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Meh'r; Zeli.t fiir den Autov rkéilf?

Das NURNBERGER AutohausKonzept
zeigt lhnen die Losung fiir mehr Erfolg

NURNBERGER VERSICHERUNGSGRUPPE IM NETZ: WWW.NUERNBERGER-GARANTA.DE

AUTOHAUS sonaeraruc



Treue Kunden frei Haus

Der SchadenService der NURNBERGER genief3t bei den Versicherten einen guten
Ruf. Bereits zum 2. Mal verlieh TUV NORD dem Unternehmen deshalb das Siegel

~Gepriifte Service-Qualitat”. Mit dieser Auszeichung konnen auch Handler im Be-
ratungsgesprach iiberzeugen.

ohe Kundenzufriedenheit und
H starke Kundenbindung - es

gibt kaum ein Autohaus, das
sich diese Pramissen nicht auf die
Fahnen geschrieben hat.

Viel Zeit und Geld missen heute
eingesetzt werden, um Kunden mit
den Leistungsangeboten rund um Re-
paratur und Verkauf zu begeistern
und an sich zu binden. SchlieBlich ist

Kundenbindung ein entscheidender
Erfolgsfaktor. Gut, wenn man einen
Partner an seiner Seite weil3, der flir
diese Aufgabe mit einem vom TUV
NORD zertifizierten SchadenService
schon die Basis bietet.

Bereits zum zweiten Mal erhielt die
NURNBERGER vom TUV NORD das
Qualitatssiegel , Geprifte Service-
Qualitat” far ihre hervorragende

Schadenbehebung. In allen Bereichen
bekam sie eine Topbenotung und hat
sich seit der 1. Zertifizierung kontinu-
ierlich verbessert. Kein anderer Kfz-
Versicherer kann Vergleichbares vor-
weisen.

Bestnoten
90 % der 18.800 Kunden, die 2013 ei-
nen Kfz-Unfall hatten und an der an-
schlieBenden Befragung teilnahmen,
waren mit dem SchadenService Auto
der NURNBERGER sehr zufrieden
und wirden ihn weiterempfehlen. Fir
das wichtigste Kriterium — die Lei-
stung und das Einhalten von Zusagen
— vergaben sie die Note 1,46. Beson-
ders erfreulich ist, dass die Autohaus-
partner der NURNBERGER fiir die
Glte der Reparatur mit einer Note
von 1,43 die beste Bewertung der Be-
fragung erreicht haben. Ein Aufwand,
der sich also auch fiir die Autohduser
bezahlt macht, weil sie damit frei
Haus ein Pradikat fur ihre exzellente
Arbeit erhalten — mit Brief und Siegel.
Seit 2010 lasst die NURNBERGER
jahrlich den gesamten Prozess der
Abwicklung von Unféllen, die Zuver-
lassigkeit und das konstante Einhal-
ten der Zusagen auf Herz und Nieren
testen und auswerten. lhre Versicher-
ten kdnnen so sicher sein, dass alles
getan wird, damit die Unfallreparatur
schnell und mit hoher Qualitat von-
statten geht.

Einzigartig im Markt

Mit diesem Zertifikat steht die
NURNBERGER nahezu konkurrenzlos
am Markt. Kein Herstellerversicherer
und nur 2 Wettbewerber unterziehen
sich dieser aufwandigen Prozedur.
Dabei ist die NURNBERGER die ein-
zige, die das strenge Priifverfahren
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Fiir die Reparaturleistung durch die Autohauspartner der NURNBERGER vergaben die Versicherungskunden im Schnitt die Note 1,43 und damit

die beste Note in der Befragung — flir die Autoh&user eine Bestétigung ihrer hervorragenden Arbeit.

des TUV NORD durchlauft. Der Priif-
katalog ist sehr umfassend und ein
wichtiger MaB3stab fiir den Zertifizie-
rungsprozess. Geprift und benotet
wird konsequent aus Kundensicht,
inwiefern die Erwartungen beim Un-
fallservice erflillt werden.

