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Die Unternehmen der Kalle Gruppe sind einem intensiven Wettbewerb ausgesetzt. Mit unseren Konkurrenten
befinden wir uns in einem fortwahrenden Wettbewerb um Qualitat, Innovationen, Preise und Kunden. Dieser
Wettbewerb kommt unseren Kunden zugute. Wir legen grofien Wert darauf, dass weder Konkurrenten noch
Kunden die Spielregeln des freien und unverfalschten Wettbewerbs zum Nachteil der Kalle Gruppe verletzen.

Umso wichtiger ist es, dass auch wir das Risiko von Wettbewerbsverstélen vermeiden. Wir schitzen den
guten Ruf und die Integritat des Unternehmens durch vorbildliches und rechtskonformes Verhalten im Wett-
bewerb. Wir bekennen uns zu einer verantwortungsbewussten Geschaftstatigkeit im Einklang mit den zum
Schutz des Wettbewerbs erlassenen kartellrechtlichen Bestimmungen aller Lander, in denen die Kalle Gruppe
operativ tatig ist. Alle Mitarbeiter sind aufgefordert, sich streng an diese Vorgaben zu halten.

VerstoRe gegen das Kartellrecht widersprechen nicht nur unserem Verstandnis von einem freien und fairen
Wettbewerb, sondern kénnen dariiber hinaus zu erheblichen BuRgeldern und Schadensersatzforderungen
gegen unser Unternehmen, zum Teil aber auch gegen Sie, also die Mitarbeiter der Kalle Gruppe, fihren. Alle
Mitarbeiter sind daher auch aufgerufen, ihnren Vorgesetzten oder Corporate Affairs VerstoRe gegen das Kar-

tellrecht jeweils unmittelbar anzuzeigen.

Dieser Leitfaden zum EU-Kartellrecht soll dazu dienen, die grundlegenden kartelirechtlichen Regeln fir die
Tatigkeit aller Mitarbeiter der Kalle Gruppe darzustellen und Tipps fir ein risikofreies Verhalten zu geben. Dem

Leitfaden liegt das deutsche und européische Kartellrecht zugrunde.

Diese Darstellung kann dabei naturgemaR nicht jeden Einzelfall erfassen, zudem verandern sich Gesetze und
Regeln mit der Zeit. Wenn Sie generell oder in einem Einzelfall weitere Fragen haben, steht Ihnen Corporate

Affairs jederzeit und gerne zur Verfligung.

Generell gilt: Bitte fragen Sie lieber einmal mehr nach als einmal zu wenig!



Welches Verhalten ist kartellrechtlich zulassig bzw. unzulassig?
Verhalten gegeniiber Wettbewerbern

Bei jeder Kontaktaufnahme mit Wettbewerbern / Konkurrenten ist kartelirechtlich stets besondere Vor-
sicht geboten. Absprachen mit Wettbewerbern, aber auch lose Vereinbarungen und selbst der blofte
Austausch von Informationen mit Wettbewerbern kénnen VerstéRe gegen das Kartellrecht darstellen.

Absprachen mit Wettbewerbern

Grundsatz: Unternehmen miissen ihr Marktverhalten selbstandig festlegen, also ohne Abstim-
mung mit ihren Wettbewerbern. Abstimmungen mit Wettbewerbern, die den freien Wettbewerb

verfalschen, verstoBen gegen das Kartellrecht und sind verboten.

. Wettbewerber sind unsere Konkurrenten, also alle Unternehmen, die nicht zur Kalle Gruppe ge-
héren und deren Produkte oder Dienstleistungen aus Sicht der Kunden mit unseren eigenen Pro-

dukten oder Dienstleistungen austauschbar sind.

TIPP: Grobe Faustregel zur Frage, ob Produkte austauschbar sind: Auf welche Produkte
wiirden Kunden ausweichen, wenn das gewiinschte Produkt dauerhaft 5 — 10% teurer

wird? Solche Ausweichprodukte sind "austauschbar”.

