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1. GRUNDSATZERKLARUNG

Es ist der Grundsatz von BBA Aviation, dass samtliche BBA Aviation-Unternehmen und
deren Mitarbeiter die Wettbewerbs-, Kartell- und Monopolgesetze samtlicher Lander, in
denen sie im Namen der BBA Aviation Geschafte fiihren, strikt einhalten. Direktoren,
Geschaftsfuhrer und sonstige Personen mit tiberwachender Funktion sind dazu verpflichtet,
sicherzustellen, dass die ihnen unterstellen Mitarbeiter diese Richtlinie kennen und sie
befolgen. Vorgeschlagene Abweichungen von dieser Richtlinie miissen zuvor durch BBAs
Group Chief Executive mit der Beratung eines Rechtsanwalts genehmigt werden. Ein Verstol}
gegen diese Richtlinie kann den Einzelnen unter den mafigeblichen Gesetzen zum Gegenstand
disziplinarischer Malinahmen einschlieRlich Kiindigung sowie persénlicher Haftung
(einschlieRlich Haftung aus vorsétzlichen Straftaten) machen. Bitte nehmen Sie zur Kenntnis,
dass fur BBA Aviation Geschafte, die mit der US-Regierung verschiedene Vertragsarten
abschlieRen und eine Compliance Policy fiir US-Regierungsvertrdge [United States
Government Contracts Compliance Policy] besitzen, strengere Vorschriften gelten. Siehe
Paragraph 13 des Kodex zur Geschéftsethik [Code of Business Ethics] und Paragraph 10 der
Compliance Policy fir US-Regierungsauftrége.

2. KONSEQUENZEN VON VERSTOSSEN

Der BBA Aviation und dem verantwortlichen Mitarbeiter kdnnen schwerwiegende
zivilrechtliche, in einigen Fallen auch strafrechtliche Folgen entstehen, falls Sie einen Verstol3
gegen das Wettbewerbsrecht genehmigen oder daran beteiligt sind. Wesentliche VerstoRe
gegen das Wettbewerbsrecht der Européischen Gemeinschaft kdnnen zum Beispiel
Geldstrafen in Hohe von bis zu 10 % des weltweiten Jahresumsatzes der gesamten BBA-
Gruppe zur Folge haben. Unter den Gesetzen der USA koénnen Gesellschaften Geldstrafen
von bis zu 20 % des durch den Verstol? betroffenen Handels auferlegt werden. In einigen
Gerichtsbarkeiten, einschliellich der des Vereinigten Konigreichs und der Vereinigten
Staaten, mussen Personen, die sich der Beteiligung an gewissen Arten
wettbewerbsfeindlichen Verhaltens schuldig gemacht haben, mit Gefangnisstrafen und/oder
Geldstrafen rechnen. Dariiber hinaus sind Vereinbarungen, die gegen das Wettbewerbsrecht
verstoRRen, automatisch null und nichtig und daher nicht durchsetzbar, was bedeutet, dass
Zahlungseingénge, auf die das Geschaft angewiesen ist, verloren sein kénnten.

Verstdle gegen das Wettbewerbsrecht kénnen auflerdem zu privaten Schadensersatzklagen
fuhren, einschlielich Verdreifachung des tatsédchlichen Schadensersatzes in einigen
Gerichtsbarkeiten. Die Verteidigung gegen eine Klage und Ermittlungen sind teuer,
zeitaufwandig und konnen dem Ruf der BBA erheblichen Schaden zufiigen, selbst dann,
wenn die Verteidigung erfolgreich ist. Die Verwicklung in eine Ermittlung durch
Wetthewerbsbehtrden kann unangenehm und einschiichternd sein und wird Sie und IThr Team
unweigerlich von Ihren geschéftlichen Angelegenheiten ablenken. Es ist daher wichtig, dass
Sie diese Richtlinie verstehen und sie strikt einhalten, damit die BBA — und Sie — jeden
Anschein eines Verstolies gegen Wettbewerbsregeln vermeiden konnen.

3. DIE WICHTIGKEIT VON RECHTSBERATUNG

BBAs Handlungsweise und ihre geschéftlichen Transaktionen unterliegen moglicherweise
Wettbewerbsgesetzen der EU und der USA sowie nationalen Wettbewerbsgesetzen. Jedes
einzelne von ihnen muss vor der Beteiligung an einer Handlung oder Transaktion, die durch



diese Politik abgedeckt ist, in Erwagung gezogen werden. Diese Gesetze sind umfangreich
und komplex und decken viele Tatigkeiten in den Geschéften und Markten der BBA ab.
Dementsprechend wird mit dieser Richtlinie nicht versucht, jede einzelne Anforderung dieser
Gesetze detailliert zu beschreiben. Diese Richtlinie wurde auch nicht entworfen, um Sie zu
einem Rechtsexperten in den abgedeckten Bereichen zu machen. Die Absicht dieser
Richtlinie liegt darin, Sie mit den wichtigsten Prinzipien der Wettbewerbsgesetze vertraut zu
machen, die auf lhre geschaftlichen Té&tigkeiten anwendbar sein kdnnen und Ihnen beim
Erkennen moglicher Probleme zu helfen, damit Sie den Rat eines Experten einholen kénnen.

Falls Sie Zweifel oder Bedenken haben, so ist es Ihre Pflicht, den Rat der Rechtsabteilung der
BBA (,,BBA-Rechtsabteilung®) einzuholen. Kein Mitarbeiter ist befugt, eine Handlung
vorzunehmen, von der ihm erklart wurde, sie kénne gegen Wettbewerbsgesetze verstol3en.

4. WETTBEWERBSREGELN - DIE GRUNDSATZLICHEN VERBOTE

Eine der grundlegenden Prinzipien des Wettbewerbsrechts besteht darin, dass die Markte am
besten funktionieren, wenn einzelne Wettbewerber geschéftliche Entscheidungen unabhangig
voneinander treffen. Aus diesem Grund verbieten Wettbewerbsgesetze Unternehmen das
Eingehen von Vereinbarungen oder aufeinander abgestimmte Praktiken, die den Wettbewerb
verzerren oder eine solche Verzerrung beabsichtigen (auch dann, wenn sie letzten Endes nicht
diesen Effekt haben). Sowohl Vereinbarungen mit Wettbewerbern als auch Vereinbarungen
mit Kunden / Lieferanten kdnnen den Wettbewerb verzerren und waren unter diesen
Umstanden verboten.

Das Verbot deckt Vereinbarungen zwischen zwei oder mehreren Unternehmen ab.
Gruppeninterne Vereinbarungen zwischen Unternehmen, die 100prozentige
Tochterunternehmen der BBA-Gruppe sind, sind durch die Wettbewerbsregeln nicht erfasst.
Joint Ventures und sonstige Vereinbarungen zur gemeinsamen Fihrung von Geschéften
zwischen tatséchlichen oder potentiellen Wettbewerbern kénnen unter bestimmten
Umsténden zul&ssig sein, missen jedoch durch die BBA-Rechtsabteilung Gberprift werden,
bevor sie mit Wettbewerbern besprochen werden und miissen entsprechenden, durch die
BBA-Rechtsabteilung genehmigten schriftlichen VVereinbarungen und Richtlinien unterliegen.

