.




MIT RESPEKT EINKAUFEN
FRAGEN UND ANTWORTEN ZUR VERTRAULICHKEIT

Einer unserer Kunden hat einen
fiir ihn passenden Entwurf gese-
hen und mochte wissen, welchen
Lieferanten wir einsetzen. Darf
ich dessen Daten weitergeben?

Neulich war ich mit einem Kol-
legen unterwegs, der gerade
Verhandlungen mit einem Liefe-
ranten fiihrt. Sein Lieferant rief
ihn auf dem Handy an, und er
hat die Preisverhandlungen zum
Abschluss gebracht, wahrend wir
gemeinsam im Zug salRen. Geht
das in Ordnung?

Eben hatte ich Besuch von einem
Lieferanten, der Unterlagen hier
vergessen hat, die vertrauliche
Angaben zur Preisgestaltung in
seinem Unternehmen enthalten.
Diese Angaben wdren bei Preis-
verhandlungen sehr niitzlich.
Sollich sie zuriickgeben? Soll ich
sie erst lesen und fotokopieren?

Der Einkaufsprozess bei L'OREAL
beinhaltet oft eine Wertanalyse,
um dem Lieferanten zu helfen,
uns den bestmdglichen Preis
anzubieten. Bei dieser Analyse
werden meist vertrauliche Infor-
mationen offengelegt. Ich weil
aber, dass wir bei LOREAL eine
Vereinbarung zum Umgang mit
vertraulichen Informationen ha-
ben und wir dem Lieferanten von
uns aus nicht alles sagen diirfen,
was es ihm erlaubt, individuell
auf unsere Bediirfnisse einzuge-
hen. Was soll ich machen?

Sie kdnnen die Kontaktdaten weitergeben,
sollten aber keinerlei weitere Angaben ma-
chen, beispielsweise zum Preis etc.

Sie sollten stets vermeiden, iiber vertrau-
liche Informationen zu sprechen oder mit
ihnen zu arbeiten, wenn Sie sich an einem
Ort befinden, an dem man belauscht oder
an dem Daten ausgespaht werden kdnnten.
Wir sind es unseren Lieferanten schuldig,
ihre Daten so zu schiitzen, als seien es un-
sere eigenen.

Sie sollten den Lieferanten unverziiglich
informieren und die Unterlagen zuriickge-
ben, ohne sie zu kopieren. Die Angaben
diirfen in den Verhandlungen nicht ver-
wendet werden. Daher sollten Sie lieber
jemanden anderen bitten, die Verhandlun-
gen zu fiihren.

Die Preisgabe vertraulicher Informationen
erfordert Vertrauen. Das kann schwierig
werden, wenn der Lieferant den Eindruck
hat, nur er selbst miisse Vertrauliches
offenlegen. Sie sollten sich vorab infor-
mieren, welche Daten wirklich geheim zu
halten sind und was Sie dem Lieferanten
sagen diirfen. Dabei hilft mdglicherweise
eine Geheimhaltungsvereinbarung. Wenn
Sie wirklich nichts preisgeben diirfen,
dann sollten Sie auch Ihrerseits moglichst
wenige vertrauliche Daten abfragen.

BEACHTEN SIE:

Wenn Sie Fragen zur Vertraulichkeit haben, behalten Sie sie nicht fiir sich, sondern wenden Sie sich an Ihren
Vorgesetzten. Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung und Finanzen, der Personaldirektor und die
Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.

ETHICS THE WAY WE BUY
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LIEFERANTEN WAHLEN, DIE UNSERE
ETHISCHEN STANDARDS ERFULLEN

LOREAL wahlt und bevorzugt Lieferanten, die unsere ethischen Standards erfiillen, und arbeitet ins-
besondere nicht mit Lieferanten, die Kinderarbeit oder Zwangsarbeit praktizieren.

LOREAL ist sich dessen bewusst, dass nicht alle Lieferanten alle unsere ethischen Standards erfiillen
konnen. Wir sind aber bereit, mit Lieferanten zusammenzuarbeiten, die sich in einem Prozess stetiger
Weiterentwicklung darum bemiihen.

L'OREAL bemiiht sich auRerdem um mdglichst geringe Auswirkungen auf die Umwelt, und das gilt
auch fiir Kaufentscheidungen. Auch fairer Handel und Lieferantenvielfalt werden immer wichtiger.

WAS SAGT DIE ETHIK-LEITLINIE ZU DEN ETHISCHEN STANDARDS BEI DER
LIEFERANTENAUSWAHL?

Die Beziehung zwischen LOREAL und seinen Lieferanten geht iiber den Kauf und die Lieferung der
Waren und Dienstleistungen hinaus. Dies ist ein wesentlicher Aspekt fiir den langfristigen Erfolg
unseres Unternehmens. Wir werden danach beurteilt, welche Qualitdt unsere Beziehung zu unseren
Lieferanten hat. Insbesondere werden wir dahingehend iiberpriift, nach welchen Kriterien wir bei der
Auswahl unserer Lieferanten vorgehen und wie diese ihr Engagement hinsichtlich einer verantwor-
tungsbewussten Geschaftspolitik unter Beweis stellen.

