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Gebrauchtwagengarantien

Garant fur mehr Verkaufe und Ertrag

Gebrauchtwagenkaufer favorisieren Sicherheit im Handel statt freien Fall

.Wie kann ich mich vom Privatmarkt ab-
setzen?" Das war in der Vergangenheit fiir
viele Autohandler eine entscheidende Fra-
ge. Denn der Privatmarkt war seit jeher
der groBe Wettbewerber des Automobil-
handels. SchlieBlich erwarb damals deut-
lich mehr als die Halfte der Kaufer ihr
Fahrzeug auf dem Privatmarkt. Als dann
zum 1. Januar 2002 das neue Gewahrleis-
tungsrecht in Kraft trat, war die Hoffnung
der Automobilhédndler groB, dass sich der
Vertragshandel nun gréBere Marktanteile
sichern konnte. SchlieBlich gilt fiir private
Verkaufer das Gewahrleistungsrecht, das
dem Kéufer groBere Sicherheit bietet,
nicht. Die positiven Auswirkungen der
neuen Regelung sind seither langsam
spiirbar geworden. Wie der DAT-Report
2012 zeigt, haben inzwischen viele Ge-
brauchtwagenkaufer erkannt, dass ihnen
das neue Recht Vorteile bietet, wenn sie
ihr Fahrzeug im Handel kaufen. Der Pri-
vatmarkt verlor so langsam, aber systema-
tisch an Einfluss. Derzeit liegt er bei einem
Marktanteil von 44 Prozent, hat also in
den letzten zehn Jahren rund zehn Prozent
verloren.

Allerdings scheinen dennoch viele
Handler nur zogerlich zu registrieren, dass
ihnen das Gewahrleistungsrecht auch bei
alteren Fahrzeugen gréBere Chancen bie-
tet. Denn 2011 kauften die Kunden
42 Prozent der Uber sechs Jahre alten
Fahrzeuge im Automobilhandel. Ein Jahr
zuvor waren es erst 35 Prozent. Der K&ufer,
so zeigt der DAT-Report 2012, mochte
gerade bei diesen Fahrzeugen nicht mit
bésen Uberraschungen rechnen miissen
und kauft lieber beim Handel als auf dem
Privatmarkt, wo er nicht geschiitzt ist.

Gerade mit seinem Garantieangebot
- immerhin werden heute 45 Prozent der
Gebrauchten im Handel mit einer Garan-
tie verkauft — hat das Autohaus einen
absoluten Trumpf in der Hand, den er laut
Dr. Axel Koblitz, Hauptgeschéftsfiihrer des
ZDK, unbedingt ausspielen sollte: ,Schon
wegen der unabdingbaren Sachmangel-

Fahrzeug eine Gebrauchtwagengarantie
anbieten. Gegeniiber dem Kaufer ist dies
zugleich ein vertrauensbildendes Quali-
tatsversprechen wie auch eine wichtige
KundenbindungsmaBnahme."

Garantien sind fiir Kunden
entscheidend

Der Erfolg von Gebrauchtwagengaran-
tien ist in der Branche unbestritten. Allen
ist klar: Diese Versicherungsangebote die-
nen der Vertrauensgewinnung und sind
mehr denn je der Garant fiir Zusatzverkau-
fe. ,Der Gebrauchte mit Garantie war frii-
her das beste Argument im Gebrauchtwa-
genverkauf des Handlers und wird es auch
in Zukunft bleiben”, bringt es Lutz Kortlii-
ke, Vorstand der Real Garant Versiche-
rung, auf den Punkt. Denn, so steht fest,
der Kunde sucht Sicherheit, und die findet
er beim Kfz-Handler. ,Fiir ganze 73 Pro-
zent unserer Kunden ist die Gebrauchtwa-
gengarantie der wichtigste Bestandteil
unserer Dienstleistungsangebote”, besta-
tigt auch Michael Ostermaier, Geschafts-
fiihrer des gleichnamigen Autohauses in
Vilsbiburg. Er hat dazu aktuell eine Um-
frage unter seinen Kunden gemacht. Fiir
Ostermaier sind daher hauseigene Ge-
brauchtwagengarantien auf eigenes Risi-
ko, aber auch klassische Full-Service-Ga-
rantien spezialisierter Gebrauchtwagenan-
bieter das Nonplusultra im Gebrauchtwa-
gengeschéft. So lassen sich nach seiner
Uberzeugung dariiber nicht nur mehr Au-
tos verkaufen, sondern auch langfristig
attraktive Zusatzertrage insbesondere im
Werkstattgeschaft erzielen.

