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Aperam Richtlinie zur Einhaltung des
Kartellrechts

Genehmigt durch das Leadership Team am 18 November 2024

Kurzbeschreibung

Aperam verpflichtet sich zur strikten Einhaltung der Wettbewerbsgesetze der Lander, in denen das
Unternehmen tatig ist, und zur Vermeidung von Verhaltensweisen, die als kartellrechtswidrig und somit
illegal angesehen werden kdnnten.

Geltungsbereich

Diese Richtlinie gilt fir alle Geschaftsfiihrer, Direktoren und Mitarbeiter von Aperam und allen
Konzerngesellschaften, sowie unter Umstanden fir die Stakeholder von der Aperam Gruppe.
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1. Einleitung

Das Wettbewerbsrecht ist ein System von Regeln, die sicherstellen sollen, dass die Markte effizient
funktionieren und die Unternehmen in einem fairen Wettbewerb stehen.

Diese Richtlinie soll lhnen helfen, (i) die kartellrechtlichen Vorschriften zu verstehen und (ii) potenzielle
Probleme zu erkennen, damit Sie bei der Austibung lhrer Tatigkeit die relevanten Gesetze einhalten
kénnen. Jeder Abschnitt dieser Richtlinie beschreibt Verhaltensweisen, die gegen das Wettbewerbsrecht
verstoRen kénnen und enthalt Vorgaben, die Sie bei lhren taglichen Geschéaftspraktiken befolgen sollten,
um wettbewerbsrechtliche Risiken fur Sie und Aperam zu vermeiden oder zu verringern.

Dieses Dokument konzentriert sich auf zwei Hauptkonzepte: (a) Verbot wettbewerbswidriger
Vereinbarungen und (b) Missbrauch einer beherrschenden Stellung. Es enthalt auch eine Reihe von
bewahrten Praktiken im Hinblick auf wettbewerbsrechtlich sensible Informationen.

Aperam verpflichtet sich zu einem energischen, aber fairen Wettbewerb und zur Einhaltung aller
Wettbewerbsgesetze in allen Landern, in denen das Unternehmen téatig ist. Insbesondere verfolgt
Aperam die Politik, seine eigenen geschiftlichen Entscheidungen auf der Grundlage dessen zu
treffen, was im besten Interesse des Unternehmens liegt, vollig unabhangig und frei von
Absprachen oder Vereinbarungen mit Wettbewerbern und unter Einhaltung der
Wettbewerbsgesetze.

Eine Vereinbarung oder Absprache verstolit gegen das Wettbewerbsrecht, wenn sie den Wettbewerb
verhindert, einschrankt oder verfalscht. Vereinbarungen zwischen zwei oder mehr Wettbewerbern bergen
in der Regel die grofiten Risiken fir das Wettbewerbsrecht, aber auch Vereinbarungen mit Lieferanten,
Handlern oder Kunden kénnen gegen das Wettbewerbsrecht verstol3en. Gleiches gilt fir Vereinbarungen
zwischen Parteien eines Joint Ventures oder eines Forschungs- und Entwicklungsvertrages, sowie
zwischen Aperam und Unternehmen, an denen Aperam Minderheitsbeteiligungen halt.

Verstdfle gegen europaisches, US-amerikanisches und/oder anderes nationales Wettbewerbsrecht
kénnen sowohl fir Aperam als auch flir Einzelpersonen erhebliche straf- und zivilrechtliche Sanktionen
nach sich ziehen, einschlief3lich Gefangnisstrafen fir Einzelpersonen. Ferner haben etwaige VerstoRe
das Potential, den Ruf von Aperam ernsthaft zu schadigen. In einigen Fallen kénnen mehrere
Gerichtsbarkeiten betroffen sein.

Es liegt in der Verantwortung eines jeden Managers, einer jeden Fuhrungskraft und eines jeden
Mitarbeiters von Aperam, diese Regeln zu verstehen, einzuhalten und das Legal & Governance Team um
Hilfe zu bitten, wenn es Fragen oder Zweifel bezlglich der Regeln oder ihrer Anwendung in einer
bestimmten Situation gibt. Kein Manager, Betriebsleiter, leitender Angestellter oder Mitarbeiter,
unabhangig von seiner/ihrer Position, ist befugt, von dieser Aperam-Richtlinien abzuweichen oder eine
Abweichung durch jemand anderen zu dulden. Es wird erwartet, dass diese Richtlinie strikt eingehalten
wird, und es sollte klar sein, dass Aperam gegen jeden, der dagegen verstofdt, angemessene
disziplinarische Mallnahmen ergreifen wird.

Wann immer Sie Zweifel daran haben, ob ein Vorhaben oder eine Vereinbarung mit dem
Wettbewerbsrecht vereinbar ist, sollten Sie sich an das Legal & Governance Team wenden. *

2. Horizontale Vereinbarungen - Kartelle und Absprachen mit Wettbewerbern

2.1 Grundsatz und Definitionen

Der Grundsatz: Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern, die ihrem Wesen nach wettbewerbswidrig
sind, sind verboten.

Der Begriff "Vereinbarungen, Absprachen und Abmachungen" ist sehr weit gefasst und umfasst nicht
nur férmliche schriftliche Vertrdge, sondern auch mindliche Vereinbarungen, "Gentlemen's Agreements"
sowie informelle Absprachen und "Abmachungen" zwischen Parteien, bei denen sich die Parteien nicht
Uber jedes Element der Vereinbarung einigen kénnen. Beschlisse von Interessenverbanden (z. B.
Berufsverbanden) fallen ebenfalls unter die Definition. . In einigen Fallen kann sogar ein einziger
Austausch von wettbewerbsrechtlich sensiblen Informationen verboten sein.

' Bitte beachten Sie, dass sich diese Richtlinie nicht mit den spezifischen Vorschriften fiir Fusionen und Ubernahmen, Joint Ventures,
Lizenzen fiir geistiges Eigentum oder staatliche Beihilfen befasst. Daher sollten Sie sich bei allen Fragen zu diesen Themen an das Legal &
Governance Team wenden.



Ein Kartell ist eine Vereinbarung zwischen Wettbewerbern zur Einschrankung oder Ausschaltung des
Wettbewerbs mit wirtschaftlichen Vorteilen fiir die am Kartell beteiligten Unternehmen (ausdriicklich oder
stillschweigend, miindlich oder schriftlich). Dazu gehoren auch Vereinbarungen mit Wettbewerbern tber
die Aufteilung oder Zuteilung von Markten, Gebieten oder Kunden.

Als Wettbewerber gelten Unternehmen, die Produkte oder Dienstleistungen anbieten, die mit denjenigen
konkurrieren, die: (a) Teil des derzeitigen Portfolios von Aperam sind; oder (b) das jeweilige Unternehmen
innerhalb eines angemessenen Zeitraums auf den Markt bringen kénnte und die dann im Wettbewerb mit
dem Portfolio von Aperam stiinden, oder (c) Aperam innerhalb eines angemessenen Zeitraums in einem
bestimmten geografischen Markt (der je nach Art der Produkte/Dienstleistungen lokal, national, regional
oder weltweit sein kann) auf den Markt bringen konnte. Schlielich ist zu beachten, dass die Kunden und
Lieferanten von Aperam auch Wettbewerber sein konnen.

Wettbewerbsrechtlich sensible Informationen (“Competitive Sensitive Information = CSI”): sind
Informationen, die Rickschlisse auf das konkrete Wettbewerbsverhalten zulassen und somit den freien
Wettbewerb zwischen Wettbewerbern beeinflussen kénnen. Entscheidend ist, ob die bereitgestellten
Informationen "die strategische Unsicherheit verringern”, da dies dazu filhren kénnte, dass die
kommerzielle Rivalitat verringert oder beseitigt wird. Beispiele fiir wettbewerblich sensible Informationen
sind:

) Aktuelle Kunden-/Lieferanten- oder Preislisten; Preisvorschlage, Preisanderungen und
Preisbestandteile (z. B. Rabatte, Kreditbedingungen usw.);

° Rohstoff- und Materialkosten oder aktuelle Produktionszahlen; Margen und Kosten;

) Lagerbestande oder Verkaufsmengen, aktuelle Marktanteile oder Verkaufserldse;

° Kapazitdtsangaben ; laufende und geplante Investitionen; individuelle Produktionszahlen;
° Information F&E-Programme oder Technologien.

Anhang 1 enthélt eine Liste mit Beispielen fiir wettbewerblich sensible Informationen.

Eine wirtschaftliche Einheit: Eine Tochtergesellschaft oder ein verbundenes Unternehmen bildet mit der
Muttergesellschaft eine wirtschaftliche Einheit, wenn die Muttergesellschaft einen entscheidenden
Einfluss auf die Tochtergesellschaft ausiibt (d. h. die Muttergesellschaft kann die Geschaftsstrategie der
Tochtergesellschaft bestimmen, indem sie Entscheidungen Uber wichtige geschéftliche Fragen wie
Preisgestaltung, Gewinnspannen und Marketing trifft oder ein Veto einlegt).

Dies ist im Allgemeinen der Fall, wenn:

(i) eine Muttergesellschaft 100 % (oder ca.) der Anteile oder Stimmrechte der Tochtergesellschaft
besitzt; oder

(i) eine Muttergesellschaft mindestens 50 % dieser Anteile besitzt und einen entscheidenden
Einfluss auf die Geschaftsstrategie der Tochtergesellschaft auslibt (z. B. Preisgestaltung oder
Gewinnspannen); oder

(iii) unter bestimmten Umstanden eine Muttergesellschaft sogar weniger als 50 % der Anteile
besitzt und einen entscheidenden Einfluss auf die Geschaftsstrategie der Tochtergesellschaft
ausUbt, insbesondere durch die Ausiibung von Vetorechten in Bezug auf den Geschaftsplan, die
Investitionen, die Ernennung der Geschéftsleitung und das Budget der Tochtergesellschaft.
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Zum Beispiel

A. Aperam Stainless Services and Solutions Brazil gehért direkt und vollstdndig zu Aperam South
America (Brasilien), und Aperam South America Ubt einen entscheidenden Einfluss auf Aperam
Stainless Services and Solutions Brazil aus, so dass sie eine einzige wirtschaftliche Einheit bilden.

