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STELLEN SIE SICH VOR,
EIN HERSTELLER VERKLAGT
SEINEN ZULIEFERER.

,Dazu kommt es doch nie ... oder doch?*

Habe ich immer alle QS-Richtlinien, Rahmenvertrége, Einkaufsbedingungen des
Kunden, QSV, Konsignationslagervertrage, Nomination Letters gesichtet und hinter-
fragt, was die technischen und terminlichen Anforderungen — zu Ende gedacht — letzt-
endlich fir Konsequenzen haben?

Bin ich froh, wenn mir der Kunde nicht mit Gewahrleistungs- und Verzugshaftung
droht, obwohl ich Liefer- und/oder Qualitdtsanforderungen das eine oder andere Mal
nicht eingehalten habe?

Muss ich auf meinen Versuchs-, Entwicklungs- oder &hnlichen Kosten sitzen bleiben,
wenn der Kunde letzten Endes mit dem kostenglinstigeren Wettbewerber in Serie

geht?

Reicht es, wenn ich eigene AGB verwende oder auf die Homepage stelle?

Auch im B2B-Geschaéft innerhalb der Supply Chain schlummern Haftungsriskien, da am Ende der Lieferkette
der Verbraucher mit einem hohen Verbraucherschutzniveau steht. Diese Risiken wélzen die Kunden, soweit
maoglich, auf ihre Zulieferer ab. Manches davon ist gerechtfertigt, vieles aber auch nicht. Der Kunde will sich in
erster Linie vor eigener Haftung z. B. Ausschluss Wareneingangskontrolle, Beweislastumkehr bezliglich Nach-
weisbarkeit von Mangeln etc. schitzen. Nur mit einer Produkthaftpflichtversicherung ist es nicht abgetan,

e da nicht jeder Versicherungsvertrag haufige Situationen wie Lieferverzug, Mangelbeseitigung,
Auslandsschaden, Ruckrufkosten u. &. abdeckt oder

e die Versicherung per se nicht haftet, wenn zu weit gehende Forderungen der Kunden unterschrieben
werden.
Hier finden Sie haufige Aussagen von Zulieferern, die zwar einerseits nachvollziehbar sind, aber andererseits
nicht Uberzeugen:

»Wir haben keine Zeit flir Dokumentationen und Vertrage — wir miissen auch noch arbeiten.”

Kontra: Wie viel Zeit und Nerven kostet es im Verhaltnis dazu, nach Dokumentationen zu suchen, wenn sie
zur Entlastung gegentber Kunden benétigt werden, sie aber schlichtweg nicht vorhanden sind?

»Wir werden fiir die Qualitat des Produkts und unsere Flexibilitdt geschétzt, das ist doch wohl
das Wichtigste.*

Kontra: Darum muss nicht jede belastende Kundenanforderung akzeptiert werden.

»Wir haben seit Jahren nur mit dem Einkaufer ,,.XY“ am Standort ,XY*“ zu tun, mit dem regeln wir alles
und kommen gut klar.“

»,Was die da oben im Konzern machen, interessiert uns nicht.“
»,Die Compliance-Vorgaben von denen interessieren uns nicht, die lGbertreiben das ja auch maBlos;
das kommt sowieso nie zur Anwendung, wir haben mit unseren Eink&ufern bisher immer noch ein-

vernehmliche Lésungen gefunden.*

Kontra: Wenn die vertrauensvollen Gesprachspartner beim Kunden stéandig da waren, brauchte man keine
Vertrage, dann wiirde ein Handschlag reichen.

»Wenn wir uns da querstellen, bekommen wir den Auftrag nicht.“
Kontra: Will der Kunde Ihr Produkt haben und eine langfristige Geschaftsbeziehung anstreben oder will er Sie nur

ausnutzen? Es gibt eine breite Palette an Kompromisslosungen, mit denen auch die Kunden zufrieden sein
mussen und es in der Regel auch sind.
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RISIKOMANAGEMENT
BEWAHRT SICH!