Kluge Abwiigung zwischen
Eigen- und Fremdgarantien

Handler sollten jedoch klug zwischen
Eigengarantien auf eigenes Risiko und
Garantien durch spezialisierte Anbieter
abwaégen. Koblitz erldutert: ,Gegen Eigen-
garantien spricht bei kleineren Betrieben
bereits die zu geringe Risikostreuung.
Auch bei gréBeren Betrieben gibt der

haftung beim Verkauf an privat - sofern
nach Alter und Laufleistung noch méglich
- sollten die Betriebe zusammen mit dem

Sicherheit rund um sein
Auto ist fiir den Kunden ein
wichtiges Kaufargument.
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UBERBLICK GEBRAUCHTWAGENGARANTIEN

Eigengarantie des Handlers:

Diese Garantie wird auf eigenes Risiko des Handlers angeboten und

basiert auf den rechtlichen Standards.

Vorteil: Unabhangigkeit

Nachteil: Risiken bei der Bildung von Riickstellungen sowie
magliche Mehrkosten bei der Schadenbearbeitung und
-abwicklung durch den Handler

Unterstiitzte Eigengarantie des Héndlers:

Diese Garantie wird ebenfalls auf eigenes Risiko des Héndlers an-

geboten, jedoch in der Abwicklung von einem Garantieanbieter

durch entsprechende Softwareprogramme und/oder einem entspre-

chenden Kundenkontaktcenter unterstiitzt.

Vorteil: Bewahrung der Unabhangigkeit bei gleichzeitig
kompetenter Unterstiitzung durch Spezialisten

Nachteil: Risiken bei der Bildung von Riickstellungen

Garantieversicherung:

Klassische Garantieversicherungsangebote je nach gewiinschtem

Umfang des Spezialisten ohne Risiko des Handlers

Vorteil: Kein Risiko fiir den Handler, da gewiinschtes Garantie-
programm aus der Hand kompetenter Spezialisten
kommt

Nachteil: Einschrankung der Entscheidungsfreiheit bei Schaden-
zahlung
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Wunsch nach professioneller Abwicklung,
exakt kalkulierbaren Kosten und der Ver-
meidung unangenehmer Ablehnungsge-
sprache mit den Kunden meistens den
Ausschlag fiir die Kooperation mit einem
erfahrenen Garantieversicherer.” Nach
dem Motto ,Schuster, bleib bei Deinen
Leisten” spricht sich Horst Ziegler, Ge-
schaftsfuhrer Allianz Automotive Service,
sogar kategorisch gegen die Eigengarantie
aus: ,Es ist besser, keine eigene Garantie
anzubieten, sondern auf erfahrene Partner
zurlickzugreifen.” Doch es gibt auch Zwi-
schentdne. Michael Ostermaier setzt bei-
spielsweise in seinem Haus auf einen
gesunden Mix der verschiedenen Pakete.
So bietet er zum einen mit Unterstiitzung
der Car-Garantie eine hauseigene Ge-
brauchtwagengarantie auf eigenes Risiko
an und zum anderen eine Vollversicherung
mit einem Sorglospaket {ber fiinf Jahre,
ebenfalls von der Car-Garantie. Ob ein
Autohaus eine hauseigene Garantie auf
eigenes Risiko anbietet und damit die Bil-
dung von Riickstellungen oder auch die
Schadenbearbeitung selbst verantwortet,
ist immer eine Frage der Professionalitat:
.Je professioneller die Betriebe Ausliefe-
rung und Schadenabwicklung handhaben,
umso sinnvoller ist eine Eigengarantie”,
sagt Ostermaier. Allerdings rat der Auto-
hausinhaber hier kleineren Handlern zur
Vorsicht, da fiir Eigengarantien immer ei-
ne gewisse BetriebsgroBe und Personal-
ausstattung vorhanden sein sollte. Einig-
keit herrscht in der Branche indes iber
Garantien fiir junge Gebrauchte. So weil3
beispielsweise Andreas Ebner, Geschafts-
fuhrer der AVP-Gruppe: ,Eine vollwertige
Neuwagen-Anschlussgarantie des Herstel-
lers ist gegenuber einer Gebrauchtwagen-
garantie als Baugruppengarantie fiir ei-
nen Kunden immer sinnvoller."