B. ELG Utica Alloys (Hartford) Inc. (USA) und Aperam Alloys Imphy (Frankreich) sind indirekt
vollstdndig im Besitz von Aperam SA (Luxemburg), und Aperam SA (Luxemburg) Ubt einen
bestimmenden Einfluss auf ELG Utica Alloys (Hartford) Inc. (USA) und Aperam Alloys Imphy
(Frankreich) aus; dies macht sie zu einer einzigen wirtschaftlichen Einheit.

=> Die Kartellvorschriften gelten grundsatzlich nicht fiir Geschéafte und den Austausch zwischen
Unternehmen, die zur gleichen Unternehmensgruppe gehéren, d. h. Aperam, da sie eine
wirtschaftliche Einheit bilden.

2.2. Kartelle

Aperam hat auf allen Markten, auf denen es tatig ist, Konkurrenten und muss beim Austausch und bei
Geschaften mit diesen aullerste Vorsicht walten lassen.

Absprachen  mit  Wettbewerbern werden unabhangig von der Berlcksichtigung von
Rechtfertigungsgriinden oder Effizienzgewinnen als rechtswidrig angesehen. Darlber hinaus werden
diese Arten von Verstdflen gegen das Wettbewerbsrecht mit den schwersten kartellrechtlichen
Sanktionen geahndet, die in einigen Landern auch strafrechtliche Folgen haben kénnen.

Ein erhdhter Risikofaktor ist der gemeinsame wirtschaftliche Druck, der auf alle Wettbewerber auf
demselben Markt ausgetlibt wird und der haufig zu parallelem Verhalten auf dem Markt fihrt. Auch wenn
dieses Parallelverhalten durchaus rechtmafig sein kann, zieht es regelmafig die Aufmerksamkeit der
Wettbewerbsbehdrden auf sich und kann Anlass fiir eine Untersuchung sein, insbesondere wenn das
Verhalten mit Beweisen fir Kommunikation und Kontakte zwischen und unter den Wettbewerbern
einhergeht. Dementsprechend ist es von grofter Bedeutung, Kontakte mit Wettbewerbern zu vermeiden,
die den Verdacht auf geheime Absprachen begrinden koénnten. Dies bedeutet, dass jeder Kontakt mit
Wettbewerbern, den Sie aus legitimen Grinden haben, immer so gefuhrt werden sollte, als ob er jederzeit
offentlich ware, damit niemand die Absicht oder das Ergebnis eines solchen Kontakts mit Wettbewerbern
in Frage stellen kann.

Joint-Venture-Vereinbarungen mit Wettbewerbern kénnen nutzliche Effizienzgewinne bringen, aber auch
den Wettbewerb einschranken. Sie sollten immer das Legal & Governance Team konsultieren, bevor Sie
eine solche Vereinbarung eingehen.
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Die folgenden Kartellpraktiken stellen das grofite Risiko flir Aperam dar. Die Liste ist jedoch nicht
erschopfend: Jede Praxis, die den Wettbewerb auf einem relevanten Markt einschrankt, ist verboten.

2.2.1 Preisabsprachen

Sie durfen mit Wettbewerbern keine Preisabsprachen fiir ein Produkt vereinbaren, unabhangig davon, ob
es sich um eine Preiserhéhung oder eine Preissenkung handelt. Dazu gehéren viele verschiedene
Absprachen, einschlieBlich Vereinbarungen mit einem Wettbewerber ber die Hohe eines beliebigen
Preisbestandteils, harmonisierte Geschaftsbedingungen (Transportkosten, Zahlungen fiir zusatzliche
Dienstleistungen, Kreditbedingungen oder Garantiebedingungen) und Preisspannen jeglicher Art.

2.2.2 Marktaufteilung

Sie durfen mit Wettbewerbern nicht vereinbaren, Markte aufzuteilen. Dazu gehort z. B. die Vereinbarung,
nicht in den Heimatmarkt eines Wettbewerbers oder in einen bestimmten territorialen Markt oder an
bestimmte Kunden zu exportieren; sich gegenseitig bestimmte Kunden oder Produktarten zuzuweisen,
oder die Vereinbarung, nicht zu konkurrieren.

2.2.3 Beschrankungen der Aktivitaten

Sie durfen nicht zustimmen, die Anzahl der Produkte zu begrenzen, die Aperam oder seine Konkurrenten
verkaufen oder zu verkaufen versuchen (eine Verkaufsquote).

Aperam darf nicht mit Wettbewerbern vereinbaren , Kunden nicht zu beliefern , Produktlieferungen von
Lieferanten zu verweigern, die Belieferung von Unternehmen zu verweigern, die beabsichtigen,
Wettbewerber zu werden (kollektiver Boykott) oder auf andere Weise (neue) Wettbewerber vom Markt
fernzuhalten.

Vereinbarungen zur Begrenzung der Produktion sind haufig Teil eines groBeren Kartells, das die
Preise hochhalten soll. Das diirfen Sie nicht:

° Produktions- oder Verkaufsquoten vereinbaren, um das Angebot auf dem Markt zu begrenzen. .

) sich verpflichten, keine neuen Produktionskapazitaten aufzubauen oder bestehende Kapazitaten
abzubauen.

° zustimmen, bestimmte Produkte oder Dienstleistungen nicht anzubieten.

2.2.4 Angebotsabsprachen
Sie dirfen nicht zustimmen, den Wettbewerb bei der Angebotsabgabe einzuschranken. Dies schlief3t ein:

° Angebotsverzicht g: Vereinbarung, auf die Abgabe eines Angebots zu verzichten, damit das
Angebot des im Vorfeld vereinbarten Gewinners den Zuschlag erhalt.

) Einreichung eines zusiatzlichen Angebots: Vereinbarung zur Abgabe von Angeboten, die zu
hoch sind, um den Zuschlag zu erhalten und die den Anschein einer echten Ausschreibung
erwecken, da mehrere Angebote abgegeben wurden.

° Angebotsrotation: Vereinbarung, abwechselnd der niedrigste (d.h. beste) Bieter zu sein.

° Unterauftragsvergabe: Vereinbarung, kein Angebot oder ein "zusatzliches" Angebot
einzureichen, im Gegenzug fir die Vergabe eines Unterauftrags durch den erfolgreichen Bieter.

2.2.5 Wettbewerb der Arbeitnehmer

Eine Reihe von Einstellungspraktiken kann auch kartellrechtliche Fragen aufwerfen. Vereinbarungen, die
unzulassige Wettbewerbsbeschrankungen darstellen und von den Behérden zunehmend verfolgt werden,
sind:

° Abwerbeverbot: Vereinbarung mit einer oder mehreren Personen in einem anderen
Unternehmen, keine Mitarbeiter des anderen Unternehmens abzuwerben oder einzustellen.



° Lohnabsprachen: Vereinbarungen mit einer oder mehreren Personen in einem anderen
Unternehmen Uber das Gehalt oder andere Vergutungsbedingungen flir Arbeitnehmer.

Denken Sie daran, dass ein solches Verhalten auch dann riskant ist, wenn die Vereinbarungen mit
Unternehmen geschlossen werden, die nicht dasselbe Kerngeschaft wie Aperam haben (z. B. wenn eine

solche Vereinbarung mit einem Unterauftragnehmer geschlossen wird).

2.2.6 Zusammenfassung zu horizontalen Vereinbarungen - Do's und Don'ts

Do’s

Treffen Sie unabhangige Entscheidungen tber
Preisgestaltung, Strategie, Kunden und
Lieferanten.

Seien Sie vorsichtig mit 6ffentlichen
Ankundigungen Uber kinftige Preise/Strategien.

Don’ts

Stimmen Sie KEINER Angleichung von
Preisen, Rabatten oder der Weitergabe von
Kosten zu.

Legen Sie den Preis, zu dem ein Kunde die
Produkte von Aperam weiterverkaufen darf,
NICHT fest und versuchen Sie auch nicht, ihn
festzulegen.

Schranken Sie NICHT ein, wo oder an wen ein
Kunde die Produkte von Aperam
weiterverkaufen darf.

Legen Sie mit einem Wettbewerber KEINEN
Mindestpreis fest, unter den die Preise nicht
gesenkt werden kénnen, und vereinbaren Sie
keine Preiserhdhung um einen bestimmten
Betrag oder Prozentsatz.

Legen Sie mit einem Wettbewerber KEINE
Spanne fest, aulRerhalb derer sich die Preise
nicht bewegen dirfen.

Konkurrieren Sie energisch und einseitig um
das Geschaft mit neuen und bestehenden
Kunden.

Erortern oder tauschen Sie KEINE sensiblen
Informationen mit (potenziellen) Wettbewerbern
aus und vereinbaren Sie keine kommerziellen
Bedingungen.

Vereinbaren Sie mit einem Wettbewerber
NICHT die Hohe eines Preisbestandteils (z. B.
Preisaufschlage oder Zuschlage).

Besprechen oder vereinbaren Sie KEINE
Angebote mit Wettbewerbern.

