OSWIADCZENIE

Ja, nizej podpisany, [menadzer RoofLITE], niniejszym zaswiadczam, co nastepuije:

Od [...] do [...] bytem zatrudniony w VELUX [kraj], zajmujac stanowisko menadzera ds. marketingu i sprzedazy
migdzynarodowej. Pomimo zatrudniania przez VELUX [kraj], pracowatem w rzeczywisto$ci dla RoofLITE [kraj].

Takze inni dyrektorzy zarzadzajacy firmami nalezacymi do Grupy RoofLITE byli zatrudnieni przez Grupe VELUX (na
przyktad pan [...] bedac menadzerem RoofLITE [kraj] byt formalnie zatrudniony przez VELUX [kraj] a pan [...] bedac
menadzerem sprzedazy RoofLITE byt formalnie zatrudniony przez VELUX [kraj]. Pomigdzy [...] a [...], jezeli chodzi o
zakres moich obowigzkéw, bytem odpowiedzialny za sprzedaz okien dachowych RoofLITE w catej Europie.

Po zakorczeniu wspdipracy z VELUX [kraj Jw [...], zmienitem linie biznesowg i do tej pory pracuje w [firma z branzy
materiatéw budowlanych].

Marka RoofLITE zostata stworzona, zeby chroni¢ marke VELUX. Jej celem byto blokowanie miejsca na rynku, w
szczegoInosci na potkach sklepow DIY, z zamiarem powstrzymania konkurujacych firm, przede wszystkim FAKRO,
przed sprzedawaniem i rozwijaniem jego wtasnych produktow.

Podczas pracy dla Grupy RoofLITE, miatem swobodny dostep do petnej bazy danych Grupy VELUX. To w praktyce
oznaczato, ze miatem petng informacje dotyczacg rynku okien dachowych, wielkoSci sprzedazy, rodzajow
sprzedawanych produktéw, jak réwniez konkurentéw grupy i ich klientow.

Podczas wykonywania swoich obowigzkdw, nie miatem petnej swobody wybierania klientow, do ktérych wysytatem
oferty. W pewnych krajach, w niektorych przypadkach decyzja dotyczaca oferty musiata by¢ uprzednio
zaaprobowana / sprawdzona i przedyskutowana lub uzgodniona przez odpowiedniego dyrektora z Grupy VELUX.
Takze w przypadku sprzedawania dodatkow do okien dachowych, w szczegoinosci rolet zewnetrznych, zmierzytem
sie z brakiem swobody dotyczacym sprzedazy i wysytki ofert do klientow.

Ustalajac cene dla okien RoofLITE, prawdziwe koszty produkcji nie byly brane pod uwage we wszystkich
przypadkach. Najbardziej znaczacym czynnikiem byta relacja cen okien RoofLITE do cen okien VELUX - musiaty by¢
one ok. 25-30% tansze niz okna VELUX i konkurencyjne wzgledem innych konkurentéw (np. FAKRO). Réznica do
FAKRO powinna by¢ min. 5%.

Polskim dystrybutorom dodatkowo oferowano specjalne i indywidualne bonusy. Oscylowaty one wokdt 2-5%
deklarowanej rocznej sprzedazy i byty rozliczane w ramach tak zwanych ustug marketingowych.

W przypadku kiedy klientom oferowano nizsze niz standardowe ceny, te oferty jak rdwniez faktury na produkty miaty
by¢ przygotowywane w ten sposob, zeby dla ludzi spoza tej gatezi biznesu byto trudne poréwnanie tych ofert ze
standardowymi ofertami dla innych klientéw, w szczegoino$ci w odniesieniu do indywidualnych cen produktéw (np.
rozne pakiety szybowe / rodzaje skrzydet/oScieznic).

Przed zatrudnieniem przez Grupe VELUX pracowatem dla réznych firm i nigdy nie spotkatem sie z takim podejsciem
do konkurentdw, jak to wdrozone w ramach Grupy VKR [wtasciciel VELUX i RoofLITE].

[ponizej podpis uwierzytelniony u notariusza]