Garantien als

Schliisselfunktion

Auf dem ,Secondhand-Markt" gibt es
eine Reihe von Unternehmen, die unter-
schiedliche Garantieleistungen anbieten
(vgl. Anbietertabelle, S. 17). Viele arbeiten
bereits seit vielen Jahren mit dem Fach-
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handel zusammen - bei der Car-Garantie
sind es ganze 41 Jahre, bei Real Garant
immerhin 25 Jahre. Damit wissen die Spe-
zialisten dort genau, was der Automobil-
handel fiir ein ertragreiches Gebrauchtwa-
gengeschaft benétigt. Axel Berger, Vor-
standsvorsitzender der Car-Garantie: ,Der
Endverbraucher setzt immer mehr auf eine
langfristige und planbare Mobilitat. Daher
werden auch die Garantieprodukte immer
umfangreicher und serviceorientierter, wie
zum Beispiel die neuen All-inclusive-Pro-
dukte." Fiir den Allianz-Versicherungskon-
zern stehen Garantien bei der Zusammen-
arbeit mit Automobilherstellern, Captives
und Handlern im Vordergrund. Roman
Blaser, CEO Allianz Global Automotive:
.Neben der Entwicklung globaler Partner-
schaften strebt die Allianz vor allem eine
enge Verzahnung mit den Herstellern, den
Captives und dem Handel an. Unser Ziel
ist es, entlang der Wertschopfungskette
intelligente und maBgeschneiderte Losun-
gen anzubieten.” Weltweit kooperiert die
Allianz mit 44 Herstellern. Haufig begin-
nen laut Blaser Kooperationsverhandlun-
gen mit dem Gespréch iiber die Garantie.
Dabei weif3 die Branche die angebotenen
Konzepte des Versicherungskonzerns zu
schatzen. Ralf Schollenberger, Geschafts-
fithrer Allianz Automotive Services: ,Der
Handel ist zunehmend an Paketlésungen
und Flatrates interessiert. Zudem ist es fiir
die Handler wichtig, dass die Garantien
in die Autofinanzierungen integriert sind.”

KRITISCHE PRUFUNG GEFORDERT
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Joachim von Maltzan,
Leiter Ressort Mana-
gement & Wirtschaft.

Viele Gebrauchtwagenkunden kommen zum Handler,
weil sie dort nicht nur das Fahrzeug, sondern auch
die fiir sie so wichtige Sicherheit erwerben konnen.
Die Garantien sind also ein wesentliches Argument,
mit dem der Handel sich vom Privatmarkt abgrenzen
kann. Wenn Garantien aber eine so hohe Bedeutung
im Handel haben, dann ist es erstaunlich, wie nach-
|assig manche Handler mit diesem Thema umgehen.
Kaum ein Geschaftsfiihrer macht sich groBe Gedan-
ken dariiber, mit welchem Anbieter er zusammenar-
beiten will und welche Konzepte der verschiedenen
Anbieter er nutzen will. Er trifft vielleicht noch die
Entscheidung, ob er eine Eigengarantie anbieten oder

die Konzepte der Garantiegeber nutzen will. Der Rest liegt dann meist bei der
Gebrauchtwagenabteilung. Dabei spielen die Garantien eine wesentliche Rol-
le bei der Kundenbindung. Sie sorgen dafiir, dass der Kunde regelmaBig die
Werkstatt des Handlers besucht. Sie bieten dem Handler die Moglichkeit, mit
seinem Kunden permanent im Gesprach zu bleiben und verschaffen ihm so die
Chance, dem Kunden auch das nachste Fahrzeug zu verkaufen.