Diskutieren oder vereinbaren Sie mit
Wettbewerbern NICHT:

die Produktion oder die Produktionskapazitat
einzuschranken oder Lagerbestande vom Markt
zurlickzuhalten;

Kunden, Méarkte und/oder Verkaufsgebiete zu
teilen oder zuzuweisen.

Vereinbaren Sie KEINE harmonisierten
kommerziellen Bedingungen (Transportkosten,
Zahlungen fiir zusatzliche Dienstleistungen,
Kreditbedingungen oder Garantiebedingungen)
mit einem Wettbewerber.

Holen Sie die Genehmigung des Rechts- und
Governance-Teams ein, bevor Sie gemeinsame
Aktivitaten oder Projekte mit Konkurrenten

SchlieBen Sie KEINE wettbewerbswidrigen
Vereinbarungen ab
die Markte aufteilen und/oder Kunden zuweisen




sowie Fusionen, Ubernahmen, Joint Ventures einen Kunden, Lieferanten oder anderen

oder andere Formen von Partnerschaften Wettbewerber zu boykottieren,

eingehen. Uber die Geschwindigkeit und den Schwerpunkt
der F&E-Aktivitaten und die EinfGhrung neuer
Produkte.

Beschweren Sie sich NICHT bei Ihrem
Konkurrenten und versuchen Sie nicht, ihn in
irgendeiner Weise zu beeinflussen, damit er
keine Mitarbeiter lhres Unternehmens abwirbt.

2.3. Kontakte mit Wettbewerbern und Weitergabe oder Erhalt von wettbewerbsrechtlich sensiblen
Informationen (Informationsaustausch)

Wettbewerbsrechtlich sensible Informationen sind Informationen, die die Geschaftsstrategie von
Wettbewerbern beeinflussen konnen. Sie dirfen unter keinen Umstanden wettbewerbsrechtlich sensible
Informationen mit tatsachlichen oder potenziellen Wettbewerbern austauschen.

Dazu gehdrt die Weitergabe oder der Erhalt solcher Informationen oder beides, aber auch der indirekte
Austausch von Informationen, z. B. tber Dritte (einschlieRlich Kunden), Wirtschaftsverbande oder externe
Serviceprovider, die wettbewerbsrechtlich sensible Informationen sammeln, zusammenstellen und
weitergeben, aus denen das Verhalten einzelner Wettbewerber erkennbar ist. Ebenso dirfen Sie keine
wettbewerbsrechtlich sensiblen Informationen im Rahmen einer Vertriebsvereinbarung oder eines Joint
Ventures mit konkurrierenden Anbietern bereitstellen oder erhalten.

Der Austausch muss nicht auf Gegenseitigkeit beruhen, damit die Praxis verboten ist, d.h. die Weitergabe
von Informationen durch eine Partei an einen Wettbewerber reicht aus, um ein rechtswidriges Verhalten
zu begrinden.

Aus kartellrechtlicher Sicht ist es unerheblich, in welchem Rahmen und auf welche Weise Informationen
ausgetauscht werden.

Der Technologietransfer an Wettbewerber und bestimmte andere Arten der Zusammenarbeit mit
Wettbewerbern oder potenziellen Wettbewerbern (z. B. im Rahmen von Forschungs- und
Entwicklungsvereinbarungen) kdnnen unter gewissen Umstanden zulassig sein . Sie sollten trotzdem
keine Informationen jeglicher Art an Wettbewerber weitergeben, ohne vorher den Rat des Legal &
Governance Teams einzuholen.

Um Ihr Wissen (ber den Umgang mit wettbewerbsrechtlich sensiblen Informationen zu verbessern,
sehen Sie sich bitte die auf MyHR verfiigbaren Schulungen an.

2.3.1 Spezifische Beispiele
2.3.1.a. Individuelle Kontakte

Vermeiden Sie nach Mdéglichkeit Einzelgesprache mit Wettbewerbern und besprechen Sie auf keinen Fall
wettbewerbsrechtlich sensible Informationen (wie oben definiert) mit einem Wettbewerber. Wenn lhr
Konkurrent in einem Gesprach versucht, wettbewerbsrechtlich sensible Informationen zu erfragen, wie z.
B. aktuelle Preise oder Ausblick auf kiinftige Preise, Preisbestandteile, Strategie in Bezug auf die Preise
und/oder die Geschaftspolitik, missen Sie die Erdrterung dieses Themas ablehnen.

Sollte es zu einer solchen Interaktion kommen, informieren Sie unverziiglich Ihre Geschaftsleitung und
das Legal & Governance Team.

2.3.1.b. Austausch und Treffen mit Wettbewerbern

Von Zeit zu Zeit kann es vorkommen, dass Mitarbeiter von Aperam aus legitimen geschéftlichen Griinden
auf Wettbewerber treffen, z. B. im Rahmen von Due-Diligence-Prifungen und Verhandlungen uber
geplante Joint Ventures, Fusionen und Ubernahmen, Liefervereinbarungen sowie Forschungs- und
Entwicklungsvereinbarungen.

Fir Treffen im Rahmen von Verbandstreffen siehe Abschnitt 2.4.
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Alle oben genannten Grundsatze und Leitlinien, die fur individuelle Kontakte mit Wettbewerbern gelten,
mussen bei allen Gesprachen und Treffen mit Wettbewerbern strikt eingehalten werden.

Achten Sie insbesondere darauf, dass Sie keine wettbewerbsrechtlich sensiblen Informationen im
Zusammenhang mit Lieferungen, Verarbeitung/Zollabfertigung, Forschung und Entwicklung oder
Joint-Venture-Partnerschaften mit Wettbewerbern weitergeben oder erhalten. Fir diese Vorhaben
mussen einzelfallabhangige und geeignete Leitlinien aufgestellt werden, und die Informationen missen
unter Verschluss gehalten werden:

° Begrenzung des Informationsflusses nach dem Grundsatz "Kenntnis nur, wenn absolut nétig";

° sicherstellen, dass Handelsvertreter, die an der Vermarktung und dem Vertrieb konkurrierender
Produkte beteiligt sind (einschliel3lich Direktoren, die in mehreren Aufsichtsraten sitzen), keine
wettbewerbsrechtlich sensiblen Informationen tber Produkte Dritter erhalten oder verwenden

Bitte besprechen Sie mit dem Legal & Governance Team, welche Verfahren im Einzelfall anzuwenden
sind.

Risikolevel
In der Regel Zusammenarbeit
iiberwiegend | in der Logistik, Kundenservice
wettbewerbs-fordernd
e Auswirkungen
Zusammenarbeit
Im Betrieb & Umwelt, Einkauf, Standardisierung
Zusammenarbeit
im Vertrieb, Produktion (Spezialisierung)
Austausch von Informationen (sehr
Uberwiegend hohes Risiko)
wettbewerbswidrige geschaftlich sensible , zukunftsbezogene
Auswirkungen Informationen

Kartell (immer illegal)

2.3.1.c. Benchmarking

Benchmarking durch den Austausch von Informationen mit Wettbewerbern von Aperam ist im Prinzip NIE
zulassig, es sei denn, das Benchmarking erfolgt durch einen externen Berater. Selbst in letzterem Fall
gelten sehr strenge Regeln. Sie missen sich mit dem Legal & Governance Team in Verbindung setzen,
bevor Sie sich auf ein Benchmarking einlassen.

2.3.1.d. Marktforschung

Sie diurfen Marktinformationen nie von Wettbewerbern, sondern nur aus anderen Quellen beziehen, z. B.
aus Veroffentlichungen, einschliellich Fachberichten usw. Selbst wenn diese Quellen lhnen nicht so viele
Informationen liefern, wie Sie vielleicht wiinschen oder benétigen, sollten Sie solche Informationen
NIEMALS von Konkurrenten einholen.

Ebenso wenig sollten Sie Kunden oder Lieferanten dazu ermutigen, Ihnen Preise der Konkurrenz oder
Informationen Uber deren Geschaftsstrategie zukommen zu lassen. Sollte Ihnen ein Kunde oder Lieferant
derartige Informationen geben, melden Sie dies bitte Ihrem Vorgesetzten und halten Sie schriftlich fest,
woher diese Informationen stammen und unter welchen Umstanden sie Ihnen gegeben wurden.



2.3.2 Zusammenfassung zum Kontakt mit Wettbewerbern - Do's and Don'ts

Do’s

Vermeiden Sie Kommunikation und Ausdriicke,
die auf geheime Absprachen hindeuten.

Don’ts

Kommunizieren Sie NICHT mit Konkurrenten,

es sei denn, dies ist zwingend notwendig (z. B.

Treffen mit einem Handelsverband ODER eine

laufende Geschaftsvereinbarung mit einem

Konkurrenten, wie z. B. Lieferungen,

Mautgebihren, Verkauf usw.).

KEINEN Grad an Zusammenarbeit in der

Kommunikation angeben oder andeuten

° Unserer Ansicht nach werden die

Preise steigen.

° Wenn wir die Preise erhohen, werden

andere folgen.

° In der Branche sind sich alle einig, dass
hohere Rohstoffkosten zu hoheren
Preisen fihren werden.

Wenden Sie die Grundregeln fur den
Informationsaustausch zwischen den
Wettbewerbern an. Stellen Sie sicher, dass der
Austausch:

° auf das beschrankt wird , was im
Rahmen des vorher festgelegten
Umfangs des Benchmarking erforderlich
ist (der unter Einhaltung des
Wettbewerbsrechts sorgfaltig festgelegt
werden muss).

° freiwillig und im Rahmen einer
Geheimhaltungsvereinbarung erfolgt
(Non-Disclosure Agreement, NDA").

° auf der Grundlage schriftlicher Leitlinien
und im Voraus entwickelter Verfahren
ist; und

° in schriftlicher Form erfolgt (personliche

Treffen sind zu vermeiden).

