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1. Einleitung

Um aus Unternehmenssicht kartellrechtliche Ri-
siken besser zu erkennen, werden im Folgenden
Fragen zu verschiedenen Themenkomplexen ge-
stellt. Diese Liste ist nicht abschliessend und stellt
nur ein Instrument neben anderen dar, um auf
kartellrechtliche Risiken aufmerksam zu werden.
Einige Themen - insbesondere der Missbrauch einer
marktbeherrschenden Stellung — betreffen gewisse
Unternehmen mehr als andere; dies kann insbe-
sondere von Branche zu Branche stark variieren.
Eine unternehmensinterne Checkliste kann auf-
grund der konkreten Umstande und Marktgegeben-
heiten massgeblich individualisiert und verfeinert
und das Verhalten lhres Unternehmens erforderli-
chenfalls entsprechend angepasst werden. Falls lhr
Unternehmen mit wettbewerbsrechtlich relevanten
Verhaltensweisen von Zulieferern, Wettbewerbern
oder Kunden konfrontiert sein sollte, kann das Kar-
tellrecht auch als ein mégliches Instrument zur Ver-
teidigung der eigenen Wettbewerbsstellung dienen.

Wenn Sie eine der folgenden Fragen mit Ja beant-
worten miissen, lohnt es sich die Thematik etwas
genauer anzuschauen, weil daraus allenfalls ein
kartellrechtliches Risiko resultieren kdnnte.

2. Verhdltnis zu Wettbewerbern
im Allgemeinen

+ Gibt es Treffen zwischen Vertretern lhres Unter-
nehmens mit Wettbewerbern, z.B. bei Messen
oder innerhalb eines Verbands?

+ Gibt es andere informelle Kontakte zu Wettbe-
werbern, z.B. im Hinblick auf die politische Inte-
ressenswahrung?
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+ Gibt es Mitarbeiter, die Mitarbeiter bei Wettbe-
werbern gut kennen bzw. regelmadssig Kontakt
mit ihnen pflegen? Kennt man sich in der Bran-
che, z.B. infolge regelmadssiger Zirkulation von
Arbeitnehmern?

+ Werden Informationen betreffend einzelne Wett-

bewerbsparameter (Preis, Menge, Umsétze oder

Kunden in der Vergangenheit, der Gegenwart oder

Strategien fiir die Zukunft) mit Wettbewerbern

ausgetauscht, z.B. innerhalb eines Verbandes?

Sind lhre Konkurrenten in Bezug auf einzelne

Produkte und Dienstleistungen gleichzeitig auch

Kunden von lhnen?

3. Mogliche Abreden mit Wettbewerbern

+ Gibt es in der Branche eine Usanz in Bezug auf
Preise, Preiserhdhungen, Preisbestandteile
(Aufschldge und Ahnliches) oder Mengen bzw.
Dienstleistungsvolumen etc.?

Wie geht die Branche mit der Erhohung von ex-

ternen Kosten (z.B. Abgaben, Erhéhung der Roh-

stoffkosten etc.) um? Gibt es ein gemeinsames

Verstandnis, dass diese Kosten eins zu eins auf

die Kunden abgewadlzt werden?

+ Gibt es verbindliche oder unverbindliche Ab-

machungen, Vereinbarungen, Gentlemen's Ag-

reements oder gegenseitige Abstimmungen mit

Konkurrenten in Bezug auf Preise, Mengen, Ge-

biete oder Kunden?

Werden Kalkulationshilfen von Verbanden oder

Konkurrenten bei der eigenen Preisfestsetzung

verwendet?

+ Kann es vorkommen, dass vor Offertstellung mit
Wettbewerbern Kontakt aufgenommen wird, z.B.
um zu sondieren, ob mit Konkurrenzofferten zu
rechnen ist?
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+ Wendet lhr Unternehmen Richtlinien von Ver-
banden oder «Ethikbestimmungen» zum Wett-
bewerbsverhalten an?

