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Vorwort

STEICO ist fest davon überzeugt, dass freier und fairer Wett-
bewerb allen Beteiligten nützt. Wir verpflichten uns, unsere 
Geschäfte in allen Ländern, in denen wir tätig sind, im Einklang 
mit den geltenden Gesetzen und Vorschriften zu führen.

Darüber hinaus fördert STEICO in allen Unternehmensberei-
chen eine Compliance-Kultur, die als Grundlage für einwand-
freies Geschäftsverhalten dient.

Die Geschäftsleitung nimmt dieses Thema sehr ernst und 
erwartet dasselbe von allen Beteiligten.

Thorsten Leicht 
CEO STEICO Group
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Grundsätzliches 
STEICO verbietet strikt jegliche Absprachen mit Wettbewer-
bern, die darauf abzielen oder bewirken, den Wettbewerb zu 
verhindern, einzuschränken oder zu verfälschen.

•	 Die Mitgliedschaft in Wirtschaftsverbänden birgt Risiken, 
wenn diese als Plattform für unzulässigen Informati-
onsaustausch oder Absprachen mit Wettbewerbern 
missbraucht werden.

•	 Sie dürfen wettbewerbsrelevante Informationen weder 
direkt von einem Wettbewerber beziehen noch Kunden 
oder Zulieferer als Mittelsmann für den Austausch solcher 
Informationen nutzen.

•	 Preisbindung ist grundsätzlich unzulässig – ein Großhändler 
oder Vertriebspartner, der Produkte von STEICO bezieht, 
muss seine Weiterverkaufspreise frei bestimmen können.

•	 Verfügt STEICO über eine marktbeherrschende Stellung, 
dürfen Sie nichts unternehmen, was als Missbrauch dieser 
Stellung gewertet werden könnte.

•	 Jede Führungskraft und jeder Mitarbeitende von STEICO 
ist verpflichtet, diese Richtlinie zu kennen und einzuhalten 
sowie die Wettbewerbsgesetze der Länder zu beachten, in 
denen sie für STEICO tätig sind.

•	 Die Einhaltung dieser Richtlinie ist verbindlich. STEICO 
betrachtet jeden Verstoß als schwerwiegendes Fehlver-
halten, das arbeitsrechtliche Konsequenzen bis hin zur 
Kündigung nach sich ziehen kann.

Einleitung

Wettbewerbsrecht

In den Ländern, in denen STEICO tätig ist, untersagen 
verschiedene Gesetze und Regelungen wettbewerbswidriges 
Verhalten. Beispiele:

•	 In Irland sind die wesentlichen Vorschriften im Competition 
Act 2002, ergänzt durch den Competition and Consumer 
Protection Act 2014, verankert; zuständig ist die Competition 
and Consumer Protection Commission;

•	 Im Vereinigten Königreich verbieten Kapitel I und II des 
Competition Act 1998 wettbewerbswidriges Verhalten; 
zuständig ist die Competition and Markets Authority;

•	 In der EU gelten neben dem nationalen Wettbewerbsrecht 
der Mitgliedstaaten die Artikel 101 und 102 AEUV (Vertrag 
über die Arbeitsweise der Europäischen Union), durchgesetzt 
von der Europäischen Kommission;

•	 In den USA gibt es umfangreiche Kartellgesetze, insbeson-
dere den Sherman Act und den Clayton Act auf Bundesebene 
sowie vergleichbare einzelstaatliche Gesetze; In Kanada ist 

wettbewerbswidriges Verhalten durch den Competition Act 
1985 (in der geltenden Fassung) untersagt; zuständig ist das 
Competition Bureau;

•	 In Australien finden sich die wesentlichen Wettbewerbsvor-
schriften in Teil IV des Competition and Consumer Act 2010 
(in der geltenden Fassung);

•	 In Brasilien wird das Wettbewerbsrecht hauptsäch-
lich durch das Gesetz Nr. 12.529/2012 (in der geltenden 
Fassung) geregelt;

•	 Vergleichbare Vorschriften gelten in den meisten anderen 
Ländern, in denen STEICO tätig ist.

All diese Gesetze verbieten im Kern wettbewerbswidrige 
Vereinbarungen zwischen Unternehmen, die den Wettbe-
werb verhindern, einschränken oder verfälschen, sowie den 
Missbrauch einer marktbeherrschenden Stellung.

Zugleich sehen diese Gesetze erhebliche Sanktionen vor, die 
sowohl für STEICO als auch für die betroffenen Personen 
schwerwiegende Folgen haben können – darunter hohe Geld-
bußen für das Unternehmen sowie Geld- und Freiheitsstrafen 
für Einzelpersonen.
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Weitere mögliche Folgen sind: Nichtigkeit geschäftlicher 
Vereinbarungen, Ausschluss von öffentlichen Vergabe-
verfahren, Schadensersatzansprüche Dritter, Bindung von 
Management-Kapazitäten, Reputationsschäden für STEICO 
sowie arbeitsrechtliche Konsequenzen bis hin zur Kündigung.

Die rechtlichen, wirtschaftlichen und reputationsbezogenen 
Folgen von Verstößen sind erheblich und überwiegen bei 
Weitem jeden vermeintlichen Vorteil für STEICO.

Angesichts dieser gravierenden Konsequenzen stellen Verstöße 
gegen das Wettbewerbsrecht keinen Nutzen für STEICO dar 
und werden in keiner Weise toleriert.

Zweck dieser Richtlinie

Das Wettbewerbsrecht ist breit gefächert und komplex und 
betrifft viele Bereiche unserer Geschäftstätigkeit. Diese Richt-
linie erhebt daher keinen Anspruch auf eine vollständige 
Darstellung des Rechts in jedem Land, in dem STEICO tätig 
ist. Vielmehr enthält sie allgemeine Verhaltensregeln, die sich 
in den verschiedenen einschlägigen Rechtsordnungen weit
gehend widerspiegeln. Ziel ist es, das Engagement von STEICO 
für die Einhaltung des Wettbewerbsrechts zu unterstreichen, 
Ihnen zu ermöglichen, potenzielle Problemfelder zu erkennen, 
und Sie zu ermutigen, bei Fragen oder Bedenken frühzeitig 
Rat einzuholen.

Die Verhaltensregeln beziehen sich auf folgende Situationen:

•	 Umgang mit Wettbewerbern;

•	 Beteiligung an Wirtschaftsverbänden und ähnliche Akti- 
vitäten;

•	 Wettbewerbsinformationen (Competitive Intelligence);

•	 Umgang mit Kunden und Zulieferern;

•	 Informationsaustausch und Koordination vor Zusammen-
schlüssen („Gun-Jumping”);

•	 Dokumentenerstellung;

•	 Verhalten bei einer Durchsuchung (Dawn Raid).