Im 2. und 3. Schritt stehen Schnel-
ligkeit und Qualitat im Fokus. Dazu
wurden die Fihrungskrafte der
NURNBERGER SofortService AG, die
NURNBERGER Schadenmanager,
2 Schadenzentren in Stuttgart und
Berlin, die Beschwerdestelle und die
Schaden-Hotline im NURNBERGER
CommunicationCenter sowie das
NURNBERGER ServicePartner-Netz
auditiert. AuBerdem begutachteten
dieTUV-Priifer alle Kundenunterlagen
rund um die Regulierung und den
professionellen Umgang mit mog-
lichen Beschwerden.

Autokunden fordern viel
Zahlreiche Leistungen werden mitt-
lerweile als selbstverstandlich vo-
rausgesetzt. Telefonische Erreichbar-
keit, freundliche und kompetente
Mitarbeiter oder Kundenorientierung
der Werkstatt sind nachvollziehbar
geforderte Standards. Wird man bei
den genannten Merkmalen dann auch
noch herausragend gut bewertet, ist
das allerdings au3ergewohnlich.
Eine Botschaft, die Autohauspart-
ner der NURNBERGER natiirlich fiir

ihr Kundenbindungsmanagement be-
stens zu ihrem Vorteil nutzen sollten.
Denn der Verkauf der NURNBERGER
AutoVersicherung gestaltet sich sehr
viel leichter, wenn der Kunde schon
vor Abschluss weil3: Im Schadenfall
wird ihm schnell und kompetent und
mit hochster Qualitat geholfen. Reine
Kostenerstattung reicht hier langst
nicht mehr aus. So ist fir 8 von 10
Kunden eine zligige und kundenori-
entierte Regulierung ein entschei-
dendes Auswahlkriterium. Dartiber
hinaus ergeben sich durch den Ver-

kauf der Kfz-Versicherung wiederum
Cross-Selling-Ansatze. Und mit mehr
Versicherungsvertragen
pro Kunde erhoht sich schlieRlich
auch die Kundenbindung nach-
weislich. Die Autohauspartner der
NURNBERGER kénnen die Auszeich-
nung , Geprulfte Service-Qualitat” in
ihrem Autohaus einsetzen. Werblich
unterstutzt werden sie mit kosten-
losen attraktiven Marketingunter-
lagen.Von Plakaten, Flyern und Zerti-
fikatstafeln bis hin zu Dekostadndern
ist an alles gedacht.

Das Qualitatssiegel desTUV NORD wirkt als iiberzeugendes Argument im Kundengesprich.
Und jeder zusétzliche Versicherungsvertrag erhoht letztlich die Auslastung der Werkstatt.




Positive Effekte

Die Autohausgruppe Hermann erreicht mit Versicherungsfachleuten der
NURNBERGER eine iiberdurchschnittliche Vermittlungsquote mit AutoVersiche-
rungen. Der Versicherer fiihrt Unfallschaden in die Werkstatt des Autohauses zu-
riick, wodurch die Zufriedenheit der Kunden mit der Schadenabwicklung steigt.

Die Autohausgruppe Hermann vermarktet an 6 Standorten die Marken Renault, Dacia, Ford und
Nissan. In allen Hausern ist auch der Hermann Versicherungs- und Finanzservice aktiv.

it der Auszeichnung ,Dealer
of the year” hat Renault das
Autohaus Hermann im April

des vergangenen Jahres zu einem
der 5 deutschen unter den 100 besten
Handlern weltweit gekiirt. Ausschlag-
gebend dafiir sind sowohl die hervor-
ragende Verkaufs- als auch Service-
qualitat gewesen. Und der Preis ist
nur einer von vielen, die die Handels-
gruppe im Laufe der Zeit bekommen
hat. Um insbesondere im Service und
derWerkstatt das hohe Niveau zu hal-
ten und weiter zu steigern, hat der
Mehrmarkenhandler sein Versiche-
rungsgeschéaft sowie das Schaden-
management sukzessive auf- und
ausgebaut. Dabei bildet die Vermitt-
lung von AutoVersicherungen der
NURNBERGER und die damit verbun-
dene Ruckflihrung der Fahrzeuge bei
einem Unfall in die eigenen Werkstat-
ten ein wichtiges Glied in der Kette.
Die Autohausgruppe arbeitet dazu
mit jeweils einem Versicherungsfach-
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mann der NURNBERGER an den 3
Standorten Goslar, Gottingen und
Northeim zusammen. Sie blndeln
ihre Aktivitaten unter dem Dach des
Hermann Versicherungs- und Finanz-
service und erreichen eine Vermitt-
lungsquote von 21 bis 39 % gemes-
sen an den jahrlich vermarkteten
Neu- und Gebrauchtwagen.