Von allen Mitarbeitern, die mit Lieferanten zu tun haben, wird erwartet:

[...]

sicherzustellen, dass die Allgemeinen Einkaufs- und Zahlungsbedingungen des Unternehmens, die
auch die ethischen Erwartungen von LOREAL beinhalten, von allen Lieferanten, unabhangig davon,
wo sie tatig sind, verstanden und akzeptiert werden;

Lieferanten dabei zu unterstiitzen, den Erwartungen von LOREAL zu entsprechen - doch auch iiber den
Mut zu verfiigen, Beziehungen mit Lieferanten, die dieses Ziel permanent nicht erreichen, zu beenden;

[...]

L'OREALs Verpflichtung, umweltfreundliche Prozesse anzuwenden, einzuhalten;

erneuerbare Rohstoffe und die Entwicklung umweltfreundlicher Verpackungen zu bevorzugen;
[...]

sicherzustellen, dass Lieferanten, Kunden und Geschaftspartner LOREALs Politik der Vielfalt kennen.

A C H T E N SI E D A R A U F fairen Handel zu praktizieren und auf Vielfalt be-
dachte Lieferanten ausfindig zu machen und zu for-

dern;

e sicherzustellen, dass Sie das 'OREAL “Buy & Care”-
Programm kennen (es ist im Intranet unter ,Ein-
kauf” zu finden);

e sicherzustellen, dass LOREALs Anforderungen an
ethische Standards allen Lieferanten zur Verfligung
gestellt wurden, entweder {iber die Allgemeinen
Einkaufs- und Zahlungsbedingungen oder im Rah-
men der ethischen Verpflichtung sicherstellen, dass
alle Lieferanten die Politik der Vielfalt von 'OREAL
e o : VERMEIDEN SIE ES

® sicherzustellen, dass sich alle Lieferanten bereit er-
klart haben, sich im Rahmen des Social- und Um-
welt-Audits bewerten zu lassen; e Lieferanten nicht im Rahmen der Allgemeinen Ein-

o umweltfreundliches Verhalten des Lieferanten zu kaufs- und Zahlungsbedingungen oder der ethi-
beriicksichtigen und inshesondere den Gebrauch schen Verpflichtung von den ethischen Standards
von erneuerbaren Rohstoffen und die Entwicklung L'OREALs in Kenntnis zu setzen;
umweltfreundlicher Verpackungen sowie anderer e L'OREALs ethische Standards aus Kosten- oder Ter-
Nachhaltigkeitsfaktoren zu fordern; mingriinden auller Acht zu lassen.

Lieferanten zu unterstiitzen, die ihre ethischen
Standards verbessern mdchten;

den Mut zu haben, Beziehungen zu Lieferanten zu
beenden, die LOREALs ethische Standards immer
wieder verletzen.

ETHICS THE WAY WE BUY
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LIEFERANTEN WAHLEN, DIE UNSERE
ETHISCHEN STANDARDS ERFULLEN
FRAGEN UND ANTWORTEN ZU ETHISCHEN STANDARDS

Wie setze ich Lieferanten von
L'OREALs ethischen Standards in
Kenntnis?

Jemand hat mir anvertraut, dass
gegen einen unserer auslandi-
schen Lieferanten wegen des Ver-
dachts auf Zwangsarbeit ermit-
telt wird. Der Lieferant hat mir
gegeniiber nichts dergleichen
erwdhnt und bei friiheren Besu-
chen seines Standorts war nichts
Auffdlliges zu bemerken. Soll
ich diese Geriichte ignorieren?

Ich habe von einem Lieferanten ei-
nen guten Preis und ausgezeichnete
Muster erhalten. Er sitzt aber in ei-
nem als riskant eingestuften Land.
Deshalb ist ein Social- und Umwelt-
Audit erforderlich, bevor ich ihm
ginen Auftrag erteilen kann. Aber
wenn ich mich nicht beeile, riskiere
ich, dass er mit der Konkurrenz zu-
sammenarbeitet. Kann ich ihm trotz-
dem schon einen Auftrag erteilen?

Ich habe gerade die Social-Au-
dit-Ergebnisse fiir einen meiner
Lieferanten erhalten. Wie dem
zu entnehmen ist, hat ein Kind
bei ihm gearbeitet. AuRerdem
habe ich in letzter Zeit mit die-
sem Lieferanten Qualitdtsproble-
me. Das ist nur ein zusatzlicher
Beweis fiir seine Unzuverldssig-
keit. Kann ich eine Kiindigung
unserer Geschaftsheziehung mit
diesem Audit begriinden?

Jeder Lieferant muss die ethische Verpflichtung
unterschreiben, die auch LOREALs ethische
Standards gegeniiber Lieferanten umfasst.

