
Fliegt mal wieder ein großes Kartell auf, füllt
sich die Liste potentieller Opfer schnell.
Voest alpine, Kronzeuge im Verfahren gegen
das Schienenkartell, stellte im Frühjahr 205
Millionen Euro zurück – ein Großteil der
Summe dürfte für die Deutsche Bahn vorge-
sehen sein, die mit den „Schienenbrüdern“
gerade über Schadensersatz verhandelt. 

Hinzu kommt: Zum ersten Mal hat mit
dem OLG Düsseldorf nun ein Gericht aus-
drücklich bestätigt, dass geschädigte Unter-
nehmen Verträge mit Kartellanten anfechten
dürfen – Bedingung: Sie können nachweisen,
dass sie den Vertrag in Kenntnis der Abspra-

chen so nicht geschlossen hätten. „Ist davon
auszugehen, dass der vereinbarte Preis durch
die Existenz des Kartells beeinflusst wurde,
und steht fest, dass der Abnehmer den Ver-
trag mit dem Kartellbeteiligten nicht abge-
schlossen hätte, wenn er von dem Kartell ge-
wusst hätte, darf er den Vertrag anfechten“,
erklärt Dr. Michael Weigel, Partner bei Kaye
Scholer, der das Urteil erstritten hat.

Ist ein Kartell erst einmal offiziell ent-
tarnt, scheint die Angelegenheit aus Sicht der
geschädigten Unternehmen klar zu sein – ob
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Ende Juni prangte auf dem Titelblatt der Zei-
tung Handelsblatt die Überschrift „Die neuen
Mächtigen. Der Compliance-Wahnsinn und
die Herrschaft der Anwälte in deutschen Un-
ternehmen“. Auch wenn dann der Inhalt des
Handelsblatt-Aufma-
chers nicht wirklich
das hergab, was der Ti-
tel versprach - machen
wir uns nichts vor: Die
gigantische Menge an
Gesetzen und Vor-
schriften, die täglich
im Geschäft zu beach-
ten ist, ist von keinem
Mitarbeiter zu verkraf-
ten. Das kann lähmen.
Und offensichtlich
schaffen es die Compliance Officer auch
nicht, ihre Kollegen in den operativen Einhei-
ten aus dieser Starre zu befreien. Nehmen wir
zum Beispiel die schwierige Beziehung zwi-
schen Compliance und Vertrieb. Man versteht
einander nicht.  

Den Rücken freihalten
Doch wo hakt es nun konkret in der Bezie-
hung zwischen Compliance und Vertrieb?
Keiner vom Vertrieb wollte mit uns darüber

reden, auch bei Siemens nicht. Eigentlich
kann man es verstehen. Wer würde schon öf-
fentlich die Wahrheit sagen, dass Compliance
das Spielfeld des Vertriebs fühlbar eingeengt
hat? Oder gar zugeben, dass man immer noch

nicht verstanden hat,
worum es bei Com -
pliance geht? Einzig
von der Firma Robert
Bosch fand ein Ver-
triebsmitarbeiter Zeit,
unsere Fragen - wenn
auch schriftlich - zu
beantworten. Auf die
Frage, wo der Vertrieb
sich mehr Hilfestellun-
gen von Compliance
wünschen würde, ant-

wortet Dr. Alexander Wuthnow, Niederlas-
sungsleiter der Bosch Thermotechnik: „Wir
sehen die Aufgabe von Compliance darin,
uns weiterhin zu unterstützen und uns den
Rücken freizuhalten, damit wir uns auf unser
Kerngeschäft konzentrieren können. Offen-
heit, Transparenz und Vertrauen sind dabei
auf beiden Seiten unerlässlich. Regelmäßige
Schulungen und praxisorientierte Beispiele
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Compliance kills Vertrieb
So ist die Wahrnehmung des Vertriebs. Und so mancher Compliance Officer ist
daran nicht unschuldig. Doch damit kann man der eigenen Karriere schaden.

Immer nur nein sagen? Das dient eigentlich niemandem.
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Wer am längeren Hebel sitzt
Kartellopfer können nicht nur Schadensersatz verlangen, sondern auch Ver -
träge mit den Kartellanten anfechten. Das lässt hoffen – oftmals aber verfrüht.
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Rat und Tat
In der Steinbeis Edition ist kürzlich das
Buch „Umgang mit Mitarbeiterhinweisen,
Handlungsempfehlungen für Sicherheits-
verantwortliche“ von Björn Rohde erschie-
nen. Mit vielen Beispielen aus der Praxis
zeigt der Band, wie die Kommunikation über
schwierig wahrgenommene Themen erfolg-
reicher wird. 
108 Seiten, 19,90 Euro.
http://tinyurl.com/3lhlpug

Am Zentrum für Weiterbildung und Wissens -
transfer (ZWW) der Universität Augustburg be-
ginnt am 12. Oktober 2012 erneut der Zertifi-
katskurs "Compliance Officer (univ.)". Der 10-
tägige Kurs vermittelt, aufbauend auf rechtlichen
und ethischen Grundlagen, wie die Compliance
und ihre Organisation für Unternehmen eine
Chance darstellen kann. Der Fokus liegt dabei auf
dem fachlichen und persönlichen Aufgabenprofil
des Compliance Officers. Die Teilnehmer lernen,
wie Compliance-Risiken identifiziert werden und
wie unternehmensspezifisch auf sie reagiert wer-
den muss. Kosten des Kurses betragen 5.950 Euro
(inkl. Prüfungsgebühr).
http://www.zww.uni-augsburg.de/

SAI Global, Anbieter von Produkten und Dienst-
leistungen im Bereich Governance, Risikomana-
gement und Compliance sowie Mitarbeiter-Trai-
nings, hat ein neues Whitepaper zum Thema
Antibestechungs-Training veröffentlicht. Das
Papier “Effektive Trainingsstrategien für Risiko-
management zur Korruptionsbekämpfung“
stellt dar, wie man ein effektives Antikorrupti-
ons-Programm umsetzen könnte. Es beleuchtet
die Schlüsselelemente eines erfolgreichen Lern-
programms und enthält Tipps und Hinweise.
https://survey.saiglobal.com/

Das Konstanz Institut fur Corporate Governance
hat in Kooperation mit dem Zentrum für Wirt-
schaftsethik ein Weiterbildungsseminar „Com-
pliance für Entscheider“ für Führungskräfte und
Compliance Professionals entwickelt. Es beginnt
am 20. September 2012 und läuft bis Mitte De-
zember 2012. Die Seminarkosten betragen inkl.
Seminarunterlagen 2.950 Euro.
http://www.htwg-konstanz.de/

Im Verlag C. F. Müller ist das Buch „Hinweisge-
bersysteme. Implementierung in Unternehmen“
von Alexander Schemmel, Felix Ruhmannseder
und Tobias Witzigmann erschienen. Das Hand-
buch erläutert, wie ein Hinweisgebersystem als
Teil der unternehmensinternen Compliance-Poli-
tik rechtskonform in ein Unternehmen eingeführt
und ausgestaltet werden kann. Die verschiedenen
Gestaltungsvarianten und ihre Vor- und Nach -
teile werden dargestellt.
342 Seiten, 69,95 Euro.
http://www.hjr-verlag.de/

helfen den Mitarbeitern, die Compliance-Re-
geln zu verstehen und zu leben.“ Im Klartext:
Vertrieb kann sich nicht dauernd mit Com -
pliance beschäftigen, sondern muss verkau-
fen. Und der Vertrieb braucht nicht noch ein
weiteres Gesetzeskompendium, sondern Be-
ratung, verständliche Anleitung und Praxis-
nähe. 