Mehrwert aus Partnerschaft

Die hohe Quote an Abschliissen hat
auch einen wesentlichen Effekt auf
die Schadenregulierung: Bei Unféllen
fiihrt die NURNBERGER die versicher
ten Fahrzeuge zur Reparatur in die
Betriebe von Hermann zurick. Denn
der Handler ist Servicepartner des
Versicherers. Sobald eine Schaden-
meldung des Kunden eingeht, wer-
den dem Schadenmanager gleich die
Autohauser angezeigt. So kann der
Sachbearbeiter Hermann sofort als
Anlaufstelle empfehlen. ,Dariber hi-
naus kann uns der Kunde im Scha-

denfall Gber eine kostenlose Hotline
24 Stunden an 365 Tagen erreichen
und den fiir Hermann-Kunden eben-
falls kostenfreien Hol- und Bring-
service in Anspruch nehmen. Das
nehmen die Kunden als zusatzliche
Leistung im Rahmen des Riickfiih-
rungsprozesses wahr’, sagt Ge-
schaftsfuhrer Wolfgang Hermann. Er
erganzt: ,In Verbindung mit den ge-
nerell verkiirzten Reparaturzeiten als
Servicepartner, der Verringerung der
Reparaturzeiten, weil die Servicebe-
rater die elektronischen Kommunika-
tionswege nutzen kdénnen, und einer
reibungslosen Regulierung durch die
Spezialisten der NURNBERGER kon-
nen wir dem Kunden optimale
Dienstleistungen in einem besonders
emotionalen Moment bieten Wah-
rend sich dieser Mehrwert bei den
Kunden in geringen Ausfallzeiten und
der Stellung von Ersatzwagen Uber
die Reparaturdauer niederschlagt,
spliren das die Autohauser u.a. in
schnellen Durchlaufzeiten und hoher
Liquiditat durch umgehende Beglei-
chung der Rechnungen. Fiir Wolfgang
Hermann ist dies folglich eines der
starksten Mittel zur Kundenbindung.

.

Der Hermann Versicherungs- und Finanzser
vice erreicht eine Vermittlungsquote zwischen
21 und 39 %.

Fotos: Autohausgruppe Hermann; NORNBERGER

Die Mitarbeiter der Autohausgruppe Hermann nutzen Versicherungen der NURNBERGER als Ankniipfungspunkt, um mit ihren Kunden in Kontakt

zu bleiben und Neugeschéft zu generieren.

Transparente Prozesse

Aber nicht nur in der Gesamtbewer-
tung schneidet die NURNBERGER
neben anderen Versicherungsgrup-
pen, wie zum Beispiel ADAC, AXA
oder VGH, sehr gut ab. Auch fiir die
einzelnen Schritte der Schadenregu-
lierung gibt der Handler nach Riick-
sprache mit seinen Serviceberatern
die Note 1 bis 2.

Von der automatisierten Kalkulati-
on bis zur Leistung des Sachverstan-
digen bei zu erwartendem Totalscha-
den: Die Prozesse bewerten sie als
schnell und relativ unbtrokratisch.
~Auch die Erreichbarkeit und die
Schnelligkeit der verbindlichen und
konkreten Zusagen erhalten von un-
seren Serviceberatern ein ,sehr gut’
oder ,gut’’ konstatiert der Hermann.
Daneben kdnnen sich die Servicebe-
rater Gber den Stand der Schadenbe-
arbeitung auf dem NURNBERGER
Onlineportal informieren und bei Be-
darf auch die Information zu jedem
gemeldeten Neuschaden aus dem
Agenturbestand per Fax erhalten.

