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Anwaltskooperationen
Der nachstehende Beitrag befasst sich zum einen mit einer Analyse des lst-Zustandes bzw, der Zukunft
des Automobilmarktes unter Berücksichtigung der Schadenthematik sowie der Darstel lung der
Lösungsansätze des Händlerverbandes für die Volkswagen- und Audi- Betriebe sowie deren Autover-
mietung Euromobil in Form eines Anwaltsnetzwerkes; zum anderen umfasst der Beitrag ein gesamtes
Interview mit einem Volkswagen- und Audi-Voll funktionsbetrieb, der eine Kooperation mit einem fach-
und sachkundigen Rechtsanwalt und einem freien unabhängigen Kfz-Sachverständigen in der Praxis
mit einem Win-Win-Ergebnis durchführt.

1. Automobilmarkt und
Schadensthematik (Anwalts-
netzwerk)

Die Hausse am deutschen Automobil-
mark t  ha t  ih r  Ende ge funden.  Nachdem
die  Zu lassungszah len  über  v ie le  Jahre
hinweg nahezu nur den Weg nach oben
kannten, wird in diesem . lahr ein deut-
lich geringerer Absatz erwartet. Robert
Rademacher,  der Präsident des Bran-
chenverbandes ZDK, nennt das, was auf
seine Mitgl ieder zukommt, den neuen
Normalmarkt.  Er könnte Recht behalten,
denn mit  einer Dichte von 546 Fahrzeu-
gen je 1.000 Einwohnerr bewegt sich
Deutschland im europäischen Umfeld
auf  P la tz  6 ,  in te rna t iona l  au f  P la tz  112.
Die Sätt igungsgrenze l iegt verdächt ig
nahe, d.h.,  Wachstum ist  nicht zu erwar-
ten. Wer dennoch meint.  es bestünde
noch Potenzial ,  sol l te sich vor Augen
führen, vor welchen Herausforderungen
wir in naher Zukunft  stehen.

D ie  Automobi lkunden

Die für den Autokauf zur Verfügung ste-
hende Menge Geld ist  k leiner gewor-
den. Gleichzeit ig steht der Autokauf in
größerer Konkurrenz zu anderen
schönen Dingen. Kunden von heute
müssen für ihre Zukunft  mehr und mehr
selbst vorsorgen. Früher selbstverständ-
l iche Absicherungen sind heute mit
deut l ich spürbaren Eigenbetei l igungen
versehen. Arbeitsverhä ltn isse werden
kürzer,  Arbeitsplätze nicht unbedingt si-
cherer oder gar bef r istet .  lmmerhin
40 o/o der 20-29-Jährigen sind sogar der
Meinung, dass Autofahren nicht beson-
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ders angesagt sei3. Andere Anschaffun-
gen s ind  Jugend l ichen w ich t iger .  Das
Auto ver l iert  also nach und nach seinen
Wert als Statussymbol.

D ie  Automobi  I  indus t r ie

Innovat ionen waren früher die Domäne
der Luxusklasse. Wenige Kunden zahl-
ten viel  Geld dafür,  zuerst in deren Ge-
nuss zu kommen. Von da aus wurden
Neuentwicklungen, wie Airbag oder
ABS, immer weiter nach unten gereicht,
bis es zur Massenorodukt ion reichte.
Sieht man sich die eurooäischen Ver-
kaufszahlen im Luxussegment an, geht
es sei t  Jahren kont inuier l ich nach unten.
Um sich auch weiterhin Innovat ionen
leisten zu können, müssen Automobi l-
bauer demnach mit  immer kleineren Au-
tos, spr ich weniger Marge, immer mehr
umsetzen. Die anfal lenden Kosten
müssen also auf immer kleinere, dafür
aber mehr Autos vertei l t  werden. Dieser
Spagat ist  nur durch Einfal lsreichtum,
Kostenreduzierungen, Größe und glo-
bale Präsenz zu schaffen. Es wird also
auch hier zu weiteren Konsol idierungen
kommen. Vergleicht man die jähr l ichen
Planungen al ler Marken mit  real ist ischen
Markterwartungen, kommen regelmä-
ßig Zahlenwerke mit  weit  über 100 %
heraus. was nichts anderes als Verdrän-
gungswettbewerb erwarten lässt. In
dieses Bi ld passt auch, dass nahezu al le
Herstel ler deut l ich höhere Fert igungs-
kapazitäten vorhalten, als auf absehbare
Zeit  an Absatzvolumen zu erwarten ist .
Diese Überkaoazitäten führen letzt l ich
zu einem enormen Angebotsüber-
schuss, was wiederum einen Käufer-
markt zur Folge hat.  Aus diesem resul-
tiert harter Wettbewerb. der sich in der
Regel über den Preis abspiel t .
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Der  Automobi lhande l