Sie sollten nicht blindlings auf Geriichte
vertrauen, diirfen sie aber auch nicht ein-
fach ignorieren, vor allem dann nicht, wenn
die Vorwiirfe schwerwiegend sind. Bitten
Sie den Lieferanten zundchst um Informa-
tionen dariiber, wie er die Einhaltung von
LOREALs ethischen Standards sicherstellt.

Je nach dessen Reaktion und Kooperations-
bereitschaft kdnnten Sie auch in Erwdgung
ziehen, den Lieferanten in das Social Audit-
Programm von L'OREAL aufzunehmen.

Nein. Unsere Audits sollen Sie und den
guten Ruf von L'OREAL schiitzen. Es ist
in niemandes Interesse, wenn man da am
falschen Ende spart. Was wiirden Sie tun,
wenn sich nach Aufnahme der Geschaftsbe-
ziehung herausstellt, dass die Audit-Ergeb-
nisse nicht akzeptabel sind? Die Liste ,ris-
kanter” Lander finden Sie im Intranet unter
~Einkauf” Sie wird regelmaRig aktualisiert.

Wir bei LOREAL bemiihen uns darum, die Liefe-
ranten dabei zu unterstiitzen, unsere Erwartun-
gen hinsichtlich unserer ethischen Standards zu
erfiillen. Trotzdem trauen wir uns, Beziehungen
zu Lieferanten, die dieses Ziel permanent nicht
erreichen, abzubrechen. Wenn ein Social-Audit
ein Problem aufzeigt, miissen Sie zunachst
nachforschen, warum der Lieferant unsere ethi-
schen Standards nicht erfiillt hat. Wenn der
Lieferant zu Abhilfemalnahmen bereit ist, ist
es meist besser, weiter mit ihm zusammen-
zuarbeiten als die Beziehung zu beenden. Im
vorliegenden Fall sollte der Lieferant beispiels-
weise nachweisen, dass er das Kind zur Schule
geschickt hat und die Schulgebiihren bezahlt,
und dass er ggf. ein anderes Familienmitglied
beschaftigt. Das Qualitatsproblem sollte in je-
dem Fall separat untersucht werden.




LIEFERANTEN WAHLEN, DIE UNSERE
ETHISCHEN STANDARDS ERFULLEN
FRAGEN UND ANTWORTEN ZU ETHISCHEN STANDARDS

Ein bei einer Ausschreibung un-
terlegener Lieferant hat mir ge-
schrieben und den obsiegenden
Lieferanten beschuldigt, dieser
habe nur deshalb so giinstig
anbieten konnen, weil er keine
Sozialabgaben entrichtet. Er ist
wohl nur ein schlechter Verlierer.
Kann ich das ignorieren?

Einer meiner Lieferanten wurde
im Social-Audit sehr schlecht be-
urteilt. Nach den L'OREAL-Regeln
kann ich erst dann weiter mit
ihm zusammenarbeiten, wenn
er einem Abhilfeplan zustimmt
und ein Nach-Audit besteht. Das
lehnt er aber ab, weil er genau
weil}, dass er der einzige Liefe-
rant ist, der die bendtigten Pro-
dukte liefern kann. Was soll ich
machen?

Einer meiner Lieferanten hat
mich gebeten, auf ein anderes
Konto zu zahlen, vermutlich
mochte er privat Steuern sparen.
Was soll ich machen?

A.

Das ist eine schwerwiegende Anschuldi-
gung. Sie sollten Ihren Vorgesetzten infor-
mieren und versuchen herauszufinden, ob
etwas Wahres dran ist.

Sie sollten sich mit Ihrem Vorgesetzten

besprechen und ihn bitten, den Lieferan-
ten von der Notwendigkeit zu {iberzeugen.
Wenn sich der Lieferant auch weiterhin
nicht kooperativ zeigt, dann sind wir der
Auffassung, dass man auch den Mut haben
sollte, eine Lieferantenbeziehung zu be-
enden, wenn der Lieferant die ethischen
Standards nicht erfiillt und sich weigert,
sich zu bessern.

Sie sollten den Lieferanten um einen Beleg
dafiir bitten, dass es sich um ein Geschafts-
konto handelt. Ist es das Konto eines Drit-
ten oder das Privatkonto des Inhabers, dann
miissen Sie dem Lieferanten mitteilen, dass
Sie nicht an Dritte zahlen. LOREAL fiihrt

umfassend und prazise Buch iiber alle ge-
schaftlichen Vorgange. Alles, was man als
Steuerhinterziehung oder Beihilfe zur Steu-
erhinterziehung zugunsten eines Dritten
werten konnte, ist illegal und widerspricht
den ethischen Standards von L'OREAL.

BEACHTEN SIE:

Wenn Sie Fragen zu den ethischen Standards von Lieferanten haben, behalten Sie sie nicht fiir sich, sondern
wenden Sie sich an Ihren Vorgesetzten. Auch der Einkaufsleiter, der Leiter Verwaltung und Finanzen, der
Personaldirektor und die Rechtsabteilung helfen Ihnen gern weiter.

ETHICS THE WAY WE BUY