Zertifikat schafft Vertrauen

Parallel dazu findet die Kontaktauf-
nahme respektive Betreuung der
Handler in Schadenféallen auf mehre-
ren Ebenen statt. Zum einen stehen
neben den Versicherungsmitarbeitern
in den 5 Schadenzentren-Kfz die An-
sprechpartner in Nirnberg unter der
Hotline 0911/531-2335 zur Verfligung.
Zum anderen hat der Versicherer hier-
fir extra die E-Mail-Adresse
INS@nuernberger.de fiir Partner im
Automobilhandel eingerichtet. Auf
Wunsch kommen aulerdem Spe-
zialisten der NURNBERGER zu
personlichen Gesprachen in die Be-

triebe und unterstlitzen die Handler
vor Ort.

Als einen weiteren Pluspunkt in
der Kundenkommunikation sieht
Wolfgang Hermann dieTatsache, dass
sich der Versicherer vom TUV Nord
hat zertifizieren lassen und sich damit
strengen Prifvorgaben unterzieht.
Hermann begriindet: ,Diese MalRnah-
me wirkt absolut vertrauensbildend.
Auch wir setzen in allen unseren Be-
trieben auf den TUV als Priiforgani-
sation.”

Zukunftsgerichtete Kooperation
Die Schadenregulierung und das Pro-
zessmanagement der NURNBERGER
bilden flir Wolfgang Hermann denTeil
eines Modells, das er als zukunftswei-
send einstuft. Ein zentrales Argument:
Das Bekenntnis zur Durchflihrung der
Reparaturen nach aktuellem Technik-
stand unter Berlicksichtigung der
Herstellervorgaben bringt einen Vor-
sprung im Wettbewerb. Was der
Geschaftsfiihrer flir mindestens ge-
nauso wichtig erachtet: ,Rund 60 %
aller Pkw sind heute alter als 8 Jahre
und weitere 27 % alter als 3 Jahre. Je
alter ein Fahrzeug ist, desto seltener
kommen die Kunden zum Service in

= Griindung: 1962
= 4 Marken: Renault, Dacia, Ford und Nissan

= 166 Mitarbeiter

leuten der NURNBERGER

die Markenbetriebe. Wenn diese Kun-
den aber eine Versicherung im Auto-
haus abgeschlossen haben, behalten
wir auf jeden Fall diesen Ankniip-
fungspunkt” Denn das bedeutet so-
wohl flir die Werkstatt als auch fir
den Verkauf die Chance, Geschaft zu
generieren und den Kunden erneut
flir sich zu gewinnen.

Geschaftsflihrer Wolfgang Hermann ist mit
der schnellen, unbirokratischen Schadenre-
gulierung der NURNBERGER sehr zufrieden.

= Standorte: Northeim, Gottingen, Goslar, Einbeck, Hoxter und Miihlhausen
= Kfz-Absatz 2012: 2.766 Neu- und 1.471 Gebrauchtwagen
= Hermann Versicherungs- und Finanzservice: 3 Mitarbeiter

= Versicherungsvermittlungsquote: zwischen 21 und 39 % der versicherbaren Neuwagen
p.a.an den 3 Standorten Northeim, Géttingen und Goslar mit den Versicherungsfach-




Wir machen das f

Das Aufgabenspektrum eines Automobilverkaufers hat sich in den letzten Jahren
stark gewandelt. Immer neue Anforderungen, die nicht nur Kompetenz, sondern
auch viel Zeit erfordern, kamen hinzu. Mit ihrem AutohausKonzept bietet die
NURNBERGER dafiir einen in der Branche einzigartigen Lésungsansatz.