TIPP: Gehen Sie in Zweifelsfillen lieber einmal mehr davon aus, dass ein Wettbewerbs-

verhéltnis besteht.

Neben den aktuellen Wettbewerbern gibt es auch potentielle Wettbewerber. Ein potentieller Wett-
bewerber ist jedes Unternehmen, das verniinftigerweise kurzfristig in Wettbewerb zu uns treten

konnte.

TIPP: Abstimmungen mit potentiellen Wettbewerbern sind insbesondere verboten, wenn

durch die Absprache ein Markteintritt verhindert werden soll.

o Abstimmung kann im Prinzip jede Verhaltensabstimmung durch gegenseitiges Verstandnis sein.

Eine Abstimmung liegt nicht erst dann vor, wenn ein rechtlich bindender Vertrag geschlossen
wird. Auch muss die Abstimmung nicht etwa schriftlich sein. Ausreichend ist bereits eine rein
informelle miindliche, ja selbst eine wortlose Abstimmung ("gentlemen’s agreement"). Es kommt
nur darauf an, dass sich mindestens zwei Personen in welcher Weise auch immer auf ein be-
stimmtes Vorgehen einigen bzw. sich koordinieren und so ihre praktische Zusammenarbeit an

die Stelle des mit Risiken verbundenen Wettbewerbs treten lassen.

TIPP: Selbst ein informelles Gespréch auf einer Verbandstagung oder an der Hotelbar

kann eine Abstimmung darstellen.

TIPP: Verwechseln Sie nicht Rechtsverstof und Beweisbarkeit des VerstoBes! Zur Veran-
schaulichung: Nur weil an einer Kreuzung kein Blitzer installiert ist, diirfen Sie dort nicht bei



Rot iiber die Ampel fahren. Ebenso wenig wird eine kartellrechtswidrige Abstimmung

dadurch zuldssig, dass sie nur miindlich getroffen wurde.

Wettbewerbsbeschrankung: Abstimmungen beschranken den Wettbewerb immer schon dann,

wenn sie den freien Wettbewerb verfélschen. Freier Wettbewerb ist der Wettbewerb, der besteht,

wenn jedes Unternehmen sein Verhalten selbstandig festlegen wirde.

Nicht notwendig ist, dass die Abstimmung den Wettbewerb vollig ausschlieRt. Es geniigt bereits

eine Verfalschung im Sinne einer Veranderung des normalen Wettbewerbs. Es spielt auch keine

Rolle, ob Sie die Absicht hatten, den Wettbewerb zu beschranken. Es genlgt, wenn in Folge der

Abstimmung Wettbewerber am Markt anders agieren als sie es ohne die Abstimmung getan hét-

ten. Bei ganz besonders schwerwiegenden Beschrankungen (siehe roter Kasten unten), kommt

es nicht einmal darauf an, ob sich das Wettbewerbsverhalten wirklich gedndert hat. Die blole

Abstimmung ist dann bereits verboten und es ist unerheblich, ob sich die andere Seite daran halt

oder es Auswirkungen am Markt gibt.

Erlauternde Beispiele:

Nicht jede Abstimmung unter Wettbewerbern beschrankt den Wettbewerb. Es gibt durchaus Vereinba-

rungen mit Wettbewerbern, die zulassig sind. Umgekehrt gibt es Abstimmungen mit Wettbewerbern, die

ohne weiteres unzuldssig sind. Dazwischen gibt es eine Grauzone. Die richtige Zuordnung ist nicht

immer leicht vorzunehmen. Als Richtschnur kann dazu die folgende (nicht abschlieRende) Auflistung

dienen:

VERBOTEN

ZULASSIG

Stets verboten sind Abstimmungen mit Wettbe-
werbern Uber:

Preise, Preisbestandteile und Konditionen (z.B.
Rabatte, Skonti, Boni),

Zeitpunkt oder Umfang von Preiserh8hungen,
Produktions- oder Absatzmengen, Kapazitaten
oder Marktanteile,

Aufteilung von Kunden, Gebieten, Geschafts-
bereichen, Produktlinien etc.,
Teilnahme/Nichtteilnahme an Ausschreibun-
gen bzw. Inhalt des Angebots,

Weiterreichung bestimmier externer Kosten-
faktoren (z.B. Rohstoffpreise oder Transport-
kosten),

Nichtbelieferung bestimmter Kunden (sog. kol-
lektiver Boykott) oder Verhinderung des
Markteintritts Dritter.