Was ist eine ,, Vereinbarung “?

Wetthewerbsgesetze vertreten eine grof3ziigige Auffassung dazu, was eine ,,Vereinbarung™
begriindet. Vereinbarungen sind nicht auf formelle schriftliche Vertrage beschrankt;
miindliche Vereinbarungen, lose Absprachen, Vereinbarungen mit Handschlag und
implizierte oder stillschweigende Ubereinkommen und aufeinander abgestimmte Praktiken
konnen alle diese Anforderung erfullen. Im Wesentlichen wird eine Vereinbarung als
begriindet erachtet, wenn dargelegt werden kann, dass zwischen Einzelpersonen oder
Unternehmen eine Willenseinigung erzielt worden ist.

Dariiber hinaus kann der Nachweis flr das Bestehen einer ,,Vereinbarung* allein auf
Indizienbeweise basieren, wie zum Beispiel den Nachweis von Motiven oder Gelegenheiten,
die die Parteien hatten, um ein Ubereinkommen zu erzielen, gefolgt vom Nachweis einer
ahnlichen Handlungsweise. Daher ist es wichtig zu dokumentieren, dass Sie nicht auf einen
potentiell wettbewerbsfeindlichen VVorschlag reagiert haben, indem Sie auf einen solchen
Vorschlag geantwortet und dabei klar angegeben haben, dass Sie an weiteren Diskussionen
oder am Eingehen eines solchen Ubereinkommens nicht interessiert sind. Diese Antwort ist



bei Bedenken vorher mit der BBA-Rechtsabteilung abzukl&ren und sollte in Ihre Akten
aufgenommen und die BBA-Rechtsabteilung sollte eine Abschrift erhalten.

A. Beziehungen zu Wettbewerbern
1. Verbotene Handlungsweisen
Geheime Absprachen oder Ubereinkommen, Plane, Arrangements oder Vereinbarungen (ob

schriftlich oder nicht) mit Wettbewerbern der BBA, Uber die folgenden Themen, sind durch
diese Richtlinie streng verboten.

Q) Preise und sonstige Verkaufsbedingungen

Diskussionen, Informationsaustausch, Ubereinkommen, Plane, Arrangements oder
Vereinbarungen (ausdrticklich oder stillschweigend) zu Preisen, Preisgestaltungsmethoden
und Preispolitik, Preisdnderungen, Angeboten oder Abgabe von Angeboten zu einem
bestimmten Vertrag, Spesen, Nachlassen, Forderungen, Rabatten, Lizenzgebihren,
Verkaufsbedingungen, Kosten, Profiten, Lieferungen, Vertrieb / Transport oder sonstigen
Angelegenheiten, die sich auf Preise oder Preiselemente beziehen oder diese betreffen, mit
Vertretern eines Wettbewerbers sind untersagt. Sie dirfen keine Elemente von BBAs
wahrscheinlicher zukunftiger gewerblicher Strategie mit einem Wettbewerber diskutieren.

e Wenn Sie die Befugnis haben, den Verkaufspreis oder sonstige Verkaufsbedingungen
Ihres Unternehmens zu verhandeln oder festzulegen, haben Sie normalerweise
Gesprache in Bezug auf diese Themen mit einem Wettbewerber zu vermeiden.

e Sie diirfen mit Wettbewerbern auch keine Themen zu allgemeinen Anderungen der
BBA-Preise oder Anderungsvorschlige der Wettbewerber hinsichtlich deren Preise
diskutieren. Dies umfasst die Tatsache, dass Preiserhhungen oder -reduzierungen in
Erwégung gezogen werden oder den wahrscheinlichen Zeitpunkt dieser Erhéhung /
Reduzierung.

Selbst gutglaubige Gesprache oder Informationsaustausch mit Wettbewerbern zu den oben
genannten Themen sind geféahrlich, obwohl Sie mdglicherweise nicht die spezielle Absicht
haben, eine Vereinbarung zu treffen. Sie sollten die Beratung der BBA-Rechtsabteilung
einholen, falls Sie in dieser Hinsicht Bedenken haben. Denken Sie daran, dass das
Wettbewerbsrecht auch dann noch gilt, wenn Sie sich an einem informellen oder geselligen
Schauplatz mit Wettbewerbern treffen.

Die BBA wird die Preise und Verkaufsbedingungen flr ihre eigenen Produkte und
Dienstleistungen stets unabhéangig und einseitig und angesichts BBAs eigener
Wahrnehmung ihrer Kosten und der Marktbedingungen festlegen. Sie kdnnen die Preise der
Wettbewerber bei der Bestimmung von BBAs Preisen in Betracht ziehen, doch Sie durfen die
Preise der Wettbewerber nur verdffentlichten Preislisten oder sonstigen Quellen entnehmen —
Sie dirfen sie NICHT vom Wettbewerber selbst erhalten. Sie miissen die Quelle sémtlicher
Informationen zu Konkurrenzpreisen dokumentieren, die sie erhalten. (siehe 2(i) und (ii)
unten)

(i) Informationsaustausch

Sie missen auch zu jeder Zeit darauf achten, sich nicht an Diskussionen oder Gespréchen mit
Wetthewerbern zu beteiligen, die den Austausch von wettbewerbssensiblen Informationen



umfassen, wie zum Beispiel aktuelle und zukdinftige Preisgestaltung (einschliellich
Nachléassen); Gewinnmargen, Plane fiir zukinftige Produkte, Marketingstrategien,
Verkaufsbedingungen (einschlieBlich Kredit), Daten zu Marktanteilen, Produktions- und
Kapazitatsdaten, Gebote oder Gebotsabsichten, Verkaufsgebiete, Kunden, Vertriebspraktiken,
Beschaffung von Betriebsstoffen und sonstige Angelegenheiten, die den Wettbewerb
betreffen. Praktisch jede Kommunikation mit Wettbewerbern, die den Austausch von
wettbewerbssensiblen Informationen umfasst, kann als Nachweis fiir eine unrechtmafige
Vereinbarung benutzt werden. Selbst die einseitige Offenlegung von Informationen an einen
Wettbewerber kann als Nachweis eines umfassenderen Ubereinkommens zu bestimmten
Verhaltensweisen benutzt werden.

Falls ein Wettbewerber jemals eine unangemessene Diskussion oder Vereinbarung vorschléagt
oder lhnen einseitig wettbewerbssensible Informationen offenlegt, so missen Sie dies sofort
der BBA-Rechtsabteilung melden.