easing, Finanzierung, Schaden-
L abwicklung oder auch das Ver-

mitteln von Versicherungen:
Das Tatigkeitsfeld eines Autoverkau-
fers hat sich in den letzten Jahren
stark gewandelt. Stand der Fahrzeug-
verkauf friher im Mittelpunkt des
Tagesgeschafts, nehmen heute eine
Vielzahl von Zusatzaufgaben rund
ums Auto immer mehr Raum ein.
63 % der Autohandler wiinschen sich
grundlegend mehr Zeit fur den unmit-
telbaren Autoverkauf. Fast jeder 2.
mochte seine Verkaufer vom Versiche-
rungsgeschéaft entlasten. Trotzdem
beurteilt jeder 3. Autohandler die Ver-
sicherung als wichtiges Kundenbin-
dungsinstrument. Und 39 % sehen im
Versicherungsspezialisten vor Ort die
Losung der Zukunft.
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Zu diesen Ergebnissen kam eine ak-
tuelle Studie der puls Marktforschung
GmbH. Dr. Konrad WelRner, Ge-
schaftsfiihrer des Mafoinstituts, fasst
den Status quo kurz zusammen: ,Die
explodierende Modell- und Ausstat-
tungsvielfalt fiihrt dazu, dass der Au-
toverkaufer seine Kunden intensiver
beraten muss. Mit sogenannten Flat-
rate-Angeboten - also Komplettpa-
keten, die alles von der Finanzierung
bis zur Versicherung beinhalten — will
man den Verkauf wieder vereinfa-
chen. Das Problem: Der Kunde sucht
keine Massenlésung, sondern mal3-
geschneiderte Mobilitatsprodukte.
Und das zu Recht, denn die Flatrates
sind auch bei der Preisgestaltung fir
viele Autokaufer nicht transparent.”
Das NURNBERGER AutohausKonzept

ur Sie

bietet hier den Kdénigsweg, so der
Marktforscher. Die Kunden erhalten
eine ausfiihrliche Beratung durch den
Fachmann des jeweiligen Bereichs,
sei es fur den Kauf des eigentlichen
Fahrzeugs oder fir die beste Finanzie-
rungsform vom Autoverkaufer oder
aber fir die passende Kfz-Versiche-
rung vom Versicherungsspezialisten.

Einzigartig in der Branche

Das NURNBERGER AutohausKonzept

bringt dem Autohaus augenscheinlich

viele Vorteile:

1. entlastet es den Autoverkaufer — er
muss nur noch seinen Kunden an
den Fachmann der NURNBERGER
weiterleiten.

2. kann dieser den Kunden rundum zu
Schutz und Sicherheit beraten so-

Fotos: Shutterstock, puls

wie weitere Produkte Giber die Kfz-

Versicherung hinaus anbieten.

3. erhalt das Autohaus fur die Vermitt-
lung Provision.

4. ist die Kundenbindung inklusive:
Denn je mehr Vertrage der Kaufer
hat, desto sicherer bleibt er dem
Autohaus treu.

5. kommt das Kundenfahrzeug nach
Unfall oder Panne garantiert zurtick
ins Autohaus. Das bringt eine gute
Werkstattauslastung und schont
die Nerven des Kunden, der sich
bei seinen vertrauten Partnern am
besten aufgehoben fiihlt.

,Eigene Mitarbeiter ins Autohaus zu

entsenden, um Kunden vor Ort und

bei Bedarf eine Autoversicherung
anzubieten — dieses Konzept gibt es
nur bei der NURNBERGER* berichtet

Bruno Kemper von der Autowelt

Hoppmann in Siegen. Er ist Partner

der ersten Stunde und arbeitet mit

der NURNBERGER seit 40 Jahren er-
folgreich zusammen.

MaRgeblich fiir den Verkauf im
stark umkampften Autoversiche-
rungsmarkt ist natlrlich ein attrak-
tives Produkt, das preislich ganz vorn
steht. Denn flir die meisten Menschen
sind die Kosten ausschlaggebend. Die
NURNBERGER AutoVersicherung
liegt bei den Serviceversicherern un-
ter denTopTen. Das ist der Garant fur
hohe Vermittlungszahlen. Andreas
Wellner, Geschaftsfiihrer der Mohag
mbH, freut sich liber 36 % Abschluss-
quote. ,Ein motivierter Verkaufer mit
gutem Kundenkontakt schafft es, die-
se zu 100 % an den Spezialisten der
NURNBERGER zu vermitteln” erlau-
tert er das Konzept.