Geltungsbereich dieser Richtlinie

Diese Wettbewerbs-Compliance-Richtlinie gilt für die 
STEICO  SE und alle Tochtergesellschaften sowie Joint Ventures 
(mit einer Beteiligung von STEICO von mindestens 50 %), 
einschließlich aller Geschäftsführungen, Führungskräfte und 
Mitarbeitenden. Sie gilt für alle Geschäftstätigkeiten – national 
wie international.

Ihre Verpflichtungen

Alle Führungskräfte und Mitarbeitenden von STEICO sind 
verpflichtet, diese Richtlinie sowie die Wettbewerbsgesetze 
der Länder, in denen sie für STEICO tätig sind, zu kennen und 
einzuhalten. Rechtswidriges oder wettbewerbsschädigendes 
Verhalten – einschließlich des bloßen Anscheins – ist untersagt.

Weitere Informationen

Die Einhaltung dieser Richtlinie ist verpflichtend.

STEICO behandelt jeden Verstoß gegen diese Richtlinie als 
schwerwiegendes Fehlverhalten, das arbeitsrechtliche Konse-
quenzen bis hin zur Kündigung nach sich ziehen kann.

Bei Fragen zu dieser Richtlinie, bei Klärungsbedarf in konkreten 
Situationen oder bei Bedenken hinsichtlich eines möglichen 
Verstoßes wenden Sie sich bitte an den Leiter der Rechtsab-
teilung Ihres Geschäftsbereichs oder an Ihre Ansprechperson 
in der Konzernrechtsabteilung.
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Do’s und Don’ts 

Umgang mit Wettbewerbern

Die folgenden Leitlinien helfen Ihnen, wettbewerbsrechtliche 
Probleme beim Umgang mit (potenziellen) Wettbewerbern 
zu vermeiden.

Do’s:
•	 Treten Sie auf allen Märkten, auf denen Sie aktiv sind, in 

intensiven Wettbewerb.

•	 Handeln Sie stets unabhängig von Wettbewerbern – und 
sorgen Sie dafür, dass dies auch nach außen erkennbar ist.

•	 Bedenken Sie: Gespräche und Kontakte mit Wettbewerbern 
– selbst in gesellschaftlichem Rahmen – können als Beleg 
für Absprachen herangezogen werden.

•	 Legen Sie Preise, Konditionen und andere wettbewerbsre-
levante Geschäftsparameter stets unabhängig von Wett-
bewerbern fest.

•	 Informieren Sie die Rechtsabteilung Ihrer Geschäftseinheit 
oder Ihre Ansprechperson in der Konzernrechtsabteilung, 
bevor Sie ein Joint Venture oder ein anderes Geschäft mit 
einem Wettbewerber eingehen.

•	 Wenn ein Wettbewerber ein wettbewerbsrelevantes Thema 
anspricht – sei es bei einem Treffen, Telefonat oder gesell-
schaftlichen Anlass – beenden Sie das Gespräch sofort und 
weisen Sie darauf hin, dass Sie über solche Themen nicht 
mit Wettbewerbern sprechen dürfen.

Wettbewerbsrelevante Themen umfassen unter anderem: 
Preise, Margen, Kosten, Konditionen (einschließlich Kredit-
bedingungen und Garantien), Marktanteile, Kunden- oder 
Gebietsaufteilung, Kapazitätsbeschränkungen, Abstimmung 
bei Ausschreibungen, Lieferverweigerung gegenüber Kunden 
oder Vertriebspartnern, Einkaufsverweigerung bei Zulieferern 
sowie sonstige Geschäftsstrategien mit Wettbewerbsbezug.

Beachten Sie: Bereits die einseitige Weitergabe sensibler Infor-
mationen – auch ohne Gegenleistung – kann einen Kartell-
rechtsverstoß aller Beteiligten begründen, sofern sich diese 
nicht sofort davon distanzieren.

Don’ts:
•	 Treffen Sie sich nicht mit Wettbewerbern, es sei denn, es gibt 

einen legitimen geschäftlichen Grund – etwa die Erörterung 

eines möglichen Zusammenschlusses, Joint Ventures oder 
anderen kommerziellen Vorhabens oder die Teilnahme an 
einem Wirtschaftsverband.

•	 Treffen Sie mit Wettbewerbern keine Vereinbarungen über 
Preise, Konditionen oder andere Wettbewerbsaspekte 
wie Kapazität, Produktion, Umgang mit Kunden/Zuliefe-
rern/anderen Wettbewerbern (einschließlich Boykott oder 
Aufnahme auf schwarze Listen), Marketing- und Werbestra-
tegien, Kosten und Margen, Verhalten bei Ausschreibungen, 
Wettbewerbsstrategien etc.

•	 Tauschen Sie mit Wettbewerbern keine geschäft-
lich sensiblen Informationen aus und erörtern Sie diese 
auch nicht – einschließlich bereits an Kunden versandter 
Preiserhöhungsankündigungen.

•	 Sprechen Sie nicht mit einem Wettbewerber über einen 
anderen Wettbewerber – auch dann nicht, wenn Sie dabei 
keine sensiblen Informationen über STEICO preisgeben.

•	 Nutzen Sie keinen Kunden, Lieferanten oder sonstigen 
Dritten (z. B. Agenten, Wirtschaftsverband) als Mittelsmann 
für den Informationsaustausch mit Wettbewerbern.

•	 Kündigen Sie beabsichtigte Preiserhöhungen oder Ände-
rungen von Konditionen nur in dem Umfang an, der zur 
Information der Kunden zwingend erforderlich ist.

•	 Geben Sie Wettbewerbern keine Vorabinformationen über 
Preiserhöhungen oder Preiserhöhungsschreiben und signa-
lisieren Sie ihnen nicht auf andere Weise die Absichten 
von STEICO hinsichtlich Preisen, Konditionen oder sonstiger 
Wettbewerbsparameter.

•	 Erörtern oder vereinbaren Sie mit Wettbewerbern nicht, 
ob und zu welchen Bedingungen einem Kunden oder einer 
Kundengruppe ein Kredit gewährt wird (Kreditbedingungen 
gelten als untrennbarer Bestandteil des Preises).