Méglicherweise erlaubt konnen Abstimmun-

gen mit Wettbewerbern sein Uber:

- Die wechselseitige Belieferung mit Produkten
(Uberkreuzbelieferung),

- Kooperationen mit Wettbewerbern, z.B. in den
Bereichen Logistik, Einkauf, Vertrieb, Marke-
ting, F&E oder Produktion.

In der Regel erlaubt sind

- einfache Liefervertrdge mit Wettbewerbern,

- die Festlegung technischer Normen, Typen
etc. zwischen Wettbewerbern (z.B. in Nor-
mungsausschiissen von Verbanden).

TIPP: in allen méglicherweise oder in der Regel erlaubten Féllen muss zuvor die kartelirechtliche Unbe-

denklichkeit im Einzelfall gepriift werden. Daher muss hier jeweils zuvor Corporate Affairs informiert wer-

den.




Verhalten in Verbanden / Meinungs- und Informationsaustausch mit Wettbewerbern

Grundsatz: Bei der Verbandsarbeit treffen wir uns mit Wettbewerbern. Hier ist besondere Vorsicht ge-
boten. Denn nicht nur die eben geschilderten echten Absprachen sind verboten. Auch der bloRe Aus-

tausch von Informationen ist kartellrechtlich unzuldssig, wenn er dazu fiihrt, dass Wettbewerber

ihr Verhalten einander anpassen oder sich iiber ihr Verhalten verstidndigen. Daher ist der Aus-
tausch von Informationen mit Wettbewerbern kritisch, wenn die Informationen lblicherweise vertraulich,
marktrelevant und aktuell sind. Dies gilt auch im Rahmen von Verbandsveranstaltungen. Sie dirfen
sich nicht darauf verlassen, dass "alles seine Ordnung" hat, nur weil es im Rahmen einer Ver-

bandstatigkeit geschieht.

@ Austausch: Schon ein einmaliger Austausch kann unzuldssig sein. Es kommt also nicht darauf
an, dass Informationen immer wieder ausgetauscht werden. Auch die Form des Austausches ist
gleichgliltig. Es spielt zudem keine Rolle, ob die Informationen per E-Mail, in einem bilateralen
Gesprach mit einem Wettbewerber oder etwa bei Verbandstreffen, auf Messen, durch Marktin-

formationssysteme oder Benchmarking-Studien erlangt wurden.

Auch die nur einseitige Zurverfiigungstellung von Informationen kann einen verbotenen "Aus-
tausch" darstellen, etwa wenn ein Wettbewerber der Kalle Gruppe Informationen offenlegt und

die Kalle Gruppe diese akzeptiert.

TIPP: Wenn lhnen ein Wettbewerber Informationen (iber sein Unternehmen gibt, die wetlt-
bewerblich relevant sind, weisen Sie diese zuriick und erkldren Sie ausdriicklich, dass Sie
solche Informationen nicht erhalten wollen. Schreiben Sie die Information nicht auf, geben

Sie diese nicht weiter und informieren Sie Corporate Affairs (iber den Vorgang.

o Wettbewerbsbeschrankung: Nach Ansicht der Kartellbehérden bestent flir Unternehmen nor-

malerweise keine Veranlassung, ihren Wettbewerbern sensible Informationen mitzuteilen. Tun
sie dies trotzdem, so schaffen sie die Grundlage fiir ein abgestimmtes Verhalten der konkurrie-
renden Unternehmen. WeiB ein Unternehmen z.B., welche Preiserhéhungen sein Wettbewerber
plant, kann es hierauf zum Nachteil seiner Kunden reagieren. Dies wirkt dann genauso wie eine

echte Preisabstimmung.