Erheben Sie Einspruch, wenn
Wettbewerbsbedingungen oder
Geschéftsstrategien erdrtert werden.

Tauschen Sie KEINE wettbewerbsrecthlich
sensiblen Informationen mit Wettbewerbern
aus.

Wenn wettbewerbsrechtlich sensible

Informationen weitergegeben werden:

° Unterbrechen Sie das Gesprach und
weisen Sie darauf hin, dass dies
zwischen den Teilnehmern nicht
besprochen werden darf.

° Distanzieren Sie sich ausdrticklich und
bestehen Sie darauf, dies in das
Sitzungsprotokoll aufnehmen zu lassen.

° Verlassen Sie umgehend die Sitzung.

° Informieren Sie lhren Vorgesetzten und
das Compliance/Legal & Governance
Team.

Wenn Sie problematische Mitteilungen von
einem Wettbewerber erhalten, sollten
Sie diese nicht ignorieren.

° Sprechen Sie mit Ihnrem Vorgesetzten
oder dem Legal & Governance Team,
damit festgehalten wird, wie das
Unternehmen die Angelegenheit
behandelt hat.

Vermeiden Sie verdachtige und unklare
Formulierungen und verwenden Sie stattdessen
Ausdriicke wie:

o "Streng vertraulich".

° "Innerhalb des Unternehmens
vertraulich zu behandeln".

° "Die Weitergabe ist verboten".

Ermutigen Sie NICHT zur Geheimhaltung und
verwenden Sie keine verdachtigen Ausdriicke
wie z. B.:

° "Nach dem Lesen vernichten".

° "In dieser Angelegenheit werden keine
Aufzeichnungen gefihrt.

° "Off the record I" oder "inoffiziell".

° "Diese Vereinbarung kann rechtswidrig

sein, Diskretion erforderlich".

Lehnen Sie Versuche anderer Unternehmen ab,
Ihnen wettbewerbsrelevante Informationen und
insbesondere Informationen zu Vergutungs- und
Sozialleistungsfragen mitzuteilen.

Informationen zu Vergutungsangelegenheiten
dirfen NICHT an Wettbewerber gesenden oder
von ihnen empfangen werden
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Lassen Sie sich vom Legal & Governance Team
beraten, wenn Sie beabsichtigen, an einem
solchen Benchmarking teilzunehmen.

Im Falle eines direkten Benchmarkings
zwischen zwei oder mehreren Parteien sollten
Sie:

° eine klare Aufzeichnung erstellen
Uber: (i) Informationen, die zwischen
den Parteien ausgetauscht wurden;
(i) Sitzungen und Diskussionen
(Protokolle); und (iii) Umstande des
Austauschs (im Rahmen des
Benchmarking).

° geeignete Mechanismen und
Verfahren einfiihren, um einen
verbotenen Austausch zu vermeiden.

° nur technische oder nicht markt- bzw.
strategiebezogene Informationen
austauschen (z. B. Gesundheits- und
Arbeitsschutz oder Umwelt).

° daflir sorgen, dass die Informationen
sorgfaltig nach dem Grundsatz
"Kenntnis nur, wenn nétig"
weitergegeben werden.

Flhren Sie das Benchmarking nach Méglichkeit
mit Hilfe eines externen Beraters (oder eines
Branchenverbands) durch, der als "Black Box"
fungiert und die Informationen ordnungsgeman
speichert. Wenn ein Benchmarking auf der
Grundlage aktueller Informationen geplant ist,
muss ein externer Berater hinzugezogen
werden.

Tauschen Sie KEINE aktuellen Daten,
laufenden Projekte oder Prognosen oder
andere Informationen Uber kinftige
geschéftliche Absichten sowie aktuelle und
kanftige individuelle Marktpreise und/oder
andere Verkaufsbedingungen, Plane zur
Erhéhung/Senkung/Erhaltung von Kapazitaten
oder Produktion, Kosten, Marktpositionen und
-strategien, bestimmte Kunden aus.

Erortern Sie KEINE Handlungen, die zu einer
Handels-/Wettbewerbsbeschrankung flhren
oder ein solches Interesse implizieren kénnten.

Diskutieren Sie NICHT Uber die Ergebnisse des
Benchmarking oder Gber gemeinsame
Schlussfolgerungen von Wettbewerbern -
Aperam muss selbst entscheiden, wie es die
Informationen und Schlussfolgerungen aus dem
Benchmarking nutzt und wie es darauf reagiert.

Verfolgen Sie die Quelle, das Datum und die
Umstande, unter denen ein Kunde und/oder
Lieferant gelegentlich Informationen an
Konkurrenten weitergibt (einschlieRlich des
Gemeinschaftsunternehmens oder eines
Unternehmens des Mutterkonzerns).

Sammeln Sie 6ffentlich zugangliche
Informationen Uber die Konkurrenz, z. B.
Marktforschung, Jahresberichte,
Pressemitteilungen, Zeitungen, veroéffentlichte
Studien und Berichte, Stellenausschreibungen.

Erbitten Sie diese Art von Informationen NICHT
von Wettbewerbern oder gemeinsamen
Vertretern/Verkaufsleitern, die sowohl Aperam
als auch Wettbewerber bedienen.

Verpflichten Sie Ihre Kunden NICHT, Ihnen die
Geschaftsbedingungen (z. B. Preise) von
Wettbewerbern mitzuteilen, es sei denn, dies ist
nach der einschlagigen Rechtsprechung
gerechtfertigt, um niedrigeren Preisangeboten
dieser Wettbewerber zu entsprechen.

Wenn Sie diese Art von Informationen direkt
von einem Wettbewerber erhalten, lehnen Sie
sie ab und teilen dem Wettbewerber schriftlich
mit , dass Sie die Informationen nicht
angefordert haben und nicht wiinschen,

diese in Zukunft erhalten. Wenden Sie sich
umgehend an das Legal & Governance Team.

2.4 Berufsverbind

Weitere Informationen zu diesem Thema finden Sie in unserem zusétzlichen Material, das Sie in Anhang
2 Leitlinien fiir die Mitgliedschaft in Handelsverbdnden und die Teilnahme an Handelsmessen und in

Anhang 3 Rechtlicher Hinweis zu Handelsverbdnden und Handelsmessen finden. Diese Dokumente sind

nur in englischer Sprache verfiigbar

Wirtschaftsverbande erfillen nitzliche und legitime Funktionen und kénnen von den Mitgliedern eines

Wirtschaftszweigs  unter  geeigneten

Umstanden

unterstiitzt werden. Die Treffen von



https://docs.google.com/document/d/1hnV6v0cL6DAIIPbim2dCO56Rjdd3gkVaMz1vqZx41MY/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1sE1rRQzfMStwX0BQ0yryvYiPcKh-lhyoAjnA9-hCO-g/edit?usp=sharing

Wirtschaftsverbanden bieten jedoch Gelegenheiten fir formelle und informelle Zusammenkinfte von
Wettbewerbern und setzen folglich alle anwesenden Personen und Unternehmen dem Risiko aus, dass
geheime Absprachen oder ein unrechtmafiger Informationsaustausch vermutet wird, wenn im Anschluss
auf solche Zusammenkiinfte parallele Malinahmen verschiedener Wettbewerber folgen.

Dementsprechend ist es Aperam-Mitarbeitern nicht gestattet, einem Berufsverband beizutreten, es sei
denn, die Unternehmensleitung hat festgestellt, dass der Verband einem wichtigen und angemessenen
Zweck dient, und den Antrag auf Mitgliedschaft genehmigt. In Zweifelsfallen sollte das Legal &
Governance Team konsultiert werden.

Die Mitgliedschaft in Fachverbanden wird jahrlich Gberprift und muss vor dem Beitritt von lhrem
Vorgesetzten genehmigt werden. Bei der Teilnahme an Sitzungen von Berufsverbanden sind neben den
in den Anhangen 2 und 3 festgelegten Grundsatzen auch die in Abschnitt 2.3 genannten Leitlinien flr
Kontakte mit Wettbewerbern strikt einzuhalten.

Vor dem Beitritt oder der Teilnahme an der ersten Sitzung des Berufsverbands miissen die Mitarbeiter

von Aperam eine obligatorische Schulung absolvieren, die auf MyHR verfiigbar ist.

2.4.1 Zusammenfassung liber Berufsverbdnde - Do's and Don'ts

Absolvieren Sie die obligatorische Schulung bei
MyHR, bevor Sie an lhrer ersten Sitzung des
Berufsverbands teilnehmen.

Treten Sie KEINEM Berufsverband bei, ohne
vorher die Genehmigung lhres Vorgesetzten
und des Legal & Governance Teams eingeholt
zu haben.

Vergewissern Sie sich, dass der Berufsverband
Uber eine Richtlinie zur Einhaltung der
Wettbewerbsregeln verfligt und dass diese auch
gelebt und eingehalten wird.

Lesen Sie die Tagesordnung vor der Teilnahme
an der Sitzung und vergewissern Sie sich, dass
alle Punkte legitime Diskussionsthemen sind
und dem Zweck der Sitzung entsprechen.

Gehen Sie im Rahmen von Verbandsinitiativen
KEINE wettbewerbsbeschrankenden
Vereinbarungen ein. Dies gilt auch fir folgende
Vereinbarungen mit Wettbewerbern (nicht
abschlieRend):

den Preis, den Sie verlangen wollen.

die geografischen Markte oder
Einzelhadndler/Kunden, auf die Sie sich
konzentrieren wollen.

ob mit einem bestimmten Dritten verhandelt
werden soll, oder

wie (oder ob) Sie bieten werden.