Die Händlernetze fast al ler im deutschen
Markt tät igen Herstel ler s ind auf ein
jähr l iches Absatzvolumen von bis zu vier
Mi l l ionen Fahrzeugen ausge leg t .  A I le in
daraus kann eine Überbesetzung abge-
lei tet  werden. Doch ist  auch zu beden-
ken, dass in den letzten Jahren mehr
und mehr Geschäfte, die früher vom
Händler vor Ort getät igt  wurden, in die
Hände der Herstel ler übergegangen
sind. Einige Herstel ler haben darüber hi-
naus die Standorte ihrer Werksniederlas-
sungen vervielfacht, deren oftmals rote
Zahlen zum Jahresende durch die Kon-
zernmutter wieder ausgegl ichen wer-
den. Bedingt durch Wirtschaftskr ise und
Überangebot bei rapide sinkender Nach-
f  rage ist  das Geschäft  mit  Leasing-
Rückläufern, deren Restwert of tmals
vom vermit telnden Händler zu tragen
ist ,  rapide rückläuf ig.  Die zu Beginn der
Leasing-Verträge vereinbarten Rest-
werte sind oftmals deut l ich höher als
der heute tatsächl ich zu erzielende Preis.
Steigende Standzeiten von Gebraucht-
wagen tun ihr Übriges, um Gewinnaus-
sichten und Liquidi tät  v ieler Händler ne-
gat iv zu beeinf lussen. Die Finanzierung
des laufenden Geschäfts wird dadurch
schwier iger und teurer.

Der  Automobi lserv ice

Autos, die nicht verkauft  werden,
können auch nicht repariert  werden.
Wachstum ist  also auch hier nicht wtrk-
l ich zu erwarten. Flottenkunden werden
preissensibler,  pr ivate Kunden drehen
jeden Euro mehrfach um. Die Anzahl der
Arbeiten oro PKW o.a. ist  weiter rück-
läuf ig,  kommend vom Höchststand im
Jahr 2003 bei 1,94 hin zu prognost iz ier-
ten 1 ,5 im Jahr 20154. Gleichzeit ig steigt
der Aufwand für die Vertragswerkstät-
ten. denn die Herstel ler fordern auch
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weiterhin hohe Standards fÜr Ausstat-
tung, Aus- und Werterbi ldung sowie
Kun denbetreu u ng.

D ie  Schadenthemat ik

Das Schadenmanagement der Versiche-
rer ist  weiter auf dem Vormarsch. Kfz-
Betr iebe, die in diesem Punkt nicht ge-
gensteuern, werden über kurz oder lang
in wir tschaft l iche Schwier igkeiten gera-
ten. Es gi l t  a lso, dieses Feld professtonel l
zu bearbeiten und zu gestal ten.

Für die Volkswagen- und Audi-Betr iebe
haben deren Händlerverband sowie de-
ren Autovermietung Euromobi l  berei ts
vor  mehr  a ls  10  Jahren begonnen,  mi t
Seminaren, Beratung und jur ist ischer
Unterstützung Aufklärung zu leisten.
Hieß das St ichwort damals noch Hi l fe
zur Selbsthi l fe,  geht es heute noch einen
Schri t t  weiter.  In Zusammenarbeit  mit
Händlerverband, Euromobi l  und
autorechtaktuel l .de wurde ein so ge-
nanntes Vertrauensanwaltsnetz auf-
gebaut.  Unter dem Schirm dieses Netz-
werkes sind fach- und sachkundige
Anwälte aus ganz Deutschland versam-
melt ,  deren Unterstützung sich die VW
Audi -Händ ler  und deren Kunden bed ie-
nen können.  Den Machern  dah in te r
geht  es  dabe i  um mehr ,  a ls  nur  h ie r  und
da ein Mandat zu ergattern. lm Vorder-
grund steht die strategische Beratung
des Autohauses unter Einbeziehung ei-
nes freien und unabhängigen Kfz-Sach-
verständigen. Wenn im Kfz-Betr ieb die
Prozesse st jmmen, ist  die Einbeziehung
von Gutachter und Rechtsanwalt  zum
Vortei l  al ler Betei l igtel  inklusive des
Kunden, vorprogrammiert .