TIPP: Es kommt darauf an, von wem man die Informationen erhélt. Erhailt man Informatio-
nen iiber Wettbewerber aus 6ffentlichen Quellen oder von Dritten, z.B. Kunden, Lieferanten
oder Marktforschungsinstituten, ist dies regelméfBig unproblematisch. Aber Vorsicht: Un-
zulédssig wére es, wenn der Austausch iber Dritte systematisch erfolgt und so Wettbewer-

ber letztlich bewusst iiber den Dritten (“iiber Bande") miteinander kommunizieren.



Worauf ist in der Verbandsarbeit bzw. beim Informationsaustausch zu achten / erlduternde Bei-

spiele:

Verbandsarbeit ist nicht verboten! Aber auch in der Verbandsarbeit gilt das Kartellrecht. Beachten Sie:

Bevor die Kalle Gruppe einem Verband beitritt, fragen Sie Corporate Affairs.

Vor Verbandsveranstaitungen sollten vorab offizielle, schriftliche Tagesordnungen verteilt wer-
den; sehen Sie diese kritisch durch und fragen Sie bei Zweifeln lber den statthaften Inhalt der

Punkte Corporate Affairs;
Verbandsveranstaltungen sollten offiziell protokolliert werden;

Wenn verbotene Themen (siehe sogleich) erortert werden, erklaren Sie, dass eine Diskussion
{iber diese Themen zu unterbleiben hat und verlassen Sie ggf. die Veranstaltung; lassen Sie
dies protokollieren und informieren Sie Corporate Affairs;

Bestehen Sie auf Ubermittlung des Protokolls und priifen Sie dieses auf Unstimmigkeiten oder

kartellrechtlich bedenkliche Formulierungen; ggf. informieren Sie Corporate Affairs.

Eine besondere Rolle im Verbandsleben spielt die Normungstitigkeit. Die gemeinsame Arbeit mit

Wettbewerbern an technischen Normen zur Herstellung einer Kompatibilitét / Interoperabilitat ist meist

kartellrechtlich zulassig. Folgendes sollte beachtet werden:

Alle Wettbewerber sollten grundsatzlich am Normungsprozess teilnehmen kénnen,

das Normungsverfahren sollte transparent sein, so dass Dritte sich {iber das Verfahren infor-

mieren konnen,
es solite keine Verpflichtung zur Einhaltung geben und

Dritte sollten zu fairen, zumutbaren und diskriminierungsfreien Bedingungen Zugang zur Norm

erhalten.



Es gibt eine Vielzahl von Themen, liber die mit Wettbewerbern gesprochen werden darf. Umgekehrt gibt
es Themen, deren Erérterung mit Wettbewerbern klar unzuldssig ist. Auch hier gibt es dazwischen eine

Grauzone. Als Richtschnur kann die folgende (nicht abschlieBende) Auflistung dienen:

VERBOTEN ZULASSIG

TIPP: Gerade beim Austausch von wettbewerblich sensiblen Informationen gilt: Lieber einmal zu viel
schweigen als einmal zu wenig. Vor allem Gesprdche mit Wettbewerbern iiber Preise und Kunden

sollten tabu sein.

TIPP: Die vorstehenden Regeln gelten fiir den Informationsaustausch mit Wettbewerbern. Natiirlich dir-
fen Sie gegentliber Kunden PreiserhGhungen vorher ankiindigen oder z.B. beim Einkauf von Vorprodukten

den Verk&ufer dariiber informieren, dass einer seiner Wettbewerber lhnen ein deutlich besseres Angebot

gemacht hat.



Verhalten gegeniiber Lieferanten und Kunden

Auch in Vereinbarungen mit Kunden und Lieferanten muss die Kalle Gruppe die kartellrechtlichen Vor-
gaben beachten. Das Kartellrecht beschrankt vor allem die Mdglichkeiten der Kalle Gruppe, Kunden
Vorgaben zu machen in Bezug auf deren Wiederverkaufspreise oder die Gebiete oder Abnehmer, an
die diese die Produkte der Kalle Gruppe weiterkaufen.