Achten Sie darauf, dass die ausgetauschten
Informationen zulassig sind, d.h:

historisch (d.h. mindestens ein Jahr alt); und /
oder

hoch aggregiert - seien Sie vorsichtig bei der
Einstufung von Informationen als hoch
aggregiert (z. B. missen Daten von mindestens
funf verschiedenen Teilnehmern auf einem
bestimmten Markt vorliegen, und in jedem Fall
muss sichergestellt werden, dass keine
Ruckschlisse auf die Herkunft der sensiblen
Informationen maglich ist).

Die folgenden Themen kdnnen diskutiert
werden:

Gesetzesinitiativen auf lokaler, staatlicher,
nationaler oder supranationaler Ebene.
branchenbezogene Offentlichkeitsarbeit oder
Lobbying-Initiativen (z. B.
Produkte/Dienstleistungen, Image der Branche).
nicht vertrauliche technische Fragen, die fir die
Branche relevant sind, wie Gesundheits- und
Sicherheitsstandards.

Tauschen Sie wahrend des Verbandtreffens
KEINE wettbewerbsrechtlich sensiblen
Informationen mit Wettbewerbern aus.

Dazu gehéren (nicht abschlieRend):

aktuelle oder kiinftige Preise/Margen/Rabatte
oder jegliche Preis-/Kosteninformationen.

die wichtigsten kommerziellen Bedingungen von
Joint-Venture-Vereinbarungen.

unangekindigte Investitions-/Entwicklungsplane
oder Ausschreibungen/Pipeline-Projekte.
andere Handels- oder Marketingstrategien;
Kommunikation Uber die Einhaltung von
Umweltvorschriften, die als Wettbewerbsvorteil
angesehen werden kdnnte oder
Umsetzungsmalinahmen, die ergriffen wurden,
um sicherzustellen, dass unsere Produkte den
neuen gesetzlichen Verpflichtungen/Zeitplanen
entsprechen.
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Technologie im Allgemeinen, z. B. Merkmale
und Eignung einer bestimmten Technologie
(aber nicht die Einfihrung bestimmter
Technologielésungen durch ein bestimmtes
Unternehmen).

Achten Sie darauf, dass es einen
Protokollfiihrer gibt und dass die Protokolle
nach der Sitzung zur Bestatigung durch die
Teilnehmer verteilt werden.

Erortern Sie KEINE Ad-hoc-Themen, die nicht
auf der Tagesordnung stehen und beteiligen Sie
sich nicht an Diskussionen, die nicht im
Protokoll vermerkt sind.

Wenden Sie sich bei der ersten Gelegenheit an
das Legal & Governance Team, wenn Sie
Zweifel haben, ob ein bestimmtes Thema oder
eine Diskussion ein wettbewerbsrechtliches
Risiko darstellt.

Zdgern Sie nicht zu sagen, dass ein Thema ein
wettbewerbsrechtliches Risiko darstellen konnte
und dass die Diskussion unterbrochen werden
sollte, bis ein Rechtsbeistand hinzugezogen
wurde. Wenn die Diskussion fortgesetzt wird,

sollten Sie lhren Einwand im Protokoll
vermerken lassen und die Sitzung verlassen.

3. Vertikale Vereinbarungen - Vereinbarungen mit Kunden und Lieferanten
3.1 Grundsatz und Definitionen

Grundsatz: Auch Vereinbarungen zwischen Kunden und Lieferanten, die einen bestimmten Wert
Uberschreiten und kartellrechtswidrige Kernbeschrankungen (wie unten definiert) enthalten, kédnnen
schwerwiegende wettbewerbsrechtliche Auswirkungen haben und sind in diesen Fallen verboten.

Seien Sie auf der Hut vor solchen Vereinbarungen, da sie unabhangig davon, ob Aperam der Kunde oder
der Lieferant ist, ernste kartellrechtliche Bedenken aufwerfen. Wenn ein Kunde oder ein Lieferant
derartige Vereinbarungen (siehe unten) vorschlagt, sollten Sie sich unverziglich an das Legal &
Governance Team wenden. Aperam sollte solche Vereinbarungen nur mit Zustimmung des Legal &
Governance Teams vorschlagen. Darlber hinaus kdnnen gemeinsame Einkaufs- und/oder
Verkaufsvereinbarungen den Wettbewerb beeintrachtigen und sollten NIEMALS ohne vorherige
Rucksprache mit dem Legal & Governance Team getroffen werden.

Kartellrechtswidrige Kernbeschrankungen sind schwerwiegende Beschrankungen, die den
Wettbewerb einschrédnken und den Verbrauchern schaden kdnnen oder die fur die Erzielung
effizienzsteigernder Wirkungen nicht unerlasslich sind.

Eine vertikale Vereinbarung ist eine Vereinbarung oder Abmachung zwischen zwei oder mehr
Unternehmen, die auf verschiedenen Ebenen der Produktions- oder Vertriebskette tatig sind und keine
konkurrierenden, sondern einander erganzende Produkte oder Dienstleistungen herstellen, z. B.
Vertriebs- oder Vertretervereinbarungen fir den Verkauf von Waren; Einkaufsvertrage fir industrielle
Dienstleistungen/Rohstoffe.

3.2. Hardcore-Einschrankungen

Die folgenden Vereinbarungen mit Kunden oder Lieferanten sind unrechtmagig:

° Festlegung der Preise lhres Kunden (z. B. Beibehaltung der Wiederverkaufspreise oder
Durchsetzung der empfohlenen Wiederverkaufspreise durch Sanktionen).

° Marktaufteilung nach Verkaufsgebieten (z. B. Ausfuhrbeschrankungen oder Festlegung des
Ortes, an dem der Weiterverkauf stattfinden muss) oder nach Kunden (ibermafige/langfristige
Ausschlie3lichkeitsvereinbarungen, Alleinlieferantenstatus usw.).

° Verbot von passiven Verkaufen aullerhalb eines einem Handler oder Wiederverkaufer
zugewiesenen Verkaufsgebiets (Parallelhandel).

° Verbot des Verkaufs konkurrierender Produkte, das einem Handler oder Wiederverkaufer nur
unter bestimmten Umstanden auferlegt wird.

° Meistbeglnstigungsklauseln (eine Standardklausel, die es einem Kaufer ermdglicht, von einem
Verkaufer den bestmdglichen Preis fir Waren oder Dienstleistungen zu erhalten, indem er den
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Verkaufer verpflichtet, dem Kaufer den niedrigsten Preis unter allen Kaufern auf diesem Markt
anzubieten).

° Erflllungs- oder Freigabeklauseln (eine Vereinbarung zwischen einem Anbieter und einem
Kunden, wonach der Anbieter das Produkt zum gleichen (oder niedrigeren) Preis liefert, wenn der
Kunde von einem Wettbewerber des Anbieters ein glnstigeres Angebot erhalt, oder der Kunde
aus der Vereinbarung mit dem Anbieter entlassen werden kann) oder

° Preisbindung beim Wiederverkauf (die direkte oder indirekte Auferlegung eines Fest- oder
Mindestpreises oder eines Preisniveaus (Preisuntergrenze), das der Kaufer beim Wiederverkauf
einer Ware/Dienstleistung an seine Kunden anwenden muss).

Bei einer Ausschliel3lichkeitsklausel oder einem Wettbewerbsverbot handelt es sich um eine Klausel, die
eine Partei dazu verpflichtet, ihren Warenbestand (ganz oder zu einem groRen Teil - mehr als 80 %) nur
an einen einzigen Kunden zu kaufen oder zu verkaufen. Dies kann ein Problem darstellen, wenn
entweder der Kunde oder der Lieferant eine marktbeherrschende Stellung innehat, da dies sowohl den
Missbrauch einer marktbeherrschenden Stellung als auch eine wettbewerbswidrige Vereinbarung
darstellen kann.

Diese Klauseln sind nur zuldssig, wenn die Vereinbarung fiir einen bestimmten Zeitraum von weniger als
funf Jahren gilt und beide Parteien einen Marktanteil von weniger als 30 % haben. Wenn die
Vereinbarung automatisch verlangert wird, gilt dies als unbestimmte Dauer und ist nicht zulassig.

Stimmen Sie keiner Klausel zu, bei der das Wettbewerbsverbot langer als flinf Jahre gilt oder automatisch
verlangert wird, es sei denn, Sie haben zuvor das Legal & Governance Team konsultiert.

Wenn der Kunde oder Lieferant eine marktbeherrschende Stellung einnimmt, ergeben sich gesonderte
Uberlegungen. Wenn Sie glauben, dass dies der Fall ist, wenden Sie sich bitte an das Legal &
Governance Team, um weitere Informationen zu erhalten.

3.4. Exklusive Verteilung

Ein Lieferant kann einen Vertriebshandler fir ein bestimmtes geografisches Gebiet oder eine bestimmte
Art von Kunden ernennen. Wenn er einen Vertriebshandler fir dieses Gebiet oder diese Art von Kunden
ernennt, kann der Lieferant vereinbaren :

° keine anderen Personen mit dem Verkauf in diesem Gebiet oder an diese Art von Kunden zu
beauftragen; und

° nicht selbst seine Produkte in diesem Gebiet oder an diese Art von Kunden zu verkaufen.

Dies st eine sogenannte Alleinvertriebsvereinbarung. Sie ist ihrem Wesen nach eine
wettbewerbsbeschrankende Vereinbarung, da sie andere Handler (und den Lieferanten) daran hindert,
Produkte in diesem Gebiet oder an diese Kunden zu verkaufen. Solange jedoch sowohl der Anbieter als
auch der Handler einen Marktanteil von weniger als 30 % haben und die Vereinbarung keine
Kernbeschrankungen enthalt, dirfte die Vereinbarung zulassig sein. Bei hoheren Marktanteilen miissen
alle anderen Beschrankungen in der Vereinbarung einzeln auf ihre potenziellen Auswirkungen auf den
Wettbewerb gepriift werden; wenden Sie sich daher an das Legal & Governance Team.

