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Die Reifenversi-
cherung ist ein Kundenbin-
dungsinstrument, das die Betriebe

sehr leicht nutzen kénnen, Dariber hin-
aus kdnnen sie (ber dieses Instrument 2u-
sdtzliche Werkstatteriose und gegebenenfalls
auch Erlose aus Folgegeschaften generieren,
Auch die Kundenzufriedenheit kdnnen die

Kfz-Betriebe mit diesem Angebot er-

Reifenversicherung

Reifen erneuert — ohne Berechnung

Der Handel nutzt das vorhandene Kundenbindungsinstrument ,Versicherung" zu wenig

Warranty Group Europe. Die
grofien Reifenketten, beispiels-
weise AT.U, Vergdlst, Euro-
master, Premio, Point
S und Quick-Reifen-
discount, wiirden alle
Reifenversiche-

nach Angebot zwischen 10
und 30 Euro flir die gesamte
Versicherungslaufzeit,
Derzeit versuchen zwe|
Anbieter die Reifenversi-
cherung im Reifenhandel
wieder zu forcieren, Der

beschreibt Schampe. Sein Un-
ternehmen akquiriere sukzes-
sive neue Vertriehspartner,
Jeder Handler, der sich

ftir unsere Reifenversiche-
rung interessiert, kann

sich auf unserer Website

Sehr argerlich: Gerade vordrei  Endverbraucher das

JDie Reifenversiche-
rung wurde als Kun-
denbindungspro-
dukt fiir Reifenher-
steller entwickelt”,
sagt Jean-Claude
Schampe, The War-
ranty Group Europe.

Tagen hatte sich der Autofah-
rer neue Niederquerschnittsrei-
fen auf seine Alufelgen ziehen
lassen. Und nun steht er schon
wieder mit seinem Fahrzeug
auf dem Hof des Reifenhand-
lers. Vorne links glanzt keine
Alufelge mit einem modern
designten  Breitreifenprofil
mehr, sondern ein schmales
Notrad. Der neue Reifen liegt
mit eingefahrener Schraube im
Kofferraum, Er muss erneuert
werden — mit ihm gehen 165
Euro iiber den lordan.

Was den Autofahrer beson-
ders argert, ist der kleine The-
kenaufsteller, der ihm vor drei
Tagen nicht aufgefallen ist.
Hiermit bietet ihm sein Reifen-
handler eine Reifenversiche-
rung an, die fir den nun ent-
standenen Schaden aufgekom-
men ware. Warum hat mir der
Annahmemeister diese glinsti-
ge Versicherung nicht beim
Reifenkauf angeboten?”, fragt
sich der Autofahrer,

Eine berechtigte Frage, auf
die es mindestens zwei Ant-
worten gibt: Erstens nimmt der
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Angebot einer Rei-
fenversicherung
haufig nicht an. ,Der
durchschnittliche Au-
tofahrer erlebt ledig-
lich alle 100.000 Ki-
lometer einen Einfahr-
schaden an den Reifen
seines Pkw", erklart
Hans-liirgen Drechsler,
Geschaftsfihrer  des
Bundesverbands Reifen-
handel und Vulkaniseur-
Handwerk e.V. (BRV),
Glaubt man den Statisti-
ken, bedeutet das, dass
ein Autofahrer alle sieben
Jahre eine Reifenpanne
hat, denn er fahrt laut dem
aktuellen DAT-Report im
Durchschnitt rund 14.000 Ki-
lometer pro Jahr. Und so kén-
nen sich die wenigsten Auto-
fahrer an eine Reifenpanne
arinnern, Warum also eine Rej-
fenversicherung abschliefien?
Zweitens bieten die Kfz-Be-
triebe dem Endverbraucher die
Reifenversicherung in der Re-
gel nicht an. Zum einen firch-
tet der Verkaufer den Arger,
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versicherungen beinhalten einen Wertabzug,
das heil3t, die Schadenvergiitung ist von der Restprofiltiefe abhdngig.

wenn es dann wirklich zu
einem Schaden kommt — unter
Umstanden kann die Abwick-
lung mit dem Versicherungs-
geber recht kompliziert sein.
Zum anderen hat er selbst
nichts davon, eine Reifenver-
sicherung zu verkaufen, weil
sie meistens keine Verkaufs-
provision abwirft.

GrolBles Angebot an
Versicherungen

JSchon vor etwa 15 Jahren
haben wir in einem Pilotpro-
jekt eine Reifenversicherung
kreiert. Diese hat der Reifen-
handel in den Folgejahren
auch angeboten®, erklart
Drechsler. Hierfiir habe marn
einige Marketingaktionen iiber
Anzeigen, Poster und Flyer
durchgefiihrt — allerdings mit
erntichterndem Ergebnis. Der
Verbraucher habe damals kei-
nen Bedarf an einer Reifenver-
sicherung gezeigt. Dennoch
schatzt der Verbandsgeschafts-
fiihrer, dass rund 90 Prozent
seiner angeschlossenen Be-

triebe eine Reifenversicherung
im Angebot haben, Das gelte
inshesondere fir die grofen
Reifenketten — der Verbrau-
cher miisse nur nachfragen.