Preisvorgaben an Weiterverkaufer

Grundsatz: Soweit die Kalle Gruppe Produkte Gber Dritte (Weiterverkaufer) vertreibt, darf diesen
Dritten kein Fix- oder Mindestpreis fiir den Weiterverkauf vorgegeben oder sonst mit diesen ab-

gestimmt werden.

. Weiterverkiufer sind alle nicht zur Kalle Gruppe gehorende Dritte, die Kalle-Produkte im eigenen

Namen und auf eigene Rechnung einkaufen und dann weiterverkaufen.

° Vorgabe oder Abstimmung ist zum einen jede verbindliche Vorgabe von Fix- oder Mindestprei-

sen durch die Kalle Gruppe. Aber auch wenn der Weitverkaufer die Preiswiinsche der Kalle
Gruppe freiwillig umsetzt oder die Kalle Gruppe sogar um Preisvorgaben ersucht, dirfte die Kalle
Gruppe sich mit dem Weiterverkaufer nicht (iber Fix- oder Mindestverkaufspreise verstandigen.
Letztlich ist wiederum jede Form der Abstimmung (iber Verkaufspreise mit Weiterverkaufern er-
fasst, egal ob formell oder informell, schriftlich, mindlich oder nur sich aus den Umsténden erge-
bend (siehe schon oben unter A . 1. zur "Abstimmung").

Die Kalle Gruppe darf die Einhaltung bestimmter Preise auch nicht indirekt durch Druck oder
durch Anreize umsetzen, also dem Weiterverkaufer Vorteile dafiir anbieten, dass er bestimmte
Mindest- oder Fixverkaufspreise einhalt oder Nachteile fiir das Nichteinhalten solcher Preise an-
drohen.



Erlduternde Beispiele:
VERBOTEN ZULASSIG

TIPP: Achten Sie bei der Kommunikation mit dem Kunden stets darauf, dass UVPs immer klar und deutlich
als solche bezeichnet werden. Auch in allen Preislisten und Marketingdokumenten sollten etwaige Wieder-

verkaufspreise stets klar als unverbindliche Empfehlung gekennzeichnet sein.

TIPP: Vermeiden Sie gegeniiber Weiterverkéufern, eine UVP zu hédufig anzusprechen. So wurde bereits
eine mehr als einmalige Thematisierung einer UVP als kartellrechtswidrige Druckausiibung angesehen.



Gebiets- oder Kundenschutz

Grundsatz: Die Kalle Gruppe darf Weiterverkaufern nicht verbieten, "Komm-Kunden" zu belie-
fern, also Kunden, die sich von sich aus an den Weiterverkdufer wenden. Internet-Kunden sind

in diesem Zusammenhang "Komm-Kunden™.

Erlauternde Beispiele:

VERBOTEN ZULASSIG

TIPP: Ein "Nachteil" ldge zum Beispiel schon vor, wenn die Kalle Gruppe einem Handler fiir die Produkte,
die der Handler auflerhalb "seines" Gebietes verkauft, einen héheren Preis in Rechnung stellt als fiir in
"seinem" Gebiet verkaufte Produkte. Umgekehrt wére es ein Vorteil, wenn die Kalle Gruppe z.B. einem
Weiterverkéufer einen Rabatt riickwirkend nur fiir Verkdufe im "zugewiesenen" Gebiet oder nur fiir die nicht

online verkauften Produkte gewéhren wiirde.



Exklusivitdtsklauseln, Meistbeglinstigungsklauseln etc.

Grundsatz: Auch alle anderen Regelungen in Handelsbeziehungen mit Kunden oder Lieferanten, die

die Freiheit, Geschafte mit anderen Geschaftspartnern zu tatigen, einschrankt, kdnnen kartellrechtlich

verboten sein.




Forschungs- und Entwicklungsvereinbarungen
Grundsatz: Auch Forschungs- und Entwicklungsvereinbarungen fallen unter das Kartellrecht.

