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Dieser Beitrag untersucht die Auswirkung der durch die EU-Verliratschutzrichtlinie und die Schuldrechts-
reform ausgeweiteten gesetzlichen Gewahrleistung theoretisch (anhasdsgjmaling-Modells) und empirisch
(anhand von Felddaten). Die Signalfunktion vertraglicher Garantiezusagereiselin Marktversagen durch
adverse Selektion in ,Lemons“-Markten entgegenwirken. Dahdat skei befiirchten, dal3 die Ausdehnung der
gesetzlichen Gewahrleistung diese Signalfunktion empfindlich stort, soieldd WMarktversagen eintritt. Die
Analyse zeigt jedoch, dalR ein Lemons-Effekt aus drei Grindenzoiarvarten sein dirfte. Zum einen kann
selbst unter ausgedehnter gesetzlicher Gewahrleistung noch hohedQsiglitalisiert werden. Zweitens kann
eine gesetzliche Mindestgewahrleistung sogar klar effizienzfiddeein, wenn die Konsumenten heterogen
sind. SchlieBlich zeigen die empirischen Daten, daf} unterschiedQualitaten auf unterschiedlichen Ver-
triebswegen gehandelt werden. Der Vertriebsweg kann daher als SigkehwGute Qualitaten werden Uber
Handler mit Gewahrleistungen vertrieben, schlechtere Qualitditexkt von Privat an Privat verkauft. Die Aus-
dehnung der Gewahrleistung foérdert also nicht Marktzusammenbructersospaltet den Markt fiir solche
Gebrauchtwagen, die bisher nur Uber Handler vertrieben wurden, auf. @ésmizliche Gewahrleistung also
ein 6konomisches Problem verursacht, dann besteht dies eher iertdiiten Transaktionskosten, die beim
privaten Direktverkauf anfallen. AulRerdem kann eine kontrativeale” Gesetzesfolge eintreten, wenn die
durchschnittliche Ausstattung der Konsumenten mit Gewahrleistnkiganstatt zuzunehmen.
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A. Einleitung

Die EU-Richtlinie 1999/44/EG vom 25. Mai 1999 ,zu bestimmtespékten des Verbrauchs-
guterkaufs und der Garantien fur Verbrauchsguter” hat dielibtigstaaten der EU dazu ver-
pflichtet, das Gewahrleistungsrecht fiir den BereichWgbrauchsguterkaufs zu harmonisie-
ren. In Deutschland ist diese Richtlinie durch die Scleglbisreform mit Wirkung vom
1.1.2002 in das BGB (88 433 ff. und insbesondere 88 474-479 fur den Verbraadtagfiit
bei Unternehmern) integriert worden. Eine der wichtigfRRegelungen betrifft die Einfuh-
rung eines nicht abdingbaren Gewahrleistungsrechts auafebeuchten Gitern. Die An-
spriche des Kaufers aus diesem Recht verjahren nuNebsvaren nach mindestens zwei
Jahren, bei gebrauchten nach mindestens einem Jahr (§ B@B)I Hinzu kommt eine Be-
weislastumkehr bei Mangeln, die innerhalb der ersten $dohate nach dem Kauf auftreten
— hier muf3 nun der Verkaufer beweisen, da? der Mangel micbh $eim Gefahrenlibergang
vorgelegen hatte (§ 476 BGBDas neue Schuldrecht fiihrt also selbst fiir Gebrauchtwage
die von Handlern an Private verkauft werden, eine ratlingbare gesetzliche Gewahrlei-

stung ein.

Die Gesetzgeber verfolgten mit dieser Richtlinie mehigiele. Zum einen sollen Wettbe-
werbsverzerrungen durch unterschiedliche Rechtsvorsahnfermieden werden (Nr. 2+3).
Ohne Rechtsharmonisierung wird die Gefahr einer Masktadttung durch rechtliche Gren-
zen heraufbeschworen, die der Vollendung des Binnenmarktgegenstehen wirde (Nr. 4).
Zum anderen soll ein hohes Verbraucherschutzniveawlerrgerden (Nr. 1 der Praambel der
Richtlinie 1999/44/EG). Privatpersonen soll es ermdgliottden, ,auf der Grundlage ange-
messener einheitlicher Mindestvorschriften tGber derf kao Verbrauchsgutern® in anderen
Mitgliedsstaaten einzukaufen. Waren sollen vertrags8ebeschaffen sein (Nr. 7); um dies
sicherzustellen, kdnne es nitzlich sein, ,zusatzlicestiBimungen vorzusehen, um den Ver-
braucherschutz fur den Fall zu gewahrleisten, dal? diei®adich entweder nicht auf spezifi-
sche Vertragsklauseln geeinigt haben oder aber...Veraimgam getroffen haben®, welche
die Rechte des Verbrauchers aul3er Kraft setzen odmrhedimken; solche Vertragsklauseln
sollen dann fur den Verbraucher nicht bindend sein (Nr. 7yntitieverden die Verbraucher-
schutzregelungen der Disposition der Vertragsparteien ggnizcsie sind nicht abdingbar.

Beim Verkauf zwischen Privatleuten ist es dagegen augbnivim moglich, jegliche Gewahr-

! Eine ausfiihrliche Darstellung findet sichBger (2002). Umfassende Kritik aus juristischer und ékonomische
Sicht UbterMartinek (2000) undSchéafen2000).



leistung auszuschlie3en. Rechtsdogmatisch kann die RefarMeesuch gewertet werden,

das Recht der vertraglichen Leistungsstorungen auf ein dicihest Prinzip aufzubauén

In Deutschland sind Gebrauchtwagen vor der Schuldrechtsrafblicherweise ganz ohne
oder mit minimalen vertraglichen Garantien (z.B.Aissechs Monaten) gehandelt worden. Je
nach Qualitat des gehandelten Autos haben Handler audbfinfdhrung des neuen Schuld-
rechts Garantien angeboten. Jedoch Ubertrifft die mgegihrte gesetzliche Gewahrleistung
nach Umfang und Dauer die in diesem Bereich bislang i#lislertraglichen Garantiezusa-
gen bei weitem. So hat Wein (2001) empirisch ermittelt, dlaAutohandler hohere Kosten
durch das neue Verbraucherschutzrecht erwarten. Offet,bddd und in welchem Ausmal}
die Ausweitung der Gewabhrleistung zu einer erhbhte Zahbhengischaft der Kunden fuhrt.
Garantien haben namlich mehrere 6konomische Funktionerzud Vergrél3erung der Ko-
operationsrente zwischen Kaufer und Verkaufer fuhrehdadurch erklaren kénnen, warum

sie auch ohne gesetzlichen Zwang in der Geschaftswebategewerden:

* In Situationen mit asymmetrischer Information (UberdRktqualitdt oder Nutzungs-
gewohnheiten) kdnnen sie als Sighguter Qualitat oder als Screening-Instrument
dienen.

» Garantien kénnen (ahnlich wie das Haftungsrecht) Anregferh, Beitrdge zur Pro-
duktverbesserung zu leisfen

» Sie kdnnen risikoaverse Verbraucher gegen die Folgen btdideroduktqualitat ver-

sichern.

Ein Garantieversprechen kann auf drei Wegen Vertragsioketewerden: durch individuelle
Vereinbarung zwischen den Parteien, durch allgemeine h@kslbedingungen oder durch
nichtabdingbare gesetzliche Bestimmung. Fir ihre Anneigd die Versicherungsfunktion

kommt es nicht darauf an, auf welchem dieser Wege dianBepflicht begriindet wurde.

2 Namlich das der Pflichtverletzung, Kitner (2002, 201). AuRerdem werden die Konstrukte ,PVV* und
,CIC" aus der Rechtssprechung in das BGB tibernommen, wasmduchsgrundlage fur Leistungsstérungen
vereinheitlicht, vgl.Schwab/Wit{2002, 5).

3 Allerdings ist beobachtbar, dal Produkte schlechtenalit@ auch mit langeren (statt kiirzeren) Garantien
angeboten werden. Dies ist insbesondere dann zu erwagighich, wenn Konsumenten Uber die Zuverlassig-
keit neuer Produkte schlechter informiert ist als tGibedediestablierten Konkurrenz, vdgalachandeq2001).

* GrundlegendHeal (1977),Cooper/Ros$1985).

® Lutz/Padmanabhafl995) weisen darauf hin, daR selbst unter der Annahrkensitraler Handler und risi-
koaverser Kunden maximale Garantien oft nicht sinnvot.sber Grund liegt im Konflikt zwischen dem Versi-
cherungsinteresse des Kunden und dem Anreizproblem, sollieidde auch zur Schadensvermeidung beitra-
gen konnen. Aus der Law-and-Economics-Literatur ist di®seblem als Konflikt zwischen priméren und se-
kundaren Kosten wohlbekannt, siehe e@aabresi(1970) odelCalabresi/Melamed1972).



Wenn sich beide Vertragsparteien Uber die Inhalte eimdrtabdingbaren gesetzlichen Ge-
wabhrleistung oder einer AGB im Klaren sind, entfalterciselKlauseln dieselbe Anreiz- und
Versicherungswirkung wie eine freiwillige Vereinbarunge Qiesetzliche Gewahrleistung ist
nur noch daraufhin zu untersuchen, ob sie zu ,Uppig" audtestd, also den Abschlul’ bila-
teral vorteilhaftiger Vertrage verhindert (eine zu nieduggelegte gesetzliche Gewahrlei-
stung kdnnte von den Parteien ja durch weitergehende figeWereinbarungen tberschrit-
ten werden). Der Gesetzgeber hétte in so einem aNeérbraucher ,zu Tode geschitzt”.
Ahnlich wie im Kindigungsschutz ist es mdglich, dalR eBreppe, die mit zusatzlichen
Rechten ausgestattet werden sollte, als Interaki@otrggy uninteressant wird und deswegen
Chancen auf Tausch einbi3t. Die Empfehlung der 6konomisahalyse wére in diesem
Fall rein quantitativ. Weniger (Verbraucherschutz) waehm(Verbrauchernutzen). Die je-
weilige 6konomische Funktion hdngt aber nicht davoroaleine freiwillige Garantieverein-
barung oder eine gesetzliche Gewahrleistung vorliegHinblick auf die Signal- und Scree-
ning-Funktionen kann es dagegen einen qualitativen Unterschiedhewigesetzlicher Ge-

wabhrleistung und vertraglich vereinbarter Garantie geben.

