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SPOTLIGHT

Jahr fur Jahr verzeichnet das deutsche Kraftfahrtbundesamt (KBA) weit Gber 150 sicher-
heitsbedingte Rickrufaktionen. Man unterscheidet dabei zwischen freiwilligen, durch
den Automobilhersteller (Original Equipment Manufacturer - OEM) initiierten, MaB-
nahmen und solchen, die vom KBA angeordnet werden. Die iberwiegende Anzahl der
Aktionen werden dabei durch die OEM selbst eingeleitet.

~CONSUMER SATIS-
FACTION CAMPAIGNS”
AUF DEM VORMARSCH

In den USA, einem der wichtigsten
Exportldnder der deutschen Auto-
motive-Industrie, liegt die Anzahl
der zuriickgerufenen Fahrzeuge
inzwischen iiber den Neuzulassun-
gen der einzelnen OEM.

Diese Statistik erfasst allerdings
nicht die reinen Gewahrleistungs-
aktionen, die vor allem der Kunden-
zufriedenheit dienen und Méngel
beseitigen, die nicht sicherheits-
relevant sind. In den USA heiffen
sie folgerichtig auch ,,Consumer
Satisfaction Campaigns“ (CSC)
und werden dort werbewirksam als
Qualititsoffensive von den OEM
vermarktet.

RUCKRUFAKTIONEN
IN DEUTSCHLAND

Die Anzahl der in Deutschland
durchgefiihrten CSC wird von den
bei diesen Aktionen technisch oder

juristisch eingeschalteten Experten
mindestens genauso hoch einge-
schitzt wie die sicherheitsbedingten
Riickrufaktionen iiber das KBA.
Dadiese durch den OEM bei einer
Gefiahrdung fiir die Gesundheit von
Personen geméf} der herrschenden
Rechtsprechung quasi ohne weiteren
Ermessensspielraum durchgefiihrt
werden miissen, erfolgen sie meist
sehr schnell nach Auftauchen des
Problems im Felde.

Der Zulieferer wird relativ friith
involviert bei der Suche nach der
sogenannten ,,Root Cause® und
erhilt eine Ahnung, was am Ende
finanziell auf ihn zukommen mag,.

CSC sind reine Gewéhrleistungsfille
wegen nicht sicherheitsrelevanter
Miingel, die behoben werden, wenn
der Kunde mit der Reklamation in
die Werkstatt kommt. Je nach natio-
nalen ,Garantiefristen®, die formal-
juristisch als Gewihrleistungsfristen
bezeichnet werden miissten, konnen
daher Kosten iiber mehrere Jahre
auflaufen, bevor der OEM sich an den
Zulieferer zwecks Kosteniibernahme

wendet. Allerdings kann bei den CSC
auch eine Tendenz zur proaktiven
Durchfiihrung verzeichnet werden,
indem der OEM die Héndler und
sogar die Kunden dazu aufruft, zur
kostenlosen Reparatur in die Werk-
statt zu kommen.

KOSTENFALLE FUR
DIE OEM

Sicherheitsbedingte Riickrufaktio-
nen und CSC stellen aufgrund der
Plattformstrategie fiir die OEM

eine enorme Herausforderung dar,
da nicht selten mehrere hundert-
tausend Fahrzeuge betroffen sind -
weltweit gelegentlich sogar mehrere
Millionen! Die dabei entstehenden
Kosten konnen im Einzelfall drei-
stellige Millionenbetrige erreichen.
Die OEM verfolgen dann konsequent
den Regress gegen den Zulieferer.
Dies liegt zum einen daran, dass

die OEM selbst nicht gegen Riick-
rufkosten versichert sind. Zum
anderen sind die OEM aber der
Auffassung, dass aufgrund der immer
geringer werdenden Fertigungstiefe
ein auftretendes Mangelsymptom
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ohnehin nur vom Lieferanten ver-
ursacht worden sein kann.

Es haben sich daher bei den OEM
eigene Regressabteilungen etabliert,
die nun die Forderungen gegen
einen oder mehrere Lieferanten
intensiv und teilweise unterstiitzt
durch die Einkaufs- und Rechts-
abteilung durchzusetzen versuchen.