Vor allem Beschrénkungen, die Ergebnisse der gemeinsamen Entwicklung zu nutzen, Kunden zu be-
liefern oder auch aulerhalb der jeweiligen Vereinbarung unabhéngig von der anderen Partei weiter zu
forschen oder entwickeln, kénnen kartellrechtlich verboten sein. Sie sind dann auch unwirksam.
Schlimmstenfalls haben wir also unser Wissen preisgegeben und missen schutzlos zusehen, wie unser

Partner unser Wissen auch fir unsere Wettbewerber nutzt.

TIPP: Alle Forschungs- und Entwicklungsvorhaben miissen mit Corporate Affairs abge-

stimmt werden.
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Missbrauch von Marktmacht

Grundsatz: Marktbeherrschende Unternehmen sind besonderen Beschrénkungen unterworfen. Der
Handlungsspielraum marktmachtiger Unternehmen wird durch das Verbot des Missbrauchs von Markt-
macht stark eingeschrankt. Scheinbar véllig normale Verhaltensweisen kénnen verboten sein, wenn sie

durch marktméchtige Unternehmen praktiziert werden.

° Marktmacht: Marktbeherrschung und Marktstirke: Hat ein Unternehmen einen Marktanteil

von 40 % oder mehr, so wird in der Regel vermutet, dass es marktbeherrschend ist. Auch Unter-
nehmen mit viel niedrigeren Marktanteilen konnen aber Marktmacht haben, namlich wenn ihre
Abnehmer oder Lieferanten von ihnen abhangig sind, weil diese nicht ohne weiteres auf andere

Lieferanten oder Kunden ausweichen konnen (sog. "marktstarke Unternehmen").

) Missbrauch: Der Begriff des Missbrauchs enthélt keinen moralischen Vorwurf. Es geht um die
Frage, ob das Verhalten eines Unternehmens gerade aufgrund von dessen Marktmacht wettbe-
werbsschadliche Auswirkungen hat. Dies kann etwa der Fall sein bei der Behinderung von Wett-
bewerbern, unberechtigter Ungleichbehandlung von Geschéaftspartnern, dem gezielten Heraus-
drangen von Wettbewerbern aus dem Markt oder anderen Behinderungen von Wettbewerbern

oder dem Erpressen von Vorteilen gegeniiber Geschéaftspartnern.

TIPP: Lassen Sie sich nicht durch den Begriff des "Missbrauchs" irrefiihren. Schon vél-
lig normale Verhaltensweisen, wie die Gewahrung von Treuerabatten oder die Kiindi-
gung eines Vertriebsvertrages, kdnnen missbrauchlich sein, wenn sie von einem markt-

méachtigen Unternehmen praktiziert werden.

° Belieferungszwang: Das Gebot zur Gleichbehandlung gilt auch bzgl. der Belieferung an sich. In

Einzelfallen kann es deshalb fiir die Kalle Gruppe einen Belieferungszwang geben.

TIPP: Jede Belieferungsverweigerung oder Liefereinstellung bei Produkten, bei denen die
Kalle Gruppe (iber einen Marktanteil von mindestens 40 % verfiigt, muss zuvor kartellrecht-

lich gepriift werden.
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Erlduternde Beispiele:

VERBOTEN ZULASSIG

Unternehmen mit Marktmacht ist nicht erlaubt Unternehmen mit Marktmacht sind u.a. fol-

- Diskriminierung, also die sachlich nicht ge- gende Handlungen erlaubt:

rechtfertigte Bevorzugung oder Benachteili- - Allgemeine, mengenbezogene Rabattsys-

gung einzelner Kunden oder Lieferanten; dies teme ohne Rilckwirkung, die diskriminie-

kann jede willkirliche Ungleichbehandlung rungsfrei angewendet werden,

sein, erfasst aber vor allem eine Ungleichbe- - Bestimmung der Absatzwege und Absatzbe-

handlung, mit der Geschaftspartner zu einem stimmungen nach eigener kaufmannischer

bestimmten, kartellrechtlich nicht winschens- Entscheidung; insbesondere sind markt-