Gebrauchtwagenmarkte stellen das Paradebeispiel eines Mamnktasymmetrischer Infor-
mation dar: Meistens werden Handler die Qualitat ie®s recht gut einschatzen kénnen.
Das gilt insbesondere, wenn der Verkéaufer professiondéedler mit eigener Werkstatt ist.
Private Kaufer werden jedoch nur in Ausnahmefallen diali@@t eines Gebrauchtwagens gut
einschatzen kénnen. Der Kaufer hat weniger Informatiarmm den Zustand des Autos zur
Verfugung als der Vorbesitzer oder der professionelle &ndlso kann er die Qualitat we-
niger genau als der Anbieter einschatzen. Der Kaufer Wedfalls eine Vorstellung von der
Durchschnittsqualitat haben, die am Markt verfiighdr Istso einer asymmetrischen Infor-
mationssituation kann es jedoch zu Marktversagen kommenol®ller Handel aller Quali-
taten effizient ware, werden die guten von den schleckedrangt Der genaue Mechanis-
mus wird in Abschnitt 2.1 dieses Beitrags modelliert. Diddagktversagen kann verhindert
werden, wenn die Verkauferseite etwa durch Garantien ibedit& glaubwirdig signalisie-
ren kann; dies wird in Abschnitt 2.2 am Modell erlautertAbschnitt 2.3 wird das Modell
auf den Fall heterogener Konsumenten erweitert, me Barameterkonstellation herauszuar-

beiten, unter der eine gesetzliche Mindestgewahrleistumagetig effizienzfordernd ist.

® Selbst hier kénnen Konsumenten sich noch systematigrhuind die Qualitat der erworbenen Giiter zu opti-
mistisch einschatzen, siehe et@pencg1977).
" Ein einfaches Modell, das diesen Effekt demonstrietkutiart Heal (1976).



Die Maoglichkeit, mit Garantieversprechen gute Qualitaisigmalisieren, kdnnte aber durch
eine gesetzliche Gewahrleistungspflicht ausgehebelt werBéeser Effekt wird sofort ein-
sichtig, wenn es nur zwei Garantiestufen gibt, etwal’,wiad ,wenig“. Fordert das Gesetz
keine Garantie oder allenfalls ,wenig“, dann kann durch dasBaigvon ,viel* immer noch
Qualitat signalisiert werden. Fordert das Gesetz dagegelf, . dann kann Garantie nicht
mehr als Qualitatssignal herhalten. Genau wie es etwaesetzliches Garantieverbot tun
wuirde, schlagt die gesetzliche Pflicht, Gppige Gewahrleistimgu&umen, den Anbietern
die Garantie als Signal-Instrument aus der Hand. DennAditien kann nur dann als Signal
dienen, wenn sie freiwillig gewahlt werden darf. Ohne Qaéisignal steht aber zu befirch-
ten, da3 wiederum Marktversagen auftreten konnte. In Aliséhaiwird anhand des vorge-
stellten Modells diskutiert, ob und wieweit dieses Ergelnich in einer Welt mit kontinuier-
lichen Garantien gilt — bedeutet also die Ausweitung deetgiichen Gewahrleistung, daf3
der Gebrauchtwagenmarkt wieder zum Lemons-Markt wird? li&ieretische Analyse zeigt,

dalR diese Befurchtung tbertrieben sein kénnte.

In Abschnitt 3 stellen wir empirische Studien zur Stitzdigges theoretischen Ergebnisses
vor. Die Daten zeigen, dal3 (insbesondere freie) Gelhtawagenhandler sich systematisch aus
dem Verkauf schlechterer Autos an Privatleute zuriickziebesse Autos ,verschwinden®
aber nicht einfach (auch wenn eine wachsende Zahl ins-Eld¢hAusland exportiert wird)
vom deutschen Markt. Vielmehr ist zu erwarten, daf? ddeges in Zukunft eher direkt von
Privat an Privat verkauft werden. Abschnitt 4 fal3t die Ergebrissammen und diskutiert
ihre 6konomischen Implikationen. Hier kommen drei AspekteDiskussion um gesetzliche

Gewabhrleistung zur Sprache:

* Zum einen folgt aus der theoretischen und empirischetygaadal? die Ausdehnung
der gesetzlichen Gewahrleistung nicht zwingend zum Vetisden der Signalfunkti-
on fihren muf3. Gute Qualitaten sind fir uninformierte Kiomenten auch in Zukunft
anhand des Vertriebskanals identifizierbar. Das neue Selkbidmuld also nicht zu
Marktversagen aufgrund asymmetrischer Information fihren.

* In einer experimentellen Arbeit haben Kirstein/Kinst€2005) gezeigt, dafd beschrankt
rationale Konsumenten in Lemons-Markten mehr Handddneals unter der An-
nahme perfekter Rationalitédt vorhergesagt wird. Diesesimenten erleiden aber

durch ihre freiwillige Teilnahme am Handel Verluste. Béten also ein konstitutio-

8 vgl. etwaNoll (2003).



nelles Interesse an paternalistischer Regulierund,diesie Verluste unter Gewébhrlei-
stung geringer ausfallen.

* Schlie3lich kann eine kontraintentionale Gesetzesfolg&retéén: Wenn nach der
Schuldrechtsreform mehr Gebrauchtwagen als vorhePviwat an Privat, also ohne
jegliche Gewahrleistung verkauft werden, dann kénnte diehdahnittliche Ausstat-
tung der Konsumenten mit Gewéhrleistung sogar abnehmemhbbive Gesetzgeber

genau das Gegenteil zu erzielen hofften.

B. Marktversagen und Garantie

I. Marktversagen durch asymmetrische Information
1. Annahmen

Seit dem bahnbrechenden Artikel von George Akerlof Gber, Blemket for Lemons*® ist es

eine gesicherte Erkenntnis der ¢konomischen Theorie, dafoaierbsmarkte versagen
konnen, wenn die Marktseiten asymmetrisch informiert®siSelbst wenn Kaufer und Ver-
kaufer perfekt rational sind und es keine Preissetzungsrgdthkonnen die Marktergebnis-
se ineffizient sein. Ausgangspunkt der Analyse ist die Ameg dal3 die Qualitat der gehan-
delten Produkte zwar den Anbietern bekannt, aber fur pdtenki@ufer nicht beobachtbar

ist. Diese Kaufer werden ihre Zahlungsbereitschafo alach der Durchschnittsqualitat
bestimmen, welche sie (subjektiv) am Markt zu erhaltermeen. Die Existenz von Handlern
mit schlechter Produktqualitét fihrt dazu, daf? die Konsuenegegeniber den Anbietern
guter Qualitat eine geringere Zahlungsbereitschaft an dgnl@dgen. Im Gunde handelt es
sich hierbei um einen Spezialfall des Marktversagensgruntkgmtive Externalitaten”. Al-

lerdings sind diese Externalitédten nicht (zwischen den deitkin) handelbar, weil unbeob-

achtbar. Das Coase-Theorem ist also zumindest nichttettvtar anwendbar.

Der Lemons-Effekt soll anhand eines einfachen Modells (onit zwei Qualitatsstufen) ge-
zeigt werdert® Nehmen wir an, risikoneutrale Konsumenten erwégen deerBreines Ge-

brauchtwagens. Sie bewerten ein funktionierendes Autbt) niitie Qualitét eines erworbenen

° Akerlof(1970). )
19 Das Modell ist vorWerth(1999) uncEger (2002) — mit einigen Anderungen — inspiriert.



Autos sei durch die Wahrscheinlichkeit operationalisimit der wahrend der Benutzungszeit
eine Reparatur fallig wird. In so einem Fall sind Repakatsten in H6he voR aufzuwen-
dert’. Es gebe zwei Qualitatsstufen, die ki(,hoch“) undN (,niedrig“) bezeichnet werden.
H-Autos mussen mit einer Wahrscheinlichkeit Yorepariert werden\-Autos mitn; hierbei

gilt h < n; die erwarteten Reparaturkosten betragentaisbzw. nR.

Die gleichfalls risikoneutralen Anbieter der Autos kdnnen Grundmodell ihren eigenen
Qualitatstyp nicht wéahlen (ein Anbieter ,ist* alé6 oder N-Hersteller); zudem wird nicht
zwischen Hersteller und Handler unterschieden. Es i®Ralmmen des hier vorgestellten Mo-
dells sehr wohl mdglich, dal3 ein Handler mehrere Autdsrschiedlichen Typs anbietet.
Offeriert er einem Kunden eiH-Auto, so ist der Handler in diesem Moment véhTyp,
selbst wenn er aucR-Autos in seinem Bestand hat. Es ist unterstellt, dafAdi@eter die
Qualitat eines jeden von ihnen angebotenen Wagens keHrAnbieter kalkulieren mit
Stuickkosten vory, N-Anbieter mitcy. Hierbei giltcy > cn. Die Herstellung bzw. der Ankauf

hoher Qualitat ist also teurer als die Bereitstejlachlechterer Autd$

2. Vollstandig informierte Kunden

Zunachst sei als Referenzfall die Situation waiistandig informierterKonsumenten disku-
tiert. Diese wirden mid-Typen Handel treiben, werthhR > gy. Mit denN-Typen kommen
sie ins Geschéft, wend-nR > q. Will der informierte Konsument nur ein Auto erwerben,
dann wurde er sich fir den Typ entscheiden, der ihm den groRet@mnutzen vermittelt,
also z.B. derH-Typ, wennU-hR-py > U-nR-p\, wobeipy und py den Preis des jeweiligen
Typs symbolisieren. Bei vollstandigem Wettbewerb ztwes den Anbietern ware der Preis
gleich den konstanten Stlickkosten. Die letzte Ungleiclialg sich also zhR+ay < nR+cy
umformen. In diesem Fall wirden dieTypen vom Markt verschwinden. Langfristig kbnnen

also beide Typen Uberleben, wador» hR+gy= nR+cy gilt. Unter der Annahme

1) U > nR+cy> hR+cy

ware demnach zu erwarten, dafld unter vollstandiger Infamatur H-Anbieter im Markt

verbleiben. Die Versorgung der Konsumenten ditteAnbieter ist auRerdem effizient, weil

™ Sowohl R als auch U sind also unabhéngig von der Quaiditrlich lieRe sich der ,Lemons*“-Effekt auch
zeigen, wenn man R oder U als qualitatsbestimmende Parataéiéert.
12 Kundennutzen, Bereitstellungs- und Reparaturkosten wérdgeldeinheiten gemessen.



die hierbei entstehenden gesamten Stlickkdskerg, kleiner sind als bei der Versorgung
durchN-Typent=.