•	 Missbrauchen Sie legitime Kunden- oder Lieferantenbezie-
hungen mit Wettbewerbern nicht zur Anbahnung oder zum 
Abschluss wettbewerbswidriger Vereinbarungen.

•	 Beteiligen Sie sich nicht an kollektiven Boykotten (z. B. 
gemeinsame Weigerung, bestimmte Kunden zu beliefern 
oder bei bestimmten Zulieferern einzukaufen).

•	 Schließen Sie keine Kooperationsvereinbarungen mit Wett-
bewerbern ab – einschließlich Joint Ventures und F&E-
Kooperationen – ohne vorherige Rücksprache mit Ihrer 
Ansprechperson in der Konzernrechtsabteilung.
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Wirtschaftsverbände und ähnliche 
Aktivitäten

Die Mitgliedschaft in Wirtschaftsverbänden ist grundsätzlich 
zulässig. Da jedoch Wettbewerber zusammenkommen, besteht 
das Risiko, dass Verbände als Plattform für unzulässige Verein-
barungen missbraucht werden, wenn keine angemessenen 
Vorkehrungen getroffen werden.

Die folgenden Leitlinien helfen Ihnen, wettbewerbsrecht-
liche Probleme beim Umgang mit Wirtschaftsverbänden zu 
vermeiden. Dieselben Grundsätze gelten auch für Fachmessen 
und ähnliche Veranstaltungen, bei denen Sie auf Wettbe-
werber treffen können.

Do’s:
•	 Beschränken Sie Gespräche und Aktivitäten bei Verbands-

veranstaltungen auf das zur Zielerreichung des Verbands 
Notwendige. Erörtern Sie nur allgemeine Themen ohne 
Wettbewerbsbezug, z. B.: (i) öffentlich zugängliche Bran-
chenthemen wie Auswirkungen neuer Gesetze, (ii) Interessen-
vertretung der Branche gegenüber Behörden, (iii) Erhebung 
und Verbreitung aggregierter, anonymisierter historischer 
Statistiken, (iv) Förderung von Aus- und Weiterbildung.

•	 Verwenden Sie ausschließlich öffentlich verfügbare, aggre-
gierte Daten, um Markttrends zu kommentieren, und spre-
chen Sie nur in allgemeiner Form über neue Technologien 
mit Effizienzpotenzial.

•	 Stellen Sie sicher, dass der Verband für seine Treffen ange-
messene Schutzvorkehrungen getroffen hat, insbesondere:

•	 eine eigene Wettbewerbs-Compliance-Richtlinie;

•	 vorab genehmigte, im Voraus verteilte und einzuhaltende 
Tagesordnungen (klar und unmissverständlich formuliert), 
genehmigt durch den Leiter der Rechtsabteilung oder die 
Ansprechperson in der Konzernrechtsabteilung;

•	 sämtlicher Kontakt zwischen Verbandsmitgliedern nur im 
Rahmen offizieller Veranstaltungen;

•	 eine zu Beginn jedes Treffens verlesene „Wett- 
bewerbswarnung“;

•	 Verfahren, um bei bedenklichen Gesprächsthemen 
Einspruch zu erheben und die Diskussion ggf. abzubrechen;

•	 Anwesenheit des Wettbewerbsjuristen des Verbands bei 
Treffen oder zumindest dessen Erreichbarkeit;

•	 Anfertigung von Protokollen, die anschließend überprüft 
und bei Bedarf korrigiert werden.

•	 Stellen Sie sicher, dass der Verband bei Datenerhebungen 
und Umfragen geeignete Schutzvorkehrungen trifft:

•	 Nur historische (keine aktuellen) Daten werden erfasst;

•	 Daten werden als „vertraulich“ gekennzeichnet;

•	 Rohdaten werden nicht zwischen den Mitgliedern ausge-
tauscht, sondern direkt an den Verband übermittelt;

•	 Ergebnisse werden nur so aufbereitet, dass Rückschlüsse 
auf einzelne Mitglieder ausgeschlossen sind;

•	 Falls erforderlich, wird ein unabhängiger Dritter mit der 
Datenerhebung beauftragt.

•	 Verlassen Sie Verbandstreffen (formell wie informell) sofort 
und lautstark („noisy exit“), wenn ein bedenkliches Thema 
angesprochen wird: Äußern Sie Ihre Bedenken, verlassen Sie 
den Raum und bestehen Sie darauf, dass Ihr Einspruch und 
Ihr Verlassen im Protokoll festgehalten werden. Fordern Sie 
eine Kopie des Protokolls an.

•	 Stellen Sie sicher, dass vom Verband entwickelte Standard-
bedingungen verständlich, klar formuliert und verbrauch-
ergerecht sind, dass Qualitätszertifizierungen fair und für 
alle qualifizierten Unternehmen zugänglich sind und dass 
die Aufnahmekriterien des Verbands transparent, objektiv 
überprüfbar und verhältnismäßig sind.

Don’ts:
•	 Stimmen Sie keinen „Branchenlösungen“ für wirtschaftliche 

Probleme zu (z. B. Schwierigkeiten mit einem bestimmten 
Kunden oder Zulieferer).

•	 Beteiligen Sie sich an keiner Aktivität, die STEICO in wett-
bewerbswidriges Verhalten verwickeln könnte oder diesen 
Anschein erweckt. Dies umfasst den Abschluss von Vereinba-
rungen, formelle oder informelle Gespräche sowie den Infor-
mationsaustausch über wettbewerbsrelevante Themen wie:

•	 Preise, Preisformeln, Preisstrategien, Rabatte und sonstige 
Verkaufsbedingungen;

•	 Produktionsmenge oder -qualität, einschließlich Prog-
nosen, Beschränkungen oder Kapazitäten;

•	 Absatzgebiete, Kunden, Märkte, Produktlinien und 
Marktanteile;

•	 Auswahl, Klassifizierung, Ablehnung und Kündigung von 
Vertriebspartnern, Kunden oder Zulieferern;

•	 Angebote oder Angebotsabsichten;

•	 Geschäftsbeziehungen mit Kunden (z. B. Kreditgewährung);

•	 Geschäftsbeziehungen mit Zulieferern;
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•	 Umsätze, Gewinne und Margen;

•	 Investitionsprojekte und Kapitalanlagen;

•	 Kosteninformationen einschließlich Kostensenkungen;

•	 Materialbeschaffung und Rohstoffkosten;

•	 Boykotte oder Geschäftsverweigerungen (einschl. restrik-
tiver Mitgliedschaftsregeln oder Standardsetzung);

•	 Werbung, Marketingprogramme oder sonstige Ausgaben.