Mit dem NURNBERGER Antrags-
Service gibt es aber auch eineTelefon-
variante des Versicherungsverkaufs
ohne Spezialisten vor Ort. Der Auto-
verkadufer muss den Kunden nur be-
statigen lassen, dass er bei einem
Unfall seinen Wagen bei ihm repariert
haben mdéchte. Dann wahlt er die kos-
tenlose NURNBERGER Rufnummer
und gibt den Horer weiter. Die Mitar-
beiter des AntragsService klaren alle
Fragen und erstellen das Angebot. In
mehr als 40 % der Falle kommt es
zum Abschluss. Zudem werden alle
datenschutzrechtlichen und gesetz-
lichen Bestimmungen eingehalten.
Der Verkaufer kann sich zwischen-

zeitlich um sein Kerngeschaft kiim-
mern. Natlrlich wird er laufend tber
den Verlauf informiert. Der Slogan
des AntragsService lautet: ,Wir ma-
chen das fiir Sie!” Kein leeres Verspre-
chen, sondern tagliches Programm,
meint Oliver Kohlrusch vom Auto-
haus Steindorf in Wetzlar zufrieden.

Im Schadenfall ausgezeichnet
Mit einer Rickfiihrungsquote von
mehr als 80 % ist die NURNBERGER
heute mit Abstand Marktfiihrer. Wenn
es kracht, braucht der Kunde nur die
kostenfreie Schadennummer zu wah-
len. Die Schadenmanager der NURN-
BERGER steuern das Fahrzeug, je
nachdem, ob mit oder ohne Werk-
stattbindung versichert, direkt in den
Partnerbetrieb bzw. zu einem anderen
der rund 2.600 Servicepartner der
NURNBERGER mit rund 4.100 Stand-
orten. Andreas Mutschler vom Auto-
haus Kropf in Nlirnberg ist besonders
vom schnellen Werkstattdurchlauf
begeistert. Innerhalb von 2 Stunden
liegt die Freigabe der Versicherung
vor. ,Die NURNBERGER bezahlt die
Rechnungen immer problemlos in
kirzester Zeit!” Der standardisierte
Schadenprozess erlaubt es, dass er
die Ersatzteile schon vor Freigabe be-
stellt. So ist das Fahrzeug schnell re-
pariert, was die Kunden mit einer
guten Bewertung honorieren.
Bereits zum 2. Mal erhielt die
NURNBERGER vom TUV NORD das

Dr. Konrad WeBner, Geschéaftsfihrer puls
Marktforschung: ,, Der Kunde sucht keine
Massenlosung, sondern maf3geschneiderte
Mobilitatsprodukte.”

Qualitatssiegel , Geprifte Service-
Qualitat” fir ihre Schadenregulie-
rung. In allen Bereichen bekam sie
eine Topbenotung und hat sich seit
der 1. Zertifizierung kontinuierlich ver-
bessert. Kein anderer Kfz-Versicherer
kann Vergleichbares vorweisen.

90 Prozent der 18.800 Kunden, die
2013 einen Kfz-Unfall hatten und an
der anschlieBenden Befragung teil-
nahmen, waren mit dem SchadenSer-
vice Auto der NURNBERGER sehr
zufrieden und wiirden ihn weiteremp-
fehlen. Fir das wichtigste Kriterium
—die Leistung und das Einhalten von
Zusagen - vergaben sie die Note 1,46.
Besonders erfreulich ist, dass die Au-
tohauspartner der NURNBERGER fiir
die Gute der Reparatur mit einer Note
von 1,43 die beste Bewertung der Be-
fragung erreicht haben. Ein Aufwand,
der sich also auch fur die Autohauser
bezahlt macht, weil sie damit frei
Haus das Pradikat erhalten, welch ex-
zellente Arbeit sie leisten — mit Brief
und Siegel.

Treue Kunden frei Haus

Eine Botschaft, die Autohauspartner
der NURNBERGER natiirlich fur ihr
Kundenbindungsmanagement bes-
tens zu ihrem Vorteil nutzen sollten.
Denn der Verkauf der NURNBERGER
AutoVersicherung geht sehr viel leich-
ter, wenn der Kunde schon vor Ab-
schluss weil3: Im Schadenfall wird
ihm schnell, kompetent und mit
hochster Qualitat geholfen.