3. Asymmetrische Information

Nun kann die Auswirkungsymmetrischer Informatioantersucht werden. Sind die Konsu-
mentenuninformiert so kennen sie nicht den Qualitatstyp eines bestimmtessAdas ihnen
angeboten wird, sondern allenfalls die Verteilung der mypehmen wir an, dal3 jeder Kon-
sument unterstellt, der Anteil dét-Anbieter am Markt betragg (und der Anteil der N-
Anbieter sei demnach-g). Konnte ein Konsument ,seinen“ Anbieter zufallig auswéhle
dann warey die Wahrscheinlichkeit, mit der er auf eindpAnbieter zu treffen erwartet (al-
lerdings zeigt sich, dal’ ,adverse Selektion* auf der Antseti® die Illusion einer zufélligen
Auswahl des Anbieters zerstdren kann). Dann wirden die tetearReparaturkostehR +
(1-g)nRbetragen. Soweit diese Kosten nicht vom Anbieter Ulmenmen werden, mindern sie
den Nutzen des Konsumenten. Dessen maximale ZahlungstleadtZ hangt also vom Pa-

rameterg ab:

(2 Z(q) =U-ghR - (1-g)nR

Ob Uberhaupt Handel stattfindet, hangt in einem Markt syitrenetrischer Information nicht
mehr allein von der Annahme (1) ab, denn fir die Relatidechen Zahlungsbereitschaft der

Konsumenten und Stlickkosten der Anbieter sind nun drei Falletetsaheiden:

a)Z(q) < av: Die maximale Zahlungsbereitschaft fur die Durchschnitigguiast
niedriger als die Stlckkosten der schlechten Qualitat.

b) cn<Z(g) <cy:  Dies ist der Fall ,adverser Selektion®, der von A&e¢1970) beschrie-
ben wurde.

C) ¢y < Z(q): Die maximale Zahlungsbereitschaft fir Durchschnittsgitaliiggt Uber
den Stiickkosten der hohen Quatitat

13 1m Abschnitt 3.3 wird die Annahme (1) aufgehoben, um Koresuen zu untersuchen, die hinsichtlich ihrer
Reparaturkosten heterogen sind.
14 Die Félle b) und c) sind dagegen nicht durch die Annahmaughjeachlossen.



In Fall a) wirde — unabhangig von der Informationssituation — GberhaupHeandel getrie-
ben. Allerdings ist dieser Fall bei Geltung der Annahiea(isgeschlossen. Diese Annahme

enthalt ja die Bedingungd > nR+cy, wasZ(q) > oy impliziert.

Zu Fall b): Adverse Selektion bedeutet, dal’ die informierte Maitdssystematisch anders
reagiert als die uninformierte. Die uninformierte Maehtis geht bei Festlegung ihrer Zah-
lungsbereitschaft von der Durchschnittsqualitéat aus, weild# tatsachliche Qualitat eines
Autos nicht kennt. Jeder Akteur auf der informierten Markeskdinnt dagegen die tatsachli-
che Qualitat seines angebotenen Wagens. Die Anbietdeweaher bei der Festlegung ihrer
Abgabepreisuntergrenze nicht die durchschnittlichen, sontegrtatsachlichen Stickkosten
ansetzen. Anbieter hoher Qualitat werden sich Im Falldn) vom Markt zurtickziehen, selbst
wenn ein Konsument seine maximale Zahlungsbereitsanaétié Durchschnittsqualitat bie-
tet. Kein Konsument kann demnach damit rechnen, jemal8wm guter Qualitat zu erhal-
ten. Die einzigen Anbieter, die sein Angebot annehmen westtehdie mit schlechter Quali-
tat. Wenn rationale Konsumenten diese systematische i®edkadverse Selektion®) der
Anbieter antizipieren, dann gehen sie nicht mehr davonraitsNVahrscheinlichkeigy eine
gute und mit(1-q) eine schlechte Qualitéat zu erhalten. Der rationale Kmest erwartet
vielmehr, dal3 er mit Wahrscheinlichkeit O eine gute unidLmeine schlechte Qualitat erwer-
ben wird. Diese Anderung seiner Erwartungen mindert seineudgstbereitschaft. auf
Z(0)=U-nR, was gemall Annahme (1) groRer ist @ls Unter vollstdndiger Konkurrenz
kommt daher Handel mit dé\tAnbietern zum Preis vopn=cy zustande, wohingegen die
Typen aus dem Markt ausscheiden. Dieses Gleichgewichtsesgsbimeffizient, denn die
Konsumenten werden nicht zu minimalen Stiickkosten versawgtlern zinR+aqy, was ge-

maf Annahme (1) héher ist &R+q,.

Bleibt noch derfall c): Hier werden beide Qualitaten gehandelt. Bei vollsgewi Wettbe-
werb zwischen den Anbietern wird der Preis gleich den Ststkk de$l-Typs seinp=cy.

Die billiger produzierendeN-Typen kénnten erwégen, di€ Typen zu unterbietén Unter-
bieten ware jedoch fir keined-Anbieter sinnvoll, denn wenn die Konsumenten erwarten,
dal’ dieH-Anbieter py=cy fordern, und aul3erdem die Kostenstruktyur> cy kennen, dann
konnen sie aus jeder Unterbietung sicher erschlie3en, ida@ dHandler vom TyN sein
mul3 (sind dieN-Typen identifiziert, dann werden sie sich sogar auf ders Bgecy weiter

herunterkonkurrieren). Ist ein Konsument aber sioki@enN-Typ vor sich zu haben, wird er

15 S0 argumentieren etvigger (2002) undWerth (1999).
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diesem Anbieter gegenlber seine Zahlungsbereitschaft)-ali korrigieren. Hier liegt der
Unterschied zwischen dem klassischen Bertrand-Wettlhewndr vollstandiger Information
und einem Lemons-Markt. Aus diesem Grunde ist es individagtinal fir jederN-Typen,
pn= cy zu fordern, also diel-Typen zu imitieren. Nicht vopy = cy abzuweichen, bringt den
N-Typen einen positiven Stickgewinn in Hohe yoeay, wohingegen jeder Unterbietversuch,
weil typenthillend, mit Nullgewinn bestraft wird. Di¢-Typen schlie3en in jedem Fall mit
Nullgewinn ab, weil sie im Wettbewerb nicht > cy verlangen kénnen. Im Gleichgewicht
werden die Konsumenten also gleichermalRenHonnd N-Anbietern versorgt, was ineffi-

zient ist. Effizient ware gemafd Annahme (1) die Versorgliegn durchH-Typen.

[l. Garantie als Signal

Im vorigen Abschnitt hatten die Anbieter nur zwei Aktiongiighkeiten. Sie konnten tber
ihre Teilnahme am Markt entscheiden (anbieten oder aussteigdreinen Preis festsetzen.
Untersucht wurde der Fall asymmetrischer Information: Anbieter kennen ihren Qualitats-
typ, die Konsumenten nur deren Anfangsverteilung. Es sttiteheraus, dal® schlechte An-
bieter die guten im Fall b) vom Markt verdrangen und im €aiiitieren. Einen hohen Preis
zu fordern ist also kein informatives Signal fur hohe @&alWenn eine Aktion ein Signal
fir eine unbeobachtbare Eigenschaft wie hohe Qualitdtssdli dann mul3 sie nach Spence
(1973) mit Kosten verbunden sei, deren Hohe mit der naksgerenden Eigenschaft negativ
korreliert sind. EirH-Typ mifR3te also niedrigere Kosten als Nefyp haben, wenn er diese
Aktion ergreift. Offenbar ist diese notwendige Bedingbegn Preis nicht erflllt. Dax-Typ
mul3 nicht etwa hohe Kosten einplanen, wenn er denselbendetzt wie eid-Typ, sondern

kann im Gegenteil einen héheren Profit erzielen.

Fur die hier angestellte Analyse kommt es nicht daraubh die unterschiedlichen Auspra-
gungen der Garantie durch ihre Laufzeit oder das Ausmal atread&sdeckung realisiert
wird. Beide Arten von Garantiebegrenzungen lassen siathdeinen Faktog zwischen 0
und 1 reprasentieren, mit dem die Reparaturkosten adfgeezden.g reprasentiert dabei
den Anteil der Reparaturkostét) den der Verkaufer zu tragen hat; fir den Konsumenten
bleibt ein Anteil(1-g). Jeder Anbieter (unbeobachtbaren Typs) hat dann drei (d#bbee)

Aktionen zu wahlen: Markteilnahme oder Ausscheiden, Preis@re g.
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Eine Garantie erfullt das genannte Signalkriterium vpernge (1973), denn die Signalkosten
betragen fur def-TypenghRund fur denN-TypengnR Furg>0 gilt ghR<gnR so daf3 die
Signalkosten mit der Qualitéat negativ korreliert sind. Eieartete Ersparnis der risikoneutra-
len Konsumenten durch eine Garantiezusage ist gleich teanteten Aufwand der Anbieter.
Unter vollstandiger und perfekter Information wird also duBarantien die Kooperationsren-
te zwischen Handler und Kunde nicht vergroRRert, wiewea ewischen risikoneutralen Hand-
lern und risikoaversen Kunden der Fall ware. Dieseddllansatz erlaubt es also, sich auf die
die Signalfunktion als einzigen Zweck eines Garantievecsfans zu konzentrieren, die ande-

ren moglichen 6konomischen Zwecke also zu vernachlassigen

Angenommen, es existiere ein separierendes Garantiargvef. Das wirde bedeuten, dal}
nur H-Typen ein Garantieversprechgn=>g* abgeben, wahrerd-Typen eingy < g* anbie-
ten'®. Die Konsumenten kénnten dann anhand des Garantieangédbdisiden Typen von-
einander unterscheiden. Jedes Garantieversprechebt die Auszahlung des Konsumenten.
Beim Kauf vomH-Anbieter erhalt etJ-(1-gy)hR Kauft er beimN-Typ, dann kommt er auf
eine Auszahlung volJ-(1-gy)nR Der Vergleich dieser beiden Ausdriicke zeigt: Wenn ein
separierendeg* existiert, dann hatten die Konsumenten also beim KauafH-Typen eine
weitaus hohere Zahlungsbereitschaft als beim KaufN;omeil n>h undgn<gn. So ein sepa-
rierendes Garantiesignal wirde also einer Preisstrykter py am Markt zur Durchsetzung
verhelfen. Wenn diél-Typen sich durch ein Garantieversprechéh=>g* von denN-Typen
absetzen, dann betragt ihre Auszahlppgy-ghR wahrend der separierde Typ pn-Ch-gnR

erreicht.