werten Verhalten motiviert werden sollen; ein machtige Unternehmen nicht verpflichtet, al-
Beispiel etwa ist die Einstellung der Beliefe- len Kunden dieselben Preise und Konditio-
rung eines Handlers wegen dessen Preis- oder nen zu gewahren; auch marktstarke Unter-
sonstigen Lieferverhaltens, nehmen durfen auf Preiswettbewerb mit indi-
- Ausbeutungsmissbrauch, z.B. das Einfordern viduellen Preisverhandlungen reagieren,
unbilliger Konditionen von Kunden oder Liefe- - Liefersperren, sofern fiir diese Rechtferti-
ranten, etwa das Verlangen von Monopolprei- gungsgriinde vorliegen, etwa weil der Kunde
sen oder die Bedingung, ein Produkt nur dann nicht zahlt oder anderen zulassigen vertrag-
abzugeben, wenn der Abnehmer auch ein an- | | lichen Verpflichtungen nicht nachkommt.

deres, nicht zugehdoriges Produkt mit abnimmt.
Unter bestimmten Umstinden sind Unterneh-

- Behinderungsmissbrauch, also jede unbillige

Nachteilszufiigung gegeniiber Kunden, Wett- men mit Marktmacht u.a. folgende Handlungen

bewerbern oder Lieferanten; typisch sind vor al- erlaubt: |
|

lem fur marktbeherrschende Unternehmen das - Kundenbindungen,

gezielte Verdrangen von Wettbewerbern vom - Rabattsysteme, die eine &hnliche Wirkung

Markt, etwa durch (i) AusschlieBlichkeitsklau-
seln, die wichtige Lieferanten exklusiv an die

Kalle Gruppe binden, (ii) AusschlieBlichkeits-

haben wie ausdricklich vereinbarte Kunden-
bindungen, z.B. Treuerabatte oder Staffelra-
batte mit Rickwirkung.

kiauseln, die Kunden einen Bezug bei Wettbe-
werbern verbieten, (iii) die Gewahrung von
Treurabatten, die einen Bezug beim Wettbe-
werber unattraktiv machen oder (iv) der ge-

zielte Einsatz von Kampfpreisen um Wettbe-

werber vom Markt zu dréngen,

TIPP: Diese MalRnahmen kénnen zuldssig sein, miissen aber unbedingt zuvor kartellrechtlich gepriift wer-

den und Corporate Affairs sollte informiert werden.

TIPP: Insbesondere die méglichen Rabattarten und ihre Wirkungen sind vielféltig. Deshalb diirfen alle Ra-
batte, die besondere Kaufanreize bieten, nur gewéhrt werden, wenn zuvor die kartellrechtliche Unbedenk-

lichkeit geprtift wurde. Auch hier gilt: Lieber einmal mehr fragen als einmal zu wenig.



Was sind die Folgen von VerstoBen gegen das Kartellrecht?

Wettbewerbswidriges Verhalten kann zu empfindlichen, sogar existenzbedrohenden GeldbuBen fiihren.

Fir das Unternehmen:

Fir die Kalle Gruppe kann das BuBgeld schlimmstenfalls bis zu 10 % des konzernweiten Vor-
jahresumsatzes betragen.

Kartellrechtswidrige Vertragsklauseln oder der gesamte Vertrag sind unwirksam. Sie konnen vor
Gericht nicht durchgesetzt werden. Vorsicht vor allem bei F&E-Vereinbarungen: Wir geben un-
ser Wissen preis. Wenn dann der Vertrag unwirksam ist, ist unser Wissen weg und wir sind
schutzlos!

Denkbar sind dariiber hinaus zahlreiche weitere Folgen fiir die Kalle Gruppe, etwa die Anord-
nungen zur Erstattung von rechtswidrig erlangten Vorteilen, die Abschépfung rechtswidrig er-
langter Vorteile aber auch Unterlassungs- und Schadensersatzanspriiche z.B. von Kunden, die

sich durch kartellrechtswidriges Verhalten geschédigt fuhlen.