•	 Strategische Geschäftspläne, Geschäftsrisiken und 
Marketingstrategien.

•	 Technologien, F&E-Programme und technische Daten  
zu aktueller oder künftiger Forschung und Entwick-
lung (einschl. Produktions-, F&E- oder Technologie- 
Investitionsbeschränkungen).

•	 Festlegung von Mitgliedschaftsbeschränkungen oder Bran-
chenstandards, die sachlich nicht zu rechtfertigen sind.

Beachten Sie: Bereits die einseitige Weitergabe sensibler Infor-
mationen – auch ohne Erwiderung – kann einen Kartellrechts-
verstoß aller Beteiligten begründen, sofern sich diese nicht 
sofort distanzieren.

Competitive Intelligence

Es ist grundsätzlich zulässig, Wettbewerbsinformationen 
(Competitive Intelligence) zu beschaffen, die dem Geschäft 
von STEICO nützen. Die folgenden Leitlinien helfen Ihnen 
dabei, wettbewerbsrechtliche Probleme zu vermeiden.

Do’s:
•	 Beziehen Sie Wettbewerbsinformationen aus öffentlichen 

Quellen und – sofern freiwillig bereitgestellt – von Dritten 
(z. B. Kunden, Vertriebspartnern, Zulieferern), ohne diese 
aktiv dazu aufzufordern (unter Beachtung bestehender 
Vertraulichkeitspflichten).

•	 Dokumentieren Sie stets, dass Informationen über einen 
Wettbewerber aus einer legitimen Drittquelle stammen 
und nicht vom Wettbewerber selbst. Vermerken Sie unmit-
telbar auf dem Material die Quelle, das Datum und den 
Kontext. Archivieren Sie Korrespondenz zusammen mit dem 
Ausgangsdokument. Legen Sie bei Schlussfolgerungen die 
zugrunde liegenden Annahmen und Belege offen.

•	 Geben Sie unveröffentlichte Preisinformationen von 
STEICO nur an Kunden weiter, die diese tatsächlich benö-
tigen, und kennzeichnen Sie diese als „Vertraulich – Nicht 
zur Weitergabe“.

•	 Halten Sie sich bei der Dokumentation von Wettbewerbs
informationen an die Fakten. Vermeiden Sie übertriebene 
Aussagen zur Marktposition von STEICO oder Dritter. Legen 
Sie Belege für Ihre Schlussfolgerungen vor und stellen Sie 
Informationen nicht so dar, dass sie Missverständnisse 
über die tatsächliche Marktmacht eines Unternehmens 
erzeugen könnten.

•	 Informieren Sie sofort die Konzernrechtsabteilung, wenn 
Sie unaufgefordert E-Mails oder Dokumente erhalten, 
die unangemessene oder wettbewerbsrelevante Informa-
tionen enthalten, auf die STEICO keinen Zugriff haben 
sollte. Lesen Sie das Material nicht und leiten Sie es nicht 
weiter. Die Rechtsabteilung wird in der Regel verlangen, 
dass Sie dem Absender klar mitteilen, dass STEICO diese 
Art von Informationen nicht wünscht. Dokumentieren Sie 
den Vorgang sorgfältig.

Don’ts:
•	 Beschaffen Sie keine Informationen oder Bestätigungen über 

Geschäftsstrategien oder Aktivitäten eines Wettbewerbers 
direkt von diesem.

•	 Geben Sie keine Informationen über Geschäftsstrategien 
oder Aktivitäten von STEICO an Wettbewerber weiter.

•	 Fordern Sie von Kunden keine geschäftlich sensiblen 
Informationen über Preise oder Konditionen von Wett
bewerbern an.

•	 Nutzen Sie keinen Dritten (Kunden, Vertriebspartner, Zulie-
ferer) als Mittelsmann für den Informationsaustausch mit 
einem Wettbewerber. Bitten Sie zum Beispiel keinen Dritten, 
Informationen über STEICO an einen Wettbewerber weiter-
zugeben oder zu ermitteln, wie dieser auf eine STEICO-Stra-
tegie reagieren würde (z. B. eine Preisänderung). Geben Sie 
auch keine vertraulichen Informationen an Kunden oder 
Zulieferer weiter in der Erwartung, dass diese an einen 
Wettbewerber von STEICO weitergeleitet werden.

•	 Geben Sie keine Informationen über Kunden, Vertriebs
partner oder Zulieferer von STEICO an Dritte weiter – insbe-
sondere nicht an deren Wettbewerber.
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Umgang mit Kunden und Zulieferern

Die folgenden Leitlinien helfen Ihnen, wettbewerbsrecht-
liche Probleme beim Umgang mit Kunden und Zulieferern 
zu vermeiden.

Do’s:
•	 Konsultieren Sie den Leiter der Rechtsabteilung Ihres 

Geschäftsbereichs oder Ihre Ansprechperson in der Konzern-
rechtsabteilung, wenn Sie:

•	 Wettbewerbsverbote in Liefer- oder Vertriebsverträge 
aufnehmen möchten;

•	 Verträge abschließen möchten, die Kunden zum (nahezu) 
exklusiven Einkauf bei STEICO oder Lieferanten zum 
(nahezu) ausschließlichen Verkauf an STEICO verpflichten;

•	 die Geschäftsbeziehung mit einem Kunden bei Produkten 
ablehnen möchten, bei denen STEICO einen dominanten 
Marktanteil hat;

•	 einen Vertrag abschließen möchten, der Vertriebspart-
nern den Verkauf in bestimmte Gebiete, an bestimmte 
Kundengruppen oder online untersagt, oder wenn 
eine Vereinbarung den Handel unter Vertriebspartnern 
einschränken könnte;

•	 den Kauf eines Produkts davon abhängig machen möchten, 
dass der Kunde auch ein anderes Produkt erwirbt.

•	 Besondere Vorsicht ist geboten, wenn ein Kunde oder Zulie-
ferer zugleich Wettbewerber ist: Je nach Eigenschaft, in der 
Ihr Gegenüber handelt, kann ein Gespräch von zulässig zu 
unzulässig wechseln. Teilen Sie nur Informationen, die im 
normalen Geschäftsverlauf objektiv erforderlich und unmit-
telbar mit der Käufer-Verkäufer-Beziehung verbunden sind. 
Im Zweifel wenden Sie sich an die Rechtsabteilung.

Don’ts:
•	 Versuchen Sie nicht, die Weiterverkaufspreise eines Kunden 

festzulegen, nach oben zu beeinflussen oder dessen Preisge-
staltungsspielraum einzuschränken (z. B. durch Aufschlags-
formeln oder Rabattvorgaben).