Wie  geht  das  mi t  dem
Anwaltsnetz?

Neben der Fach- und Sachkunde sol l ten
interessierte Anwälte vor al lem eine of-
fene Kommunikat ion pf legen und
Dienst leistungsberei tschaft  sowie Fin-
gerspitzengefühl für die Belange des
Kfz-Betr iebes mitbr ingen. Das könnte
s ich  u .a .  dadurch  ausdrücken,  dass  e in
Kfz-Betr ieb bzw. dessen Kunde während
seiner Öffnungszeiten regelmäßig qual i -
f iz ierte Antworten von der Kanzlei  er-
ha l ten  kann.  H ie r  i s t  n ich t  immer  der  An-
walt  selbst gefragt,  er muss es nur
sicherstel len. Für den Anwalt  bedeutet
das an der einen oder anderen Stel le si-
cher,  auch mal über den gewohnten
Schatten zu spr ingen.

Doch auch die Kfz-Betr iebe müssen ihr
Verhalten und ihre Prozesse anpassen. In
dieser Hinsicht hat s ich schon vieles ver-
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bessert ,  dennoch gibt es noch Potenzial
nacn oDen.

Gemeinsam Geld verdienen ist  das
Motto. Daran sol l ten wir  gemeinsam ar-
beiten. Der Markt ist  vorhanden, nur die
Mark t te i lnehmer  müssen zue inander
f inden und diesen Markt akt iv gestal ten.

2. Autohauskooperat ion
mit Anwalt und
Kfz-Sachverständigen

lm Gespräch mit Kfz-Anwalt erläu-
te rn  Jü rgen  Me inho ld  und  U l r i ke
Trützschler  vom Autohaus Mein-
hold GmbH aus Auerbach,  warum
und wie s ie d ie Bearbei tung von
Unfal lschäden verändert  haben.
Das Autohaus Meinhold betre ibt  in
Auerbach je e inen Volkswagen-
und e inen Audi-Vol l funkt ions-
betr ieb.  Eine moderne Karosser ie-
werkstat t  mi t  e igener Lackierere i ,
e in Abschleppwagen sowie d ie
Euromobi l -F lot te ergänzen das
Angebot .

Kfz-Anwal t :  Herr  Meinhold,  Sie ha-
ben d ie Ar t  und Weise der  Schaden-
bearbei tung in lhrem Betr ieb vom
Kopf  auf  d ie Füße geste l l t .  Wie kam
es dazu?

J.  Meinhold:  lch sehe das gar  n icht
so dramat isch,  denn letz ten Endes
haben wir  nur  e in ige Prozess-
abläufe verändert .  Wir  arbei ten z.B.
noch akt iver  a ls  f rüher  mi t  e inem
fre ien und unabhängigen Kfz-Sach-
verständigen zusammen. 5o r icht ig
neu für  uns is t  e igent l ich nur ,  dass
wir  e inen fach-  und sachkundigen
Rechtsanwal t  gefunden haben,  den
wir  unseren Kunden guten Gewis-
sens und f rohen Herzens empfehlen
können .

Kfz-Anwalt: Was führte Sie zu der
Erkenntn is ,  d iese neuen Wege zu
beschreiten?

J.  Meinhold:  Die Piesackerei  von
Sei ten der  Vers icherer  wurde immer
unerträglicher. Erst machten sie Ar-
ger  mi t  den Mietwagen,  dann mi t
den Sachverständigen,  dann mi t  un-
seren Reparaturrechnungen.  Der
Druck,  uns immer mehr unter  Wert
verkaufen zu sol len,  nahm un-
aufhör l ich zu.  l rgendwann re ichte

es mir  dann und wir  haben unsere
Arbeitsweise in der Schadenbear-
bei tung umgeste l l t .

Kfz-Anwalt: Frau Trützschler, 5ie
bearbei ten d ie Unfa l lschäden h ier
im Autohaus.  Wenn lhr  Chef  h ier
von Umstel lung spr icht ,  was meint
er  damit?