DIE KUNDENBEZIEHUNG
WIRD ZUR VERTRAGS-
BEZIEHUNG

Im Zuge dieser Regressierungen ist
jetzt eine interessante Entwicklung
zu beobachten: Plotzlich hilt die
LJuristerei” Einzug in die oft iiber
Jahrzehnte gewachsene Kunden-
beziehung. Was frither noch per
Handschlag unter Inhabern geregelt
wurde, findet heute zum Teil nur
noch unter den Argusaugen der

Rechtsabteilungen von OEM und
Zulieferer statt.

Ist eine Rechtsabteilung nicht
vorhanden, wenden sich die Mittel-
stdndler zunehmend auch an externe
Anwaltskanzleien, wobei nur wenige
tatséchlich tiber profunde Erfahrung
in der Automobilbranche verfiigen.
Denn die Rechtslage ist kritisch: Die
haftungsbegriindenden Regelungen
sind ndmlich nicht nur ,offiziell“ in
den Gewihrleistungsvereinbarun-
gen und Einkaufsbedingungen
aufgefiihrt. Haufig finden sich diese
auch in Qualitétssicherungsverein-
barungen und an versteckten Stellen
in technischen Lieferbedingungen
oder Lastenheften. Hinzu kommt
die Internationalisierung der Liefer-
ketten und damit die mogliche
Einschlédgigkeit unterschiedlicher
Rechtssysteme. Es bedarf also eines
erfahrenen Automotive-Juristen auf
Seiten der Zulieferer, um die Waffen-

gleichheit mit den hochgeriisteten
Rechtsabteilungen der OEM wieder-
herzustellen.

DECKUNGSSCHUTZ
IN DEUTSCHLAND
EINZIGARTIG

Neben einer professionellen anwalt-
lichen Beratung ist der Zulieferer
auch darauf angewiesen, sich gegen
die Anspriiche der OEM aus Riick-
rufaktionen und CSC zu verniinf-
tigen Konditionen risikogerecht ab-
zusichern. Den meisten Zulieferern
im deutschsprachigen Raum ist
sicher nicht bekannt, dass die hier
erhiltlichen Versicherungslosungen
gegen derartige Risiken relativ ein-
malig sind.

Thre Mitbewerber im Bieterver-
fahren aus Fernost zum Beispiel
haben es in der Praxis schwer, sich




addquaten Versicherungsschutz zu
verniinftigen Konditionen zu be-
sorgen. Ebenso geht es den Zuliefe-
rern in den USA oder Stidamerika.

Esist daher ein nicht zu unter-
schitzender Wettbewerbsvorteil, den
die Assekuranz den Zulieferern hier
zur Verfiigung stellt. Geschétzte 90 %
der sogenannten Tier-1-System-
lieferanten, die direkt an den OEM
liefern, haben deshalb auch einen wie
auch immer ausgepréigten Deckungs-
schutz gegen Anspriiche der OEM
aufgrund von Riickrufaktionen oder
CSC eingekauft. Vielfach werden sie
auch nur als zertifizierter Lieferant
fiir das Bieterverfahren zugelassen,
wenn sie gegeniiber dem OEM eine
entsprechende Deckung nachweisen
konnen.

Die Tier-1-Lieferanten wiederum
versuchen, in ,,Back to back“-
Vertriagen mit ihren Lieferanten die
gleichen Lieferbedingungen durch-
zusetzen, die sie gegeniiber den
OEM unterzeichnen mussten. Dazu
gehort auch der Nachweis eines aus-
reichenden Versicherungsschutzes.
Von daher hat sich bei den Tier-2-
und den nachfolgenden Tier-Ebenen
ebenfalls die Bereitschaft fiir den
Abschluss von Versicherungen
gegen die im Regresswege auf sie
zukommenden Kostenforderungen
durchgesetzt. Allerdings zeigt sich
die Qualitit des Versicherungs-
schutzes meistens erst im Schaden-
fall, insbesondere, wenn im Vorfeld
keine professionelle Beratung durch
einen Versicherungsmakler stattge-
funden hat.

Die Haftpflichtsparte der Versiche-
rer setzt sich auch aus Versiche-
rungen gegen Riickrufaktionen und
CSC zusammen. Diese sind immer
nur im Zusammenhang mit der
Betriebs- und Produkthaftpflicht-
versicherung und nicht separat
erhiltlich. Isoliert betrachtet hitten
némlich alle Versicherer wegen

der vielen Schadenfille ein grofes
Kostenproblem; nur in Kombination

mit der allgemeinen Haftpflicht er-
scheint das Geschift noch rentabel.