Und nicht nur die Kunden sind bei
der NURNBERGER gut aufgehoben.
Die Betriebe selbst, deren Mitarbeiter
und ihre Familien erhalten passende
Lésungen mit Sonderkonditionen fiir
alle Versicherungsprodukte. Schliel3-
lich ist die NURNBERGER der Bran-
chenversicherer fir das gesamte
Kraftfahrzeuggewerbe.

Dass das NURNBERGER Auto-
hausKonzept Friichte tragt, hat eben-
falls die puls Marktforschung GmbH
ermittelt. 60 % der NURNBERGER
Autohauspartner méchten auf dieses
Vertriebsmodell nicht mehr verzich-
ten. Der Beweis: Durchschnittlich
25 % der Neu- und 20 % der Ge-
brauchtwagen werden mit einer Ver-
sicherung im Autohaus verkauft. Bei
anderen Autohausern sind es nur 17
bzw. 13 %.




Mehr Sicherheit fiirs Autohaus

Risikovorsorge nach Plan: Mit den Multi-Risk-Policen der NURNBERGER/GARANTA
konnen sich Autohauser rundum absichern — von Diebstahl iiber Personen- und
Sachschaden bis hin zu Hagel und Hochwasser. Eine risiko- und sicherheits-
technische Beratung ermittelt individuell das optimale MaBnahmenpaket.

ie Hochwasserkatastrophe im
D Sommer dieses Jahres hat

gezeigt, wie schnell man Hab
und Gut oder gar seine Existenz ver-
lieren kann. Auch Autohauser und Kfz-
Betriebe werden von solchen Elemen-
tarereignissen oder anderen Gefahren
wie z. B. Einbruchdiebstahl nicht ver-
schont. Ein optimales Versicherungs-
konzept sowie eine risiko- und sicher-
heitstechnische Beratung sind daher
flr jeden Kfz-Betrieb unabdingbar. Da-
neben sollte von Zeit zu Zeit eine Risi-
kobesichtigung durchgefiihrt werden.

Hagelschdaden vermeiden

Auch wenn sogenannte ,Jahrhundert-
hochwasser” mittlerweile alle paar
Jahre auftreten, ist ein anderes Natur-
ereignis flr Autohauser viel tickischer:
Hagel.Wahrend sich Hochwasser tiber
einen gewissen Zeitraum ankiindigt,
in dem Vorkehrungen getroffen wer-
den koénnen, treten Hagelereignisse
kurzfristig auf. Wenn Hagelkorner ne-
ben dem Geschaftsgebaude auch die
drauBen stehenden Neu- und Ge-
brauchtwagen oder Kundenfahrzeuge
beschadigen, ist der Schaden oft sehr

hoch. Bei einem Autohaus in Branden-
burg hat ein solches Unwetter erst
letztes Jahr etwa 350 Fahrzeuge be-
schadigt, Gesamtschaden: rund 1,2
Mio. EUR. Mit einem dauerhaften Ha-
gelschutz ist man hier auf der sicheren
Seite — etwa mit festen Uber-dach-
ungen, pavillonartigen Konstruktionen
oder Hagelschutznetzen. Einen prak-
tischen Service bietet aullerdem das
Internetportal www.der-sichere-kfz-
betrieb.de. Uber die dort eingebun-
dene Unwetterkarte des Deutschen
Wetterdienstes konnen sich Kfz-Be-
triebe UGber die aktuelle Lage informie-
ren und rechtzeitig reagieren sowie
SicherheitsmalBnahmen ergreifen.