Drei Beispiele aus den Branchen Versi-
cherungen, Aufzüge und Pharma können zei-
gen, welcher Strategien sich die Compliance-
Kollegen im Umgang mit dem Vertrieb bedie-
nen. „Wir prüfen Regelwerke ständig auf ihre
Konformität mit Gesetzen, Rechtsprechung
und Kodizes und stehen bei der Umsetzung
im Dialog mit allen Beteiligten einschließlich
Vertrieb“, sagt Andreas Schillack, Country
Head Legal & Compliance von Novartis in
Deutschland. 

Auch Dr. Alexander von Reden, Compli-
ance Officer von Schindler Deutschland, setzt
auf die Kommunikation: „Wir sagen unserem
Vertrieb, dass sie nicht Compliance-Experten
sein müssen. Vielmehr geht es darum, dass
man die wesentlichen Verhaltensrichtlinien
kennt. Und wenn man den gesunden Men-
schenverstand einsetzt, ist man in 90 Prozent
aller Fälle auf der richtigen Seite. Für die
restlichen 10 Prozent der nicht eindeutigen
Fälle sind wir da.“ Während der Trainings
geht von Reden so vor: „Ich stelle die Frage
‘Wenn Ihr Geschäftspartner von Schindler
wärt, was würdet Ihr erwarten?‘. Neben guten
Produkten und Dienstleistungen wäre es die
Tatsache, dass Schindler integer ist und seine
Mitarbeiter sich nach ethischen Werten aus-
richten.“ Deutlich wird also eines:  Die Zuhö-
rer sollte man in Schulungen nicht mit Geset-
zestexten quälen. 

Positive Kommunikation ist ein weiterer
Schlüssel zum Herzen des Vertriebs. Denn
wer würde gerne immer nur ein Nein hören?
„Man muss dem Vertrieb zeigen, dass man
sich mit den dortigen Problemen auseinan-
dersetzt, und ihnen Möglichkeiten aufzeigen,
unter welchen Umständen es vielleicht doch
gehen würde“, meint von Reden. „Wichtig ist,
dass nichts im Verborgenen geschieht, son-
dern dass die Dinge klar und transparent
auch für die Dritten offengelegt werden.“
Die Compliance Officer sollten nicht in die
Ecke des Neinsagers gedrängt werden. „Der
Compliance Officer zeigt Wege auf und ist in
der Lage, aus operativer Sicht zu erkennen,
was möglich ist und was nicht“, erklärt An-
dreas Wermelt von PwC Deutschland. Dar -
über hinaus hält er in Bezug auf Vertriebs-
Compliance drei Schlüsselfaktoren für wich-
tig: „Erstens muss der Vertriebsverantwortli-
che in der Geschäftsführung die richtigen
Signale an den Vertrieb senden. Zweitens
dürfen dem Vertrieb keine Geldmittel zur

Verfügung stehen, die für Angelegenheiten
genutzt werden könnten, die nicht der Com-
pliance entsprechen. Und drittens sollte ge-
währleistet sein, dass die Vertriebsmitarbeiter
nicht zu stark daran gemessen werden, wie
viele Aufträge sie schreiben.“ Man muss also
die richtigen Anreize setzen und an der Moti-
vation arbeiten. 

Genau an diesem Punkt knüpft gerade die
Compliance-Abteilung der Allianz Deutsch-
land AG an und arbeitet an einem Paradig-
menwechsel im Vertrieb. „Wir werden uns
zukünftig genauer ansehen, wie die Anreiz-
systeme für Produkte gestaltet sind“, erzählt
Franz Blaschek, Deputy Chief Compliance Of-
ficer der Allianz Deutschland. „Das bedeutet,
dass wir auch mehr auf qualitätsorientierte
Anreize setzen werden.“  Zudem wird derzeit
der neue Allianz-Beratungs-Prozess einge-
führt. Diese Anwendung beinhaltet u.a einen
Vorsorgerechner. Dieser neue Prozess unter-
stützt die Vermittler durch eine strukturierte
Vorsorgeanalyse, bei der der Kunde aktiv in
die Bedarfsermittlung und -priorisierung ein-
bezogen wird. Damit stehen nicht Versiche-
rungsprodukte, sondern die jeweilige Lebens-
situation und der Bedarf des Kunden im Vor-
dergrund. Mit dem neuen Beratungsprozess
soll die Kundenzufriedenheit steigen. Und
damit sinkt auch die Stornogefahr, denn es
werden keine Produkte verkauft, die der Kun-
de nicht braucht. “Ein wichtiger Aspekt bei
der Kommunikation mit dem Vertrieb ist die
geeignete Wahl der Sprache. Dazu muss ein
Compliance Officer den Vertrieb verstehen.
„Wenn man die Motivation und die Sprache
von Vertriebsmitarbeitern kennt, dann er-
leichtert es einem sehr das Tagesgeschäft“,
sagt Blaschek, der früher selbst im Vertrieb
gearbeitet hat. „Schwierige Angelegenheiten
kläre ich daher zum Beispiel niemals im ers-
ten Schritt per Mail, sondern im persönlichen
Gespräch. Eine Mail schieße ich aber zur bei-
derseitigen Sicherheit und zu Dokumentati-
onszwecken nach.“