Die Kfz-Betriebe sollten daher genau priifen, mit wem sie zusammenarbeiten
wollen und welche Dienstleistungen, die die Garantiegeber ihnen bieten, sie
in Anspruch nehmen wollen. Der Aufwand lohnt sich, denn damit verschafft
sich der Handler die Eintrittskarte fiir das Geschaft von morgen.
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Laut Schollenberger schétzen die Handler
bei der Schadenbetreuung vor allem den
hohen Sachverstand der Allianz-Mitarbei-
ter. Sie seien allesamt Fachkréafte, die in
der Werkstatt gearbeitet haben und zu
95 Prozent iiber einen Kfz-Meisterbrief
verfiigen.

Achtung vor dem
Kleingedruckten

Damit die Garantien auch wirklich dem
Kundenwunsch entsprechen, raten die
Anbieter den Handlern, den Kunden aus-
fuhrlich zu informieren. Bernd Eberle, Lei-
ter Garantie Europ-Assistance Versiche-
rung: ,Die Verkaufer sollten die Kunden
Uber das Garantieversprechen und die
Garantieleistungen umfassend informie-
ren. Dann werden Garantiekonzepte im
Schadensfall nicht nur zum Kundenbin-
dungs-, sondern auch zum Kundenbetreu-
ungskonzept. Denn ein im Vorfeld gut
beratener Kunde kommt auch dann wie-
der, wenn die Garantieversicherung nicht
alles bezahlt hat.” Getreu der Devise ,pri-
fe, wer sich ewig bindet" sollte sich aber
auch der Handler vor der Auswahl seines
Garantieanbieters gut informieren. So
empfiehlt Horst Ziegler, Geschéaftsfiihrer
Allianz Automotive Service, das jeweilige
Vertragswerk genauestens unter die Lupe
zu nehmen: ,Achtung vor dem Kleinge-
druckten! Der Handel sollte sich die Ga-
rantiebedingungen und Vertrdge genau
ansehen und sich nicht von giinstigen
Preisen blenden lassen.” Wichtig sei zu-
dem fiir den Handler, dass die Ansprech-
partner seines Garantievertragspartners
greifbar seien. Ziegler sagt: ,Die Handler
sollten dringend darauf achten, dass die
Arbeit in der Werkstatt und der Dialog mit
dem Kunden reibungslos vonstattenge-
hen. Wahrend der Offnungszeiten der
Werkstatt miissen die Garantiepartner am
Telefon fiir die Servicemitarbeiter erreich-
bar sein.” Es bestlinde heute in den Werk-
statten kein Spielraum mehr fir Warte-
schleifen und unklare Entscheidungen.
Auch ein Blick auf die Zahlungsbereit-
schaft der Garantiegeber sowie die Ge-
schwindigkeit der Schadenabwicklung
lohnt sich nach Uberzeugung des Mana-

gers. Ein zuverldssiger Garantieanbieter,
der individuell reagieren kann und sich
auf die Belange seiner Handlerkunden
einstellt, ist fir den Handler unerlsslich,
meint Markus Mller, Vorstandsvorsitzen-
der der Intec. Zudem ist es nach Auffas-
sung von Andreas Tissen, Geschaftsfiihrer
von Tissen Kruck, wichtig, dass sich der
Versicherungsanbieter voll und ganz auf
den Handler als Partner am PoS konzen-
triert.

Garantielaufzeiten mit
AugenmaB

Inzwischen werden die angebotenen
Laufzeiten der Gebrauchtwagengarantien
in der Branche immer langer. So hat die
Car-Garantie ein Garantiekonzept entwi-
ckelt, das den Kunden bis zu zehn Jahre
an den Betrieb binden soll. Mit dieser Qua-
litatsaussage kann sich das Autohaus laut
dem Car-Garantie-Vorstandsvorsitzenden
Axel Berger nochmals vom Wettbewerb
und vom Privatmarkt absetzen und zusatz-
lichen Werkstattumsatz durch Inspektions-
und Wartungsarbeiten generieren. ,Mit
unserem Langzeitgarantiekonzept bieten
wir dem Handel und seinen Kunden bis
zu zehn Jahre Sicherheit vor Reparaturkos-
ten und eine langfristige Kundenbindung
- quasi bis zum nachsten Autokauf”, ist
Berger iiberzeugt. Dem stimmen jedoch
nicht alle Autoh&duser zu. Denn, so Micha-
el Ostermaier mit seinem Gebrauchtwa-
genmarkt AUT.OS: ,Wir halten Gebraucht-
wagengarantien bis zum fiinften Jahr fiir
angebracht. Ein Fahrzeug bis in das achte
oder neunte Jahr zu begleiten, macht fiir
uns als Vertragshéndler dagegen keinen
Sinn." Ein Handler musse es schaffen, dem
Kunden spéatestens nach fiinf Jahren ein
neues Auto zu verkaufen.