Um das Argument abzurunden, sind noch die Bedingungen Hafiuleiten, da’ diél-
Typen nichtg < g* und die N-Typen nichtg > g* anbieten. Die Preis-Garantie-
Kombinationenpy(gy) und gH = g* mul3 fir die H-Anbieter also ,anreizkombatibel” sein,
genauso die Kombinatigoy(gn) undgN<g*. Wenn dieH-Typengy = g* wahlen und deswe-
genpy > pn erlosen kdnnen, betréagt die Auszahlung dieser Anhietg)-g4hR-Gy. Imitieren
sie dagegen deN-Typ, indem siegy < g* wahlen, erhalten Sie nur den Erlggn) und
kommen auf eine Nettoauszahlung \ign)-gvhR-Gy. Die Auszahlung aus wahrheitsgema-
Ber Offenlegung des Typs ist groRer als der Imitationspay@&hnpy(gn) - g4hR - ¢ >
pn(gn) - onhR - 6 ist. Bei Unterbietungswettbewerb zwischen den Anbiekamn py(g)
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durchcythRg ersetzt werdemn(g) durchey+nRg. Dieses Ersetzen liefect+hRgy-hRgy-cy

> cnytNROy-hRgy-CH, was sich zu vereinfachen laf3t. Das ist dquivalent zu

(©)) an< (cH - au)/(n-h)R

Die Anreizkompatibilitdtsbedingung fur die-Typen ist also dann erfullt, wenn die Konkur-
renten des anderen Typs Garantieversprechen unterhalh 8chwellenwertes wahlen, der
durch die rechte Seite von Bedingung (3) gegeben istNBA@bieter werden ihre Qualitat
durch Wahl vorngy < g* und pn(gn) wahrheitsgemald enthillen, wenn die dadurch erreichte
Auszahlungpn(gn)-nRgy-cn groRer ist alpn(gn)-nRgs-cn, der Imitationspayoff. Einsetzen
von pu(g) und pn(g) fuhrt zu der Anreizkompatibilitatsbedingungy+nRgy-nRgy-cn >
cyt+hRgy- NnRgy-cn. Vereinfachen liefert higin-h)Rgy > cy- oy bzw.

(4) gH > (cH- an)/(n-h)R

als Anreizkompatibilitatsbedingung fur die N-Typen, die dueate gentgend hohe Garan-
tiewahl der H-Typen erfillt wird. Die beiden Bedingungassken sich zusammenfassen: Es
muld gy < (cu-cn)/(n-h)R < gy gelten, damit beide Typen motiviert sind, durch Wahl ihres
Preis-Garantie-Biindels den Konsumenten ihre Qualiténthillen. Die (oben als Hypothese
eingefuhrte) separierende Garantiegregizdoetragt alsdcy- ov)/(n-h)R was wegercy>cy,
n>h und R>0 streng positiv ist. Unter der oben getroffenen Annahmas{lg* aul3erdem
streng kleiner 1. Die Anreizkompatibilitatsgrergiekann auch als Schnittpunkt der Nullge-
winn-Isoprofitkurven beider Typen, alg®(g)=cq+hRg und pn(g)=cntnRg, bestimmt wer-
den. Daher halten Preis-Garantiekombinationen auf diéseren auch die Teilnahmebedin-
gung des jeweiligen Typs ein. Abbildung 1 zeigt die Signalisigsgleichgewichte bei Un-
terbietungswettbewerb zwischen den Anbietern, verbunden enitviédglichkeit, wirksame
Garantieversprechen abzugeben. In jedem Signalisier@ncjsggwicht werden diel-Typen
alsogy = g* als Garantieversprechen upg(gn)=cy+hRgy als korrespondierenden Preis set-

zen. DieN-Typen wéhlergy < g* undpn=pn(gn).

8 Der Argumentationsgang folgt unmittelbar denSjpencg1973). Die umgekehrte Struktur ist auch denkbar:
Balachandel(2001) prasentiert ein Signalmodell, in dem die schleclQeitat mit langerer Garantiedauer
ausgestattet wird.
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Es gibt zwar kein eindeutiges Gleichgewithinsbesondere kann es sein, daR auch N-Typen
ihren Kunden Garantien anbieten. Aber jedes der mutifleparierungs-Gleichgewichte ist
durch die in Abbildung 1 gezeigten Kurven charakterisiertr Feprasentiert die steilere Kur-
ve pu(g), wahrend die flachere Kurve fix(g) steht. Die Gleichgewichtskombinationen unter
der Annahme vollstandiger Konkurrenz zwischen allen Handklso(gn, py) und (gu, pu)

sind fett gestrichelt bzw. fett markiert. Wenn d&koneutralen Konsumenten den Typ eines
Anbieters anhand der angebotenen Garantie sicher erschkédeen, dann sind sie zwi-
schen allen Kombinationen van undpy auf dem fett markierten Teil dpg-Kurve genauso
indifferent wie dieH-Anbieter®. AuRerdem sind die Konsumenten zwischen Kombinationen

von gy undpy auf der fett gestrichelten Kurve genauso indifferentesielieN-Typen sind.

pPn(9)
PH(9) o NRg+C,
hRg+c,
Chx
Cy
>g
SN g* 1

Abbildung 1: Wirksame Garantien

In einem Signalisierungsgleichgewicht befinden die Komsoien sich in einer mit vollstan-

diger und perfekter Information vergleichbaren Situatioahd& werden sie bei Geltung der

1 1m Originalmodell vorSpencast das Gleichgewicht eindeutig, weil das (Ausbildurjsmal nicht produktiv
ist. Hier steigert Garantie aber den Konsumentennutzen f3shdteere Signalproduktion keine Verschwendung
ware.

18 p=cy+guhR st die Iso-Profit-Kurve eines H-Typen zum NullgewNiveau und gleichzeitig eine Indiffe-
renzkurve eines risikoneutralen Konsumenten. In diesedeMwird unterstellt, da? Garantiertickstellungen
keine Kapitalbindung erfordern. Berticksichtigt man Kapitalbngskosten, so wirden kleinere Garantiever-
sprechen héhere dominiergp=g* undgy=0 ware dann das eindeutige Gleichgewicht.
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Annahme (1) den Erwerb vdi-Autos vorziehen; di&-Typen werden also vom Markt ver-
drangt. Die vollstandig eingepreiste Garantie, die vonHidiypen angeboten wird, halt diese
auf Nullgewinn. Die Konsumenten kommen durch den Erwarésél-Autos auf eine Netto-
auszahlung volJ-hR-gy. Unter Geltung der Annahme (1) ist die Versorgung der Koagem
ten allein durchH-Anbieter effizient. Die Mdglichkeit, durch ein (beobadrs) Garantie-
versprechen die (unbeobachtbare) Qualitdt zu signalisidrat fir die Anbietertypen wie
auch fur die Konsumenten sehr unterschiedliche FolgendigiUbersicht in Tabelle 1 zeigt.
Die Verfugbarkeit von Garantien als Signal guter Quabtiiadet also tendenziell déhl
Typen. Ohne Signal sind die Konsumenten gegentberAtibietern mildtrauisch, mit Signal
kénnen sie dieses Mildtrauen auf die Anbieter fokussiglierkein ,gutes” Signal senden. In
Fall b) bedeutet die Einfiihrung eines Signals (also derdahg von der mittleren zur rech-
ten Spalte), dal3 die erwartete marginale WohlfahrtdiniR-g; — [U-nR-G] = (nh)R+(cn-Ch)
steigt. Im Fall c) betragt dieser Zuwachs an marginateamrteter WohlfahrtU-hR-gy-
U+[gh+(1-g)n]R+gcH+(1-g)cn. Dieser Ausdruck kann zd-q)[(n-h)R - (¢ -cn)] vereinfacht

werden, was gemal Annahme (1) positiv ist.

Fall | Ohne Signalmdglichkeit Mit Signalmdglichkeit

a) Beide Typen scheiden aus dem Markt aus, es findet keeHstatt.

b) LAdverse Selektion“: NuN-Typen handeln zum Prgiscy und | N-Typen bieten ihre Autos mit
erzielen NullgewinnH-Typen scheiden aus. Konsumenten ern- gn<g* undpn(gn) an.

halten nur schlechte Qualitat pecy und tragen das Reparatu

risiko nR. Ihre erwartete Auszahlung betrlighR-G, was H-Typen bieten ihre Autos mit
gleichzeitig die marginale erwartete Wohlfahrt ist. O+>9*=(C y-cn)/(n-h)Rund
C) Beide Typen handeln zum Prpiscy; H-Typen machen Null- | pu(gn) an; sie erzielen Nullgewinn.

gewinn,N-Typen erzielen positiven Stlickgewinn.
Konsumenten erhalten Mix aus guter und schlechter Quality§ Konsumenten kaufen nur ke

und tragen das Reparaturrisikih+(1-g)n]R. Ihre erwartete Typen und kommen alf-hR-g, als
Auszahlung istU-[gh+(1-g)n]R-G;; die erwartete marginale erwartete Auszahlung, was auch die
Wohlfahrt istU-[gh+(1-g)n]R-qGi-(1-9)G. erwartete marginale Wohlfahrt ist.

Tabelle 1: Folgen der Verfuigbarkeit von Garantien als Qualitatssignal

Diese Wohlfahrtsgewinne sind gefahrdet, sollte die Signktion der vertraglichen Garantie
durch Rechtsvorschriften behindert werden. Ware es etaetziieh verboten, Garantieni-
veaus grofRer oder gleigt anzubieten, kénnten Garantien nicht als Signal bememrten.

Denn setzen diél-Typen lediglichgyu<g*, so kénnte ihr Verhalten von dé&xTypen leicht
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imitiert werden — Abbildung 1 macht sofort deutlich, dal3Nli€ypen hierbei zu glnstigeren

Stiickkosten produzieren und in einem ,poolenden” Gleichgevdeltinne erzielen wirden.