Gibt es in lIhrer Branche Bemiihungen, einzelne

Wettbewerber aus dem Markt zu drdangen, z.B.

als Folge von Dumpingpreisen dieser einzelnen

Wettbewerber?

Gibt es Kooperationen in Bezug auf die Forschung,

Entwicklung und Lizenzierung mit Wettbewer-

bern (Wettbewerber auf dem Technologie- oder

dem Absatzmarkt)?

+ Gibt es Kooperationen beim Einkauf oder beim
gemeinsamen Absatz von Produkten?

» Nehmen Sie an privaten oder 6ffentlichen Aus-
schreibungen teil? Kann es in lhrer Branche dies-
beziiglich zur Koordination vor der Offertstellung
kommen?

+ Gibt es Zusammenarbeiten in Form von Arbeits-
gemeinschaften? Werden diese als Arbeitsge-
meinschaft gegeniiber dem Auftraggeber offen
deklariert?

L. Mogliche Abreden mit Zulieferern
oder Kunden

Schrankt Ihr Zulieferer Ihre Vertriebsrechte aus-

serhalb lhres iiblichen Tatigkeitgebiets ein?

+ Gibt es Verpflichtungen, Bestellungen von Kun-
den an andere Unternehmen weiterzuleiten?

+ Geniessen Sie einen exklusiven Vertriebsschutz?

+ Gibt es Zulieferer, die Ihren Bestellungen auf-

grund eines Gebietsschutzes nicht nachkommen?

Gibt es Zulieferer, auf die Sie angewiesen sind, da

es keine wirtschaftlich sinnvolle Alternative gibt,

und die im Verhdltnis zu lhren Wettbewerbern

diskriminierend hohe Preise von lhnen verlan-

gen?

+ Gewdhren Sie gegeniiber lhren Kunden bzw.

Handlern eine Exklusivitdt, die parallelen Import

ausschliesst?

Verhindern Sie den Wiederverkauf lhrer Produkte

liber das Internet?

+ Geben Sie Wiederverkaufspreise vor?

Falls Sie Preisempfehlungen aussprechen, sind

diese unverbindlich und sind sie auch als unver-

bindlich deklariert?

» Intervenieren Sie, falls Kunden bzw. Handler tiefe

Wiederverkaufspreise ansetzen?

5. Mogliche Marktbeherrschung

Die Feststellung einer marktbeherrschenden Stel-
lung bei einem Marktanteil von unter 40% ist eher
unwahrscheinlich. Dabei ist die Definition des re-
levanten Marktes entscheidend, die in der Regel
aus Sicht der Marktgegenseite vorgenommen wird.

Gibt es Kunden, die von lhren Produkten bzw.

Leistungen abhdngig sind bzw. keine wirtschaft-

lich sinnvolle Alternativen haben?

+ Ist es realistisch, Wettbewerber durch das eigene

Verhalten (z.B. Dumpingpreise) zu behindern

bzw. aus dem Markt zu verdrangen?

Konnen die eigenen Preise unabhdngig von

Wettbewerbern gesetzt werden? Ist es z.B. még-

lich, die Preise zu erhohen, ohne eine Einbusse

bei den Marktanteilen zu befiirchten?

Konnen in Ihrer Branche Preise weit liber den

Gestehungskosten (Monopolpreise) vorkommen?

+ Kénnen in lhrer Branche Preise unter den Geste-
hungskosten vorkommen, um Wettbewerber aus
dem Markt zu drangen?

+ Gibt es Offerten, die an die Bedingungen des Be-

zugs anderer Leistungen gekoppelt werden?

Gab es in der Vergangenheit Kunden, denen lhr

Unternehmen einzelne Dienstleistungen verwei-

gerte, ohne dass es dafiir einen objektiven Grund,

wie bspw. mangelnde Zahlungsmoral, gab?

+ Werden Kunden, die sich in einer vergleichbaren

Situation befinden, unterschiedlich behandelt,

z.B. in Bezug auf Preise oder Lieferkonditionen?
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