Beratung, nicht Inquisition
Nicht zuletzt können das falsche Verständnis
der eigenen Rolle und die falsche Strategie
für die eigene Karriere der Compliance Offi-
cer eine negative Konsequenz haben: „Deut-
sche Unternehmen erkennen zunehmend die
Gefahren für den Unternehmenserfolg, die
von einer allzu präsenten und aggressiven
Compliance-Funktion ausgehen, und reagie-
ren entsprechend. Heute sucht man zuneh-
mend Compliance Officer mit Kommunikati-
onsstärke und Beratungskompetenz“, sagt Dr.
Andreas Halin, Managing Partner des Head-
hunters GlobalMind. „Unternehmen brau-
chen Beratung, nicht Inquisition.“ ||

irina.jaekel@finance-magazin.de
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http://www.hjr-verlag.de/Rechts-und-Steuerpraxis/Strafrecht-Strafverfahren/Wirtschafts-und-Steuerstrafrecht/Hinweisgebersysteme-Hardcover.html
http://www.htwg-konstanz.de/Compliance-fuer-Entscheider.5785.0.html
https://survey.saiglobal.com/Survey.aspx?s=2ca13255c4cf4dcda5768b9321de7c49
http://www.zww.uni-augsburg.de/recht/compliance_officer_univ.html
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Manche nennen Hartmut Paulsen den Com-
pliance-Nestor. „Aber eigentlich fühle ich
mich noch gar nicht so alt“, schmunzelt der
Chief Compliance Officer von Hochtief. Der
Vergleich allerdings kommt nicht von unge-
fähr: Seit 1996 ist der heute 62-jährige Chef-
jurist des Baukonzerns – und von Anfang an
war Compliance ein großes Thema: „Ein
wichtiger Bestandteil unseres Geschäfts sind
öffentliche Aufträge im Baubereich. Wenn

wir eine Ausschreibung gewinnen wollen,
müssen wir dafür unsere Zuverlässigkeit
nachweisen. Anders als in anderen Unterneh-
men war der Wert von Compliance bei uns
also so immer leicht messbar.“

Als die große Compliance-Welle Anfang
des neuen Jahrtausends losrollte, waren bei
Hochtief die Kerninstrumente wie Schulun-
gen, ein Code of Conduct und eine Helpline
längst Programm. Für Paulsen war deshalb
wichtig, sein Wissen an andere Unternehmen
weiterzugeben. Zusammen mit seinem lang-
jährigen Weggefährten Dr. Christoph Hausch-
ka gründete er, seit 2008 auch Chief Compli-
ance Officer bei Hochtief, 2007 das Netzwerk
Compliance e.V., das Unternehmen seitdem
eine Plattform für den Austausch ihrer Erfah-
rungen bietet. 

Dass er auf diesem Gebiet einmal die Vor-
reiterrolle übernehmen würde, hätte Paulsen
aber selbst früher nicht gedacht. Als er sein
Jurastudium in Regensburg begann, war für
ihn zwar klar, dass er einmal Chefjurist wer-
den wollte, erinnert sich der gebürtige Erfur-

ter. Allerdings gaben gerade die strafrechtli-
chen Themen den Ausschlag dafür, dass er
sich eine Laufbahn in einer Kanzlei kaum
vorstellen konnte. Stattdessen sammelte
Paulsen Erfahrungen bei Wibera, der Com-
merzbank, Audi sowie der Kaufhauskette
Horten. Dass er so in seiner Karriere vor
Hochtief bereits in vielen verschiedenen
Rechtsgebieten unterwegs gewesen sei, kom-
me ihm bei dem Baukonzern aber noch heute
zugute, meint Paulsen. 

Heute freut er sich am meisten, wenn
Mitarbeiter nach Vorträgen zu ihm kommen
und die Entwicklungen im Unternehmen lo-
ben, weil sie bei Hochtief nicht  in einer mo-
ralischen Doppelwelt leben müssen. „Erklä-
ren Sie Ihrem eigenen Kind doch mal, dass
man keine Kaugummis klauen darf, wenn Sie
gleichzeitig wissentlich gegen das Strafrecht
verstoßen, um an Aufträge zu kommen“, sagt
Paulsen. 

„Krimis“ für die Mitarbeiter
Stolz ist er besonders auch auf ein freiwilliges
Projekt, mit dem die mittlerweile zehnköpfige
Compliance-Abteilung am Hauptsitz in Essen
es geschafft hat, den Angestellten das Thema
Compliance näherzubringen: Jeden Montag
wurde ein kleiner Compliance-Fall im Intra-
net vorgestellt, bei dem die Mitarbeiter aus
mehreren richtigen Antwortmöglichkeiten
die korrekte Verhaltensweise auswählen
mussten. Die Auflösung des „kleinen Krimis“,
wie Paulsen sagt, erhielten sie jeweils zwei
Tage später. An dem bisher letzten Fall ver-
suchten sich über 1.200 Mitarbeiter aus ganz
Europa – und das, obwohl die Fragen immer
schwieriger wurden. Die zweite „Krimi“-Serie
ist gerade in Planung. „Obwohl ich ja nie
Strafrecht machen wollte, gibt es da offenbar
einige Bereiche, die mir eine ganze Menge
Spaß machen“, sagt Paulsen lächelnd. „Und
davon lebe ich.“ ||

sarah.nitsche@finance-magazin.de

Der Compliance-Nestor
Hartmut Paulsen, CCO von Hochtief, gehörte zu den ersten, die dem Thema
Compliance in Deutschland ein Gesicht gaben.

Hartmut Paulsen
ist seit 1996 Chef -
syndikus von Hochtief.
Im Jahr 2008 wurde
der gebürtige Erfurter
außerdem zum Chief
Compliance Officer des
Essener Baukonzerns
ernannt.
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Gerd Kühn, bis-
lang General Counsel/Cor-
porate Senior Vice Presi-
dent Legal von Henkel, hat
seit dem 1. Mai 2012 zu-
sätzlich die Funktion des
Chief Compliance Officer
übernommen. Kühn ist seit

1991 für Henkel tätig und wurde 2007 zum
Chefjuristen ernannt. Das Corporate Compliance
Office wird geleitet durch Frank Liebich.

ThyssenKrupp hat nach dem Wechsel von Dr.
Thomas Kremer eine Nachfolgeregelung gefun-
den. Dr. Christoph Klahold wurde zum Chief
Compliance Officer ernannt. Arne Wittig über-
nimmt die Position von General Counsel. Wittig
war bislang General Counsel Deutschland/Zen-
tral- und Osteuropa der Deutschen Bank.

Charlotte Lohmann ist die
neue General Counsel der
MorphoSys. Sie wechselt
von der Münchener Wilex,
wo sie zuletzt als Senior
Vice President Legal Affairs
& Human Resources tätig
war. Zuvor arbeitete sie als
Anwältin bei der Kanzlei

KMPG Treuhand & Goerdeler.

Dr. Peter Engelen verlässt
auf eigenen Wunsch Ende
August den Vorstand der
TUI AG. Der 55-Jährige
verantwortet die Bereiche
Personal, Nachhaltige Ent-
wicklung, Recht und Com-
pliance und ist seit 2001
Vorstand der TUI AG. 