Ein Lieferant, der an einer Alleinvertriebsvereinbarung beteiligt ist, darf seinen Handler nicht daran
hindern, unaufgeforderte Bestellungen von Kunden zu bedienen, die aullerhalb des dem Handler
zugewiesenen Gebiets liegen oder die einer anderen Kundengruppe angehoéren als die, die ihm
zugewiesen wurde. Diese Art des unaufgeforderten Verkaufs wird als "passiver Verkauf" bezeichnet. Das
Betreiben einer Website wird im Allgemeinen als eine Form des passiven Verkaufs angesehen.

3.5. Vereinbarungen von Handelsvertretervertragen

In Handelsvertretervertragen wird naturgemal festgelegt, wo der Vertreter Waren oder Dienstleistungen
verkaufen kann, an welche Kunden er sie verkaufen kann und zu welchen Preisen sie verkauft werden
mussen. Diese Beschrankungen wirden in einem anderen Zusammenhang wahrscheinlich unter das
Verbot wettbewerbswidriger Vereinbarungen fallen. Da die Aufgabe des Handelsvertreters jedoch darin
besteht, eine Vereinbarung zwischen seinem Auftraggeber (z. B. Hersteller, Lieferant) und den Kunden zu
schlief3en, wird der Handelsvertretervertrag nicht als riskant angesehen.
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Die Kategorie der echten Handelsvertretervertrage ist jedoch eng gefasst und gilt nicht, wenn der
Handelsvertreter ein gewisses Risiko in Bezug auf das Geschaft Ubernimmt. Selbst echte
Handelsvertretervertrage koénnen gegen die Wettbewerbsregeln verstolten, wenn sie zu einer
Abschottung des Marktes gegenitiber dem Wettbewerb fiihren. Ein Beispiel hierfir ware, wenn der
Auftraggeber daran gehindert wird, einen anderen Vertreter fiir ein Gebiet, einen Kunden oder eine Art
von Gebiet zu ernennen (Alleinvertretungsvereinbarung ), oder wenn der Vertreter daran gehindert wird,
als Vertreter oder Vertriebshandler fir Unternehmen tatig zu sein, die mit dem Auftraggeber konkurrieren,
insbesondere wenn dies Uber die Laufzeit des Vertretervertrags hinausgeht.

Ob eine solche Einschrankung gerechtfertigt ist, muss rechtlich sorgfaltig gepruft werden. Wenden Sie
sich daher bitte an das Legal & Governance Team, wenn Sie mit einer solchen Situation konfrontiert sind.

Eine "Hub and Spoke"-Vereinbarung ist definiert als ein indirekter Informationsaustausch zwischen
Wettbewerbern Uber einen Vermittler, der auf einer anderen vor- oder nachgelagerten Ebene tatig ist, mit
dem Ziel, den Wettbewerb einzuschranken.

So muss Aperam als Lieferant sehr vorsichtig sein, wenn es darum geht, wettbewerbsrelevante
Informationen, die es von einem Kunden erhalten hat, an einen anderen Kunden weiterzugeben. Wenn
ein Kunde Aperam beispielsweise mitteilt, dass er die Preise fiir seine Produkte generell erh6hen wird,
sollte Aperam diese Information nicht an einen anderen Kunden weitergeben. Die Weitergabe von
Informationen konnte als abgestimmte Verhaltensweise zwischen Aperam als Lieferant und seinen
beiden Kunden angesehen werden, wenn sie zu einem Verstol3 gegen die Wettbewerbsregeln fuhrt.

Aperam muss sicherstellen, dass es nicht als Kanal fiir einen Informationsaustausch zwischen seinen
Kunden und Lieferanten benutzt wird. Seien Sie sehr vorsichtig bei der Weitergabe von
wettbewerbsrelevanten Informationen, die von einem Kunden oder Lieferanten bereitgestellt wurden, an
einen anderen Kunden oder Lieferanten. Wenn Sie Bedenken bezliglich des Verhaltens von Lieferanten
haben, besprechen Sie diese mit dem Legal & Governance Team.

3.7. Zusammenfassung iiber vertikale Vereinbarungen - Do's and Don'ts

Do’s Don’ts
Setzen Sie sich mit dem Legal & Governance Unterscheiden Sie nicht zwischen Kunden
Team in Verbindung, bevor Sie wesentliche beim Verkauf von Produkten ahnlicher Qualitat
Anderungen an der Art und Weise und Menge.
vornehmen, wie Aperam mit Lieferanten oder
Kunden Geschéafte macht, wenn Aperam Legen Sie NICHT den Preis fest, zu dem ein
einen grofRen Marktanteil (liber 30 %) auf dem Kunde die Produkte von Aperam
Produktmarkt hat. weiterverkaufen darf, und versuchen Sie auch

nicht, ihn festzulegen.

Schranken Sie NICHT ein, wo oder an wen
ein Kunde die Produkte von Aperam
weiterverkaufen darf.

Bieten Sie KEINE Treuerabatte an.

Legen Sie NICHT die Preispolitik lhres
Kunden fest (z. B. die Preisbindung beim
Wiederverkauf oder die Durchsetzung
empfohlener Wiederverkaufspreise durch
Sanktionen).

Teilen Sie NICHT den Markt nach
Verkaufsgebieten (z. B.
Ausfuhrbeschrankungen oder Festlegung, wo
der Weiterverkauf stattfinden muss) oder
Kunden (iibermaRige/langfristige
Ausschliel3lichkeitsvereinbarungen,
Alleinlieferantenstatus usw.) auf.
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Passive Verkaufe aulierhalb eines einem
Handler zugewiesenen Verkaufsgebiets
(Parallelhandel) dirfen NICHT verboten
werden.

NICHT den Verkauf konkurrierender Produkte
verbieten, die einem Handler oder
Wiederverkaufer auferlegt werden, auller
unter bestimmten Umstanden.

Verwenden Sie KEINE
Meistbeglinstigungsklauseln (eine
Standardklausel, die es einem Kaufer
ermoglicht, den bestmdglichen Preis fir
Waren oder Dienstleistungen von einem
Verkaufer zu erhalten, indem er ihn
verpflichtet, dem K&ufer den niedrigsten Preis
unter allen Kaufern auf diesem Markt zu
bieten).

Verwenden Sie KEINE Erfillungs- oder
Freigabeklauseln (eine Vereinbarung
zwischen einem Lieferanten und einem
Kunden, die besagt, dass der Lieferant das
Produkt zum gleichen (oder niedrigeren) Preis
liefert, wenn der Kunde von einem
Konkurrenten des Lieferanten ein glnstigeres
Angebot erhalt, oder dass der Kunde aus der
Vereinbarung mit dem Lieferanten entlassen
werden kann).

KEINE Preisbindung beim Wiederverkauf (die
direkte oder indirekte Vorgabe eines Fest-
oder Mindestpreises oder einer
Preisuntergrenze, die der Kaufer beim
Wiederverkauf einer Ware/Dienstleistung an
seine Kunden anwenden muss).

4. Missbrauchliche Ausnutzung einer beherrschenden Stellung

1.1.G I | Definiti

Grundsatz: Ein Unternehmen in einer marktbeherrschenden Stellung (siehe Definition unten) tragt eine
besondere Verantwortung dafiir, dass sein Verhalten nicht zu einer Beeintrachtigung des unverfalschten
Wettbewerbs oder zum Ausschluss von Wettbewerbern am Markt fiihrt

Die Marktbeherrschung selbst ist nicht verboten, nur der Missbrauch dieser Marktbeherrschung.
Marktbeherrschenden Unternehmen ist es gestattet, auf der Grundlage der Qualitat ihrer Produkte und
Dienstleistungen um Geschafte zu konkurrieren. Das Wettbewerbsrecht erlegt marktbeherrschenden
Unternehmen jedoch eine besondere Verantwortung auf, wenn sie auf dem Markt konkurrieren. Folglich
kann ein Verhalten, das fir ein Unternehmen ohne Marktmacht vollig legal ist, einen Missbrauch
darstellen, wenn es von einem marktbeherrschenden Unternehmen ausgefiihrt wird. Der Missbrauch
einer marktbeherrschenden Stellung umfasst Mallnahmen, die die Entwicklung des Wettbewerbs durch
den Ausschluss tatsachlicher oder moglicher Wettbewerber verhindern, sowie die Ausnutzung einer
starken Marktposition durch die Auferlegung unlauterer Bedingungen oder die Erhebung lberhohter
Preise.

Missbrauchliches Verhalten: Ein Verhalten, das: (i) sich nicht durch handelstbliches Verhalten erklaren
lasst (d. h. ein Verhalten, das "anormal" oder "unangemessen" ist) und (ii) den Wettbewerb negativ
beeinflusst/verzerrt.

Marktbeherrschung: Eine wirtschaftlich starke Stellung, die ein Unternehmen in die Lage versetzt,
wirksamen Wettbewerb auf einem relevanten Markt zu verhindern, indem sie ihm die Macht verleiht, sich
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in erheblichem MalRe unabhdngig von seinen Wettbewerbern, seinen Kunden und letztlich von den
Verbrauchern zu verhalten.Eine Monopolmacht liegt vor, wenn ein Unternehmen eine beherrschende
Stellung auf dem Markt einnimmt.