Damit gilt letztlich: Jeder Autohdndler
muss auch in puncto Laufzeiten fiir sich
prifen, was flr ihn sinnvoll ist. Zudem
miisse man sich nach der Erfahrung im
eigenen Haus richten. Bei Ostermaier bei-
spielsweise wiinsche der typische Ge-
brauchtwagenkunde mit einem fiinf Jahre
alten Fahrzeug nur eine einjahrige, nicht
aber eine zweijahrige Gebrauchtwagenga-
rantie.

Fazit: Gebrauchtwagengarantien zéhlen
heute zu den schlagkraftigsten Argumen-
ten fiir den Kunden, um im Automobilhan-
del zu kaufen — erstaunlich, dass nicht
jeder Handler es konsequent nutzt.

Isabella Finsterwalder
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Die wichtigsten Garantieanbieter auf einen Blick

Anschrift

Allianz Global Automotive Warranty

Einsteinring 28, 85609 Aschheim

Tel.: +49-(0)89,/2 0004 8000,

Fax: +49-(0)89/2 0004 83 00-0

E-Mail: garantie@allianz-warranty.com

Geschaftsfithrung: Rolf Schollenberger,
Horst Ziegler

CG Car-Garantie
Versicherungs-Aktiengesellschaft
Griindlinger StraRe 12, 79111 Freiburg
Tel.: +49-(0)761/4548-0

Fax: +49-(0)761/4548-248

E-Mail: info@cargarantie.de
Vorstandsvorsitzender: Axel Berger

Europ Assistance Versicherungs-AG
Infanteriestrale 1, 80797 Miinchen

Tel.: +49-(0)89,/55987-1 05

Fax: +49-(0)89/55987-199

E-Mail: bernhard.eberle@europ-assistance.de
Leiter Garantie: Bernhard Eberle

German Assistance

Versicherungs Aktiengesellschaft
GroRe Viehstralle 5-7, 48653 Coesfeld
Tel.: +49-(0)2541,/802-3 00

Fax: +49-(0)2541/802-399

E-Mail: info@german-assistance
Vorstand: Karl Assing

Intec AG

Sollinger Oberhiitte 12, 37170 Uslar
Tel.: +49-(0)5571/91 51 17-0

Fax: +49-(0)5571/91 51 17-20
E-Mail: info@intec-garantie.de
Vorstandsvorsitzender: Markus Miiller

Mapfre Warranty
Johann-Sebastian-Bach-Str. 7,
85591 Vaterstetten

Tel.: +49-(0)8106,/3809-130

Fax: +49-(0)8106/3809-18
E-Mail: jmersie@mapfre.com
Vertriebsdirektor: Johannes Mersier

Meneks AG

Nersinger Strasse 10, 89275 Elchingen
Tel.: +49-(0)7308/92 83-0

Fax: +49-(0)7308/92 83-222

E-Mail: info@meneks.de

Vorstand: Andrew Eckstein

MGG Mobile Garantie Gesellschaft mbH
Vogelsanger StraRe 158, 50823 KéIn

Tel.: +49-(0)221/51 0848-0

Fax: +49-(0)221/51 0848-29

E-Mail: info@mobilegarantie.de

Leiter Qualitdtsmanagement MGG Mobile
Garantie GmbH: Manfred Wergen

Multipart Garantie AG

Im Leimenfeld 11, 77975 Ringsheim
Tel.: +49-(0)172/9469973

Fax: +49-(0)7822/89 15-30

E-Mail: ingo.gehrmann@multipart.de
Verantwortlicher: Ingo Gehrmann

Real Garant Versicherung AG
Strohgdustr. 5, 73765 Neuhausen a.d.F.
Tel. +49-(0)7158/953-578