Dr. Stephan Petri ist seit
dem 1. Juni 2012 als Mit-
glied des Vorstands der
GEA Group Aktiengesell-
schaft für die Ressorts Per-
sonal, Recht/Compliance
und die Sonstigen Gesell-
schaften des Konzerns ver-
antwortlich.
Dr. Nina Scherf über-
nimmt seine frühere Posi-
tion als Chief Legal Coun-
sel. Nina Scherf hatte zu-
nächst als Foreign Asso-
ciate bei Mayer Brown in
New York gearbeitet und
war ab 2002 bei Hengeler
Mueller in Frankfurt tätig.

2005 wechselte sie zur GEA in die Rechtsabtei-
lung.
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Aktuelle Stellenangebote:

Weitere Stellenangebote auf: www.finance-magazin.de

ThyssenKrupp sucht
Compliance Officer (Grundsatzfragen/Projekte) (m/w)

HEAG Südhessische Energie AG sucht
Spezialist/in Compliance mit dem Schwerpunkt

 Handelscompliance

ZF Friedrichshafen AG sucht
Compliance Referent/-in

Ein Unternehmen in der Logistikbranche
sucht

Junior Compliance Beauftragter (m/w)

Media-Saturn Group sucht
Compliance Counsel (w/m)

BMW Group sucht
Spezialist/-in Compliance

http://www.stepstone.de/stellenangebote--Spezialist-in-Compliance-Muenchen-BMW-Group--2213103-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Spezialist-in-Compliance-Muenchen-BMW-Group--2213103-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Compliance-Counsel-w-m-Ingolstadt-Media-Saturn-Group--2186458-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Compliance-Counsel-w-m-Ingolstadt-Media-Saturn-Group--2186458-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Junior-Compliance-Beauftragter-m-w-Hamburg-logistic-People-Deutschland-GmbH--2184894-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Junior-Compliance-Beauftragter-m-w-Hamburg-logistic-People-Deutschland-GmbH--2184894-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Junior-Compliance-Beauftragter-m-w-Hamburg-logistic-People-Deutschland-GmbH--2184894-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Compliance-Referent-in-Friedrichshafen-ZF-Friedrichshafen-AG--2178719-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Compliance-Referent-in-Friedrichshafen-ZF-Friedrichshafen-AG--2178719-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Spezialist-in-Compliance-mit-dem-Schwerpunkt-Handelscompliance-Darmstadt-HEAG-Suedhessische-Energie-AG-HSE--2234881-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Spezialist-in-Compliance-mit-dem-Schwerpunkt-Handelscompliance-Darmstadt-HEAG-Suedhessische-Energie-AG-HSE--2234881-inline.html
http://www.stepstone.de/stellenangebote--Spezialist-in-Compliance-mit-dem-Schwerpunkt-Handelscompliance-Darmstadt-HEAG-Suedhessische-Energie-AG-HSE--2234881-inline.html
http://fazjob.net/jobs/Compliance-Officer-Grundsatzfragen-Projekte-m-w-912893.html
http://fazjob.net/jobs/Compliance-Officer-Grundsatzfragen-Projekte-m-w-912893.html
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>> Frau Steuer, für Sie ist die externe und in-
terne Compliance-Eigenvermarktung wichtig.
Wie gehen Sie vor?
<< Wir versuchen, positiv zu kommunizieren
und die Vorteile von Compliance herauszu-
stellen. Natürlich ist unser Ziel in erster Linie,
Gesetzesverstöße zu vermeiden. Aber darüber
hinaus möchten wir aus Compliance auch ei-
nen operativen Mehrwert generieren. Das er-
höht auch die Akzeptanz im Unternehmen
erheblich. Wir haben viele Kontakte mit gro-
ßen Industrieunternehmen und öffentlichen
Auftraggebern. Uns fällt in letzter Zeit immer
mehr auf, dass für diesen Geschäftskreis das
Thema Compliance bei der Auftragsvergabe
wichtig ist. Compliance ist oft sogar Ver-
tragsbestandteil. So, wie wir z.B. das Thema
Umweltschutz nach außen tragen, so trans-
portieren wir auch unsere Aktivitäten im Be-
reich Compliance proaktiv.

>> Wie sieht es unternehmensintern aus?
<< Ähnlich. Unsere Marketingabteilung stellt
z.B. in der Mitarbeiterzeitung regelmäßig die
Schutzfunktion der Datenschutzregeln für die
Rechte jedes einzelnen Mitarbeiters dar. Wir

arbeiten auch mit Plakaten. Zum Beispiel ha-
ben wir Plakate mit Piktogrammen zur Vi-
sualisierung der Datenschutzgrundsätze ver-
teilt. Ein echter Renner, die Nachfrage war
überraschend groß. Die bildhafte Darstellung
ist eben doch oft eingängiger als lange Texte.

Ein anderes Beispiel. Hagemeyer ist als
erstes Unternehmen unserer Branche in
Deutschland seit November 2011 Teilnehmer
des UN Global Compact. Das haben wir na-
türlich auch intern entsprechend kommuni-
ziert. Unsere Mitarbeiter, die im Rahmen der
Businesspartnerchecks durch unsere Ge-
schäftspartner viele Bestätigungen abgeben
und Fragebögen ausfüllen müssen, sehen,
dass sie alle Fragen positiv beantworten und
die gewünschten Nachweise schnell und pro-
blemlos liefern können. Da sind unsere Kolle-
gen aus Einkauf und Vertrieb natürlich auch
stolz, und das stärkt das „Wir-Gefühl“.

>> Wie schaffen Sie es, diese Themen mit den
begrenzten Ressourcen so präsent zu halten?
<< Im Bereich Datenschutz haben wir bei-
spielsweise eine “Taskforce“ gebildet: Wir ha-
ben zwei Koordinatoren ernannt, einen Jour

fixe eingeführt und weitere Multiplikatoren
gesucht, insbesondere in der Revisionsabtei-
lung und im regionalen Controlling. Auch je-
der informierte Mitarbeiter ist ein Daten-
schützer, diese Ressource sollte man nutzen!
Mit unserem vierteljährlichen Datenschutz-
bericht ist das Thema außerdem permanent
auf der Agenda der Geschäftsführung. Ein
weiteres Highlight war die erstmalige Thema-
tisierung von Compliance auf unserer dies-
jährigen Führungskräftetagung. Während
früher keiner über Compliance gesprochen
hat, ist das Thema heute in unserem Unter-
nehmen allgegenwärtig. ||

Das Interview führte Irina Jäkel.

„Wir wollen aus Compliance operativen Mehrwert generieren“
Bei begrenzten Ressourcen muss man die richtigen Maßnahmen wählen, sagt Nicole Steuer, Bereichsleiterin Recht,
 Compliance und Datenschutz bei Hagemeyer Deutschland.