•	 Ermöglichen Sie keine wettbewerbswidrigen Absprachen 
zwischen Kunden oder Lieferanten (z. B. als Mittelsmann 
für unzulässigen Informationsaustausch). Geben Sie insbe-
sondere keine von einem Kunden erhaltenen sensiblen 
Geschäftsinformationen an einen anderen Kunden weiter.

Informationsaustausch und Koordination 
vor Zusammenschlüssen („Gun-Jumping”)

Bis zum tatsächlichen Vollzug einer Transaktion gelten die 
Parteien eines geplanten Zusammenschlusses wettbewerbs-
rechtlich als voneinander unabhängige Unternehmen. Sie 
müssen ihre jeweiligen Geschäfte daher weiterhin getrennt und 
in gleicher Weise wie vor Aufnahme der Verhandlungen führen.

Zudem dürfen bestimmte Übernahmen erst nach Freigabe 
durch die zuständigen Wettbewerbsbehörden vollzogen 
werden. Jede Handlung, die als vorzeitiger Vollzug des Zusam-
menschlusses gewertet werden könnte, ist daher möglicher-
weise rechtswidrig.

Zulässig sind eine ordnungsgemäße Due-Diligence-Prüfung 
und Transaktionsplanung vor dem Vollzug. Jedoch darf es zu 
keiner Koordinierung des Wettbewerbsverhaltens kommen 
(z. B. Preisabsprachen, Kunden-/Gebietsaufteilung, Kapazi-
tätsbeschränkungen, Abstimmung bei Ausschreibungen, Inte-
gration von Geschäftsbereichen) und zu keinem unangemes-
senen Austausch wettbewerbssensibler Informationen, der den 
Wettbewerb zwischen den Parteien beeinträchtigen könnte. 
STEICO darf zudem keine Vereinbarungen mit der anderen 
Partei treffen, die es ohne den geplanten Zusammenschluss 
nicht eingegangen wäre.

Informieren Sie stets den Leiter der Rechtsabteilung Ihres 
Geschäftsbereichs oder Ihre Ansprechperson in der Konzern-
rechtsabteilung über mögliche Transaktionen. Die folgenden 
Leitlinien helfen Ihnen, wettbewerbsrechtliche Probleme in der 
Phase vor dem Vollzug eines geplanten Zusammenschlusses 
zu vermeiden – also vom Beginn der Verhandlungen bis zum 
Vollzug der Transaktion (sofern diese zustande kommt).

Do’s:
•	 Halten Sie die Transaktionsziele schriftlich fest (z. B. in einer 

unverbindlichen Absichtserklärung oder einem Memo-
randum of Understanding), um Umfang und Zweck der 
Gespräche zu dokumentieren. Dies kann später belegen, 
dass die Gespräche einem legitimen geschäftlichen 
Zweck dienten.

•	 Schließen Sie eine Vertraulichkeitsvereinbarung (NDA) ab, 
die u. a. die Rückgabe oder Vernichtung wettbewerbs-
sensibler Unterlagen regelt, falls die Transaktion nicht 
zustande kommt.

•	 Schwärzen Sie geschäftlich sensible Informationen, bevor Sie 
diese an Personen weitergeben, die nicht dem Clean Team 
angehören und im Tagesgeschäft tätig sind.
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•	 Führen Sie genaue Aufzeichnungen über den Austausch 
wettbewerbssensibler Informationen.

•	 Achten Sie besonders darauf, dass folgende Informationen 
nur mit besonderen Schutzmaßnahmen weitergegeben 
werden: strategische Geschäfts- und Marketingpläne (einschl. 
Rentabilitätsziele), aktuelle und künftige Preisprogramme 
und -strategien, sonstige sensible Verkaufsbedingungen, 
geplante Kostensenkungen, Änderungen von Betriebs-
plänen, kunden- oder lieferantenspezifische Informationen, 
F&E-Pläne, proprietäre Technologien, detaillierte Margen- 
und Kosteninformationen, Geschäftsgeheimnisse, Ange-
bote sowie andere mögliche Zusammenschlüsse oder Joint 
Ventures. Diese Liste ist nicht abschließend. Solche Doku-
mente sollten vorzugsweise nur zwischen externen Beratern 
ausgetauscht werden. Erwägen Sie, die sensibelsten Infor-
mationen erst nach Vertragsunterzeichnung offenzulegen.

Don’ts:
•	 Tauschen Sie Informationen nur aus, soweit dies zwin-

gend erforderlich ist, um (i) die Transaktion zu bewerten, 
(ii) behördliche Anmeldungen vorzubereiten oder (iii) 
nach Vertragsunterzeichnung die Integration rechtmäßig 
zu planen.

•	 Verwenden Sie im Rahmen des Zusammenschlusses erhal-
tene Informationen nicht für geschäftliche oder andere 
Zwecke, die nichts mit den genannten Zielen zu tun haben, 
und geben Sie diese nicht an Personen weiter, die nicht aktiv 
am Zusammenschlussprozess beteiligt sind.

•	 Beschränken Sie den Kreis der Personen mit Zugang zu 
wettbewerbssensiblen Informationen soweit möglich. 
Diese Personen sollten vor dem Vollzug und für eine 
bestimmte Zeit nach Beitritt zum Clean Team nicht im 
Tagesgeschäft mit Kundenkontakt oder bei wettbewerbs-
relevanten Entscheidungen mitwirken;

•	 Bei besonders sensiblen Informationen sollte der 
Austausch auf externe Rechtsberater oder andere externe 
Berater beschränkt werden.

•	 Nutzen Sie den Zusammenschlussprozess nicht, um mit der 
Gegenpartei Informationen auszutauschen, Gespräche zu 
führen oder Vereinbarungen zu treffen, die nichts mit der 
Transaktion zu tun haben.

•	 Ist STEICO die Erwerberin, geben Sie dem Zielunternehmen/
Verkäufer (oder dessen Vertretern/Beratern) keine Infor-
mationen weiter, es sei denn, es gibt objektiv berechtigte 
Gründe für einen beidseitigen Austausch wettbewerbssen-
sibler Informationen und dieser wurde von der Rechtsab-
teilung genehmigt.

Informationsaustausch und Koordination 
vor Zusammenschlüssen (Fortsetzung)

Koordination – Do’s:
•	 Treffen Sie weiterhin alle Entscheidungen über Preise, 

Produkteinführungen, Werbekampagnen etc. als unabhän-
gige Wettbewerber und handeln Sie so, als würden beide 
Unternehmen auf absehbare Zeit eigenständig bleiben.