(ili)  Kundenzuteilung, Marktaufteilung, Produktionsbeschrankungen

Diskussionen, Informationsaustausch, Ubereinkommen, Plane, Arrangements oder
Vereinbarungen mit Wettbewerbern, um (a) Kunden unter ihnen oder sonstigen
Wettbewerbern zuzuteilen, (b) Verkaufe zwischen ihnen aufzuteilen, (c) Exporte oder Importe
zu beschrénken oder zuzuteilen oder (d) Produktion, Qualitat oder Forschung zu kontrollieren
oder zu beschrénken sind untersagt.

(iv)  Gemeinsame Handelsverweigerung (Boykotte)

Diskussionen, Informationsaustausch, Ubereinkommen, Plane, Arrangements oder
Vereinbarungen mit einem Wettbewerber, um den Handel zu beschrénken oder den Handel
mit einem bestimmten Kunden oder Lieferanten zu unterlassen sind untersagt.

(v)  Angebotsabsprache

Dies ist ebenfalls verboten. Eine Angebotsabsprache findet statt, wenn Wettbewerber ihre
Angebote auf eine Ausschreibung ohne vorherige Mitteilung an die ausschreibende Partei
koordinieren. Dies kann eine Vereinbarung Uber die Bedingungen des Angebots oder eine
Vereinbarung zur Nichtabgabe eines Angebots umfassen (z. B. die Vereinbarung mit einem
Wettbewerber, dass nur einer von ihnen ein Angebot abgeben wird).

In einigen Fallen ist selbst die Ubermittlung einer Benachrichtigung an die ausschreibende
Partei nicht ausreichend, um eine Haftung zu vermeiden, falls das koordinierte Angebot
wesentliche negative Auswirkungen auf den Wettbewerb hat.

2. Weitere zu bertcksichtigende problematische Verhaltensweisen
0] Wettbewerbsanalyse

Es ist zul&ssig, Informationen ber die Geschaftstatigkeiten eines Wettbewerbers aus
normalen Marktquellen wie zum Beispiel Kunden, Lieferanten und der Fachpresse einzuholen
und diese Informationen zur Formulierung von BBAs Marktpolitik zu verwenden. Sie dirfen
jedoch nicht mit einem Wettbewerber Kontakt aufnehmen, um diese Informationen zu
erhalten oder die von einer anderen Quelle erhaltenen Informationen zu bestétigen. Sie durfen



sich aulRerdem nicht mit Kunden oder Lieferanten tber wettbewerbssensible Informationen
mit einem Wettbewerber austauschen.

Wenn Sie von einem Dritten die Preisliste eines Wettbewerbers oder sonstige
Konkurrenzpreisinformationen erhalten, mussen Sie auf der Vorderseite der Unterlagen die
Quelle der Informationen und das Datum notieren, an dem Sie sie erhalten haben. Dies ist
zum Schutz gegen eine mogliche spétere Fehlinterpretation notwendig, zum Beispiel wenn
von lhnen gefordert wird, die Unterlagen einer Wettbewerbsbehdrde oder einem Klager in
einem Zivilprozess vorzulegen.

(i)  Wettbewerber, die auRerdem Kunden / Lieferanten sind

Falls ein Wettbewerber von der BBA auch Produkte kauft, muss er natlrlich Giber BBAs
Preise informiert werden. Gleichermal3en ist es fur die BBA angemessen, Preisinformationen
zu erhalten, wenn sie auch ein Kunde eines Wettbewerbers ist.

In all diesen Féllen haben sich Diskussionen mit dem Wettbewerber jedoch ausschlieRlich auf
das zu beziehen, was fur dieses spezielle Kauf- / Verkaufsarrangement unbedingt notwendig
ist. Sie durfen keine Informationen zu sonstigen wettbewerbssensiblen Themen diskutieren
oder austauschen.

Dariiber hinaus sind die Quelle und das Datum der im Zusammenhang eines Kauf- /
Verkaufsarrangements von einem Wettbewerber erhaltenen Informationen zur Vermeidung
von Fragen zur RechtmaRigkeit der Umstande, unter denen sie erhalten wurden, auf den
Unterlagen zu notieren.

(iii)  Wirtschaftsverbande

Obwohl Wirtschaftsverbénde viele rechtmalige Funktionen ausiiben (z. B.
Branchenfdrderung, Regierungsbeziehungen), kénnen sie auch Risiken schaffen, da sie
Kontakte mit Wettbewerbern umfassen. Da Verstol3e gegen das Wettbewerbsrecht haufig in
Verbindung mit ansonsten rechtmaBiger Teilnahme an Aktivitaten von Wirtschaftsverbanden
auftreten, prifen Wettbewerbsbehorden diese Organisationen sehr eingehend. Sie missen
hinsichtlich potentiellen Missbrauchs durch einen Wirtschaftsverband von ansonsten
rechtmaRigen Zielen wachsam bleiben.

Sie durfen die folgenden Punkte nicht vergessen:

o Wirtschaftsverbande legitimieren kein wettbewerbsfeindliches Verhalten.

e Eine Absichtserklarung, die Wettbewerbsgesetze einzuhalten, ist nicht ausreichend,
um sicherzustellen, dass die Verfahren tatséchlich konform sind.

e Stellen Sie sicher, dass es fiir Versammlungen eine formelle Tagesordnung gibt und
dass ein ordnungsgemalies Protokoll gefuihrt wird. Tagesordnungen fur
Versammlungen stehen idealerweise im Voraus zur Priifung bereit. Falls Sie
hinsichtlich eines Tagesordnungspunktes Bedenken haben, besprechen Sie dies mit
der BBA-Rechtsabteilung. Es ist fur einen Rechtsanwalt eines Wirtschaftsverbandes
oder eines oder mehrerer Wettbewerber Gblich, die Versammlungen zu besuchen, um
sicherzustellen, dass die Diskussion nicht in verbotene Bereiche abkommt. Dies ist zu
fordern.

e Falls Sachverhalte angesprochen werden, die unter dem Wettbewerbsrecht Probleme
verursachen kdnnten, so miissen Sie einen Einwand gegen diese Diskussion erheben
und darum bitten, dass Ihr Einwand schriftlich vermerkt wird. Falls die Diskussion



fortgesetzt wird, missen Sie die Versammlung verlassen und darum bitten, dass der
Grund flr Ihr Verlassen im Protokoll vermerkt wird. Sie sollten sich selbst auch
Notizen machen und lhren direkten VVorgesetzten oder die BBA-Rechtsabteilung
informieren.

Das Protokoll der Versammlung ist zu prifen, um seine Korrektheit sicherzustellen.
Sie dirfen wahrend informellen Kontakten (Golf, Abendessen, Messen etc.) mit
Wettbewerbern ebenfalls keine wettbewerbssensiblen Themen diskutieren.