Nicole Steuer 
ist Bereichsleiterin
Recht, Compliance 
und Datenschutz bei
Hagemeyer Deutsch-
land.
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Nur fürs Proletariat
Ein Auf-
sichtsrats-
vorsitzender
eines Auto-
bauers drückt seine
Ehefrau in seinen Auf-
sichtsrat durch und
lässt Juristen nach ei-
ner Lücke in der Steu-

ergesetzgebung suchen; der Chef einer In-
vestmentbank gerät unter Druck, weil er
einen Deal unter fragwürdigen Bedingun-
gen erzwungen hat und dabei einen ehe-
maligen Landesvater wie einen blöden
Mündel aussehen ließ; der angeklagte Exri-
sikovorstand der BayernLB antwortet vor
Gericht, Ecclestone habe bei ihm einen
Knopf gedrückt und er habe die Augen zu-
gemacht. Diese Aufzählung ließe sich fort-
setzen. Eine Frage drängt sich aber auf: Bei
welchem Preis setzt der Verstand aus, und
das Gefühl der eigenen Allmächtigkeit be-
fällt einen? Stimmt, der „Tone from the
Top“ richtet sich ja an den „bottom“. Dem-
nach sollen sich mit Compliance schön die
Leute in den unteren Rängen befassen.
Man selbst schwebt darüber.           Irina Jäkel
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>> Dr. Ratay, Sie führen seit 2011 Prüfungen
durch, die Compliance Spot Checks, die speziell
auf die Identifizierung von Korruptionsrisiken
ausgelegt sind. Wie gehen Sie dabei vor?
<< Compliance Spot Checks sind Stichpro-
ben-Audits, die wir auf der Grundlage einer
Risikobewertung etwa zwei- bis dreimal pro
Jahr bei ausgewählten Einheiten im Unter-
nehmen durchführen. Wissenschaftliche Stu-
dien haben gezeigt, dass Bestechungsdelikten
nicht selten Geschäfte vorausgehen, mit de-
nen „schwarze Kassen“ gebildet werden, die
dann für Korruptionszwecke genutzt werden.
So liegt es nahe, zur Aufdeckung solcher De-
likte transaktionsbezogen zu prüfen.

Die Ausgestaltung der Compliance Spot
Checks beruht auf der Prämisse, dass jedes
Korruptionsdelikt das Resultat einer Kombi-
nation von risikogeneigten Geschäftsaktivi-
täten und bestimmten Zuwendungsarten ist.
Demgemäß wird in allen Phasen der Prüfung
als Arbeitsmittel eine matrixartige Darstel-
lung dieser beiden Komponenten verwendet.
Diese Vorgehensweise ermöglicht es uns, bei

der Planung und Vorbereitung der Com -
pliance Spot Checks Lücken zu vermeiden
und während der Prüfung gezielt auf etwaige
Auffälligkeiten einzugehen. Hierzu werden
für jede der denkbaren Kombinationen Fra-
genkataloge vorbereitet, die als Gesprächs-
leitfäden für die durchzuführenden Inter-
views dienen. Die exakte Ausgestaltung der
Spot Check Matrix hängt von der jeweiligen
Funktion der zu prüfenden Einheit ab.

>> Wie werden die Compliance Spot Checks
bei den geprüften Fachstellen aufgenommen?
<< Die Betroffenen merken schnell, dass die
Spot Checks sehr zeitsparend und effektiv
sind. Uns ist es wichtig, dass Compliance von
den Mitarbeitern nicht als ständige Überwa-
chung empfunden wird. Der Schwerpunkt
unserer Arbeit liegt darin, die Mitarbeiter zu
unterstützen und sie durch die Bereitstellung
unserer Compliance-Instrumente und Maß-
nahmen zu befähigen, sich in ihrem Arbeits -
alltag rechtmäßig zu verhalten. ||

Das Interview führte Irina Jäkel.

“Spot Checks sind transaktionsbezogen“
Dr. Robert Ratay, Leiter BMW Group Compliance Committee Office, erläutert
die neuen Compliance Spot Checks in der BMW Group.

Unternehmensname: BMW Group

Mitarbeiterzahl: 100.306 (31.12.2011)

Name Chief Compliance Officer: Compliance Committee anstelle eines Chief Compliance Officer
Compliance Committee: Dr. Dieter Löchelt; Leiter BMW Group Compliance Committee Office:
Dr. Robert Ratay.

Start Compliance: Einrichtung des BMW Group Compliance Committee im Jahr 2007; Beginn der Implementie-
rung der BMW Group Compliance Organisation im Jahr 2008.

Mitarbeiterzahl Compliance: 10 Mitarbeiter im BMW Group Compliance Committee Office; ca. 100 lokale Compliance
 Koordinatoren (in Teilzeit) in sämtlichen Einheiten der BMW Group weltweit.

Compliance-Organisation: Das BMW Group Compliance Committee (Leiter der Bereiche Recht und Patente, Konzernkom-
munikation und Politik, Konzernrevision, Konzernberichtswesen, Organisationsentwicklung so-
wie Personalwesen) steuert und überwacht die erforderlichen Aktivitäten zur Vermeidung von
Rechtsverstößen. Es berichtet dem Vorstand und Aufsichtsrat regelmäßig über alle Compli -
ance-relevanten Themen. Die Entscheidungen des Compliance Committee werden im BMW
Group Compliance Committee Office konzeptionell vorbereitet und operativ umgesetzt. Ca. 150
Compliance-Verantwortliche (Berichtsebene I) sind in die Compliance-Organisation eingebun-
den und berichten regelmäßig über den Compliance-Status in den jeweiligen Einheiten.

Compliance-Aufgabenspektrum: Legal Compliance mit Schwerpunkt auf Anti-Korruption, Wettbewerbs- und Kartellrecht sowie
Datenschutz.

Compliance-Instrumente: BMW Group Verhaltenskodex, BMW Group Grundsatz Korruptionsvermeidung sowie weitere
interne Compliance-Richtlinien, Kommunikation, Schulungen, Compliance Governance und
 Prozesse, BMW Group Compliance Contact (Helpline), BMW Group SpeakUP Line (Meldung von
Rechtsverstößen), konzernweites Berichtswesen, Compliance-Ermittlungen und Kontrollen,
Compliance-Risikoanalyse.

Missstände werden gemeldet durch: Hinweise an die Führungskraft oder das BMW Group Compliance Committee Office. Darüber
hinaus wird den Mitarbeitern die Möglichkeit geboten, Hinweise auf mögliche Compliance-
Verstöße anonym und vertraulich über die BMW Group SpeakUP Line (Web- und Telefonsys-
tem) abzugeben.