Don’ts:
•	 Stimmen Sie Ihr Wettbewerbsverhalten nicht ab (auch nicht 

informell) und versuchen Sie nicht, die laufenden Geschäfte 
der anderen Partei zu steuern, zu überwachen oder daran 
mitzuwirken. Beispiele:

•	 Versuchen Sie nicht, Entscheidungen, Geschäftspolitik 
oder Personal der anderen Partei zu steuern. Ein Vetorecht 
gegenüber Entscheidungen im normalen Geschäftsbetrieb 
kann als Gun-Jumping gewertet werden;

•	 Treffen Sie sich mit der anderen Partei nur insoweit, als 
dies für Verhandlung oder Umsetzungsplanung der Trans-
aktion erforderlich ist;

•	 Erarbeiten Sie keine gemeinsamen Geschäftsstrategien 
und starten Sie keine gemeinsamen Marketing- oder 
Werbekampagnen;

•	 Stellen Sie den gegenseitigen Wettbewerb um Aufträge 
nicht ein;

•	 Führen Sie keine schriftliche oder mündliche Kommu-
nikation und treffen Sie keine Vereinbarungen zu 
Verkaufskonditionen, Preisen, Rabatten, Marktauftei-
lung, Produktionsmengen, Ausschreibungen oder anderen 
wettbewerbsrelevanten Themen;

•	 Gewähren Sie der anderen Partei keinen uneinge-
schränkten Zugang zu Betriebsräumen, Buchhaltungs- 
und Verwaltungsunterlagen;

•	 Führen Sie keine gemeinsamen Gespräche oder Verhand-
lungen mit Kunden oder Zulieferern. Halten Sie getrennte 
Ansprechpartner und Kundenbetreuer für gemeinsame 
Kunden vor. Teilen Sie Kunden nicht mit, dass sich die 
andere Partei künftig aus einem Geschäftsbereich zurück-
ziehen wird;

•	 Bilden Sie keine gemeinsamen Ausschüsse zur Über
wachung des Zielunternehmens;

•	 Führen Sie keine gemeinsamen Verkaufs- oder Einkaufs-
aktivitäten durch, treffen Sie keine Kreuzliefervereinba-
rungen und verhandeln oder verpflichten Sie sich nicht 
im Namen der anderen Partei;
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•	 Erwecken Sie nicht den Eindruck, dass die Parteien bereits 
zusammengehören (z. B. durch neue Visitenkarten mit 
gemeinsamem Logo, Website-Änderungen oder

•	 Telefonannahme unter dem Namen des anderen 
Unternehmens);

•	 Versetzen oder entsenden Sie keine Mitarbeitenden 
zwischen den Unternehmen, führen Sie keine Personal-
maßnahmen durch und ändern Sie keine Stellenbeschrei-
bungen auf Wunsch der Gegenpartei. Bewerbungen auf 
regulär ausgeschriebene Stellen bleiben zulässig;

•	 Organisieren Sie keine Verantwortungsübertragung für 
das Geschäft der einen Partei auf Mitarbeitende der 
anderen Partei;

•	 Integrieren Sie die Unternehmen nicht auf operativer 
Ebene (z. B. durch Abbau bestehender IT-Systeme im 
Hinblick auf eine künftige Übernahme des Systems der 
anderen Partei);

•	 Nehmen Sie nicht abgestimmt Produkte vom Markt oder 
führen Sie nicht koordiniert neue Produkte ein;

•	 Konsolidieren Sie keine Buchhaltungs- oder Berichts-
systeme und berichten Sie nicht gemeinsam über 
Finanzkennzahlen;

•	 Beteiligen Sie Mitarbeitende der einen Partei nicht an 
Entscheidungsprozessen der anderen (d. h. Geschäfts-
pläne bedürfen nicht der Genehmigung der Gegenpartei; 
eine Partei darf nicht bestimmen, welche Kunden die 
andere bedient).

•	HINWEIS: Nach Vertragsunterzeichnung dürfen Teams 
zur Integrationsplanung (mit Wirkung ab Vollzug) gebildet 
werden. Stellen Sie sicher, dass die Teilnehmer und der 
Umfang der Aktivitäten von der Rechtsabteilung oder 
externen Beratern genehmigt werden. Vertrauliche oder 
sensible Geschäftsinformationen dürfen in diesen Gesprä-
chen nicht erörtert werden.

•	HINWEIS: Es ist zulässig, vor dem Vollzug vertragliche 
Schutzklauseln aufzunehmen, die wesentliche Änderungen 
des Zielunternehmens verhindern (z. B. keine Dividenden-
ausschüttung, keine Übernahmen/Veräußerungen, keine 
Kündigung wesentlicher Verträge über einem bestimmten 
Schwellenwert). Achten Sie jedoch darauf, dass diese Klau-
seln dem Käufer nicht die Möglichkeit geben, in das laufende 
Geschäft des Zielunternehmens einzugreifen.

Dokumentenerstellung

Bei der Prüfung geplanter Transaktionen messen Kartellbe-
hörden internen Dokumenten zunehmend Bedeutung bei. 
Interne Unterlagen können ein „ehrlicheres” Bild der mögli-
chen Wettbewerbsauswirkungen vermitteln als eigens für die 
Fusionskontrollanmeldung erstellte Dokumente.

Die folgenden Leitlinien helfen Ihnen, wettbewerbsrechtliche 
Probleme bei der Erstellung geschäftlicher Dokumente zu 
vermeiden (einschließlich E-Mails, Textnachrichten und anderer 
elektronischer Kommunikation – intern wie extern). Diese 
Grundsätze sollten bei Bedarf auch an externe Berater weiter-
gegeben werden, etwa wenn diese Dokumente zu Geschäfts-
strategien von STEICO erstellen.

Do’s:
•	 Seien Sie sich bewusst, dass Dokumente (einschließlich 

E-Mails) eine formale schriftliche Aufzeichnung darstellen.

•	 Faustregel: Schreiben Sie nichts, was Sie nicht auf der 
Titelseite einer Zeitung lesen oder vor Gericht vorge-
lesen bekommen möchten. Wenn Sie den Verdacht 
haben, dass wettbewerbswidriges Verhalten (z. B.
Preisabsprachen) stattfindet, halten Sie nichts 
schriftlich fest und kontaktieren Sie unverzüglich 
telefonisch den Leiter der Rechtsabteilung Ihres 
Geschäftsbereichs oder Ihre Ansprechperson in der 
Konzernrechtsabteilung.