Diskussion mit Wettbewerbern bei Wirtschaftsverbinden / auf Messen etc.

Im Kontext von Wirtschaftsverbéanden und auch Messen oder Lieferantentagungen werden
Sie mit Wettbewerbern sprechen, ob wéhrend des normalen Verlaufs einer Versammlung oder
eher informell Uber die Branche im Allgemeinen.

Unten finden Sie zur Anleitung einige Beispiele von Projekten oder Diskussionsthemen, die
unter dem Wetthewerbsrecht akzeptabel und inakzeptabel sind. Dies ist keine vollstandige
Liste, holen Sie sich also den Rat der BBA-Rechtsabteilung ein, falls Sie Fragen oder
Bedenken haben:

Inakzeptable Themen:

Welche Vertriebshandler oder Lieferanten einzusetzen sind und welche nicht;

Die Preise oder Bedingungen, zu denen Produkte zu liefern sind oder die Kunden oder
wichtige Vertréage, fir die BBA ein Angebot macht oder nicht;

Kosten, Gewinnmargen oder sonstige Faktoren, die sich auf Gewinne auswirken;
Erwartete Kundenbestellungen oder -anforderungen;

Nicht 6ffentliche Informationen tber neue Produkte oder strategische Pléne;
Verhaltenskodex oder optimale Arbeitsmethoden, die zu einer Harmonisierung von
auf Kunden anzuwendenden Preisgestaltungen, Kosten oder Standardbedingungen
fiihren wiirden oder wodurch Mitglieder vom Uberschreiten des vereinbarten
Standards abgehalten werden, falls sie dies beabsichtigen;

Die gemeinsame Nutzung einer Fabrik oder von Ausriistung, es sei denn auf einer Ad-
hoc-Basis;

Die Verweigerung einer Zulassung zum Beitritt in den Verband fur qualifizierte
Bewerber.

Akzeptable Themen:

Informationen bezuglich neuer technischer Entwicklungen, Ideen und Erfindungen;
Neue oder vorgeschlagene Gesetzgebung und ihre kommerziellen und rechtlichen
Auswirkungen, wobei nicht vergessen werden darf, dass es nicht gestattet wére,
Informationen daruber zu besprechen oder auszutauschen, wie die
Handelsbedingungen eines bestimmten Unternehmens durch die Anderungen
betroffen sein wurden;

Lobbyismus-Taktiken und Anndherungen an die Regierung;

Statistische Daten, Marktforschungs- und allgemeine Industriestudien oder
Wirtschaftsprognosen oder Wirtschaftstrends im Allgemeinen, unter der
Voraussetzung, dass sich dies nur auf ,Meinung und Erfahrung’ bezieht und keine
vertraulichen oder sensiblen Geschéftsinformationen umfasst;



e Optimale Verfahren oder praktische Themen und Standards mit einem legitimen Ziel
in Bezug auf Themen wie Umwelt oder Gesundheit und Sicherheit am Arbeitsplatz.
Vor einer Diskussion muss die Genehmigung der BBA-Rechtsabteilung dazu
eingeholt werden, um zu bestatigen, dass Auswirkungen auf den Wettbewerb
angesichts der VVorteile akzeptabel sind;

e Beschaftigungs- / Versorgungsplane, unter der VVoraussetzung, dass es keine
Vereinbarung dariiber gibt, was den Mitarbeitern anzubieten ist.

Branchendaten

Die Teilnahme an einer legitimen Tétigkeit zur Sammlung von Branchendaten kann eine
Ausnahme zu der allgemeinen Regel sein, dass Sie keine wirtschaftlichen Informationen mit
Wettbewerbern austauschen dirfen. Dies vorausgeschickt muss jede Sammlung von
Branchendaten schriftlichen Richtlinien und Verfahren unterliegen, um sicherzustellen, dass
Wettbewerber keine Informationen erhalten, aus denen sie wettbewerbssensible
Informationen Uber andere Marktteilnehmer ableiten kdnnten. Einige Schlusselpunkte
umfassen:

e es diurfen nur historische und keine vorausschauenden Daten Uibermittelt werden;

o jeder Teilnehmer darf nur Zugriff auf seine eigenen individuellen Daten und auf
Sammeldaten haben — Informationen Uber einzelne Wettbewerber diirfen fir andere
Teilnehmer nicht identifizierbar sein; und

e Ubermittlungen sind an eine unabhéangige Behdrde oder an einen Verantwortlichen
des Wirtschaftsverbands zu machen, der nicht auch bei einem der Teilnehmer
angestellt ist.

Vor jedweder Datenweitergabe mussen Sie die Genehmigung der Rechtsabteilung der Gruppe
einholen.

(iv)  Kreditzirkel

Es ist akzeptabel, Kreditauskiinfte zu geben und an Kreditzirkeln teilzunehmen. Sie missen
jedoch darauf achten, nur Sachinformationen zu geben und nicht BBAs eigene
Entscheidungen dartiber zu diskutieren, ob sie an bestimmte Kunden liefert oder nicht.

Zum Beispiel:

In Erwiderung auf die Frage ,,Glauben Sie, dass bei Kunde X ein Kreditrisiko
besteht?*

Kdnnen Sie antworten: ,,Ja, bei diesem Kunden besteht ein Kreditrisiko.*

Sie durfen nicht sagen: ,,Bei diesem Kunden besteht ein Kreditrisiko. Ich wiirde ihn
nicht beliefern.

Das Risiko beim zweiten Kommentar besteht darin, dass eine stillschweigende
Vereinbarung Uber die Boykottierung des fraglichen Kunden zwischen BBA und
anderen Mitgliedern des Kreditzirkels entstehen kdnnte. Dies wiirde gegen das
Wettbewerbsrecht verstof3en.

Im Allgemeinen ist es akzeptabel, auf aufrichtige Anfragen nach Kreditauskunften,
Informationen oder Ihrer Meinung in Bezug auf einen bestimmten Kunden zu antworten,
unter der Voraussetzung, dass die Informationen in allgemeinen Worten gegeben werden, d.
h. dass keine Einzelheiten zu den Umstanden gegeben werden, die Sie zu Ihrer Meinung tber



die Kreditwurdigkeit eines Kunden gebracht haben oder zu den Bedingungen, unter denen Sie
mit einem bestimmten Kunden Geschafte machen / nicht machen oder Geschéfte machen
werden / keine Geschéafte machen werden.

B. Beziehungen mit Kunden
1. Untersagtes Verhalten
Q) Preisgestaltung fur den Wiederverkauf

Ubereinkommen, Plane, Arrangements oder Vereinbarungen mit Kunden (einschlieBlich
Vertriebshandlern) in Bezug auf Wiederverkaufspreise verstoRen gegen das
Wettbewerbsrecht. Diese Politik verbietet VVereinbarungen mit oder N6tigung von Kunden
(Gro3héndlern, Vertriebshéndlern oder Handlern) bezlglich der Preise, zu denen BBA-
Kunden BBA-Produkte wiederverkaufen. BBA-Kunden missen weiterhin die Freiheit haben,
ihren eigenen Wiederverkaufspreis fir BBA-Produkte festzulegen.