Compliance-Audits: Beachtung und Umsetzung des BMW Group Verhaltenskodex sind Gegenstand regelmäßiger
Prüfungen der Konzernrevision sowie von Kontrollmaßnahmen von Konzernsicherheit und
BMW Group Compliance Committee Office. Die Konzernrevision führt im Rahmen ihrer regulä-
ren Tätigkeit Vor-Ort-Prüfungen durch. Zusätzlich beauftragt das BMW Group Compliance
Committee die Konzernrevision mit der Durchführung von Compliance-spezifischen Prüfungen. 
Ergänzend werden seit 2011 Stichproben-Audits (BMW Group Compliance Spot Checks) durch-
geführt, mit Fokus auf der Identifizierung möglicher Korruptionsrisiken.

Compliance-Due-Diligence: IT System Business Relation Compliance zur Integritätsprüfung von Geschäftspartnern 
(in der Implementierungsphase).

Geschäftspartner Compliance: Standard Compliance Klauseln in Verträgen und Lieferantenbedingungen.

Arbeitsschwerpunkte/Ziele 2012/2013: Aktualisierung BMW Group Verhaltenskodex, Entwicklung und Implementierung Onlinetraining
Korruptionsvermeidung, Implementierung BMW Group Business Relation Compliance Toolkit
(Antikorruptionsklauseln, IT System Business Relation Compliance zur Integritätsprüfung 
von Geschäftspartnern, Compliance Broschüre für Geschäftspartner), Compliance Spot Checks,
Vertiefung von Compliance in den lokalen Einheiten.
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>> Herr Dr. Viebranz, die staatlichen Behörden
versuchten in letzter Zeit verstärkt, die Verfol-
gung von Wirtschaftsstraftaten voranzutrei-
ben. Wie erklären Sie sich das?
<< Zurückzuführen ist das zum einen auf die
erhöhte Sensibilität in der Bevölkerung. Zum
anderen gibt es  Gesetzesinitiativen, die sich
immer stärker auf Wirtschaftsstraftaten fo-
kussieren, wie zum Beispiel der UK Bribery
Act oder hierzulande die Diskussion um einen
verstärkten Whistleblower-Schutz.

Über die vergangenen zehn Jahre wurden
Schwerpunkt-Staatsanwaltschaften für Wirt-
schaftskriminalität aufgebaut. Diese Teams
glänzen durch eine Konzentration von Wirt-
schaftskompetenz, die auch dazu führt, dass
die Strafverfolgungsbehörden immer mehr
Bescheid wissen, was in Unternehmen ge-
schieht und wo möglicherweise Schlupflö-
cher sein könnten. Ganz zu schweigen davon,
dass diese jungen Staatsanwälte auch ein
persönliches Karriereinteresse haben, große
Fälle zu bearbeiten und aufzuklären. Auch
die Polizeibehörden und Landeskriminaläm-
ter haben nachgezogen und Wirtschaftsex-
perten als Kriminalbeamte engagiert. Dazu

kommt noch, dass die Behörden Instrumente
an die Hand bekommen haben, die ihre Ar-
beit deutlich verbessern. 

Beispielsweise hat das Landeskriminal-
amt Niedersachsen ein Hinweisgebersystem.
Zuletzt hat das Bundeskartellamt ein solches
anonymes Hinweisgebersystem eingerichtet.
Auch die Gerichte nehmen verstärkt Manager
in die Haftung und wenden zunehmend den 
§ 130 OWiG an. Dieser Paragraph erlaubt ih-
nen, auch das Unternehmen selbst mit einer
empfindlichen Strafe zur Verantwortung zu
ziehen.

>> Das bedeutet aber, dass sich der Druck auf
Unternehmen immer mehr erhöht. Welche
Konsequenzen ziehen Sie daraus?
<< Kommt bei der eigenen Untersuchung
her aus, dass tatsächlich etwas schiefgelaufen
ist, empfiehlt sich in manchen Fällen eine
Selbstanzeige. Diese hat den Vorteil, dass
man meist straffrei davonkommt.

>> Aber oft ist es ja gar nicht so einfach, alles
offenzulegen. Man kommt sehr schnell an die
Grenzen z. B. des Mitarbeiterdatenschutzes …

<< Solche Ansprüche dürfen natürlich nicht
ignoriert werden. Es bedeutet nicht, alles auf
den Tisch zu legen, was prinzipiell da ist,
sondern alles, was dem Sachverhalt dienlich
ist. Generell sind Unternehmen besser bera-
ten, wenn sie präventiv für ein sauberes Haus
sorgen. Wir stellen zunehmend in der Bera-
tung fest, dass mittelständische Unternehmen
auf uns zukommen und sagen, dass ihre Ge-
schäftspartner von ihnen verlangten, etwas
in Richtung Compliance zu tun. Dies stelle sie
zwar vor eine Herausforderung, doch trotz-
dem lohne sich der Aufwand. Letztendlich
profitieren beide Seiten davon. ||

Das Interview führte Irina Jäkel.

„Behörden haben mit Wirtschaftskompetenz nachgerüstet.“
Unternehmen müssen präventiv für ein sauberes Haus sorgen, sagt Dr. Jörg Viebranz, Compliance-Partner bei 
digital spirit.

Dr. Jörg Viebranz 
ist Compliance Partner
bei digital spirit.di
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In aller Kürze
Der Bundesgerichtshof hat ent-
schieden, dass Kassenärzte, die
von einem Pharma-Unterneh-
men Vorteile als Gegenleistung für die Verord-
nung von Arzneimitteln dieses Unternehmens
ent gegennehmen, sich nicht wegen Bestechlich-
keit nach § 332 StGB strafbar machen. In dem
der Entscheidung zugrunde liegenden Ausgangs-
verfahren war eine Pharmareferentin, die Kassen-
ärzten Schecks über einen Gesamtbetrag von et-
wa 18.000 € übergeben hatte, wegen Beste-
chung im geschäftlichen Verkehr zu einer Geld-
strafe verurteilt worden. Der Übergabe des
Schecks hatte ein als „Verordnungsmanagement“
bezeichnetes Prämiensystem des Pharmaunter-
nehmens zugrunde gelegen. (Az: GSSt 2/11).
http://juris.bundesgerichtshof.de/

Das OLG Stuttgart hat in seinem Urteil vom 29.
Februar 2012 entschieden, dass bei Geschäften,
die wegen ihres Umfangs, der mit ihnen verbun-
denen Risiken oder ihrer strategischen Funktion
für die Gesellschaft für diese besonders bedeut-
sam sind, jedes Aufsichtsratsmitglied den rele-
vanten Sachverhalt erfassen und sich ein eigenes
Urteil bilden muss, wozu auch eine eigene Risi-
koanalyse gehört.
http://lrbw.juris.de/cgi-bin/

Bauwirtschaft gilt gemeinhin nicht als die
einfachste Branche, wenn es um Compliance-
Fragen geht. 90 Prozent der Befragten aus
den Unternehmen der Bau- und Immobilien-
wirtschaft gaben an, sich mit dem Thema
Compliance-Management auseinandergesetzt
zu haben. Dies ergab die Deloitte-Studie
„Compliance in Bau- und Immobilienwirt-
schaft“, die unter 85 Branchenunternehmen
durchgeführt wurde. Dieses Ergebnis korre-
liert stark mit den Antworten der Befragten
nach der Relevanz des Compliance-Manage-
ments: Wer sich persönlich damit noch nicht
beschäftigt hat, schätzt die Relevanz des The-
mas niedriger ein. 