Da die Versicherungspramien aber
seit vielen Jahren im sogenannten
Soft Market eine All-time-Baisse
erreicht haben und auch die Anlage
der Pramien an den Finanzmirkten
keine interessanten Renditen mehr
verspricht, miissen sich die Ver-
sicherer wieder auf das Kerngeschiéft
konzentrieren und versuchen, die
Vertriage mit Zulieferern rentabel zu
gestalten.

VERSICHERER BEI
SCHADENREGULIERUNG
RESTRIKTIV

Sind diese im Branchenjargon
»Sanierungen® genannten Bemii-
hungen wegen der scharfen Wettbe-
werbssituation nicht ohne weiteres
auf der Vertrags- und damit der
Pramienseite erfolgreich, kann

die Entwicklung nur dahingehen,
dass im Schadenfall der Grund und
die Hohe des Anspruchs kritisch
hinterfragt werden. Dies passiert
insbesondere auf der technischen
Seite, wenn es um die Ermittlung der
Ursachen der Kundenreklamation
und die Hohe der geltend gemachten
Kosten geht. Hierzu bedienen sich
nahezu alle Versicherer aufien-
stehender Sachverstidndiger oder
halten eigene hochspezialisierte
Abteilungen von Technikern und
Ingenieuren vor.

GESCHAFTSBEZIEHUNG
GERAT UNTER DRUCK

Riickrufaktionen und CSC sind sehr
komplexe, anspruchsvolle Schaden-
fille, da die Anspriiche meist von den
Kunden der Versicherungsnehmer
geltend gemacht werden und die
Geschiftsbeziehung damit erheblich
unter Druck gerit. Gleichzeitig muss
die Lieferbeziehung aufrechterhal-
ten bleiben - nicht selten ein Druck-
mittel der OEM, den Fall schnell zu
erledigen und sich ihren Anspriichen
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BRANCHEN-
EXPERTISE

Das Branchenteam Automotive
von Marsh besteht aus Versiche-
rungsexperten, Juristen und
Schadenmanagern, die das
gebundelte Know-how des welt-
weiten Netzwerks von Marsh &
McLennan Companies nutzen.

Unsere Spezialisten verfiigen
Uber langjahrige Erfahrungin
der Beratung von Erstausristern
und Automobilzulieferern und
entwickeln marktflihrende Lésun-
gen, um branchenspezifische
Risiken zu erkennen, zu bewerten
und zu bewaltigen. Weltweit
zdhlen fihrende Unternehmen
der Automobilindustrie zu
unseren Kunden. Dadurch sind
wir in der Lage, Vergleichswerte
und Best Practices aufzuzeigen.
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zu fligen. Hier Licht ins Dunkel zu
bringen ist die primire Aufgabe der
Sachversténdigen. Die Ermittlung
der ,, Root Cause“ und damit die
Beantwortung der Frage, ob das
Produkt des Lieferanten tatséchlich
mangelhaft ist, steht im Vordergrund
der Untersuchungen.

Die jahrzehntelange Regulierungs-
praxis zeigt, dass die meisten Fille
eine Gemengelage von Schnitt-
stellenverantwortlichkeiten und
unreflektierten Freigaben sind, von
unterzeichneten, nicht erfiillbaren
Lastenheften und unspezifischen
Spezifikationen, von Entwicklungs-
irrtimern und ,\Verschlimmbesse-
rungen®.

WER KOMMT FUR DEN
SCHADEN AUF?

Nach Feststellung der ,,Root Cause®
stellt sich dann die Frage, wer diesen
Mangel rechtlich zu vertreten hat,
wer also letzten Endes dafiir zahlt.
Denn die Versicherer sind nur dann

in der Zahlungsverpflichtung gegen-
iiber dem Anspruchsteller, wenn der
eigene Versicherungsnehmer den
Mangel auch verschuldet hat. Dies
gilt zumindest noch nach deutschem
Recht. Auch wenn inzwischen die
reinen Aus- und Einbaukosten
durch eine Novellierung des § 439
BGB dem Héndler durch den OEM
verschuldensunabhiingig zu zahlen
sind. Wobei unter Juristen streitig
ist, wie sich das letztlich auf die
Regresskette auswirkt.