Obwohl die BBA Wiederverkaufspreise vorschlagen oder empfehlen kann, darf sie nichts
unternehmen, um die Einhaltung vorgeschlagener Wiederverkaufspreise zu erzwingen. Die
BBA kann auch einen Hochstpreis festlegen, unter der VVoraussetzung, dass dies in der Praxis
nicht als ein Festpreis dient.

Wenn Sie eine Liste mit empfohlenen Preisen ausgeben oder mit einem Kunden empfohlene
Wiederverkaufspreise besprechen, sollten Sie stets klarmachen, dass diese Preise nur zur
Orientierung dienen und flr den Kunden nicht bindend sind.

Sie dirfen unter keinen Umstéanden einen Kunden darum bitten, der BBA Informationen zu
ihren zukinftigen Preisgestaltungsabsichten zu schicken. Sie durfen sich auch niemals an
Diskussionen mit Kunden beteiligen oder Zusicherungen oder Informationen in Bezug auf die
zukinftigen Preisbewegungen der anderen Kunden zur Verfligung stellen. Jeder Kunde muss
die Freiheit haben, seine eigenen Preise festzulegen und die BBA darf in keiner Weise als ein
Kanal flr den Austausch von Preisinformationen zwischen Kunden handeln. Dariiber hinaus
darf die BBA nicht auf den Druck eines Kunden reagieren, die
Preisgestaltungsentscheidungen von anderen Kunden zu beeinflussen.

(i) Vertreter und Preisgestaltung

Beim Verkauf tiber einen Vertreter oder Vertriebsbeauftragten kann die BBA den
Verkaufspreis des Produkts festlegen. Ein Vertreter (im Gegensatz zu einem
Vertriebshandler) ist ein Vermittler, der im Namen der BBA Kunden beschafft statt im
eigenen Namen Produkte zu kaufen und wiederzuverkaufen. Obwohl die BBA den Preis von
Produkten festlegen kann, die ein Vertreter in seinem Namen vermarktet und/oder verkauft,
kann sie einen Vertreter nicht daran hindern, Provisionen, die er verdient, mit dem Kunden zu
teilen. Der Vertreter muss die Freiheit haben, dem Kunden einen Rabatt in jeglicher Form zu
geben, der aus seiner eigenen Provision finanziert wird, falls er sich dazu entscheidet.

Dieser Grad an Kontrolle ist ein Vorteil des Verkaufs tiber Vertreter anstatt tiber
Vertriebshandler. Vergessen Sie jedoch nicht, dass innerhalb von Europa arbeitende Vertreter
gewisse Rechte haben, einschliellich des Rechts zu einer Zahlung bei Kiindigung ihrer
Geschéfte mit der BBA. Die verschiedenen Vor- und Nachteile von Geschaften mit Vertretern
und Vertriebshandlern sind gegeneinander abzuwagen.



(iii)  Vereinbarungen mit Kunden / Lieferanten

Es ist die Politik von BBA, keine Gespréache oder Vereinbarungen zwischen Kunden /
Lieferanten einzugehen, diese zu fordern oder anderweitig daran teilzunehmen, die Preise von
Kunden / Lieferanten oder sonstige Verkaufsbedingungen oder die Kunden betreffen, an die
sie verkaufen konnten. Das Wettbewerbsrecht verbietet diese Arten von Diskussionen oder
Arrangements zwischen BBAs Kunden und Lieferanten und die BBA konnte haftbar gemacht
werden, wenn sie diese Diskussionen oder Arrangements ihrer Kunden oder Lieferanten
fordern oder unterstutzen wirde. Sie sollten also zum Beispiel nicht an Arrangements
teilhaben, die Kunden oder Lieferanten an Sie herantragen, um dabei zu helfen, einen Markt
zu ,,stabilisieren* oder den Wettbewerb anderweitig einzuschrénken.

2. Weitere zu bedenkende Verhaltensweisen

Die folgenden Geschaftssituationen miissen sorgfaltig gelenkt werden, da sie hdufig die
Ursache kostspieliger Gerichtsverhandlungen mit dem Thema Wettbewerb sind. Holen Sie im
Zweifelsfall bitte den Rat der BBA-Rechtsabteilung ein, wenn Sie in den folgenden Bereichen
MalRnahmen ergreifen:

Auswahl und Kiindigung von Kunden

Eine Entscheidung zur Begriindung oder Kundigung (auch aus Kreditgrinden) einer
Geschéaftsbeziehung mit einem BBA-Kunden muss unabhéngig und einseitig durch die BBA
getroffen werden. Sie dirfen eine solche Entscheidung unter keinen Umsténden auf der Basis
von Diskussionen oder Vereinbarungen mit einem anderen Kunden oder potentiellen Kunden
oder mit Personen treffen, die nicht bei der BBA angestellt sind.

Wiederverkaufsbeschrankungen

Einem Kunden auferlegte Beschrankungen zur Einschrankung des Wiederverkaufs von BBA-
Produkten an bestimmte Kunden oder Gebiete stellen ein erhebliches Rechtsrisiko dar. Die
mit Wiederverkaufsbeschrankungen verbundenen Risiken erhohen sich, wenn die
Beschrénkungen selektiv durchgesetzt werden oder wenn die BBA auch mit den Kunden, die
einer Wiederverkaufsbeschrankung unterliegen, im Wettbewerb steht.

Exklusive Kaufvertrage

Vereinbarungen, die einem Kunden verbieten, Konkurrenzprodukte zu kaufen, oder von
einem Kunden verlangen, all seinen Bedarf oder einen erheblichen Teil seines Bedarfs (iber
die BBA zu decken, kénnen zu Wettbewerbsproblemen fuihren. Bitte holen Sie den Rat der
BBA-Rechtsabteilung ein.

C. Beziehungen mit Lieferanten

1. Zu bedenkende Verhaltensweisen

Die folgenden Geschéftssituationen mussen sorgfaltig gelenkt werden, da sie haufig die
Ursache kostspieliger Gerichtsverhandlungen mit dem Thema Wettbewerb sind. Holen Sie im



Zweifelsfall bitte den Rat der BBA-Rechtsabteilung ein, wenn Sie in den folgenden Bereichen
MalRnahmen ergreifen:

Q) Gegenseitiger Handel

Versuche, die Kaufkraft der BBA zu nutzen, um einen BBA-Lieferanten zu zwingen, BBA-
Produkte zu kaufen.