•	 Erstellen Sie Dokumente nur, wenn tatsächlich erforderlich.

•	 Verteilen Sie Dokumente nur an Personen, die sie tatsächlich 
benötigen.

•	 Formulieren Sie klar, präzise und sachlich – vermeiden Sie 
Mehrdeutigkeiten.

•	 Berücksichtigen Sie bei der Erstellung interner Dokumente 
stets die Akquisitionsstrategie von STEICO.

•	 Betonen Sie die wettbewerbsfördernden Aspekte einer 
geplanten Strategie oder Transaktion:

•	 Beispiele: Kosteneinsparungen, Effizienzsteigerungen, 
Produktverbesserungen, Innovationen, Expansion in neue 
Produkte/Regionen, verbesserte Kundenbetreuung;

•	 Stellen Sie Vorteile aus Kundenperspektive dar (besseres 
Produkt/Service) statt aus Sicht der eigenen Marktposition;

•	 Bedenken Sie: Alle Dokumente und Korrespondenz 
(einschl. E-Mails) sind Eigentum von STEICO, können 
von Vorgesetzten eingesehen werden und müssen ggf. 
Aufsichtsbehörden vorgelegt werden.
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Don’ts:
•	 Verbreiten Sie interne Dokumente nicht außerhalb von STEICO 

– es sei denn, dies dient einem legitimen Geschäftszweck.

•	 Gehen Sie nicht davon aus, dass eine informelle Dokumen-
tation (z. B. E-Mail statt formelles Memorandum) weniger 
sorgfältig formuliert werden muss.

•	 Erwecken Sie nicht den Eindruck, STEICO betreibe keinen 
intensiven Wettbewerb, treffe Preis- oder Wettbewerbsent-
scheidungen auf anderer Grundlage als eigenem Geschäfts-
urteil oder handle aufgrund von Absprachen mit Wettbe-
werbern. Beispiele:

•	 Suggerieren Sie nicht, STEICO folge einer „Branchenpraxis” 
oder sende „Signale” an Wettbewerber.

•	 Bezeichnen Sie Übernahmekandidaten nicht als „Hauptwett-
bewerber” oder Ähnliches von STEICO.

•	 Suggerieren Sie nicht, eine geplante Strategie oder Trans-
aktion werde:

•	 STEICO eine marktbeherrschende Stellung oder die Fähig-
keit zur Preissetzung verschaffen (oder nahelegen, dass 
eine solche bereits besteht);

•	 STEICO ermöglichen, Preise einseitig anzuheben, Margen 
zu erhöhen oder die Preisdisziplin zu stärken;

•	 bestimmte Wettbewerber eliminieren oder gezielt 
schwächen;

•	 STEICO s Verhandlungsmacht gegenüber Kunden oder 
Zulieferern erhöhen;

•	 Markteintritts- oder Expansionsbarrieren schaffen oder 
erhöhen;

•	 Innovation verringern;

•	 dem fusionierten Unternehmen ein konkurrenzloses 
Produktportfolio verschaffen;

•	 den Wettbewerb auf andere Weise einschränken.

•	 Bezeichnen Sie STEICO nicht als „marktbeherrschend“, 
„Preisführer” oder „Marktmacher”.

•	 Bezeichnen Sie Preise nicht als „hoch” oder 
„wettbewerbswidrig”.

•	 Treffen Sie keine übertriebenen Aussagen und vermeiden 
Sie kartellrechtlich belastete Begriffe wie: monopolisieren, 
dominieren, kontrollieren, Konkurrenz eliminieren, Preis-
setzungsmacht, Branchenstruktur stabilisieren/verbessern, 
Markteintritt verhindern/blockieren, „einziger Anbieter” etc.

•	 Vermeiden Sie den Begriff „Markt“.

•	 Die Marktabgrenzung ist eine technisch-juristische Frage – 
unpräzise Verwendung dieses Begriffs kann sich nachteilig 
auf die Position von STEICO auswirken.

•	 Verwenden Sie stattdessen Begriffe wie Branche, 
Geschäftsfeld, Sektor, Kategorie oder Segment und spre-
chen Sie von Verkaufs- oder Einkaufsanteilen.

•	 Beziehen Sie sich nicht auf enge Marktsegmente und 
vermeiden Sie detaillierte Marktanteilsangaben für STEICO 
und seine Wettbewerber.

•	 Äußern Sie sich nicht abwertend über die Intensität des Wett-
bewerbs, die Marktzutrittschancen neuer Wettbewerber 
oder die Verhandlungsstärke von Kunden/Zulieferern.

•	 Spekulieren Sie nicht über die rechtlichen Folgen einer 
geplanten Strategie oder Transaktion.

•	 Formulieren Sie Umsatzziele positiv: Sagen Sie, Ihr Ziel sei 
Umsatzwachstum – nicht, Sie wollten Geschäft „stehlen“ 
oder die Konkurrenz „auslöschen“.

Verhalten bei einer Durchsuchung  
(Dawn Raid)

Erste Maßnahmen (Empfang)

Do’s:
•	 Erfragen und dokumentieren Sie: vollständiger Name und 

Mobilnummer des leitenden Beamten; Name der vertretenen 
Behörde; Zweck des Besuchs (welches Unternehmen unter-
sucht wird); Anzahl und Namen aller Beamten. Lassen Sie 
sich eine Kopie des Durchsuchungsbeschlusses aushändigen.

•	 Lassen Sie sich von jedem Beamten eine Visitenkarte geben.

•	 Informieren Sie die Beamten, dass Sie die Rechtsabteilung 
und leitende Angestellte (Geschäftsführung, Finanzlei-
tung, Betriebsleitung) sowie externe Anwälte benachrich-
tigen werden. Teilen Sie die voraussichtliche Ankunftszeit mit.

•	 Erfragen Sie bei den externen Anwälten deren voraussicht-
liche Ankunftszeit und informieren Sie die Beamten darüber.

•	 Bitten Sie die Beamten, sich im Besucherbuch einzutragen, 
und stellen Sie Sicherheitsausweise aus, die deutlich als 
„EXTERNER ERMITTLER” samt Behördenname gekenn-
zeichnet sind.

•	 Stellen Sie dem Durchsuchungsteam einen Besprechungs-
raum abseits von Mitarbeitern und öffentlichen Bereichen 
zur Verfügung. Der Raum darf keine Akten, Computer 
oder beschriebene Whiteboards enthalten. Lassen Sie die 
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Beamten bis zum Eintreffen eines Rechtsberaters oder einer 
Führungskraft von einem Empfangs- oder Sicherheitsmitar-
beiter begleiten.