Die Mehrheit sieht die Ursache für die ho-
hen Compliance-Risiken ihrer Branche im
hohen Einzelvolumen je Geschäftsvorfall, ei-
ner geringen Anzahl der Beteiligten bei we-
sentlichen Entscheidungen sowie langen Ge-
schäftsbeziehungen zwischen den Beteiligten
in diesem Zusammenhang (siehe Grafik).

Knapp zwei Drittel derer, die ein CMS haben,
bewerten alle Aspekte ihres Compliance-Ma-
nagements mit „gut“ oder „optimal“. Insbe-
sondere gilt das für „Dokumentation“, „Auf-
deckung und Aufarbeitung“ sowie „interne
Compliance-Kommunikation“. ||

Irina.jaekel@finance-magazin.de

Die Zeiten ändern sich
Die Bau- und Immobilienbranche galt lange als ein schwieriges Terrain in
 Sachen Compliance. Neue Studienergebnisse zeigen, dass es sich ändert.

Die größten Risiken in der Bau- und Immo-
bilienbranche  (xxxxx)

Quelle: Deloitte

Vergabe von Bauauf -
trägen

� Eigenes Unternehmen      � Bau- und Immobilienwirtschaft allgemein

4,2
4,5

Ankauf von Immobilien 3,4
3,9

Risikomanagement 3,7
3,9

Portfolioverkauf 2,8
3,7

Sonstige Einkäufe/
Auftragsvergabe

3,5
3,7

Rechnungswesen/Control-
ling/Steuerabteilung

3,6
3,7

Einzel- und Bauträger -
verkauf

2,9
3,7

Investor Relations/
Public Relations

3,2
3,5

IT/EDV 3,3
3,5

Personalwesen 3,2
3,3

Vermietung 3,1
3,3

Die Studie kann hier heruntergeladen
 werden.

http://www.deloitte.com/view/de_DE/de/presse/pressemitteilungen/e8b4982a0e9e7310VgnVCM2000001b56f00aRCRD.htm
http://www.deloitte.com/view/de_DE/de/presse/pressemitteilungen/e8b4982a0e9e7310VgnVCM2000001b56f00aRCRD.htm
http://lrbw.juris.de/cgi-bin/laender_rechtsprechung/list.py?Gericht=bw&amp;GerichtAuswahl=OLG+Stuttgart&amp;Art=en&sid=994051e8ddf18d71cdf3ea915d824079
http://juris.bundesgerichtshof.de/cgi-bin/rechtsprechung/document.py?Gericht=bgh&Art=en&sid=f1883b946286f6c3868ba0127cd09025&nr=60679&pos=0&anz=1
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Das Pharmaunternehmen Gla-
xoSmithKline LLC hat gegenüber
der US-Behörde Department of Justice eingewil-
ligt, eine Strafe in Höhe von 3 Milliarden US-
Dollar zu zahlen. Das Unternehmen habe rechts-
widrig seine verschreibungspflichtigen Medika-
mente beworben und u. a. unterlassen, wichtige
Sicherheitshinweise offenzulegen.
www.justice.gov/opa/gsk-docs.html

Das Bundeskartellamt hat Anfang Juli Bußgelder
in Höhe von insgesamt 124,5 Millionen Euro
gegen vier Hersteller und Lieferanten von
Schienen wegen wettbewerbswidriger Abspra-
chen zu Lasten der Deutschen Bahn AG verhängt.
Bußgeldbescheide ergingen gegen die Thyssen-
Krupp GfT Gleistechnik, Stahlberg Roensch sowie
gegen die TSTG Schienen Technik und voestalpine
BWG. Ermittlungen gegen weitere Unternehmen
dauern an. 
http://www.bundeskartellamt.de/

Die Europäische Kommission hat in einem
sechsten Kartellvergleichsverfahren gegen eini-
ge Hersteller von Water-Management-Produk-
ten für Heiz-, Kühl- und Sanitärsysteme Geld-
bußen in Höhe von 13 Millionen Euro gegen die
Unternehmen Flamco und Reflex verhängt. Diese
haben gemeinsam mit Pneumatex von Juni 2006
bis Mai 2008 auf dem deutschen Markt ein Kar-
tell gebildet. Pneumatex wurde die Geldbuße im
Einklang mit der Kronzeugenregelung erlassen.
http://europa.eu/rapid/

Der frühere BayernLB-Vorstand Gerhard Grib-
kowsky ist wegen Bestechlichkeit, Untreue und
Steuerhinterziehung zu acht Jahren und sechs
Monaten Haft verurteilt worden. Gribkowsky
hatte zugegeben, 44 Millionen Dollar Schmier-
geld von Formel-1-Chef Bernie Ecclestone erhal-
ten und nicht versteuert zu haben. Sowohl Grib-
kowskys Anwälte als auch die Staatsanwalt-
schaft haben gegen das Urteil des Landgerichts
München I Revision eingelegt.
http://www.faz.net/aktuell/wirtschaft/