U. Trützschler: Wir reden hier ja

über Haf tpf l ichtschäden und da ste-
hen uns Mögl ichkei ten of fen,  d ie
wir  f rüher  e infach n icht  genutzt  ha-
ben.  Wir  haben meist  v ie l  zu schnel l
zum Hörer  gegr i f fen und uns im gu-
ten Glauben mi t  der  le is tungspf l ich-
t igen Vers icherung auf  d ie Ar t  und
Weise der  Abwick lung geein igt .  Das
war dann immer e in Kompromiss,
a l lerd ings meist  zu unseren Lasten.
Heute läuf t  das ganz anders:  Wir
besprechen d ie Sache erst  e inmal  in
Ruhe mi t  unserem Kunden.  Wir
schreiben den Reparaturauftrag
und den Mietver t rag.  Dann emP-
fehlen wir  d ie Einschal tung e ines
unabhängigen Gutachters,  a l le in
schon wegen der  Beweiss icherung
und der  mögl icherweise zustehen-
den Wertminderung.  Und um die
Abwick lung mögl ichst  kompl ikat i -
onslos zu hal ten,  empfehlen wir
dann  auch  d ie  E inscha l t ung  e ines
fachkundigen Rechtsanwal ts .
Kommunikat ion mi t  dem Vers iche-
rer  g ibt  es an d ieser  Ste l le  n icht
mehr.

Kfz-Anwalt: Wir hören immer wie-
der  a ls  Gegenargument ,  dass d ie
Kunden keinen Anwal t  wol len.  Das
wäre e in Reizwort .  Wie reagieren
lh re  Kunden?

U. Trützschler: Ja, diese Sorge hat-
ten wir  anfangs auch.  Aber unser
Chef  war so bedient  von der  dama-
l igen Si tuat ion,  dass er  so lche Aus-
f lüchte n icht  gel ten l ieß.  Und er
sol l te  Recht  behal ten.  Denn d ie
Kunden haben unsere Empfehlun-
gen von Anfang an gut  angenom-
men.  Sicher ,  es g ibt  immer wieder
mal  e inen,  der  nein sagt .  Die meis-
ten aber fo lgen unserer  Empfeh-
lung.  lch g laube,  es kommt auch
entscheidend darauf  an,  wie v ie l
Ver t rauen d ie Kunden uns ent-
gegenbr ingen.

J.  Meinhold:  Das is t  s icher  e in
Pfund,  mi t  dem wir  wuchern
können .  W i r  haben  h ie r  l ang jäh r i ge
Kundenbeziehungen und kaum
Mitarbei ter f  I  uktuat ion.  Man kennt
s ich h ier  und hat  e inen Ruf  zu ver-
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te id igen.  Daher wissen d ie Kunden,
dass wir  s ie n icht  übervor te i len.

Kfz-Anwalt: Das ist nachvol lziehbar.
Doch was macht  d ie neue Art  und
Weise der  Abwick lung nun so be-
gehrenswert  für  Sie a ls  Autohaus?

J.  Meinhold:  Ganz entscheidend is t
d ie re ibungslose Zusammenarbei t
mi t  dem Sachverständigen und dem
Anwal t .  Beide s ind Dienst le is ter  für
uns und unsere Kunden und
müssen in der  Lage sein,  auch zu
für  s ie sonst  unchr is t l ichen Zei ten
für  uns und unsere Kunden erre ich-
bar  zu sein.  Das muss gepaart  se in
mi t  fachl icher  Kompetenz.  Wenn
der Kunde den Anwal t  e inschal tet ,
über lassen wir  ihm jegl iche Kom-
munikat ion und Korrespondenz mi t
der  gegner ischen Vers icherung.  Das
verschafft uns mehr Zeit für das We-
sent l iche,  z .B.  unsere Kunden.  An-
derersei ts  machen wir  ke ine Aus-
sagen mehr gegenüber der
Vers icherung,  d ie nachher zu unse-
ren Lasten interpretiert werden. In
den Augen unserer  Kunden stehen
wir  dadurch ganz anders da.  Wir
s ind Problemlöser  mi t  hoher Kom-
petenz.

U.  Trützschler :  Die Abwick lung mi t
dem Anwal t  is t  denkbar e infach.
Wenn der  Kunde e ingewi l l ig t  hat ,
werden d ie Schadendaten über d ie
Webseite unseres Anwalts weiter-
gegeben.  Der meldet  dann a l les der
Vers icherung und koordin ier t  in
Abst immung mi t  uns und dem
Sachverständigen den wei teren Ab-
lauf .  Das is t  deut l ich weniger  Auf-
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wand für  uns a ls  f rüher .  Das macht
jetz t  r icht ig  5paß.