Das Modell 1aRt sich auf vielfaltige Art erweiterrurd einen kénnte Risikoaversion etwa auf
Seiten der Konsumenten eingefiihrt werdeBiese Annahme wiirde es erlauben, eindeutige
Gleichgewichte in Abbildung 1 herzuleiten, weil die Komsunten dann konkave Indiffe-
renzkurven aufweisen wirden. Eine andere mogliche Exmeid bestiinde in der Endogeni-
sierung des Risikos. Oben wurde unterstellt, dal3 HanddeQdalitat ihres Angebots nicht
beeinflussen, also ihren Typ nicht wahlen kénnen; aul3erdealevangenommen, dal3 auch
die Konsumenten nicht zur Vermeidung kostentrachtiger Regan beitragen kénnen. Fuhrt
man die Annahme ein, dal3 die Anbieter ihren Typ frei wiaktennen, so andert sich jedoch
an dieser Analyse in den Fallen a) und b) nichts. Iniehtder Markt auch in diesem Szena-
rio vollstandig zusammen; in b) wirden alle Anbieter sints@hieden, schlechte Qualitat
herzustellen, die alleine marktfahig ist (,adverse S&eakt. Nur in Fall ¢) wirde sich eine
Anderung gegeniiber der oben angestellten Analyse ergebaa.f@ie Wahlbarkeit des ei-
genen Qualitatstyps wirden in diesem FF&llund N-Typen zumindest kurzfristig nebenein-
ander existieren kdnnen, wobei dieTypen Nullgewinn machen, wahrend d\eAnbieter
auf positive Stickgewinne kommen. Bei freier WahlbarkeitTdgss wirden sich daher alle

Anbieter fiirN entscheiden, wodurch allerdings die RenteNi@ypen verschwindét.
[ll. Heterogene Konsumenten
1. Annahmen

Unter der oben getroffenen Annahme (1) ist der Erwerb duitas effizient. Gelingt es den
H-Typen, ihre Qualitat wirksam zu signalisieren, dannezealle als homogen angenomme-
nen Konsumenten den Kauf bei diesen Anbietern vor. irRealitat werden jedoch manche
Konsumenten lieber bé-Anbietern kaufen, als ein Auto zum Prejs mit Garantieausstat-
tung gy=g* zu erwerben. Ein Grund hierfur kénnte darin liegen, dafedi®@nsumenten sel-

ber in der Lage sind, einen reparaturbedurftigen Wagen zu geeelni Kosten zu reparieren.

19 Handler bieten zahlreiche Autos an, handeln also méneiRisiko-Pool, wahrend Konsumenten nur wenige
Autos erwerben, haufig sogar nur ein einziges.

20 Wwirde dieses Modell die Realitat bereits adaquat abbistemiiRte zu beobachten sein, dal Lobbyaktivitaten
flr gesetzliche MalBnahmen, die Garantien als Qualitatssigehindern, von den Anbietern schlechter Qualitat
ausgehen. Dies ist jedoch in der Realitét nicht zu beataclvas den Verdacht nahelegt, dalR wesentliche
Aspekte der Realitat noch unberiicksichtigt sind.
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Angenommen, es gibt zwei Typen von Konsumente. Biene(,R-Typ“) kbnnen ihr Auto
nicht selber reparieren; wenn es defekt ist, kann es alsourkiosten in Hohe voR repariert
werden. Die anderenr(T'yp“) sind in der Lage, ihr Auto selber zu reparieren; Kaesten

hierfiir betragen lediglich Es gelte
(5) nr+cy < hR+cy

(weiterhin mitn>h und cy<cu). Unter dieser Annahme ist es effizient, da3rei€aufer bei
einem N-Anbieter kauft und sein Fahrzeug selber repariert, anstath von einenmH-
Anbieter mit einer vollstdndigen Garantie versorgt zuder, deren Kosten voll in den Kauf-
preis eingehetl. Allerdings kann es sich auch unter Geltung der Annalnéii¢ einenr-
Kaufer lohnen, mit einem H-Anbieter eine (im Preis bksichtigte) teilweise Garantie zu
vereinbaren. Das ist der Fall, wenn die Netto-Auszahluesed Kéaufertyps aus einem Han-
del mit einemN-Anbieter ohne Garantie, alst-nr-cy, kleiner ausfallt als die Nettoauszah-
lung U-r(1-gn)h-hgiR-G4 = U-rh-h(R-r)gu-cy, die beim Handel mit einem H-Verkaufer inclu-
sive Garantigy anfallt. Es mul3 alsar+cy > rh+ (R-r)hgy +cy gelten. Diese Bedingung lai3t

sich zuh(R-r)g4 < (n-h)r - (o4-cn) umformen, woraus sich

(6) O < [(n-h)r-(ch- an)]/h(R-r)

ergibt. Die rechte Seite der Bedingung (6) wird giit bezeichnet. Der Wert vog** ist
kleiner eins, wenn die Bedingumg+cy < hR+qgy erfillt ist, was ja als Annahme (5) einge-
fuhrt wurde. Einr-Kunde wirde also einen Kauf mit Garangi¢ bei einemH-Héandler ge-
genluber einem Kauf bei eineNiHandler ohne Garantie vorziehen, wegy< g**. Dieses
Ergebnis gilt allerdings nur, wenn der Konsument die bekdimdlertypen (etwa anhand des
unterschiedlichen Garantieangebots) voneinander untedsch&ann. Dieser Kauf ware je-
doch ineffizient. Schliel3lich wird angenommen, dé¥/erkaufer nicht schon von vorneher-

ein furr-Kaufer unattraktiv sind:
(7) hr+cy < nr+cy

Unter Geltung dieser Annahme ist der Schwelleng#tt strikt positiv.

2 Auch weiterhin sei es effizient, welaKaufer vonH-Anbietern bedient werden.
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2. Keine Signalmdglichkeit

Zuerst wird die Situation ohne Signalmdglichkeit (etwactuGarantien) analysiert. Hier
konnen die Konsumenten die beiden Anbietertypen nicldrsecitieiden. Wie im Fall homo-
gener Konsumenten gehen die Kaufer bei der Bestimmurag nieximalen Zahlungsbereit-
schaft zunachst von der Durchschnittsqualitat aus. AuRé&Vderscheinlichkeig, mit derH-
Typen am Markt vorkommen, gehen noch die individuellenaRaprkosten in die Zahlungs-
bereitschaft der beiden Kaufertypen ein. Findet keineradvgelektion auf der Verkaufersei-
te statt, dann ist die ZahlungsbereitschaftRlG&ufertypenU-[gh+(1-q)n]R, wahren die der
r-Typen etwas héher ausfallt; sie betrégigh+(1-g)n]r (weiterhin geltem>h und cy>cy).
Liegt die Zahlungsbereitschaft beider Kaufertypen unterhatbcyodann findet kein Handel

statt. Darlber hinaus sind finf Falle zu unterscheiden:

a) U-[gh+(1-g)n]R < ov< U-[gh+(1-g)n]r <cH
Nur r-Typen kaufen aufgrund adverser Selektion nui\b&inbietern; dieH-Anbieter ziehen
sich zurlck, stellen also keine Autos mehr bereit. Rié¢aarwerben kein Auto, weil ihre

Zahlungsbereitschaft in diesem Fall sogar geringerssi;al

b) U-[gh+(1-0)n]R < oy < cu < U-[gh+(1-g)n]r
Nur dier-Typen kaufen eine Mischung abis undH-Angeboten, dig&r-Kaufer handein nicht.

¢) cn < U-[gh+(1-g)n]R < U-[gh+(1-g)n]r <cH

Beide Kaufertypen kaufen (aufgrund adverser SelektionpaiN-Anbietern.

d) cn < U-[gh+(1-g)n]R < ¢y < U-[gh+(1-g)n]r

Die Preisangebote ddr-Kunden werden vorH-Anbietern abgelehnt und nur voN-
Anbietern angenommen, so dal3 Bi&unden ihre Erwartungen hinsichtlich der Wahrschein-
lichkeit, hohe Qualitat zu erhalten, korrigieren miss&dia.werden aufgrund dieser adversen
Selektion nur zup=cy kaufen. Dier-Kaufer werden von einer Mischung abs und H-

Anbietern versorgt.

e) tn < cu < U-[gh+(1-g)n]R < U-[gh+(1-g)n]r

Beide Kaufertypen attrahieren eine Mischung lduandH-Anbietern.
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Ohne die Mdglichkeit, den eigenen Qualitatstyp durch Gienasrsprechen zu signalisieren,
kommt es in keinem dieser funf Falle zur effizienten ¥egang der Konsumenten-Kaufer
durch N-Anbieter, R-Kaufer durchH-Anbieter). In den Fallen werden di¢Anbieter ganz

oder teilweise aus dem Markt verdrangt.

3. Mit Signalmdglichkeit

Die H-Anbieter kdnnen, wie im vorigen Kapitel gezeigt, duwahl eines Garantieniveaus
groBer alg*=(cy - ay)/(n-h)Rihren Typ signalisieren. Denn bei diesen Garantienive#re
fur die N-Typen ein Imitationsversuch mit Verlusten verbundena@aeofferten werden bei
Preiswettbewerb zwischen den Anbietern von Minimalpreig®(g)=cy+hRg und
pn(g)=cu+nRg begleitet. Es hangt allerdings von der Reaktion der beld&ufertypen ab, ob
eine typenthillende Aktionenkombinatign = g*, pu(gn), Ov < g* undpn(gn) ein Gleichge-

wicht ist.

Die Reaktion deR-Kaufer ist bereits im vorigen Abschnitt diskutiert wordsa dal3 hier nur
noch dier-Kaufer betrachtet werden missen. Wenn sokgiofer das Angebot einds-
Verkaufers annimmt, dann betragt seine erwartete Auszaluiigg.)hr-pu(gn). Kauft er
dagegen bei einem-Anbieter, kommt er aubl-(1-gy)nr-pn(gn). An diesen Auszahlungen
wird deutlich, dal3 der Abschlul3 eines Garantievertrageshanseinenr-Kaufer und einem
Handlertyp nie bilateral vorteilhaft sein kann. Die martgnarsparnis des-Kaufers durch
Garantie betraghr bzw. hr, wahrend der entsprechende HandiBrbzw. hR als marginale
Kosten im Wettbewerbspreis beriicksichtigen muf3. Eine @aram akzeptieren kann allen-
falls dann fur dem-Kaufer attraktiv sein, wenn seine Auswahl auf zwei Qo beschrankt
ist: zum einen ein Garantievertrag mit einelrf\nbieter, zum anderen ein garantieloser Ver-

trag mit einenN-Anbieter (wenn also ein separierendes Gleichgewichtiext)s

Wer als Handler-Kaufer attrahieren will, sollte so wenig kostentraghtGarantie wie mog-
lich anbieten. EirN-Anbieter, der nur mit-Kaufern ins Geschaft kommen mochte, wird in
einem separierenden Gleichgewicht (ngit=g* und pu(gn)=cu+hRgy) also gyn=0 und
pn(0)=cn wahlen. Wie bereits oben gezeigt, wird eidaufer nur dann beirN-Anbieter kau-

fen, wennU-nr-py > U-(1-guy)hr-pu(gr) gilt, also Bedingung (6) nicht erfallt ist.
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Damit sind folgende Félle zu unterscheitfen

1. g*>g* : Wenn dieH-Typengy > g* wahlen, dann separieren sie sich und bedienen
die R-Kéaufer, wahrend die-Kaufer (beigy = 0) mit denN-Typen handelseinig wer-
den.