Der Bruno Manser Fonds wirft der Großbank UBS
vor, Gelder angenommen zu haben, die aus Kor-
ruption im Tropenholzgeschäft in Malaysia stam-
men sollen. Der Fonds hat deshalb bei der
Staatsanwaltschaft Zürich eine Strafanzeige ein-
gereicht. Über 90 Millionen Dollar soll Musa
Aman, Regierungschef des Bundesstaates 
Sabah auf der Insel Borneo, über UBS-Konten 
gewaschen haben. Ein Vertrauter Musa Amans
soll unter verschiedenen Namen mehrere UBS-
Konten eröffnet und Bestechungsgelder von
Holzfirmen gesammelt haben. Diese sollen dafür
Konzessionen für das Schlagen von Tropenwäl-
dern und die Ausfuhr von Edelhölzern erhalten
haben.
http://bazonline.ch/wirtschaft/

sie direkt Schadensersatz fordern oder aber
den Vertrag anfechten und so an ihr Geld
kommen. Praktisch sieht es allerdings anders
aus: „Die Berechnung des Schadens ist äu-
ßerst schwierig. Das ist ein Punkt, über den
man sich in der Praxis fast immer streitet“,
erklärt Dr. Jörg Etzkorn, Chefjurist und Chief
Compliance Officer der HUK Coburg. Das
kann Philipp Cotta, Partner bei Beiten Burk-
hardt, bestätigen. Zwar könne das Gericht
den Schaden natürlich hypothetisch schät-
zen, sagt der Anwalt. Aber: „Auch die Schät-
zung muss natürlich auf einer gesicherten
Grundlage erfolgen und setzt voraus, dass
überhaupt ein Schaden nachweisbar ist.“
Künstlich verteuerte Produkte haben weniger
Abnehmer, der Absatz schrumpft – viele Un-
sicherheitsfaktoren, die da aufeinander auf-
bauen. Dabei ist es erst einmal Sache des be-
troffenen Unternehmens, handfeste Beweise
vorzubringen – und das bei meist über Jahre
hinweg fingierten Preisen. Weigel: „Der Ge-
schädigte muss beweisen, dass er überhöhte
Preise gezahlt hat und diese nicht an seine
Abnehmer weitergeben konnte. Ohne Gut-
achter ist das nicht möglich." Aber auch mit
professioneller Unterstützung oft eine kaum
lösbare Aufgabe: Im letzten Jahr versuchte
der Holzverarbeiter Pfleiderer, ein Einsichts-
recht in die Kronzeugenanträge des Dekorpa-
pierkartells einzuklagen, um so die eigenen
Klagen vorzubereiten – vergeblich. 

Eine Frage der Macht
Dass so ein Prozess nicht in wenigen Tagen
über die Bühne geht, ist nicht überraschend.
Die HUK hat im Dezember 2010 Klage gegen
die Beteiligten des Autoglaskartells einge-
reicht, die erste mündliche Verhandlung soll
in diesem Herbst stattfinden: „Bei den Ver-
fahrenskosten sprechen wir natürlich über
richtig viel Geld“, sagt Etzkorn offen, „da ha-
ben Private und Mittelständler eigentlich kei-
ne Chance. Bei großen Unternehmen kann
der Kartellant dagegen davon ausgehen, dass
der Prozess durchgezogen und nicht wegen
der horrenden Gerichtskosten abgebrochen
wird.“ Auch die HUK hat es aber zunächst auf
einem anderen Weg versucht: „Wir wären
auch zu einem außergerichtlichen Vergleich

bereit gewesen, aber die Gegenseite war dar -
an nicht interessiert.“ Eine Alternative, die
mit Ausnahme der großen Konzerne allen an-
deren Geschädigten verbaut bleiben dürfte:
„Die außergerichtliche Einigung ist eine klare
Machtfrage. Das ist für normale Marktteil-
nehmer keine Option“, meint Weigel. Ein Gi-
gant wie die Deutsche Bahn sitzt am längeren
Hebel als die „Schienenbrüder“ – fällt sie als
Abnehmer weg, können die Kartellanten wo-
möglich ganze Standorte dichtmachen. 

Den Trumpf können aber nur direkte Ab-
nehmer ausspielen. Diese können die Kartel-
lanten mit einem weiteren Mittel zum Ver-
gleich locken: Bleibt das Vertragsverhältnis
erhalten, lässt sich der Schadensersatz auch
in Rabatte umwandeln, die Kartellanten kön-
nen die Verlust dann nach und nach verbu-
chen. Für Abnehmer in den Tiefen der Liefer-
kette natürlich keine Option – genauso wenig
wie eine Anfechtung von Verträgen, wenn es
überhaupt keine direkten Beziehungen zu
den direkten Schädigern gibt. Eine Möglich-
keit bleibt aber auch kleineren Unternehmen,
die bislang kaum bekannt ist: „Im Fall des
Feuerwehrkartells hat eine geschädigte Kom-
mune kürzlich einen pauschalen Schadenser-
satz von 15 Prozent der Auftragssumme zu-
gesprochen bekommen, weil das in den Ver-
gabebedingungen für den Fall von Kartellab-
sprachen von vornherein so vorgesehen war.
Das könnte auch außerhalb des Vergabe-
rechts eine Möglichkeit sein, solange die
AGB-Regeln eingehalten werden“, rät Cotta.

Die Idee, Kartellopfer nach pauschalen
Sätzen zu entschädigen, ist auch schon der
EU gekommen. „Da wird in absehbarer Zeit
allerdings nichts passieren“, erwartet Etz-
korn. Die Befürchtung, potentielle Kronzeu-
gen zu verschrecken, sei schlicht zu groß. Im-
merhin, ein EU-Staat ist mit gutem Beispiel
vorangegangen: Einen pauschalierten Scha-
densersatz von 10 Prozent bekommen Kar-
tellopfer in Ungarn. Ob die Möglichkeit all
diejenigen, die in der restlichen EU in die
Röhre gucken, lockt, können wohl nur die
Geschädigten selbst beantworten – vorausge-
setzt, das betreffende Kartell hat überhaupt
einen Bezug zu dem jungen EU-Mitglieds-
staat. || sarah.nitsche@finance-magazin.de
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Wer am längeren Hebel sitzt

Veranstaltungskalender

Datum Titel Ort Kosten
22. August Vertragsgestaltung für Sponsoring + Drittmittel Frankfurt am Main 1.295 Euro

13. September Compliance Management Systeme 
nach IDW PS 980 München kostenfrei

20./21. September Praxisdialog Compliance Berlin 499 Euro

27./28. September Compliance Masters 2012 Berlin 2.200 Euro

9. Oktober Roundtable Compliance Frankfurt am Main kostenfrei

http://www.compliance-plattform.de/events
http://business-masters.econique.com/ueberblick_compliance0.html
http://www.compliance-training.de/praxisdialog_finance.html
http://www.compliancecircle.de/idw-ps-980.html
http://www.compliancecircle.de/idw-ps-980.html
http://www.bblaw.com/de/publikationen-events/publication-events-detail/article/vertragsgestaltung-fuer-sponsoring-drittmittel-duesseldorf-14-juni-2012/
http://bazonline.ch/wirtschaft/agenturen-ticker/Bruno-Manser-Fonds-reicht-Strafanzeige-gegen-UBS-ein/story/28727051
http://www.faz.net/aktuell/wirtschaft/frueherer-bayernlb-vorstand-achteinhalb-jahre-haft-fuer-gribkowsky-11801067.html
http://europa.eu/rapid/pressReleasesAction.do?reference=IP/12/704
http://www.bundeskartellamt.de/wDeutsch/aktuelles/presse/2012_07_05.php