•	 Bleiben Sie höflich, sprechen Sie aber nicht über den Gegen-
stand der Ermittlung.

•	 Wenn die Beamten sofort mit der Durchsuchung beginnen 
möchten, ohne auf den Rechtsbeistand zu warten:

•	 Rufen Sie sofort eine Führungskraft, die schnellstmöglich 
erscheinen soll (die Beamten warten in der Regel darauf);

•	 Lassen Sie die Beamten mit der Durchsuchung 
beginnen, wenn sie darauf bestehen – behindern Sie die 
Ermittlung nicht;

•	 Stellen Sie sicher, dass die Beamten bis zum Eintreffen 
des Rechtsbeistands jederzeit von einem Mitarbeiter 
begleitet werden.

•	 Senden Sie die dokumentierten Informationen und Kopien 
per E-Mail an die Konzernrechtsabteilung und die zustän-
digen Führungskräfte. Händigen Sie die Unterlagen auch 
persönlich bei deren Ankunft aus.

•	 Stellen Sie für eintreffende externe Anwälte Sicherheitsaus-
weise bereit und benachrichtigen Sie die Rechtsabteilung 
und Führungskräfte über deren Ankunft.

Don’ts:
•	Versuchen Sie keinesfalls, die Durchsuchung zu 

verhindern oder zu behindern – insbesondere nicht 
durch Zerstörung oder Änderung von Dokumenten 
oder elektronischen Dateien. Die Behinderung einer 
kartellrechtlichen Ermittlung ist gesetzlich verboten.

Maßnahmen der Führungskräfte:

Do’s:
•	 Lassen Sie sich den Durchsuchungsbeschluss zeigen und 

senden Sie umgehend eine Kopie an die Konzernrechtsab-
teilung und die externen Anwälte.

•	 Informieren Sie das Durchsuchungsteam, dass externe 
Anwälte kontaktiert wurden, und bitten Sie um Abwarten 
bis zu deren Eintreffen.

•	 Lassen Sie die Beamten bei Weigerung zu warten mit der 
Durchsuchung beginnen. Versuchen Sie keinesfalls, die 
Durchsuchung zu behindern oder Dokumente zu zerstören 
– dies ist gesetzlich verboten.

•	 Versenden Sie eine interne E-Mail an alle Beschäftigten am 
Standort mit dem Hinweis auf die Ermittlung, dem Verbot 
der Dokumentenvernichtung oder Ermittlungsbehinderung 
und der Anweisung, Dritte außerhalb von STEICO nicht über 
die Durchsuchung zu informieren. Mitarbeitende dürfen 
Informationen und Dokumente herausgeben und Fragen 
beantworten, sofern sie nicht ausdrücklich von einem 
Rechtsberater anders angewiesen werden.

•	 Weisen Sie Mitarbeitende an, keine Medien- oder Drittan-
fragen zu beantworten und einen Rechtsberater zu benach-
richtigen, wenn sie von einem Beamten ohne Begleitung 
angesprochen werden. Alle externen Anfragen sind an den 
Leiter der Konzernrechtsabteilung weiterzuleiten. Mitarbei-
tende dürfen ohne Anweisung eines Rechtsberaters keine 
Dokumente oder E-Mails zur Ermittlung erstellen.

•	 Stellen Sie ein kleines internes Team aus Führungskräften 
(z. B. IT, Vertrieb, Finanzen) zusammen, das die externen 
Anwälte während der Ermittlung unterstützt.

•	 Wurde vereinbart, dass eine Führungskraft Fragen im Namen 
des Unternehmens beantwortet, stellen Sie sicher, dass die 
Beamten alle allgemeinen Fragen an diese Person richten 
und die übrigen Mitarbeitenden keine Fragen eigenständig 
beantworten.

•	 Stellen Sie sicher, dass jeder Ermittler jederzeit von einem 
STEICO-Mitarbeiter oder externen Anwalt begleitet wird, der 
über den Umfang der Durchsuchung informiert ist. Doku-
mentieren Sie detailliert: gestellte Fragen und gegebene 
Antworten, geprüfte/kopierte Dokumente, untersuchte 
Computer/Schränke und verwendete Suchbegriffe. Fertigen 
Sie Kopien aller beschlagnahmten Unterlagen an.

•	 Identifizieren Sie gemeinsam mit den externen Anwälten, 
welche Dokumente/Ordner/Festplatten möglicherweise dem 
anwaltlichen Privileg unterliegen. Stellen Sie sicher, dass 
Beamte keine Dokumente prüfen, die außerhalb des sach-
lichen, räumlichen oder zeitlichen Rahmens der Ermittlung 
liegen. Bestehen Beamte auf Einsicht, kontaktieren Sie sofort 
den Rechtsberater.

•	 Beauftragen Sie bei Bedarf einen externen PR-Berater für 
Medienanfragen. Jegliche PR-Kommunikation bedarf der 
Vorabgenehmigung durch die Kommunikationsabteilung 
der STEICO SE.

•	 Teilen Sie dem Durchsuchungsteam mit, dass STEICO koope-
rieren wird und alle inhaltlichen Fragen an den Rechtsbei-
stand verwiesen werden.

13

Do’s und Don’ts 

Codes and regulations: Wettbewerbs-Compliance-Richtlinie



•	 Behalten Sie sich vor Abreise der Beamten schriftlich das 
Recht vor, zu einem späteren Zeitpunkt anwaltliches Privileg 
oder Vertraulichkeit geltend zu machen oder die Relevanz 
einzelner Dokumente anzufechten. Lassen Sie bestätigen, 
dass die Herausgabe keinen Rechtsverzicht darstellt.

•	 Wurden Räume versiegelt, stellen Sie sicher, dass alle 
Mitarbeitenden, Reinigungskräfte und Sicherheitspersonal 
angewiesen sind, die Siegel nicht zu brechen. Erwägen Sie, 
Sicherheitspersonal vor versiegelten Bereichen zu postieren.

•	 Bitten Sie um eine Kopie der Aufzeichnungen der Beamten 
(auch wenn diese ablehnen können) und möglichst um 
schriftliche Bestätigung, dass die Beamten mit der Koope-
ration zufrieden waren. Unterzeichnen Sie keine weiteren 
Dokumente ohne vorherige Rücksprache mit dem 
Rechtsbeistand.
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