Eine marktbeherrschede Stellung wird ab einem Marktanteil von 50 % vermutet, auch wenn das
Gegenteil bewiesen werden kann. Sie kann aber auch bereits bei Marktanteilen zwischen 30 und
40 % bestehen.

Gemeinsame Marktbeherrschung: wenn zwei oder mehr Unternehmen gemeinsam in der Lage sind, 1)
sich unabhangig von ihren Wettbewerbern, Lieferanten oder Kunden zu verhalten und 2) die
Aufrechterhaltung eines wirksamen Wettbewerbs auf dem Markt zu verhindern.

Obwohl die Rechtslage in diesem Bereich alles andere als eindeutig ist, missen die betroffenen
Unternehmen zumindest in gewisser Hinsicht ein gemeinsames Verhalten an den Tag legen oder ihr
Verhalten auf den relevanten Markten auf andere Weise abstimmen. Eine gemeinsame
Marktbeherrschung kann auf Markten entstehen, auf denen es fir Unternehmen leicht ist, ihre
Preisgestaltung und ihr sonstiges Verhalten zu koordinieren, z. B. auf Markten, auf denen:

° Es nur sehr wenige Anbieter gibt,
° die Lieferanten Informationen tbereinander haben und
° die Produkte oder Dienstleistungen ahnlich und ohne weiteres austauschbar sind.

Marktdefinition

Beschrankter Wenn das Verhalten dem Unternehmen In der Praxis relevant, wenn
Handlungsspielraum (d. h. die Moglichkeit gibt: der Marktanteil des
Einheiten mit einer (i) unabhangig von Unternehmens mehr als ca.
wirtschaftlichen Tatigkeit, Wettbewerbern, Kunden oder 40-50% betragt, dies hangt
unabhangig davon, ob diese Lieferanten zu handeln; und/oder jedoch von der Marktstruktur
auf Gewinn ausgerichtet ist (ii) einen wirksamen Wettbewerb ab.

und ob die Einheiten zu verhindern (z. B. durch

bdrsenorientiert oder im langfristige Preiserhthungen tber

privaten Besitz ist). das Wettbewerbsniveau hinaus).

4.2 Missbrauchliches Verhalten

Verhaltensweisen, die fur ein nicht marktbeherrschendes Unternehmen voéllig legal sind, kdnnen fiir ein
marktbeherrschendes Unternehmen rechtswidrig ("missbrauchlich") sein. Missbrauchliches Verhalten
kann insbesondere in den nachfolgenden Fallen bestehen:

4.2.1 Riicksichtslose Preisgestaltung

Einem Verkaufer, der auf einem bestimmten Produkt- oder Dienstleistungsmarkt Giber Marktmacht verfligt,
ist es untersagt, einem Wettbewerber in der Absicht oder mit der wahrscheinlichen Wirkung, diesen zu
schadigen, und/oder mit dem Ziel, den Wettbewerb auf diesem Markt auszuschalten, Preise unterhalb der
Kosten zu fordern.

4.2.2 Auswahl und Ablehnung von Kunden oder Lieferanten

Die Weigerung, mit einem potenziellen oder bestehenden Kunden oder Lieferanten Geschafte zu
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machen, kann rechtswidrig sein, wenn die ablehnende Partei in Bezug auf das betreffende Produkt tiber
Marktmacht verfiigt.

4.2.3 Preisdiskriminierung und andere Ungleichbehandlung von Kunden und Lieferanten

Ein Verkaufer, der Uber Marktmacht verfiigt, darf bei seinen Preisen oder sonstigen Verkaufsbedingungen
nicht diskriminieren, wenn er mit dhnlich gelagerten Kunden zu vergleichbaren Bedingungen handelt. Nur
wenn es eine objektive Rechtfertigung flr die unterschiedlichen Bedingungen gibt (z.B. Rabatt fir einen
Handler, der einen besonderen Service anbietet), dirfen den Kunden derselben Klasse oder Kategorie
unterschiedliche Preise oder Bedingungen angeboten werden. Diskriminierende Preisnachlasse durch
ein marktbeherrschendes Unternehmen sind generell nicht zulassig.

4.2.4 "Verkniipfung" und "Biindelung” von Produktpaletten

Ein Verkaufer, der auf einem seiner Produktmarkte Gber Marktmacht verfliigt, darf seine Kunden NICHT
dazu zwingen, andere Produkte bei ihm zu kaufen, indem er seine Verkaufe des Produkts, auf dem eine
Marktbeherrschung besteht, mit dem Verkauf anderer Produkte "koppelt". Diese Art von Verstéf3en wird
mit strengen kartellrechtlichen Sanktionen geahndet.

Wenn Sie glauben, dass Aperam in Bezug auf ein bestimmtes Produkt iber Marktmacht verflgt, oder
wenn Sie mit einem Lieferanten zu tun haben, der Uber Marktmacht verfiigt, sollten Sie sich an das Legal
& Governance Team wenden.

4.3 Zusatzliche Vorkehrungen

Auf sachlichen oder raumlichen Markten, auf denen Aperam eine beherrschende Stellung innehat, sollte
eine unterschiedliche Behandlung zwischen einer vor- oder nachgelagerten Tochtergesellschaft der
Aperam-Gruppe und einem Dritten, der mit dieser Tochtergesellschaft im Wettbewerb steht, vermieden
werden.

Eine unterschiedliche Behandlung muss durch objektive Griinde (z. B. unterschiedliche Liefermengen)
gerechtfertigt sein, die nichts mit dem Ausschluss des dritten Wettbewerbers vom Markt zu tun haben.

Unternehmensgrupp Unternehmensgrupp

Marktbeherrschende Einheit Marktbeherrschende Einheit

Bedingungen B

Nachgelagerte
Einheit A

Nachgelagerte
Einheit A

Nachgelagerte
Einheit B

Nachgelagerte
Einheit B

Fabrik-Symbol entworfen von Freepik
Bitte wenden Sie sich an Ihr Legal & Governance Team, wenn Sie eine unterschiedliche Behandlung von

Aperam-Mitgliedern und konkurrierenden Dritten anstreben, wenn der Verkaufer des Produkts/der
Dienstleistung eine marktbeherrschende Stellung hat.
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Do’s

Machen Sie die Rabattfunktion fiir alle Kunden
verfligbar.

Don’ts
Bieten Sie KEINE Treuerabatte an.

Unterscheiden Sie nicht zwischen Kunden
beim Verkauf von Produkten ahnlicher Qualitat
und Menge.

Machen Sie die Verflgbarkeit eines
gewunschten Produkts NICHT davon
abhangig, dass der Kunde ein anderes
Produkt kauft.

Setzen Sie sich mit dem Legal & Governance
Team in Verbindung, bevor Sie wesentliche
Anderungen an der Art und Weise

Lassen Sie sich NICHT auf ein Verhalten ein,
das den Wettbewerb auf Markten untergrabt,
auf denen Aperam bereits eine beherrschende

vornehmen, wie Aperam Geschafte tatigt,
wenn Aperam einen groRen Marktanteil in
einem bestimmten Produkt oder
geografischen Markt hat.

Stellung innehat.

5. Korrektes Schreiben

Seien Sie bei dem, was Sie in Korrespondenz, E-Mails und Memos Uber die Geschéftsbereiche, in denen
Aperam konkurriert, sowie Uber die Konkurrenz und die Wettbewerber schreiben, korrekt. Was wir
schreiben, kann leicht aus dem Zusammenhang gerissen werden und falsche Riickschlisse auf unser
Geschéftsverhalten und/oder die Markte, auf denen wir konkurrieren, zulassen.

Bitte beachten Sie auch, dass im Zusammenhang mit geplanten Fusionen und Ubernahmen (Joint
Ventures, Ubernahmen, VeraufRerungen) den nationalen Wettbewerbsbehérden unter Umsténden interne

Dokumente vorgelegt werden missen. Solche Dokumente enthalten in der Regel eine Marktanalyse und
ausdruckliche Erklarungen zu strategischen Absichten.

5.1 Zusammenfassung zur Genauigkeit beim Schreiben - Do's and Don'ts

Do’s Don’ts

Ubertreiben Sie NIE die Marktposition von
Aperam und/oder seine Marktstrategie.

Schreiben Sie immer klar, pragnant und
vollstandig und vermeiden Sie
Ubertreibungen.

Kennzeichnen Sie alle Dokumente
(einschlieBlich E-Mails) als "vertraulich und
rechtlich geschitzt", wenn Sie mit externen
Anwalten korrespondieren.

Verfassen Sie niemals blrointerne Memos (z.
B. E-Mails, Kundenbesuchsberichte, Dias
usw.) in einer Weise, die den Schluss
zulassen kénnte, dass Aperam Verdrangungs-
oder Ausschlussaktivitaten betreibt, dass es
irgendeine Art von Absprache zwischen
Wettbewerbern gibt oder dass Aperam in
anderer Weise mit wettbewerbsfeindlicher
Absicht handelt (z. B. Hinweise auf die
Verdrangung der Konkurrenz).

Beschranken Sie Vermerke (z. B. E-Mails,
Berichte Uber Kundenbesuche, Dias usw.), die
sich mit dem Thema Wettbewerb oder
Wettbewerbspreise befassen, auf
Tatsachenbehauptungen und geben Sie stets
die Quelle der Informationen an.

6. Staatliche Ermittlungen

Fihrungskrafte und Mitarbeiter sollten das Legal & Governance Team sofort informieren, wenn es
Behauptungen gibt (sei es von Wettbewerbern, Kunden oder anderen Quellen), dass Aperam in
wettbewerbswidriges Verhalten verwickelt ist.