Und genau hierin liegt die
Krux der Reifenversicherung.
Wie soll der Verbraucher nach
einer Versicherung fragen, die
er nicht kennt? Dazu kommt,
dass die Betriebe die Reifen-
versicherung noch nicht durch-
gehend als Kundenbindungs-
instrument erkannt haben.
Jeder Betrieb sollte dem Kun-
den die Reifenversicherung
anbieten, Sie gehdrt heute ein-
fach zum umfassenden Service
dazu”, empfiehlt Drechsler,
Immerhin ndhmen Reifenscha-
den seit 2006 ununterbrochen
den zweiten Platz der ADAC-
Pannenstatistik ein.

.Das Produkt Reifenversi-
cherung’ wurde als Kunden-/
Markenbindungsprodukt fiir
Reifenhersteller bzw. deren
Vertriebsorganisationen entwi-
ckelt”, bestatigt Jean-Claude
Schampe, Verkaufsleiter The
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Die meisten verfiigbaren Reifen-

rungen anbieten, Im
Kfz-Handel sei die-
se  Versicherung
dagegen eher sel-
ten bis gar nicht
im Angebot. ,Aus-
genommen sind
hiervon die Rei-
fengarantien,
die die Service-
organisationen
der Automaobil-
hersteller an-
bieten  und
deren Primie
im Reifenverkaufspreis ent-
halten ist (z. B. bei VW), Haufig
gelten diese Garantien aber
nur fiir ausgesuchte Fabrikate
bzw. Modelle”, sagt
Schampe.

Die Angebote der
Versicherer umfas-
sen meist Vandalis-
mus, Diebstahl, An-
fahr- oder Einfahr-
schaden (rund 90
Prozent aller Reifen-
pannen sind laut
BRV  Einfahrscha-
den). Sie kénnen fiir
zwei oder vier Reifen
abgeschlossen wer-
den. Die Hohe der
Schadenvergitung
machen die Versi-
cherungsgeber in

eine ist das Reifenportal
Tyre 24, der andere ist die
Versicherung Warranty Group
Europe.

Den Versicherungs-
verkauf forcieren

Tyre 24 bietet die Reifenver-
sicherung in Zusammenarbeit
mit der TOV Card Services
CmbH, einem Unternehmen
der TUV Rheinland Group, an,
Sie hat eine Laufzeit von 730
Tagen und kann jeweils fir
eine Bestellmenge von zwe
oder vier neuen Reifen abge-
schlossen werden. Die Kosten
der Versicherung pro Reifen
betragen 2,50 Euro.

«Einen Einfahrschaden gibt es durchschnittlich
alle 100.000 Kilometer”, erkléirt BRV-Ge-

der Regel vom Rest-
profil des Reifens
abhangig. Das heilit,
je nach Profiltiefe
ersetzen sie mehr
oder weniger vom
Neupreis des Reifens
(siehe Tabelle). Die
Laufzeit der Reifen-
versicherung betragt
maximal zwel lahre,
der Preis flr vier R&-
der bewegt sich je
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schiftsfithrer Hans-liirgen Drechsler.
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hihen, da im Schadensfall das
Portemonnaie des Kunden
geschont wird.

Die Warranty Group bietet
seit Beginn des Jahres die neu
entwickelte Reifenversicherung
Pneuprotect an. ,Beim Reifen-
verkauf ist diese Versicherung
eine unverzichtbare Zusatzleis-
tung des Fachhandlers, die
sowohl Neu- als auch Ge-
brauchtreifen qualitativ auf-
wertet und fiir ihn als Kunden-
bindungsinstrument sehr ef-
fektiv ist", sagt Schampe.

Eine Besonderheit des An-
gebots: Die Warranty Group
verzichtet im Schadensfall dar-
auf, den Verschleill der alten
Reifen vom Wert der neuen
abzuziehen. Zudem kann die
Versicherung sogar fiir Ge-
brauchtreifen (2. B. fiir die zum
Verkauf stehenden Gebraucht-
fahrzeuge) und rundemeuerte
Reifensets (vier Reifen) abge-
schlossen werden. ,Kfz-Hand-
ler kénnen Pneuprotect nicht
nurim Bereich Aftersales, son-
dern auch beim Verkauf von
neuen und gebrauchten Fahr-
zeugen mit anbieten, Die auf
Meuwagen und Tageszulas-
sungen montierten Reifen er-
halten dann den Versiche-
rungsschutz fir Neureifen”,
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www.pneuprotect.de als

Vertriebspartner varmerken

lassen und wird von uns kon-
taktiert", sagt Schampe.

Ohne Angebot kein
Verkauf

Es sei ein Bedarf fiir die Rei-
fenversicherung beim Endver-
braucher vorhanden, be-
hauptet Schampe. Wie immer
im Vertrieb hinge der Erfolg
aber davon ab, inwiefern der
einzelne Vertriebspartner baw.
sein Mitarbeiter das Produkt
oder die Dienstleistung im
Kundengespréach konsequent
anbiete, so Schampe. Es reiche
definitiv nicht, einen Aufsteller
im Schauraum zu platzieren.
Wer schon mal Reifen bei
AT.U gekauft habe, wisse, wie
leicht eine Reifenversicherung
zu verkaufen sei. ,Sowohl der
Verkaufer in der Filiale als
auch der Monteur sprechen
den Kunden gezielt hierauf an.
Die Reifenversicherung greift
nur dann, wenn der Kunde
wieder bei AT.U einen neuen
Reifen kauft. Besser kann man
seinen Kundenbestand nicht
konstant halten”, restimiert
Schampe. Konrad Wenz
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