Professionelles Risikomanagement ist Kundenbindung und Gefahrenabwehr
zugleich. Glauben Sie nicht? Wetten, dass?

Der langfristig an lhnen interessierte Kunde wird es lhnen mit Blick auf das fir ihn
selbst geltende, hohe Verbraucherschutzniveau danken, wenn Sie |hre Prozesse von
vornherein Uberprifen, anpassen und dokumentieren und damit nicht erst anfangen,
wenn fertige Produkte aus dem Feld zurlickgeholt werden mussen.

Konsequenzen der ,Vogel-StrauB-Taktik“

Verlust des Versicherungsschutzes

Nicht kalkulierbare Risiken, wenn Vertragsgrundlagen nicht bewusst sind

Hohes Potenzial firr negative Uberraschungen im Nachhinein

Mangelndes Gefuhl fur Risikolage

Mangelndes Gefuhl fir eventuelles Kundenverhalten bei Schieflagen mit Zulieferern
Verhinderung einer langfristigen, vertrauensvollen Geschaftsbeziehung

Chance verpasst, die mangelnden Erfolgsaussichten einer Geschaftsbeziehungen gleich im Vorfeld
zu erkennen, bevor viel Zeit und Geld investiert wird

Chance verpasst, den Kunden gleich am Anfang der Geschéaftsbeziehung zu erziehen

Chance verpasst, dem Kunden zu zeigen, dass man ein mtndiger und innovativer Geschéaftspartner ist

= Mangelndes Risikomanagement!

Foérderung einer Geschéftsbeziehung, nicht nur Schadensabwehr

Interesse an Geschéftsbeziehungen, die mdglichst lange und reibungslos funktionieren.

Hohe eigene Compliance- und Haftungsvorgaben der Geschaftspartner in B2C-Vertragsbeziehung
(Beispiel: Produkthaftung) missen an die Vertragspartner durchgereicht werden. Es gibt wenig Hand-
lungsspielraum und ein groBes Interesse, einen Kompromiss mit dem Vertragspartner zu finden.

Je unkomplizierter der Ablauf, umso hoher die Wahrscheinlichkeit der Intensivierung einer Geschafts-
beziehung. Ein hoher Standardisierungsgrad nach Einmalprtfung und Einstellen schafft die ideale Basis,
dass nur noch geringfligig nachgebessert werden muss.

Durch hohen Standardisierungsgrad konnen maéglichst viele Artikel bei einem Lieferanten zusammen-
gefasst werden.

Bei Einmalaufwand sich den Bedingungen anzupassen, entsteht die hohe Wahrscheinlichkeit fur gute
Lieferantenbewertungen und Ausbau der Vertragsbeziehung. Je mehr Produkte flr einen GroBkunden
hergestellt und geliefert werden, umso (krisen-)sicherer ist die Position.

= Verfestigung und Ausbau der Vertragsbeziehungen!
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WOZU SIE EINEN
ANWALT BRAUCHEN:

Besser friiher als spéater bei Rechtsberatung, Prozessvertretung, Vertrags-
gestaltung, Konfliktpravention, Legal Coaching, Schulungen, Inhouse-Seminaren,
Verhandlungscoaching, Vortragen, Mediation etc. den Anwalt einschalten.

Konkret heiBt das in Ihrem Fall:

Schnelle und kostengunstige Beurteilung der Dokumente mit praktischen Vorschlagen und Hinweisen
auf die weitere Vorgehensweise und Kommunikation mit Kunden.

Der Rechtsanwalt als Bindeglied zwischen Kunde und Zulieferer — mit gutem Gefuhl fir Kundenan-
forderungen, auch innerhalb von Konzernstrukturen.

Tipps bei Verhandlungen mit dem Kunden: Wo kann ich nachgeben? Was muss ich dringend einfor-
dern, ohne die Geschéftsbeziehung zu geféhrden?