(i)  Bedarfdeckungsvertrag

Vereinbarungen, die von der BBA fordern, all ihren Bedarf oder einen erheblichen Teil ihres
Bedarfs von einem Lieferanten zu kaufen oder von einem Lieferanten fordern, seine gesamte
Produktion oder einen erheblichen Teil seiner Produktion nur an die BBA zu verkaufen.

Die BBA kauft Rohmaterialien, Betriebsstoffe und sonstige Produkte grundsatzlich auf der
Basis von Preis, Qualitat und Service. Die BBA verkauft ihre Produkte auf derselben Basis.

Sie sind in der EU berechtigt, nach Nachlassen oder Rabatten auf der Basis der gekauften
Mengen zu fragen. In den USA konnte der Verkauf von Waren (nicht Dienstleistungen) von
ahnlicher Guteklasse und Qualitat zu verschiedenen Preisen, wenn dies nicht (unter anderem)
durch Kosten gerechtfertigt ist oder den Wettbewerb erfillt, gegen das Kartellrecht verstofen.
Holen Sie in solchen Situationen den Rat der BBA-Rechtsabteilung ein.

(iii)  AusschlieBliche Lieferung.

Vereinbarungen darlber, dass ein Lieferant ausschliellich an die BBA liefert oder einen
erheblichen Teil seiner Produktion an die BBA liefert.

D. Einseitiges Verhalten

Ein Unternehmen, das in einigen seiner Markte als dominant gilt, kann gegen
Wettbewerbsgesetze verstol3en, wenn es diese Position zum Beispiel durch ausschlielendes
oder rucksichtsloses Verhalten missbraucht. Dominanz besteht lediglich darin, ausreichend
Marktstarke zu haben, um auf dem Markt unabhéngig zu handeln. Sie fihrt nicht
notwendigerweise dazu, einen Mehrheitsanteil am Markt zu haben, obwohl von einem
Marktanteil von mehr als 50 % allgemein angenommen wird, dass dies eine Dominanz
bedeutet.

Beispiele von Missbrauch umfassen Verkauf unter dem Selbstkostenpreis zur Eliminierung
eines Wettbewerbers, Senkung von Preisen in nur einem bestimmten Bereich zur Zerstorung
des lokalen Wettbewerbs, Nutzung von Marktmacht in einem Markt zur Erzielung eines
unfairen Vorteils in einem anderen Markt, ungerechtfertigte Weigerung zu liefern oder die
Gewahrung von Nachlassen oder Rabatten an Kunden basierend darauf, dass sie ihren
gesamten Bedarf oder einen erheblichen Teil ihres Bedarfs von der dominanten Firma kaufen.
Echte mengenbasierte Nachldsse sollten innerhalb von Europa keine Probleme verursachen,
wéhrend in den USA eine Beratung eingeholt werden muss.

In Abhéangigkeit der Umsténde kdnnen viele unterschiedliche Verhaltensweisen als
,wettbewerbsfeindlich* betrachtet werden, wenn eine dominante Partei sich daran beteiligt.



(@  Verkauf unter dem Selbstkostenpreis

Verkauf unter dem Selbstkostenpreis kann unter gewissen Umstanden verboten sein. Verkauf
zu unprofitablen oder geringfugig profitablen Preisen stellen ebenfalls ein erhebliches
Rechtsrisiko dar, besonders dann, wenn das Ziel darin besteht, die Markte anderer Lieferanten
ins Auge zu fassen (und zu untergraben).

(b) Unterschiedliche Preise und verkaufsfordernde Verfahren

Als allgemeine Regel mussen sémtlichen Kunden, die beim Kauf von BBA-Produkten
miteinander konkurrieren, Preise, Nachlasse, Rabatte und Zahlungsbedingungen zu gleichen
Bedingungen zur Verfligung stehen. Verschiedene Kunden kdnnen jedoch flr das gleiche
Produkt verschiedene Preise zahlen, unter der VVoraussetzung, dass es dafir eine objektive
Rechtfertigung gibt. Zum Beispiel kann in einigen Situationen einem Kunden, der groRRe
Mengen kauft, ein hoherer Nachlass gewahrt werden, als einem Kunden, der nur kleine
Produktmengen kauft, unter der VVoraussetzung, dass sémtlichen Kunden die Maoglichkeit
geboten wird, die hdchste Nachlassstufe zu erreichen. Ebenso miissen Zahlungen und
Dienstleistungen zur Verkaufsforderung (z. B. kooperative Werbeprogramme) allen Kunden,
die im Wiederverkauf von BBA-Produkten miteinander im Wettbewerb stehen, zu
verhéltnismaRig gleichen Bedingungen zur Verfugung stehen.

Sie sollten jegliche Anderungen Ihrer Preisbildung und verkaufsférdernden Verfahren im
Vorfeld mit der Rechtsabteilung der BBA besprechen wenn in den VVorschlagen Elemente
unterschiedlicher Gestaltung oder Ungleichbehandlung enthalten sind - und im Zweifelsfall
sollten Sie immer die Rechtsabteilung der BBA hinzuziehen

(c)  Uberhohte Preise

Es ist ebenfalls ungesetzlich, einen iiberhéhten Preis zu berechnen. Uberhohte Preise sind im
Allgemeinen Preise, die hoher sind, als sie in einem Wettbewerbsmarkt normalerweise wéren
und keine angemessene Ahnlichkeit zum wirtschaftlichen Wert der betreffenden Waren /
Dienstleistungen zeigen. Dies ist haufig schwer nachzuweisen.

(d)  Lieferverweigerung

Als allgemeine Regel und innerhalb der Beschrankungen ihrer vertraglichen Verpflichtungen
hat die BBA das Recht, zu entscheiden, mit wem sie Gesché&fte abschliel’en wird und mit wem
nicht, unter der Voraussetzung, dass dies unabhéngig geschieht und die Entscheidung kein
Teil einer Vereinbarung mit einer anderen Person oder einem anderen Unternehmen ist.

Die BBA hat als solches das Recht, Kunden aus legitimen geschaftlichen Griinden wie zum
Beispiel Kreditrisiko oder mangelhafte Leistung zu kiindigen. Falls die BBA in diesem
bestimmten Markt jedoch eine dominante Position hat, dann kann die Weigerung, an einen
bestehenden Kunden zu liefern ohne dass eine objektive Rechtfertigung dieser Art besteht,
einen Missbrauch darstellen.

(e Bindende oder ,,biindelnde*“ Absprachen

Dies bezieht sich auf Vereinbarungen, die von einem Kunden fordern, ein BBA-Produkt zu
kaufen, wenn er ein anderes BBA-Produkt kaufen mdéchte (es sei denn, es bestehen zum



Beispiel echte Sicherheitsgriinde). Wenn die BBA eine deutliche Marktmacht oder
Marktbeherrschung in Bezug auf das gebundene BBA-Produkt hat, so sind diese biindelnden
Absprachen streng verboten. VVorschlage, Verkaufe von Produkten zu bundeln, sind durch die
BBA-Rechtsabteilung zu prifen, bevor sie den Kunden unterbreitet werden.