2. g*<g** und dieH-Typen wahlergy>g** : Damit machen sie sich unterscheidbar (den
N-Typen ist Imitation zu teuer), und sie nur R-Typen, Beitlingung (6) nicht erfallt
ist.

3. g*<g** und dieH-Typen wahlergy mit g* <gy<g** undpu(gn): Sie machen sich un-
terscheidbar und attrahieren beide Kaufertypen, schlagerd&N-Anbieter aus dem
Feld.

Fall 1 ist effizient: dieH-Anbieter beliefern didr-Kaufer, dieN-Anbieter dier-Kaufer. Mit
g*>g** kann in einem Separierungsgleichgewicht die Bedingung (6) er@llt werden. Im
Fall 2 tritt das effiziente Ergebnis ein. Allerdings igs#r Fall kein Gleichgewicht, weil die
H-Anbieter einen Anreiz haben, in Richtung von Fall Susdeichen. Hier akzeptieren die
Typen eine Garantie, welil ihre Alternative nicht etdea Vertrag mit detd-Anbietern ohne
Garantie ist — dann wére die Garantie nicht bilatevatieidlhaft. Ihre Alternative ist vielmehr
ein Vertrag mit derN-Anbietern ohne Garantie, der mit hherem Schadensrigikauaden
ist. Dieser Fall fuhrt zu einem ineffizienten Ergebibiside Konsumententypen werden durch
H-Anbieter versorgt. Anders als im Fall homogener Komsaten fuhrt die Moglichkeit,
Qualitatssignale zu senden, nicht (bzw. nur unter weitBezlingungen) zur effizienten Allo-

kation.

Im Fall 2 kdbnnen didH-Anbieter durch ein feinjustiertes Garantiesiggalmit g*<gu<g**

die N-Anbieter aus dem Feld schlagen und sogar-déufer fir sich gewinnen. In diesem
Fall ware es effizient, wenn ein Regulierer die Anbiétner Qualitat dazu verpflichten wir-
de, mindesteng** anzubieten. Dann wirden dkeKonsumenten bei diesen Anbietern kau-
fen, dier-Konsumenten dagegen bei dBrAnbietern. Eine gesetzliche Mindestgewéhrlei-

stung kénnte aus dieser Modellkonstellation also eine Retigting erfahren, wenn sie nicht

%2 Die Bedingungg*<g** ist erfiillt, wenrh(R-r) (g4 - &) < [(n-h)r-(cy-cn)] (n-h)R

<=>h(R-1) (G - &) < (N-h}rR-(G-cn)(N-h)R<=>h(R-r) + (n-h)R < (n-hjrR/(cx - c)

<=> ¢4 - & < (n-h)’rR/(nR-hr),wenn also der Abstand der Produktionskosten (EinstandSpdeisbeiden
Handlertypen sehr gering ist (die rechte Seite dieser Batiniguipositiv und hat die Dimension Geldeinheiten).
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dazu fuhrt, dal3 schlechte Autos vollig vom Markt verschesmaondern weiterhin (und ohne

Garantie) gehandelt werden kénnen.

4. Informationsverlust durch gesetzliche Gewahrleistung

Noll (2003) argumentiert, dal’ die Einfuhrung einer gesetatichewahrleistung Kosten auf-
wirft, die in der herkdmmlichen Gesetzesfolgenabsch@tnicht auftauchen. Diese Kosten
bestehen in einem Verlust an Informationsgehalt des Ki@aantie. Diese Idee la3t sich am
besten an einem idealisierten Fall erlautern. Angename® gibt unendlich viele Qualitats-
stufenQ mit 0 < Q < 1. Dabei bezeichnfl-Q) die Eintrittswahrscheinlichkeit einer Repara-
tur wahrend der Nutzungsdauer. Dartiber hinaus sei angenotaffevertragliche Garantge
mit 0 < g <1 ein perfektes Signal fur Qualitat ist. Dann waren diekEionenQ(q) oderg(Q)
.ein-eindeutig”: jedem WerQ ist genau ein Weig zugeordnet und umgekehrt. Eine derartige
Situation ist in Abbildung 2a dargestellt. In so eineu&ibn kénnte der Konsument aus der

Beobachtung eines Garantieversprechens perfekt auf die hadbgbare Qualitat zurick-

schlie3en.
1 1 !
g
gI

0 0

. 1 Q 1
Abbildung 2a: Abbildung 2b:
Perfekt informative Garantie Informationsverlust durch Gewahrleistung

Abbildung 2b zeigt den Informationsverlust durch Einfihrungregesetzlichen Gewabhrlei-
stung. Sie verpflichte jeden Anbieter, mindestens e@m&a@ie vorg’ zu Ubernehmen. Blei-

ben alle Anbieter am Markt aktiv, dann kann der Konsumentdes Beobachtung eines Ga-
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rantieversprechens nicht mehr perfekt auf die unbeobaehfhsalitatsstufe zurtickschlieR3en.
Schon dieses Beispiel zeigt, dal’ die Befiurchtung nichtiibdgt ist, die Einfihrung einer
gesetzlichen Gewabhrleistungspflicht konnte den Informagehalt des Qualitatssignals Ga-
rantie vollig beseitigen. Dieses Problem wére unvernagjdisenn als gesetzliche Gewébhrlei-
stungg’=1 vorgeschrieben wirde. Aber mit jedem Wgkr1 existiert nach wie vor ein Be-
reich hoher Qualitéaten, der weiterhin durch vertragli@aantiezusagen signalisiert werden
kann. Es wird also nicht zwangslaufig zum Ruckfall in deemons“-Markt kommen (und
selbst dann nicht zu einem vollstandigen Marktzusammenbrabiédings konnte es fur die

Konsumenten schwieriger werden, die schlechteren Quealitéoneinander zu unterscheiden.

In den vorigen Abschnitten wurde mit lediglich zwei Qualgéifen argumentiert. Wenn in
so einem Modell beide Qualitatsstufen links v@=Q(g’) liegen, dann wirde eine gesetzli-
che Gewahrleistung auf dem Niveguverhindern, dal’ diese beiden Qualitatsstufen signali-
siert werden kdnnen. Liegen beide rechts @onso andert sich fur diese Anbieter durch die
Einfuhrung der gesetzlichen Gewébhrleistung nichts. Libgt auch nur eine der beiden Qua-
litdtsstufen rechts vo®’, dann ist es weiterhin mdglich, den Qualitatsunterschied dbach

rantien zu signalisieren:

* Entweder wahlt ein Anbieter der héheren Qualitat die d&ontespondierende ver-

tragliche Garantie, tiberschreitet also die vom Gegeforderte Gewahrleistung, wah

rend der Anbieter der schlechteren Qualitat sich dazu dugthdie gesetzliche Ge-
wabhrleistung einzuhalten.

e Oder der Anbieter der schlechteren Qualitat scheidet ausMdekn aus, weil ihm die
Einhaltung der gesetzlichen Gewéhrleistung zu teuer ist. Dlaist in diesem Markt
nur der Anbieter der hohen Qualitat zurtick. Diesem genlgt gual&ierung seiner

Qualitat dann schon die gesetzliche Gewahrleistung.

Die Einfuhrung einer gesetzlichen Gewahrleistung kann eitsen partiellen Verlust an In-
formationswert des Signals Garantie zur Folge haben.Sgjealfunktion der Garantie soll
einen Beitrag dazu leisten, Marktversagen durch adverse iBalekrhindern. Wenn Garan-
tien keinen Signalwert mehr haben, kdnnte also zu dietiéin sein, dal® wieder Marktversagen
auftritt. Ware diese ,Lemons“-Markt-Hypothese korrekdnn wirden Gebrauchtwagenhand-

ler nach Einfihrung einer gesetzlichen Gewahrleistunghaan schlechte Qualitaten fiuhren,
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sofern damit die Teilnahmebedingung noch erfillt ist (weicht, verschwinden Gebraucht-

wagen vollig vom Markt). Gute Qualitdten wirden verdrangoese.

Die bisherigen Uberlegungen legen jedoch nahe, daR deellga¥ierlust an Informations-
wert den Gebrauchtwagenmarkt nicht wieder in einen ,Lembtakt verwandelt, also
nicht zwingend zu Marktversagen durch ,adverse Selektionefulmuf3. Hierfur sind zwei

Grinde malR3geblich:

e Zum einen hat die informationsékonomische Untersuclgexrgigt, dal3 die Einflh-
rung bzw. Erhéhung einer gesetzlichen Gewahrleistung &t aisschlie3t, dal die
Konsumenten noch gute von schlechten Qualitaten untedschkdnnen. Solange das
Gesetz nicht Totalgewahrleistung fordert, bleibt den Anbmegeter Qualitat noch ein
Spielraum, durch zusétzliche Garantieangebote ihrerzligignalisieren.

* Zum anderen fuhrt gesetzliche Gewahrleistung in der ®gatiade nicht dazu, dald
schlechte Qualitdten die guten Verdrangen. Es ist im Geigenu erwarten, dald
Handler nach der Einfihrung bzw. Ausdehnung gesetzliche@désistung tenden-
ziell mit guten Qualitdten abgeben, wahrend schlechte @tealitvom Handlermarkt

verschwinden.

In der Terminologie des Signalmodells bedeutet die Ermfith zu Gppiger Gewahrleistung
also, daf die Teilnahmebedingung schlechter Typen verl@ttt Bamit sagt es genau das
Gegenteil der ,Lemons“-Prognose vorher: Gewahrleistuhg fiicht zum Marktzusammen-
bruch, indem schlechte Qualitaten die guten verdrangefesBionelle Autohéandler werden
vielmehr schlechte Qualitdten meiden und nur noch mit chaadeln. Diese Hypothese wird
durch die empirischen Untersuchungen gestitzt, die chstén Abschnitt vorgestellt wer-

den.