Es gehért zu den Grundsdtzen von Aperam, in einer angemessenen Weise mit autorisierten
Regierungsbehérden im Zusammenhang mit Ermittlungen zu kooperieren, die diese im Rahmen der
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ordnungsgemalen Erfillung ihrer Aufgaben durchflihren. Unter einer behérdlichen Untersuchung ist in
diesem Zusammenhang jede nicht routinemaRige Untersuchung durch eine Rechtsvollzugsbehérde zu
verstehen, die sich auf die Unternehmensaktivitdten von Aperam oder seiner Tochtergesellschaften
bezieht und mégliche straf- oder zivilrechtliche Verstofle gegen Gesetze oder Vorschriften betrifft.

Die nationalen Wettbewerbsbehdrden konnen ein Auskunftsersuchen an Aperam richten und Aperam
auffordern, miindliche oder schriftliche Informationen zu erteilen.

Diese Behorden kdnnen auch jederzeit unangekindigte Vor-Ort-Inspektionen ("Dawn Raids") in den
Geschaftsraumen von Aperam und/oder in Privatfahrzeugen oder -hausern von Mitarbeitern durchfiihren.
Daher ist es wichtig, dass alle nicht routinemafligen behdrdlichen Ermittlungen, ob kartellrechtlich oder
anderweitig, innerhalb von Aperam ordnungsgemal koordiniert und unverziglich und ordnungsgemaf
bearbeitet werden. Das Legal & Governance Team von Aperam sollte sofort informiert werden, wenn ein
Mitarbeiter von einer Person oder Behorde angesprochen wird, die eine staatliche Untersuchung wegen
moglicher Verstolle gegen das Wettbewerbsrecht durchflhrt.

Um die erforderliche Koordinierung und die Bereitstellung genauer und vollstandiger Informationen zu
gewabhrleisten und die Rechte von Aperam und seinen Mitarbeitern zu schiitzen, sollten keine miindlichen
oder schriftlichen Informationen Uber die Geschafte von Aperam weitergegeben werden, es sei denn, das
Legal & Governance Team hat sie zuvor geprift und genehmigt. Die "Dawn Raid"-Richtlinie von Aperam
sollte im Falle von Vor-Ort-Kontrollen durch EU- und/oder nationale Wettbewerbsbehdrden befolgt
werden. Bei der Vernichtung von Aperam-Aufzeichnungen oder -Akten sind stets die Aperam-Vorschriften
fur die Aufbewahrung von Dokumenten und Aufzeichnungen einzuhalten. Keine Aufzeichnungen oder
Akten von Aperam dirfen wahrend einer behoérdlichen oder internen Untersuchung vernichtet oder
verandert werden. Die Nichteinhaltung dieser Regeln kann fir die Mitarbeiter schwerwiegende
Konsequenzen bis hin zur Entlassung nach sich ziehen.

Weitere Informationen zu diesem Thema finden Sie in unserem Zusatzmaterial in Anhang 4 - Aperam
Dawnraid Policy. Dieses Dokument ist nur in englischer Sprache verfiigbar

7. Folgen der Verletzung von Kartellgesetzen

Ein VerstolR gegen das Kartellrecht kann sowohl fir Aperam als auch fur Mitarbeiter erhebliche Strafen
nach sich ziehen, unter Umstanden sogar Gefangnisstrafen. Vereinbarungen, die eine rechtswidrige
Klausel enthalten, kénnen fir nicht durchsetzbar und ungiiltig erklart werden.

Beispiele fiir moégliche Sanktionen sind:

° GeldbulBen fiir das Unternehmen.

° Geldstrafen  fir die beteiligten Personen und - in einigen Landern - flr
Vorgesetzte/Manager/Direktoren, die von dem Verhalten wussten und nichts dagegen

unternommen haben.

° Nicht-monetare Sanktionen in bestimmten Landern: z. B. Verbot der Teilnahme an offentlichen
Ausschreibungen.

° Klagen: Kunden, Lieferanten und Konkurrenten, die durch diese Praxis geschadigt werden,
haben Anspruch auf Schadenersatz, in einigen Landern sogar auf doppelten oder dreifachen
Schadenersatz.

° Strafrechtliche Sanktionen (Kartelle sind in verschiedenen Rechtsordnungen ein VERBRECHEN).

° Wiederholte VerstéRe werden mit héheren Bul3geldern geahndet.

o Schadigung des Rufs.

° Verlust des Fokus des Unternehmens und der Einzelpersonen + Razzien im Morgengrauen,

Dokumentenprifung, interne Befragung usw.

Neben straf- und zivilrechtlichen Sanktionen sind Kartellrechtsverstdfle auch Gegenstand privater
Schadensersatzklagen, die es privaten Parteien (z. B. Kunden) ermdglichen, sehr hohe Betrage fur den
durch rechtswidriges Verhalten verursachten Schaden zu fordern.

Strafrechtliche und/oder zivilrechtliche GeldbuRen, private Schadenersatzklagen und vor allem die
Schadigung des Rufs eines Unternehmens auf dem Markt kénnen die Geschéaftstatigkeit und den
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Aktienkurs eines Unternehmens schwer beeintrachtigen.

In allen Fallen, in denen die Beweise ausreichen, um disziplinarische MalRnahmen zu rechtfertigen,
werden solche Mallnahmen gegen Aperam-Mitarbeiter, die in illegales Verhalten verwickelt sind, in
Ubereinstimmung mit allen geltenden Gesetzen ergriffen.

8. Aktualisierung der Richtlinie

Das Legal & Governance Team ist firr die Aktualisierung dieser
Richtlinie auf der Grundlage gesetzlicher Anderungen oder
anderer rechtlicher oder organisatorischer Entwicklungen
verantwortlich.

Legal & Governance
Team
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Anhang 1.

Anhédnge

Sensible Informationen fiir den

Wettbewerb (CSI)

Liste von Beispielen fiir wettbewerblich sensible Informationen

Nicht-sensible Informationen

Aktuelle (weniger als ein Jahr alte)* oder
kinftige Preisinformationen, einschlieRlich
Preisnachlassen, Rabatten, Zeitplan fur
Preisdnderungen, Werbeaktionen oder
Gewinnspannen (einschliel3lich relevanter
Richtlinien).

*Bitte beachten Sie, dass bei bestimmten
Tétigkeiten und/oder Produkten der
Zeitraum, in dem Informationen als
"historisch” angesehen werden kbnnen,
l&nger sein kann, insbesondere unter
Berticksichtigung der Laufzeit von
Geschéftsvertrdgen. Im Stahlsektor wird
beispielsweise allgemein angenommen,
dass Informationen, die ein Jahr alt sind, als
historisch gelten. Bei bestimmten Produkten
wie Halbzeug und Blécken,
Verpackungsstahl und Eisenbahnmaterial
kdénnten jedoch Informationen, die ein Jahr
alt sind, als zu aktuell in Bezug auf die
aktuelle Tétigkeit und folglich als nicht
historisch angesehen werden.

Aggregierte Informationen Gber Einnahmen,
Produktion und Kosten.

Strategie- oder Marketingplane
(einschlief3lich Investitionsvorhaben), die
nicht 6ffentlich zuganglich sind.

Oberflachliche Informationen Uber die
Performance.

Aktuelle und kiinftige Gewinnspannen oder
Rentabilitatsziele.

Genaue Angaben zu den einzelnen
Kunden, einschlieRlich der Bedingungen, zu
denen sie beliefert werden (insbesondere in
Bezug auf Preise und Mengen).

Bewahrte Verfahren in den Bereichen
Betrieb, Technik, Umwelt, IT,
Informationsmanagement, Gesundheit und
Sicherheit, Einhaltung von Vorschriften usw.

Stand der Verhandlungen mit derzeitigen
oder potenziellen Kunden oder Lieferanten

Historische Informationen, die das kinftige
Marktverhalten nicht beeinflussen kénnen
(im Allgemeinen alter als 12 Monate).

Identitat der potenziellen
Kunden/Lieferanten.

Informationen aus 6ffentlichen
Quellen/Informationen, die (rechtmaRig)
offentlich zuganglich sind, z. B. aus der
Fachpresse oder aus Branchenumfragen.

Unangekundigte Expansionsplane.

Angelegenheiten von allgemeinem
Interesse fur die Branche, z. B. neue
Rechtsvorschriften.

Informationen Uber die kiinftige Kapazitat
und Nutzung (die nicht 6ffentlich zuganglich
sind).

Beschreibungen von Anlagen und
Einrichtungen.

Eigentumsrechtlich geschitzte

Allgemeine Unternehmensorganisation:
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Sensible Informationen fiir den

Nicht-sensible Informationen

Wettbewerb (CSI)

Technologien vertraulicher Art (z. B. Patente
und Konstruktionsspezifikationen).

Struktur, Personalbestand und Funktionen
usw.

Vorausschauende Verkaufsinformationen.

Angekindigte Plane zur Kapitalerweiterung.

Laufende Liefer-/Versorgungskosten (die
aufgeschlisselt werden), einschliellich
variabler Kosten.

Finanz-/Steuerfragen und Personalplanung.

Absicht, sich an strategischen Vertragen zu
beteiligen bzw. nicht zu beteiligen.

Erforderliche Finanzinformationen fur die
Berichterstattung an die Aktionare:
einschlieBlich Bilanzen, Gewinn- und
Verlustrechnungen, Bewertung der
Vermobgenswerte usw.

Diese Dokumente sind nur in englischer Sprache verfligbar:

Anhang 2. Leitlinien fiir die Mitgliedschaft in und die Teilnahme an Fachverbédnden
Anhang 3. Legal Brief fiir Handelsverbande und Handelsmessen
Anhang 4. Leitlinien fiir Uberfélle in der Morgendammerung
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