()] Mengenrabatte

Das Anbieten von auf der Menge basierenden echten Rabatten oder Nachldssen an Kunden ist
in der EU zugelassen, wéhrend in den USA erst eine Beratung dazu eingeholt werden muss.
Wenn Rabatte oder Nachlésse jedoch angeboten werden, um einen Kunden an einen
Lieferanten zu binden und damit andere Lieferanten auszuschliel3en, so kdnnen sie als
missbrauchlich aufgefasst werden. Wenn Sie Nachlédsse oder Rabatte an Kunden in Markten
anbieten, in denen die BBA beherrschend sein kdnnte, so konsultieren Sie bitte die BBA-
Rechtsabteilung.

E. Geistiges Eigentum

Patentrechte stellen eine Ausnahme zum Wettbewerbsrecht im Allgemeinen dar, da sie einem
Patentinhaber ein ,,eingeschranktes Monopol* geben. Nichtsdestotrotz ist es mdglich, durch
Missbrauch des eingeschrénkten Patentmonopols mit dem Wettbewerbsrecht in Konflikt zu
geraten. In den Bereichen Know-how, Urheberrecht und Warenzeichen kénnen éhnliche
Schwierigkeiten auftreten. Diese Schwierigkeiten kdnnen komplex sein und erfordern haufig
eine sorgféltige Analyse der Themen Technik, geistiges Eigentum und Kartellrecht. Falls Sie
an solchen Angelegenheiten beteiligt sind (Patente, Warenzeichen, Know-how,
Urheberrecht), insbesondere dann, wenn die Lizenzierung von Rechten betroffen ist, so
missen Sie die BBA-Rechtsabteilung konsultieren, um sicherzustellen, dass Sie die Gesetze
einhalten.

F. Regierungsanfragen nach Informationen oder Ermittlungen

Es ist die Politik der BBA, mit Regierungsbehdrden zusammenzuarbeiten, die Informationen
zu BBA-Tatigkeiten zu erhalten wiinschen. Gleichzeitig ist die BBA zu den
Sicherheitsvorkehrungen berechtigt, die das Gesetz zum Vorteil der Personen vorsieht, gegen
die ermittelt wird. Daher muss einem Regierungsvertreter, der um Kopien von Unterlagen
oder um Zugriff auf Dateien bittet gesagt werden, dass es zwar der Politik der BBA
entspricht, mit sémtlichen Behtrden zusammenzuarbeiten, die Angelegenheit jedoch an die
BBA-Rechtsabteilung verwiesen werden muss. Dieses Verfahren ist einzuhalten, egal, ob die
Anfrage schriftlich (z. B. Brief, Zeugenvorladung etc.) oder in Form eines personlichen
Besuchs durch den Regierungsvertreter erfolgt ist. In samtlichen Fallen ist um eine
ordnungsgemalie ldentifizierung zu bitten und es ist sofort telefonischer Kontakt mit der
BBA-Rechtsabteilung aufzunehmen.

G. Verwendung von Sprache

Schriftliche Dokumente

Es werden haufig interne oder externe Memos und E-Mails Uber Wettbewerbsangelegenheiten
geschrieben. Manchmal kann dies aufgrund von Mehrdeutigkeit oder Ubertreibung den



falschen Eindruck erwecken, dass es Kontakt mit Wettbewerbern oder Kunden in Bezug auf
Preise oder sonstige Angelegenheiten zum Wettbewerbsrecht gab. Samtliche Memos und E-
Mails mussen zur Vermeidung von Fehlinterpretationen klar und sorgféltig geschrieben sein.
Im Folgenden sind Richtlinien aufgelistet, an die beim Verfassen von Memos und E-Mails zu
denken ist:

Verbote:

die Verwendung von Wortern, die heimlichtuerisches oder potentiell illegales
Verhalten andeuten, z. B. ,,bitte nach dem Lesen vernichten* oder ,,ich sollte Thnen das
gar nicht erzéhlen, aber...*.

die Ubertriebene Darstellung der Bedeutung von BBAs Wettbewerbsposition oder
unserer Produktion oder Marktstrategie. Verwenden Sie zum Beispiel keine Begriffe
wie ,,vorherrschende Position* und keine Begriffe, die andeuten, dass ein bestimmter
Schritt ,,den Wettbewerb stilllegen* wird oder die angeben, dass wir ,,preislich
fuhrend* sind. Die Verwendung von Formulierungen aus den Bereichen
Kriegsfiihrung oder Leistungssport zur Beschreibung der Strategie der BBA sind zu
vermeiden, da diese dazu neigen, BBAs Wettbewerbsposition am Markt, die
Auswirkungen ihrer Handlungen und einen Wunsch zur Eliminierung ihrer
Wettbewerber tbertrieben darzustellen.

die wettbewerblichen Aktivitaten von Wettbewerbern oder Kunden als unerwiinscht
oder unfair beschreiben. Kunden wurden verloren, nicht ,,gestohlen®;
Preisunterbietung ist nicht ,,unmoralisch®; und Kunden, die niedrigere Preise als
andere berechnen, sind keine ,,Auflenseiter”, ,,Cowboys* oder ,,unverantwortlich®.
der Vorschlag, dass ein Kunde oder eine Kundenklasse eine Sonderbehandlung erhalt,
z. B. durch die Verwendung der Worte ,,nur fiir Sie®.

Verwendung von Sprache, die falschlicherweise andeutet, Sie hatten mit
Wettbewerbern zusammengearbeitet, z. B. ,,Branchenvereinbarung® oder
,Branchenpolitik®.

Verwendung von Ausdriicken, die frech erscheinen oder den Anschein erwecken
konnten, dass Sie Codewdrter verwenden. Beziehen Sie sich zum Beispiel auf einen
Wetthewerber mit seinem Namen und sagen Sie nicht ,,unsere deutschen Freunde*.
Verwenden Sie nur dann Codenamen, wenn Sie sich auf Projekte beziehen, die
wirklich vertraulich sind.

In einer nachldssigen oder unangemessenen Sprache verfasste Dokumente kdnnen ein absolut
legales Verhalten verdachtig erscheinen lassen. Die Zeit, die fur eine klare und eindeutige
Sprache und mit der Einhaltung dieser Richtlinien verbracht wird, ist ein wichtiger Teil
unseres Strebens nach der Einhaltung der Wettbewerbsgesetze. Die BBA-Rechtsabteilung
wird Sie gerne dabei unterstiitzen.