Fax: +49-(0)7158/953-18

E-Mail: info@realgarant.com

Vorstand: Lutz Kortliike, Joachim Abel

Tissen Kruck GmbH

Hoverstr. 7, 47638 Straelen
Tel.: +49-(0)4252/93877-0
Fax: +49-(0)4252/93877-17
E-Mail: info@tissen-kruck.de
Geschaftsfithrer: Andreas Tissen

Leistungsumfang

Garantie- und Servicelésungen rund um das Kfz
NW-Anschlussgarantie (Pkw, Krad, Wohnmobile),
GW-Garantien (Pkw, Krad, Wohnmobile), Servicegarantie
(Pkw, Krad, Wohmobile), Reifengarantie (Pkw).
Bestseller: Baugruppen-, NW-AnschluBgarantien,
Garantieverlangerungen

Klassische Full-Service-Garantie ohne Risiko, Handlereigenga-
rantien oder das Garantie-Abwicklungssystem CG-Freeweb via
Internet. Garantieprodukte: Baugruppengarantien, Komplett-
garantien, Car-Garantie-Bankprodukte-Laufzeiten: 12, 24, 36
Monate mit der Méglichkeit der Verlangerung bis zu zwolf
Jahre. Preise abhangig von Laufzeit, Fahrzeug, KW, Baugrup-
pen- oder Komplettgarantie

NW-Anschlussgarantie (ahnlich der Herstellergarantie), GW-
Garantie (Baugruppengarantie), Service Kompakt Garantie
(Baugruppengarantie), Eco bzw. Elektro Drive Garantie (Bau-
gruppengarantie fiir umgeriistete Autogas- und Elektrofahr-
zeuge), Garantie/Wartung Plus (NW-Anschlussgarantie, GW-
Garantie und Wartungsgarantie), Antriebsstranggarantie

Von der Baugruppenabsicherung bis zu einem All-in-Umfang.
Bei neuesten Garantiemodellen, der XXL-Garantie und der Car
Assistance 36 kénnen Automobilhandler den Leistungsum-
fang fiir das jeweilige Fahrzeug wahlen. Kosten: ab 99 Euro
fiir Grundabsicherung. Bei All-in-Absicherung, die alles am
Fahrzeug absichert bis auf VerschleiBteile, liegen Kosten je
nach Laufzeit der Garantie.

Basis ab 90 Euro: Motor, Getriebe, Differential; Premium

ab 190 Euro: Basis + Kraftiibertragung, Lenkung, Bremsen,
Treibstoffsystem, Elektrik, Elektronik, Klimaanlage, Kiihlsystem,
Abgasanlage, Sicherheitssystem

Komfort ab 390 Euro: Premium + Komfortelektronik

Gebrauchtwagengarantie Safeline 3, 6, 9 fiir Motor, Schalt-
und Automatikgetriebe, Differenzial-/Verteilergetriebe. Safe-
line 6, 12 fir Kiihlsystem, Lenkung, Kraftstoffanlage, Kraft-
tibertragungswellen, Turbolader/Kompressor. Safeline 12 zu-
satzlich Bremsen, Klimaananlage, elektrische, elektronische
Anlage, Fahrdynamiksystemen. Topline fiir 15 Baugruppen,
Premiumline: fir mechanische und elektronische Bauteile,
Neuwagenaschlussgarantie NEO

Vollgarantie, Baugruppengarantie, Aggregatsgarantie
GW-Garantie ab 80 Euro, NW-Garantie ab 55 Euro, Service-
garantie ab 99 Euro; Langzeitgarantie bis max. 12 Jahre ab
12 Euro/Monat; Eigengarantie mit aktivem Schadenmanage-
ment 18 Euro p. Garantie; Eigengarantie 99 Euro pro Monat

Absicherung fiir Motor, Getriebe, Achs-/Verteilergetriebe
sowie fiir Kiihlsystem, Kraftiibertragung, Bremsen, Kraftstoff-
anlage, elektrische Anlage, Klimaanlage, Abgasanlage, Lader-
systeme, wie Turbolader und Kompressor, Sicherheitssysteme.
Zusétzlich optional Elektromotoren, wie Schiebedach, Fenster-
heber etc., auch fiir alternativbetriebene Fahrzeuge, Wohn-
und Reisemobile, Motorrader

Baugruppengarantie, Komplettgarantie, individuelle Garantie
nach Kundenwiinschen bis hin zur Vollgarantie

NW-Aschluss- und Gebrauchtwagengarantie fiir Motorrader,
Pkw, Transporter, Lkw bis 40 Tonnen, Lanzeitgarantien,
Deckung alternativer bzw. Hybridantriebe, Reifengarantie,
Inspektionsgarantie, Flatrate-Produkte. Givit Garantie zur
Abwicklung der genannten Produkte auf eigenes Risiko.