C. Empirische Befunde und alternative Formen von $nalen

I. Lagerraumung durch Export.

Die Gebrauchtwagenhandler in Deutschland haben frih augrtiighung der gesetzlichen
Gewabhrleistung reagiert. Nach dem Beschlul3 tber die BUrdecherschutzrichtlinie 1999,

aber noch vor der Uberfiihrung in deutsches Recht ime 2002 stiegen die Exporte von
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Gebrauchtwagen aus Deutschland in Nicht-EU-Staaten dramaiis Vor 1996 wurden nie

mehr als 100.000 Gebrauchtwagen in diese Lander exportiert.dabgil3 zeigt die deut-
schen Gebrauchtwagenexporte in andere EU-Staaten (bis 18895 E995-2004 EU15, ab
2004 EU25) sowie aus der EU heraus (,ex EU"). Die Export&l@xhatten bereits in den
Jahren 1996-98 angezogen; hier wurden durchschnittlich ca. 175.900 gedularisim Jahr

1999 kam es zu einem leichten Riickgang auf 86.000 Stick; das waxchuknapp weniger
als die Stiickzahl der Exporte in die EU. In den drei Falgen 2000-2002 Uberstiegen die

Exportmengen ex EU erstmals seit 1990 die Exporte indie E
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Abbildung 3: Gebrauchtwagenexporte von D in die EU / ex EU 1990-2002

Quelle: Statistisches Bundesamt, Aul3enhandelsstatistik

Zudem lagen die Exportmengen in diesen drei Jahren bedeuibeaddis zuvor; im Schnitt
wurden 602.012 Stiick p.a. exportiert. Der Hochststand war ira 2802 (mit 723.436 Stiick
ex EU) erreicht. Seitdem 2002 ist diese Zahl der Expordht-EU-Staaten wieder zurlck-

gegangen, verbleibt aber auf einem deutlich hoheren Naisawor 2000. Der leichte Anstieg
der Exporte in die EU im Jahr 2004 ist durch die Aufnahme wLiernditgliedsstaaten erklar-

bar.
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Abbildung 4 macht deutlich, daf3 die Veranderungen der ges&@etanauchtwagenausfuhren
(in die EU und in Nicht-EU-Staaten) nahezu vollstandigsbdureranderungen der Ausfuhren
aus der EU heraus erklart werden. Offenbar hat eine tFiachder Gewahrleistung stattge-
funden (andere Faktoren wie verscharfte AbgasnormerKiieSteuererhbhungen im Jahr
2001 sowie der Wegfall von Steuerprivilegien fur Dieselfabge mdgen diesen Effekt ver-
starkt haben).
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Abbildung 4: Gebraucht-PKW-Ausfuhren: Veranderungen zum Vorjahr.

Quelle: Statistisches Bundesamt, AulRenhandelstatistik; eigene Berechnungen

Die empirische Untersuchung von Wein (2001) liefert eiegrBndung fur diesen Export-
trend. Die befragten Gebrauchtwagenhéndler haben klar ratellen gegeben, dal3 die zu
erwartende Ausdehnung der gesetzlichen Gewahrleistung zueelnidten Kostenbelastung
fuhre. Diese Kosten machten den Handel mit schledtexitaten besonders unattraktiv. Die

Handler hatten hinsichtlich ihrer schlechteren Autosehen zwei Optionen abzuwéagen:
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* Verkauf in der EU, unter erhéhter Kostenbelastung durcbtgiehe Gewahrleistung;
* Verkauf ex EU, ohne Gewabhrleistung, aber haufig an Kunué geringerer Zah-
lungsbereitschaft als in der EU, sowie mit erh6htemdpart- und Transaktionsko-

sten.

Der Export in Nicht-EU-Staaten wurde also — trotz dedigsen Landern oft herrschenden
niedrigen Zahlungsbereitschaft der Konsumenten — durchedie Yerbraucherschutzgesetz-
gebung im Netto-Kalkul attraktiver. In der Terminologer Informationsékonomik verletzte
die erwartete Erhdhung der gesetzlichen Gewabhrleistiengedlnahmebedingung der Anbie-
ter schlechter Qualitaten; sie wahlten ihre ,outside aptitxport, um sich ihrer Bestande an

Autos schlechterer Qualitat zu entledigen.

[l. Konzentration auf hohe Qualitat

Nach dem Exportschock der Jahre 2000 bis 2002, mit dem die Einfiides verscharften
Verbraucherschutzes ins deutsche Recht vorweggenommen stelitesich die Frage, wie
inlandische Gebrauchtwagenhandler in Zukunft mit Autos wtedlicher Qualitat verfah-
ren werden. Ist zu erwarten, dafd sie auch in Zukunft sdeléehios in Zahlung nehmen wer-
den, um sie ins Nicht-EU-Ausland zu exportieren? Oderiested ,Abverkauf‘ von schlech-
ten Lagerbestdnden ein einmaliger Schock gewesen, werdeHadidler in Zukunft also

schlechte Autos eher nicht mehr in ihre Bestande aufnghme

Um diese Fragen zu explorieren, hat das Institut ®&chR und Okonomik der Universitat
Hamburg im Januar/Februar 2003 in Gber 600 Telefonaten buntl@9weGebrauchtwagen-
handler telefonisch angefrafjtVVon diesen waren 95 bereit, sich an der Datenerigelau

beteiligen. Tabelle 2 zeigt die regionale Verteilung Alegefragten und der Beteiligten.

PLZ-Bereich 0O 1 2 3 4 5 6 7 8 9 Summe
erfolgreich 7 10 27 1 14 13 7 14 0 2 95
abgelehnt 23 22 36 8 24 47 21 20 0 1 202
angefragt 30 32 63 9 38 60 28 34 0 3 297

Tabelle 2: Regionale Verteilung der befragten Gebrauchtwagenhéndler

% Insgesamt wurden 308 Adressen Utitép://www.gelbeseiten.dermittelt; 11 Anfragen waren nicht einzuord-
nen. Es ist Zufall, daf? kein Handler aus dem Postleitzaitihe® ausgewahlt wurde. Der Gesprachsleitfaden
des Interviewers ist im Anhang dokumentiert; die in den Texbddopfzeilen aufgefiihrte Numerierung der
Fragen entspricht der in diesem Leitfaden.
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Unter den 95 Handlern, die sich beteiligt haben, befirsien59 freie und 36 Markenhandler,
zwischen denen im folgenden unterschieden wird. Etwa diteHaller Handler (46 von 95)
berichtete, daf3 sich in den vergangenen Jahren Versogeun der Altersstruktur der von

ihnen gehandelten Autos ergeben haben.

Frage 3+4: Hat es bei den Altersklassen der verkauften Gebrauchtwagen in

den letzten Jahren (aus welchen Griinden) Verschiebungen gegeben? freie Marken ges.
keine Anderungen 31 18 49
ja, wegen der Schuldrechtsreform 23 14 37
ja, weil Anspriiche der Kaufer gestiegen 1 2 3
ja, wegen geanderter Marktbedingungen etc. 4 2 6
gesamt Anderungen 28 18 46
Gesamtsumme 59 36 95

Tabelle 3: Anderung der Altersklassen

Als prominentester Grund fur die berichteten Anderunged die Schuldrechtsreform ange-
fuhrt (mit 37 von 46, also von 80% aller betroffenen Handvgl. Tabelle 3). Bei 23 der
Handler, die Anderungen berichtet haben, besteht déeduing darin, dal sie Fahrzeuge ab
einer bestimmten Altersklasse nicht mehr an Privatpersoerkaufen, sondern nur noch an
Handlef*. Hier werden insbesondere (15 von 23 Nennungen) Fahrzeugarenwie alter
sind als 10 Jahre. Die Schuldrechtsreform wird in 22 von&l@rrals Grund fir diese Ent-
scheidung angefuhrt. Konkreter als solche Absichtsenkgen sind die Anteile, die bestimm-
te Fahrzeugklassen am Gesamtumsatz aufweisen. WidleTalzeigt, hat sich der Anteil der
Altersklasse 5-10 Jahre am Gesamtumsatz durch die Himfjilsler Schuldrechtsreform (also

von friher* auf ,heute®) weder bei den freien, nds#i den Markenhéndlern verandert.

Frage 2 freie  Marke ges.

5-10 Jahre friher 40% 30% 36%
heute 40% 27% 35%

Uber 10 Jahre friher 25% 10% 19%
heute 14% 5% 10%

Tabelle 4: Durchschnittliche Anteile alterer KFZ am Gesamtumsatz

Anders sieht dies bei den Autos der Altersklasse Ubealf®d aus, wie im unteren Teil der
Tabelle 4 deutlich wird. Hier ist ein deutlicher Rickganghnder Einfihrung der Schuld-
rechtsreform zu beobachten. Freie und Markenhandleinscheeit 2002 den Handel mit

alteren Gebrauchtwagen nur noch zurtickhaltend zu betr&leeqgut 3/4 der Markenhandler
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ist der Umsatzanteil der tGber 10jahrigen Autos vor untt dac Schuldrechtsreform auf 19 %
begrenzt, wahrend 3/4 der freien Handler .friher” bis32u% ihres Umsatzes mit diesen
Altfahrzeugen bestritten haben. ,Heute" beschrankeseds?4 ihren Umsatz ebenfalls auf nur
noch 19%. Fur 43% aller Handler (also 41 von 95) hat seiKdndenstruktur verandert, wie
Tabelle 5 zeigt. Von diesen 41 Handlern verkaufen 36 jeedtr an Handler, darunter 24
deutlich mehr.

Frage 5+6: Die Verteilung Privatverkaufe/Handlergeschaft hat

sich (aus welchen Grinden) in den letzten Jahren geandert? 2l WMEDE  EES,

keine Anderung 39 15 54
deutlich mehr Handlergeschaft 2 4 6
mehr Handlergeschaft 12 12 24
etwas mehr Handlergeschaft 2 4 6
weniger Handlergeschaft 4 1 5
Summe Anderungen 20 21 41
Gesamtsumme 59 36 95

Tabelle 5: Anderung der Kundenstruktur

Diese Anderungen haben fast durchweg im Jahr 2002 begonsemialdem Inkrafttreten
der Schuldrechtsreform in Deutschland. Keine Anderung dedé&ustruktur verspiiren 39
der 59 freien Handler (das sind 66%) sowie 15 der 36 MarkenhgddRar). Das Exportge-
schaft hat dagegen mit Inkrafttreten der Schuldrechtsnefaur bei den freien Handlern
nochmals zugenommen; insgesamt schein kein weiterer Espaistsnehr eingetreten zu

sein, wie Tabelle 6 zeigt.

Frage 7+8: Der Anteil der Exporte hat sich in den
letzten Jahren (in welche Richtung) geandert?
keine Anderung 39 27 66

freie Marke ges.

deutlich mehr Exportgeschéft 1 1 2
mehr Exportgeschaft 5 4 9
etwas mehr Exportgeschaft 6 1 7
weniger Exportgeschaft 8 3 11
Summe Anderungen 20 9 29
Gesamtsumme 59 36 95

Tabelle 6: Anderung der Exporte

Tabelle 7 zeigt, wie lang die Gewahrleistung vor und mctSchuldrechtsreform ausfallt.
Prima vista hat die Ausstattung mit Gewahrleistung durchvihraucherschutz zugenom-
men. Haben friher 49 der freien (83%) und 19 der Markenh&ix@&8%) jegliche Gewahr-

24 Leider ist nicht ermittelt worden, wie die ankaufenden Hgimdie Autos verwenden.
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leistung ausgeschlossen (also 71,6% aller Handler), bietée e Markenhéndler nahezu
durchgehend und die freien Handler zu 81% das vom neuend8athil geforderte Jahr an.
Dieses Jahr hatte friher Ausnahmecharakter (13,6% bdieden, 44% bei den Markenhand-

lern).