Gebote:

Werfen Sie regelmé&Rig und systematisch diejenigen Dokumente weg, die nicht mehr
gebraucht werden und die nicht zur Einhaltung gesetzlicher Anforderungen oder von
BBAs Richtlinie zur Aufbewahrung von Aufzeichnungen aufbewahrt werden massen.
Kennzeichnen Sie Korrespondenz mit der BBA-Rechtsabteilung oder einem externen
Rechtsanwalt in Bezug auf das Ersuchen oder den Erhalt von Rechtsberatung als
,,Vertraulich“ und bewahren Sie diese separat auf. Bringen Sie keine dieser
Korrespondenzen auf3erhalb der BBA in Umlauf, damit ihr vertraulicher Status
beibehalten wird. Seien Sie sich jedoch im Klaren, dass unter dem Wettbewerbsrecht



der EU nur eine Beratung, die von einem zur Praxis in einem EWR-Mitgliedsstaat
zugelassenen externen Rechtsanwalt gegeben wird, durch das Gesetz geschitzt wird;
die durch die BBA-Rechtsabteilung gegebene Beratung ist nicht auf diese Art
geschitzt.

e Antworten Sie auf wettbewerbsfeindliche Angebote oder VVorschldge so, dass vollig
klar gemacht wird, dass Sie und die BBA nicht winschen, an einer potentiell
wettbewerbsfeindlichen Aktivitat beteiligt zu werden und Sie daher nicht wiinschen,
diese Diskussionen fortzusetzen. Stellen Sie sicher, dass diese Antworten in lhre
Akten aufgenommen werden und die BBA-Rechtsabteilung eine Kopie erhélt.

H. Einhaltung

Die Einhaltung dieser Richtlinie wird auf dieselbe Art und Weise wie die der sonstigen fir die
BBA Auviation geltenden Richtlinien behandelt. Alle Geschaftsfihrer mussen zweimal im Jahr
(in der Mitte und am Ende des Jahres) eine Offenlegungserklarung unterschreiben und damit
den Erhalt einer Ausgabe dieser Richtlinie sowie die Verteilung dieser Richtlinie an ihre
direkt unterstellten Mitarbeiter und ihre Offenlegung bekannt gewordener VerstoRRe gegen die
Richtlinie, sofern diese nicht bereits zuvor gemalR dieser Richtlinie gemeldet wurden,
bestéatigen.

Diese Richtlinie und deren Einhaltung wird als Teil des internen Auditprogramms der
BBA Aviation Gegenstand einer Uberprufung sein.



ANHANG

BBAs RICHTLINIE ZUR UBEREINSTIMMUNG MIT DEM
WETTBEWERBSRECHT

ALLGEMEINE GE- UND VERBOTE

Samtliche BBA-Mitarbeiter haben die Verantwortung, die Wettbewerbs- und
Kartellrechtsregeln einzuhalten. Jeder Mitarbeiter muss die folgenden Ge- und Verbote
einhalten:

Gebote

e Holen Sie die Beratung der BBA-Rechtsabteilung ein, bevor Sie sich mit einem
Wettbewerber treffen.

e Stellen Sie sicher, dass Sie Kontakte mit Wettbewerbern dokumentieren.

e Holen Sie die Beratung der BBA-Rechtsabteilung ein, bevor Sie mit einem
Wettbewerber eine Abmachung eingehen.

e Holen Sie die Beratung der BBA-Rechtsabteilung ein, bevor Sie die Mitgliedschaft in
einem Wirtschaftsverband annehmen oder verlangern.

e Behandeln Sie gleichwertige Kunden oder Vertriebshéndler einheitlich.

e Holen Sie die Beratung der BBA-Rechtsabteilung ein, bevor Sie sich weigern, einen
bestehenden Kunden oder Vertriebshandler zu beliefern und bevor Sie die
Handelsbedingungen mit diesen auf erhebliche Weise andern.

e Holen Sie die Beratung der BBA-Rechtsabteilung ein, bevor Sie die Gewéhrung oder
den Erhalt von Patent-, Warenzeichen- oder Know-how-Lizenzen diskutieren.

e Holen Sie die Beratung der BBA-Rechtsabteilung ein, bevor Sie sich weigern, einer
anderen Partei auf deren Anfrage hin technische Informationen oder Urheberrechte
freizugeben.

e Antworten Sie auf wettbewerbsfeindliche Angebote oder Vorschlage auf eine Art und
Weise, die deutlich macht, dass Sie und die BBA nicht wiinschen, an einer potentiell
wettbewerbsfeindlichen Tatigkeit beteiligt zu werden und daher nicht wiinschen,
derartige Diskussionen fortzusetzen. Stellen Sie sicher, dass diese Antworten in lhre
Akten aufgenommen werden und die BBA-Rechtsabteilung eine Kopie erhélt.

e Seien Sie stolz auf diese Richtlinie und darauf, eine Kultur der Einhaltung fiir die
BBA zu etablieren. Das Wettbewerbsrecht gehort zu den Tatsachen des
Geschaftslebens und liegt in unser aller Interesse, und es liegt im Interesse der
Kunden, dass wir es einhalten.

Verbote

o Ergreifen Sie keine gemeinsamen oder verbundenen MaRnahmen mit Wettbewerbern
in Bezug auf Preise oder sonstige Verkaufsbedingungen.

e Vereinbaren Sie nicht mit Wettbewerbern die Zuteilung von Produktsortimenten, die
Beschrénkung der Produktion oder die Aufteilung von Mérkten.

e Besprechen Sie mit Wettbewerbern keine vertraulichen kommerziellen
Angelegenheiten, einschlie3lich Preisgestaltung.



Geben Sie Wettbewerbern keine vertraulichen und unveroffentlichten kommerziellen
Informationen und bitten Sie sie nicht darum.

Versuchen Sie nicht, Kunden oder Vertriebshandlern Wiederverkaufspreise
vorzuschreiben.

Halten Sie Vertriebshandler nicht davon ab, Auftrdge aus anderen Gebieten oder
Exportauftrage zu erfullen.

Unternehmen Sie nichts, um Wiederverkaufe durch Ihre Kunden oder
Vertriebshandler einzuschranken oder zu verhindern.

Mischen Sie sich nicht in Streitigkeiten unter Vertriebshandlern in Bezug auf
Preisgestaltung oder Beanspruchung des Gebiets / der Kundengruppe des jeweils
anderen ein, ohne vorher die BBA-Rechtsabteilung zu konsultieren.

Bleiben Sie nicht in Sitzungen, in denen andere sich an unangemessenen Diskussionen
beteiligen, selbst dann nicht, wenn Sie selbst schweigen. Sagen Sie den anderen, dass
die Diskussion gegen Wettbewerbsgesetze verstoRen kdnnte und mit der
Unternehmenspolitik im Widerspruch steht. Verlassen Sie die Diskussion und stellen
Sie sicher, dass Ihr Weggang und der Grund dafiur protokolliert werden. Melden Sie
den Vorfall Threm unmittelbaren VVorgesetzten und der BBA-Rechtsabteilung und
notieren Sie sich selbst schriftlich Ihre Einwendungen und lhren Weggang.