Entwicklung einer Struktur, so dass immer mit derselben Systematik Vertragsverhandiungen geflhrt werden
koénnen. Das hat zur Folge, dass die externe Beratungsleistung weniger in Anspruch genommen werden
muss und somit nicht zu einem unkalkulierbaren Kostenfaktor wird. Die externe Beratungsleistung ist dann
allenfalls noch fUr spezifische Fragestellungen notig.

Wertvolle Hinweise, um eigene Produktionsablaufe zu hinterfragen, Vertragsbestande und den
bestehenden Versicherungsschutz zu tberprifen.

Zeitnahe, kompetente, strukturierte sowie konstruktive Beratung.
Coaching fur bevorstehende Verhandlung.

Erarbeitung von Kompromissen und Verhandlung unter Berticksichtigung der hohen Ansprtiche der
Kunden zu Qualitat, Termintreue und Flexibilitat.

Durchsetzung der Zuliefererinteressen gegentiber vermeintlich starken Vertragspartnern, bei gleichwohl
respektvollem Umgang mit Interesse am Erhalt der Geschaftsbeziehung.

Auf Wunsch Begleitung und Uberwachung der Optimierung von Prozess- und Dokumentationsabléufen
auf den Schnittstellen von Technik, Wirtschaftlichkeit und Recht.

= Mehrwert, und zwar auch direkt fiir lnr Kerngeschaft!
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REV / QSV ABLAUFSCHEMA darstellen Alle Punkte aus der Vertragsrohfassung intern
e Aufgabenstellung an den Zulieferer e GroBkunde stellt dem Zulieferer Vertrage prifen bzw. ggf. noch weitere hinzufiigen
¢ Erklarung, was der GroBkunde fordert / wiinscht (Rohfassung) zur Verfiigung

e Zulieferer prift Punkt fur Punkt i. d. R. wie folgt:

e Preise, Zahlungs- und Lieferbedingungen sowie Eigentumsvorbehalt, Vertraulichkeit und Haftung

e Produkthaftpflichtversicherung

e Sicherheits- und Notfallbestande

e \Verantwortlichkeiten bei Werkzeugen zur Herstellung der Teile

e FErsatzteilverfligbarkeiten

e Geheimhaltung

e Mangelanspruiche

e Schutzrechte

e \Vertragslaufzeiten und sonstige Regelungen

e Qualitatsmanagementsysteme im eigenen Betrieb und die von etwaigen Unterlieferanten

e Anforderungen bei Ausschussteilen, 8D-Report, Strafzahlungen

e System-, Prozess- und Produktaudits

e Dokumentation, Aufbewahrungs- und Nachweispflichten

e Festschreibung und Anderung von Fertigungsverfahren sowie Entwicklungs- und Planungsvorschriften

e (Qualitat der vom Lieferanten zur Verfligung gestellten Rohteile

e PPM-Ziele und SPC-Protokolle

e \Vorgehensweise und Freigaben zum Ablauf der Muster-, Vorserien- und Serienproduktion
(EMPB und PPAP)

e Serienfertigung, Ruckverfolgbarkeit, Identifikation und Mangelanzeige

e Prufungen und Beanstandungen

e Wareneingangsprufungen sowohl beim Kunden (Verzicht auf Einrede der spateren Méangelrtge
nach § 377 HGB) als auch bei Lieferanten

Alle Punkte dem GroBkunden vorstellen, Konsens finden Vereinbarungen unterzeichnen
besprechen und verhandeln

> Legende

Alle offenen Punkte im Betrieb umsetzen: Systematische Kontrolle der Umsetzung QSV = Qualitatssicherun reinbar
Chance zur internen Optimierung - besserer PFC = Lualitatssicherungsvereinbarung
REV = Rahmeneinkaufsvereinbarung und sonstige

Vertragsbedingungen, die der Kunde herantragt
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