Kfz-Anwal t :  Nun s ind Emot ionen
das e ine,  d ie Kassenlage das an-
dere.  Wie steht  es darum?

J.  Meinhold:  Sicher .  das is t  ja  unser
Antr ieb.  Wir  bekommen jetz t  un-
sere Rechnungen i .d .R.  vo l ls tändig
erstattet und das auch noch deut-
l ich schnel ler  a ls  f rüher .  Da macht
s ich der  Anwal t  bemerkbar.  Und
das auch noch ohne zusätz l iche
Kosten für  uns.  Eine to l le  Sache.

U. Trützschler: Und wir rechnen
heute uns zustehende Schadenposi -
t ionen ab,  auf  d ie wir  f rüher  ent-
weder schon entmut igt  verz ichtet
haben  ode r  d ie  w i r  nach  end losen
Debatten mit Versicherern entnervt
ausgebucht  haben.

Kfz-Anwalt: War's das jetzt mit
Schadenmanagement im Autohaus
oder b le ibt  noch Wei teres zu tun?

J.  Meinhold:  Wir  haben den Spieß
einfach umgedreht ,  das hät ten wir
v ie l  f rüher  tun sol len.  Aber nein,  so
einfach machen wir  uns das n icht .
Das war nur  Schr i t t  e ins,  damit  ha-
ben wir jetzt das lst-Geschäft im
Gri f f .  Jetzt  müssen wir  an das
künf t ige Geschäf t  denken.  Um die
Schadensteuerung n icht  ausufern
zu lassen,  s ind wir  im Verkauf  von
eigenen Vers icherungen geforder t .
Hier  haben auch wir  noch Poten-
z ia l ,  da gehen wir  je tz t  ran.  Je mehr
Kunden mi t  unseren Pol icen herum-
fahren,  desto weniger  Arger  haben
wir  le tz tendl ich.  Mal  ganz abge-

sehen davon,  dass der  Pol icenver-
kauf  an s ich ja  auch Geld in  d ie
Kassen spül t .  Darüber h inaus is t  d ie
gute Kommunikat ion zwischen Ver-
kauf  und Serv ice wicht ig .  Das s ieht
bei  uns e igent l ich schon ganz gut
aus.  Bei  größeren Schäden müssen
die Verkäufer sofort ins 8oot, denn
so können wir  u.U.  mehrfach Geld
verdienen.

Kfz-Anwalt: Frau TrützschleL Herr
Meinhold,  v ie len Dank für  das Ge-
spräch.

Bei  In teresse an Schadenmanage-
ment  im Autohaus und/oder Ver-
t ragsanwal t :  derek. f inke@haendler-
verband.de oder
www. haend lerverband.de oder
www. a utorechtaktuel l.de

Derek Finke (43)  is t  se i t  mehr a ls  20 Jah-
ren in  der  Kfz-Branche tät ig .  Sei t  1991
arbei tet  er  in  verschiedensten Funkt io-
nen für  d le VWAudi-Handelsorganisa-
t ion,  sowohl  im Autohaus a ls  auch in der
Autovermietung.  Er  is t  Geschäf ts führer
der  Autobusiness Partner  Serv ice GmbH
in lsernhagen,  e iner  Dienst le is tungs-
gesel lschaf t  des Volkswagen- und Audi-
Händ le rve rbandes ,  d ie  s i ch  u .a .  m i t  dem
Thema Schadenmanagement im Auto-
haus befasst .  Sei t  2006 is t  er  auch für
den deutschen und den europäischen
Händlerverband tät iq .

der merkant i len Wertminderung mit
dem Begri f f  der technischen Wertmin-
deruno vermischt bzw. verwechselt .

Auch bei der Wertermit t lung von Fahr-
zeugen wird oftmals das Begri f fspaar
Händlereinkaufswert und Händlerver-

Begriffsdefinit ionen bei der
Wertermittl u ng von Fahrzeugschäden
und Fahrzeugen
lm Rahmen der Wertermitt lung von Fahrzeugschäden und von Fahrzeugen werden in der Praxis tei l-
weise sehr unterschiedliche Begriffe verwendet.

Beispielsweise wird bei der Kri t ik von
Haftpf l ichtversicherungen an der Höhe
der Wertminderung häuf ig der Begri f f
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