Das hat sich zu einem zeitinten-
siven und spitzfindigen Technik-
und Rechtsringkampf zwischen
Versicherern, Versicherungsmaklern
und spezialisierten Rechtsanwalts-
kanzleien entwickelt. Denn der
Versicherer hat auch die Aufgabe,
unberechtigte Anspriiche abzu-
wehren, sich also in die Kunden-
beziehung einzumischen und dem
Kunden des Versicherungsnehmers
die Stirn zu bieten und notfalls auch
eine Klage durch den Anspruch-
steller in Kauf zu nehmen. Gericht-

lich ausgetragene Streitigkeiten
zwischen Kunden und Lieferanten
sind aber immer noch die Aus-
nahme. Denn die grofie Heraus-
forderung fiir die involvierten
professionellen Berater ist es, als
Rechtsanwalt, Sachverstéandiger
oder Versicherungsmakler eine fiir
alle Seiten tragbare Losung im Vor-
feld zu finden.

FAZIT

Zusammenfassend kann man
sagen, dass die Zulieferer in den
Bereichen Qualitits-, Vertrags-
und Versicherungsmanagement
erheblichen Herausforderungen
gegeniiberstehen. Diesen kann
nicht mehr auf herk6mmliche
Weise begegnet werden, sondern
es bedarf der entscheidenden
Professionalisierung der Zulieferer,
auch und gerade in diesen bislang
eher stiefmiitterlich behandelten
Bereichen.
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Uber Marsh

Marsh ist ein weltweit fihrender Industrieversicherungs- Wenn Sie Interesse an einem Gesprach Uber unsere
makler und Risikoberater. Unsere rund 30.000 Mitarbeiter Dienstleistungen haben oder weitere Informationen
helfen mittelstandischen Unternehmen und Konzernen aller wulinschen, erreichen Sie uns unter folgender Adresse:
Branchen in mehr als 130 Landern, ihre Risiken erfolgreich

zu managen. Fir die Marsh GmbH sind in Deutschland tber DIRK GROTE

700 Mitarbeiter an den neun Standorten Baden-Baden, Berlin,
Detmold, Dusseldorf, Frankfurt, Hamburg, Leipzig, Minchen

Leiter Branchenteam Automotive
. und Bereichsleiter Haftpflicht
und Stuttgart tatig. Telefon: (089) 2 90 56-198

L . dirk.grote@marsh.com
Marsh ist eine hundertprozentige Tochter von Marsh &

McLennan Companies (NYSE: MMC), einem weltweit
fuhrenden Beratungsunternehmen in den Bereichen

Risiko, Strategie und Personal. Neben Marsh gehéren zu
Marsh & McLennan Companies der Rlckversicherungsmakler
Guy Carpenter, Mercer, ein Anbieter von Dienstleistungen

im Bereich Personalmanagement, und Oliver Wyman, eine
der filhrenden Managementberatungen.

Weitere Informationen unter www.marsh.de und
www.mmc.com

Diese Informationen sollten nicht als Beratung fiir eine individuelle Situation betrachtet werden. Versicherungsnehmer sollten bei spezifischen Versicherungsfragen ihren
Marsh-Kundenbetreuer konsultieren. Das Werk einschlieBlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschitzt. Jede Verwertung auBerhalb der Grenzen des Urheberrechts
ist ohne Zustimmung der Marsh GmbH unzulassig. Dies gilt insbesondere fiir Vervielfaltigungen und die Einspeicherung und Verarbeitung in elektronischen Systemen.
Vorstehendes gilt nicht fur den internen Gebrauch durch Kunden der Marsh GmbH.

Ausfuhrliche Informationen zur Verwendung lhrer personenbezogenen Daten sowie Hinweise dazu, wie Sie |hre Rechte in Bezug auf diese Daten austiben konnen, finden Sie
in der Datenschutzerklarung von Marsh (https://www.marsh.com/de/de/privacy-policy.html). Sie kdnnen Marketing-Kommunikation jederzeit abbestellen, indem Sie eine
E-Mail an datenschutz@marsh.com schicken.
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