Frage 9: Wie lang war die Gewahrleistungsfrist

Jfraher®, wie lang ist sie ,heute“? freie Marke ges.
friher 1 Jahr 8 16 24
6 Monate 2 1 3
Ausschluf 49 19 68
Gesamtsumme 59 36 95
heute 1 Jahr 48 35 83
6 Monate 3 0 3
Ausschluf 8 1 9
Gesamtsumme 59 36 95

Tabelle 7: Gewahrleistungsfristen nach der Schuldrechtsreform

Acht freie und ein Markenhandler finden auch nach der Soéchtsreform Wege, ihre Wa-
gen ohne jede Gewabhrleistung zu verkaufen. Unstreitigdegadge hierzu waren der Ver-
trieb an andere Handler oder ins Nicht-EU-Ausland; tethzweifelhafter wére der Verkauf
als ,Bastelfahrzeug”. Welche Formen die inhaltliche gagtaltung der Garantien annehmen
kann, zeigt die Ubersicht in Tabelle 8. Unter den 59 frefé@ndlern haben 44 (also 74,6%)
Jriher* andere Gewahrleistungsfristen angeboten als giigbei den Markenhandlern sind
dies 18 von 36.

Frage 10+11: Besondere Garantieformen freie Marke ges.
1 Jahr, im Kaufpreis inclusive 9 11 20
1 J. incl., auf 24 Monate verlangerbar 3 13 16
1 J. angeboten, extra abschlieBbar 19 4 23
1 0. 2 J. angeboten, extra abschliel3bar 4 4 8
Jingere Wagen 1 J. angeboten, altere keine 3 0 3
Herstellergarantie 2 1 3
keine 11 0 11
keine, nur Export 2 0 2
keine, alte KFZ als Bastelfahrzeug verkauft 3 0 3
k.A. 3 3 6
Gesamtsumme 59 36 95

Tabelle 8: Gestaltung der Gewahrleistung

Tabelle 9 vergleicht die friiheren Gewéabhrleistungentdandler, die unter Geltung des neuen

Rechts nun das geforderte Jahr einrfAumen. Unter dekeMaindlern gab es schon friher
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eine starke Neigung, ein Jahr zu bieten (44%). Bei demfigé@ndlern war diese Neigung
schwacher ausgepragt (13,5%); hier war der Ausschlul3 ha(di) als bei den Marken-
handlern (50%).

Frage 11: Diejenigen, die heute 1 Jahr Gewahrleistung bieten,

hatten friher die folgenden Gewahrleistungsregelungen freie Marke Gesamt
1 Jahr 8 16 24
6 Monate 2 1 3
Ausschluf3 38 18 56
Gesamtsumme 59 36 95

Tabelle 9: Vergleich mit friherer Gewahrleistung

D. Diskussion

Die theoretische Analyse in Kapitel 2 dieses Beitrags der Frage gewidmet, ob die Aus-
dehnung der gesetzlichen Gewahrleistung zu Marktversagemn Aitsgangspunkt war zum
einen die Erkenntnis, da3 Garantien als QualitatssigiedeProblem adverser Selektion in
Lemons-Markten l6sen kdnnen. Zum anderen kann geset@ielwéhrleistung in der Tat den
Informationswert vertraglicher Garantien verringerneAmindestens drei Grinde sprechen

gegen die Marktversagens-Hypothese:

Erstens kann im Falle homogener Kaufer eine gesetdliitheestgewahrleistung verhindern,
dal3 die Anbieter hoher Qualitat den ganzen Markt an siBemeDieses Ergebnis ist natr-
lich nur dann einschlagig, wenn die gesetzliche Regelung autdisprechenden Schwel-
lenwert @**) justiert ist. Mit diesem Ergebnis ist auch die Sifgnaittion der Garantie —

genau wie die Anreiz- und die Versicherungsfunktion f-efne rein quantitative Frage redu-

Ziert: Hat der Gesetzgeber das richtige Niveau idereifi2i

Zweitens wurde in Kirstein/Kirstein (2005) darauf hingewiestaf} Marktversagen auf Le-
mons-Markten bei beschrankt rationalen Konsumentemggriausfallt als unter der Annah-
me perfekter Rationalitat. Beschrankt rationale Koresuben erwarten auch bei adverser Se-
lektion mit einer hoheren subjektiven Wahrscheinlichkaitf einen Anbieter guter Qualitat
zu treffen. Im Experiment wurde nachgewiesen, dal3 K&aiefLemons“-Markten haufig

beschrankt rational handeln. Zwar ist das empirischenral® des Marktversagens dann ge-
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ringer als das theoretisch zu beflirchtende. Aber soldmsinenten machen erwartete Ver-
luste aus ihrer freiwilligen Teilnahmen am Handel. Hierkif3t sich ein Argument fur pater-
nalistischen Verbraucherschutz ableiten. So fallen dieskiste geringer aus, wenn die Kon-
sumenten teilweise versichert sind. Beschrankt raBokansumenten fragen aber keine Ver-
sicherungsinstitution wie Garantien nach. Sie wirden dabereiner gesetzlichen Gewahr-

leistung profitieren.

Drittens kann auch bei Uppiger gesetzlicher Gewahrleistucly Qoalitat signalisiert werden,

gerade weil die schlechten Qualitaten aus dem Handlkrwarschwinden. Gute Autos gibt

es — eventuell mit hdherer Gewabhrleistung als friHe¥im Handler, schlechte auf dem Pri-
vatverkaufermarkt. Nicht das Garantieversprechen, sordier Vertriebskanal ist dann das
Qualitatssignal. Inspiriert von Polinsky (1974) kdnnte n@esetzgebung als potentiellen
Haftpflichtfall auffassen; dann sollte der anzulastentga8en aber nach dem Ublichen Diffe-
renzprinzip kalkuliert werden. Kann aber mit und ohne n&essetz Qualitat gleichermalien

signalisiert werden, ist kein Schaden begrindbar.

Die empirische Analyse (insbesondere Tabelle 7) erwdahktEindruck, dald die Ausstattung
der Gebrauchtwagenkaufer mit Gewahrleistung zugenommenAHlatdings ist dies ein
Trugschluf3, da sich die Bezugsbasis der dargestellten Pzaklemt gedndert hat. Ein siche-
rer Schlufld ware jedenfalls dann mdglich, wenn diese Bezsigdlnaverandert ware. Aus den
oben angestellten theoretischen und empirischen Aeallal3t sich jedoch folgern, dal priva-
te Konsumenten in weitaus geringerem Mal3e als frihetémlern mit Gebrauchtwagen
versorgt werden. Der Anteil der Direktverkédufe von PraatPrivat dirfte insbesondere im
Segment alterer Autos stark zugenommen haben. Zwaal&zu jeder Gebrauchtwagen, der
beim Handler erworben wird, jetzt mit umfangreichared langer dauernder Gewahrleistung

ausgestattet, aber es werden weniger Autos bei Handlkeanfge

Da die Kaufe von Privatleuten normalerweise unter ghis jeglicher Gewahrleistung statt-
finden, konnte das neue Verbraucherschutzrecht einen kustidnalen Effekf erzeugt

haben: zwar wird jedes Auto vom Handler mit umfandreier Gewahrleistung verkauft (das
war die Intention des europdischen wie des deutschen Gelsetg), aber mehr Autos als
bisher (und insbesondere die alteren) werden unter Aussgddlicher Gewahrleistung von

Privaten direkt erworben. Schon dieser Effekt ist kaintentional. Dartiber hinaus kdonnte

% Der Begriff wurde von Martinek (2000) iibernommen.



31

sogar die durchschnittliche Ausstattung mit Gewahrleistung kgegangen sein. Dieser (er-

forschenswerte) weitere Effekt ware erst recht kamtational.

Die Daten haben gezeigt, daf3 die deutschen Handler istérigie an schlechten Autos schon
im Vorgriff auf die Uberfuhrung der EU-Richtlinie in dsahes Recht abgebaut haben. Die
Exporte in Nicht-EU-Lander sind zwischen 1999 und 2002 dramadisgbstiegen. Zum an-
deren haben deutsche Gebrauchtwagenhandler sich seiddenziell vom Geschaft mit
alteren Gebrauchwagen abgewandt und auf das Gescha#uaiten, besseren Gebrauchtwa-
gen konzentriert. FUr die Inhaber alterer, schlechteebragichtwagen wird also ein Ver-
triebskanal ausgetrocknet: die bequeme Inzahlungnahme durchHgineier, der dann die

Mihen auf sich nimmt, einen Kaufer zu finden.

Imitation des ,guten” Signals lohnt sich fur die Anbietenlschter Qualitat nicht, wenn und
weil dem Handler die Gewahrleistungskosten zu hoch &iel(verletzte) Teilnahmebedin-
gung fur das Signal Garantie ist gleichzeitig die (adlilAnreizkompatibilitatsbedingung far
das Signal Vertriebskanal. Imitation des schlechten &dahnt sich fur die Alteigentimer
guter Autos nicht, wenn die Inzahlungnahme durch einen Hamdleaktionskosteneffizient
ist. Well Privatpersonen nur selten am Exportgeschalicht-EU-Staaten teilnehmen wer-
den, bleibt ihnen nur noch der Direktverkauf von Privat mvaP Uber Zeitungsanzeigen, auf

Autoshows, im Internet, oder als Kommissionsgeschatt Haadler.

Da die Inzahlungnahme durch Handler bequem und beliebtstedat, zu beflrchten, dal® der
Direktverkauf zumindest fir diejenigen Alteigentiimer schiechAutos mit hoheren Transak-
tionskosten verbunden ist, die als Ersatz fur ihr AlZaug einen Neuwagen zu erwerben
planen. Die zukinftige Forschung zur 6konomischen Analys&degerbraucherrechts soll-
te also Transaktionskostenaspekte verschiedener \bsirdge fokussieren, anstatt den mog-
lichen Verlust an Informationswert von Garantiesignailes Zentrum der Betrachtung zu
ricken. Allerdings wére es fir diese Transaktionskostéysmainnvoll, ein Modell zu ent-

werfen, das alle 6konomischen Funktionen der Garaatigcksichtigt.
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