Garantieangebot wird individuell mit dem Autohaus abge-
stimmt, ob in Anlehnung an die Herstellervorgaben oder nach
den Vorgaben des Autohauses. Die pauschale Abwicklungs-
gebiihr pro Fahrzeug ist abhangig von der Garantielaufzeit.

Sonderleistungen

Faire, schnelle Zahlungsabwicklung zur
Sicherstellung der Liquiditat im Auto-
haus, kompetente Fachberatung, detail-
lierte Kosten-, Schaden-, Prozessreports,
spezielle Losungen fiir E-Mobilitat

Kundenkontakt-Center: individuelle
Kundenkontakt-Programme; 10-Jahres-
Garantie; Flatrate-Module: Kombination
von Garantie und Servicetools War-
tung/Service, integrierbar in die Finan-
zierung des Fahrzeugs

Fiir alle Garantieprodukte optional
Mobilitatsgarantie fiir 12 oder
24 Monate

- Verlangerungsmaoglichkeiten der Ga-
rantie mit Kundenkontaktprogramm,

- Mobilitatsleistungen im Rahmen der
Schutzbriefe

Kostenloses Werbematerial

- Z. B. Mobilitatsgarantien, Reparatur-
kosten-, Reifen-, GAP-Versicherung

- Techline: Versicherung von Reparatur-
kosten fiir Beanstandungen nach einer
Hauptversicherung, Kosten einmalig:
79 Euro

- Alles-Dabei-Paket" (inklusive Service,
Mobilitat, Garantie),

- Autohausbezogener Schutzbrief inkl.
Werkstattersatzwagen und komplet-
tem Mobilitatspaket

MGG Komfort 100%": hier werden
Reparaturkosten bis zu 160.000 km zu
100 % (ibernommen

Kundenkontaktprogramme,
Kundenkarten, Teilemanagement,
Reparaturmanagement

Diverse Mobilitatsleistungen, Direkt-
marketing fiir Handler, Importeure
und Hersteller, Outbound-Callcenter,
Schadenservice-Management

Kundenanschreiben, telefonische Nach-
verfolgung; Erstellung von individuellen
Garantieheften/-unterlagen nach Vor-
gabe des Autohauses.; Méglichkeiten
der Einbindung von autohausindividu-
ellen Coupons, Gutscheinen, etc.

Kooperationen

Mit 18 Automobil- und Zweirad-
herstellern

Mit 22.000 Autohdusern in ganz
Europa, davon 13.000 in Deutschland
Mit mehr als 30 Herstellern und Impor-
teuren

Mit 2.955 Handlern/Werkstatten

Mit 2.510 Automobilhandlern

Mit 5.900 Kunden

- Mit einer fihrenden Werkstattkette,
einer Kfz-Priiforganisation, einem Kfz-
Software-Anbieter

- Mit 3.300 freien und markengebunden
Autohdusern

- Mit 50 OEMs weltweit

Mit 2.100 Vertragspartnern in Deutsch-
land, Luxemburg, Osterreich, Schweiz;
Suzuki PRO Garantie, Garantie fiir alle
Einspurfahrzeuge, Neu- und Gebraucht-
fahrzeuggarantie, Service-Activated-
Warranty.

KA.

Mit 3.000 Autoh&usern, jahrliche Stei-
gerung um rund 150 Handler; aner-
kannt fiir das 7-Sterne Programm von
Renault und fiir das neue GW-Pro-
gramm ,zertifizierte Gebrauchtwagen”
von Opel

Europaweit 8.000 markengebundene
und freie Handler in 10 Lénder; europa-
weit mit 22 Automobilherstellern und
-importeuren; europaweit mit 10 Hand-
lerverbanden

K A

Diese Auflistung erhebt keinen Anspruch auf Vollstandigkeit.
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