Fir uns selbst, die Mitarbeiter:

Fir die leitenden Mitarbeiter kann zudem ein BuBgeld bis zu EUR 1 Mio. verhangt werden. Dies
gilt nicht nur, wenn die leitenden Mitarbeiter selbst an dem VerstoR beteiligt waren, sondern
schon dann, wenn sie ihre Pflicht zu Aufsicht im Unternehmen verletzt haben. Eine solche Auf-
sichtspflichtverletzung kann bereits vorliegen, wenn keine hinreichende Kontrolle Giber das Ver-
halten von Mitarbeitern in kartellrechtlich sensiblen Bereichen ausgetibt wurde.

Mitarbeitern drohen zudem arbeitsrechtliche Konsequenzen und schlimmstenfalls auch Scha-

densersatzforderungen.
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Goldene Regeln fiir die Praxis
Es gibt eine Reihe von goldenen Regeln fir die Praxis, welche das Risiko eines Kartellrechtsverstoles
minimieren helfen. Diese sind:

- Besprechen Sie nie mit Wettbewerbern die Unternehmensstrategie. Besprechen Sie insbeson-

dere nie Preise und Konditionen.

- Versuchen Sie nicht, bei Mitarbeitern von Wettbewerbern unzulassige Informationen liber deren

Geschéftsstrategie, Preise oder Konditionen zu erhalten.
- Beschweren Sie sich nicht bei Wettbewerbern (iber deren Preisstellung bei Kunden.

- Gehen Sie nicht auf rechtlich unzuldssige Vorschlage von Wettbewerbern (z.B. eine Preisab-

sprache zu treffen) ein, auch nicht zum Schein.
- Versuchen Sie nicht, gegeniiber Weiterverkaufern Fix- oder Mindestpreise durchzusetzen.

- Seien sie besonders vorsichtig, wenn Sie Ihren Weiterverkaufern Kunden- oder Gebietsbe-

schrankungen auferlegen wollen.

- Achten Sie auf die besonderen Regeln, die fur Unternehmen mit hohen Marktanteilen (ab 40 %)
gelten.

Achten Sie auf Ihre Kommunikation! Kommunizieren Sie stets sorgféltig, besonders bei E-Mails. Ver-

meiden Sie missverstédndliche Formulierungen wie z.B.

- Der Wettbewerber hat mir gesagt, ...

- Ich werde beim Wettbewerber mal nachfragen...

- Wir miissen etwas gegen die Preise dieses Handlers / Wettbewerbers tun...

- Wir sind bei dem Produkt marktbeherrschend / Wir sind unangefochtener Marktfiihrer...

- Wir werfen die aus dem Markt...

- Wir boykottieren...

Informieren Sie stets sofort die Geschéftsfiihrung und/oder Corporate Affairs, wenn

- Sie von einem kartellrechtlich relevanten Verhaiten der Kalle Gruppe, Wettbewerbern oder Ge-

schéftspartnern erfahren,
- Sie Fragen oder Bedenken bzgl. eines bestimmten Vorgehens haben,

- ein Wettbewerber oder ein Geschéaftspartner Innen mitteilt, eine bislang mit der Kalle Gruppe

gelibte Praxis nun aus kartellrechtlichen Griinden aufgeben zu wollen,

- bei Wettbewerbern oder Geschéaftspartnern kartellrechtliche Priifungen erfolgen.
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Dieser Leitfaden kann nicht jeden Einzelfall erfassen. Sollten Sie Zweifel haben, fragen Sie stets

lieber einmal zu viel als einmal zu wenig nach.

Diese Richtlinie wird von der Geschiftsfiihrung der Kalle Management GmbH mit Wirkung zum
1. Februar 2022 fiir die Kalle-Gruppe freigegeben. Sie ersetzt fiir die europdischen Gesellschaf-
ten ab diesem Tag die Verhaltensrichtlinie Kartellrecht vom Maérz 2014.

Wiesbaden, 1. Februar 2022

Torben Muller
CO-CEO SVP Corporate Affairs and Head of Group Compliance
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