Risiken kontrollieren

So macht es auch das Autohaus Brosch
in Durach bei Kempten. Nachdem bei
dem familiengefiihrten Mazda- und

Hyundai-Handler 3 Mal solche Scha-
denereignisse eingetreten sind, wer-
den dort nun aktives Riskmanagement
und Hagelschaden-Pravention grof3
geschrieben. Den letzten Hagelscha-
den erlitt der Betrieb vor 3 Jahren. ,Es
waren zwar immer nur kleinere Kor-
ner, dennoch haben sie kraftig zu Bu-
che geschlagen’, berichtet Melanie
Theisen. Ihr Bruder und Partner in der
Geschaftsfihrung, Christian Brosch,
erganzt: ,Deshalb haben wir uns fiir
diese Gefahr gewappnet und Praven-
tionsmalinahmen ergriffen”

Vorbeugen statt nachsorgen

Die Schaden waren zwar tber die Multi-
Risk-Deckung der NURNBERGER Be-
triebsversicherung gedeckt. Trotzdem
hat das Autohaus auf aktives Riskma-
nagement umgestellt, um die betriebs-
eigenen Werte zu schiitzen. Dazu ha-

Fotos: NURNBERGER, thinkstock, Annemarie Schneider

Die Geschaftsfliihrer des Mazda- und Hyundai-Autohauses Brosch, Melanie Theisen und Christian Brosch, setzen auf aktives Riskmanagement.
Droht Hagel, fahren ihre Mitarbeiter die frei stehenden Fahrzeuge unter die Hagelnetze. Und das Carport schiitzt nicht nur rund 40 Neu- und Ge-
brauchtwagen vor Hagelschaden, sondern erzeugt dank der Photovoltaikanlage auf dem Dach auch noch Strom.

ben Theisen und Brosch ein Carport
inklusive Photovoltaikanlage auf dem
Betriebsgelande installieren lassen,
unter dessen Dach rund 40 Fahrzeuge
Platz finden. Je nach Wetterverhalt-
nissen setzen sie aulRerdem von etwa
Méarz bis Oktober zusatzlich Hagel-
netze zum Schutz der Autos ein. Triibt
sich das Wetter ein, werden regel-
malRig die Unwetterzentrale sowie der
regionale Flughafen kontaktiert. So-
bald diese Hagelgefahr melden, fah-
ren die Mitarbeiter innerhalb von 2
Stunden alle noch frei stehenden Fahr-
zeuge unter die gespannten Hagel-
netze. ,Das ist eine wirkungsvolle und
relativ kostenglinstige Art, solche Scha-
den zu vermeiden? restimiert Theisen.
Seit das Autohaus die MalRnahmen
umgesetzt hat, sind auch keine Hagel-
schaden mehr eingetreten. Die Initia-
tive hat sich gelohnt.

Dieben das Leben erschweren

Auch Teilediebstahle sorgen in letzter
Zeitimmer wieder fiir Schlagzeilen. So
haben Einbrecher bei einem Sport-
wagen-Handler in Leipzig nachts Air-
bags aus 110 Neuwagen gestohlen, ein
anderes Autohaus musste lGber Pfings-
ten einen Schaden von 100.000 EUR
hinnehmen, weil Diebe von Neu- und
Gebrauchtfahrzeugen 52 Rader ab-
montierten. Wer sich vor Einbrechern
schitzen will, sollte nicht nur seine Ge-
schaftsraume sichern, sondern auch
sein Betriebsgeldande. Neben dem me-
chanischen Grundschutz mit zertifizier-
ten Verschllissen ist die Installation
von Einbruchmelde- oder Videouber-
wachungsanlagen mit Aufschaltung

auf einen Wachdienst sinnvoll. Auch
die Mitarbeiter des Betriebs mussen
flir Schwachstellen und verdachtige
Personen sensibilisiert werden. Wert-
volles ist grundsatzlich in einem gut
gesicherten Raum oder Tresor aufzu-
bewahren.Teure Diagnose- und Spezi-
algerate sowie Spezialwerkzeuge
sollten individuell gekennzeichnet
sein. Denn werden sie nach dem Ein-
bruch spéater aufgefunden, kdnnen sie
leichter identifiziert werden.

Schliissel sorgsam verwalten
Ebenso steigt die Zahl der Fahrzeug-
diebstahle von Jahr zu Jahr. Schuld
daran ist der oft sorglose Umgang mit
Fahrzeugschliisseln. Diese sollten
grundsatzlich in einem flir Betriebs-
fremde unzugénglichen Bereich unter
Verschluss gehalten und niemals im
Fahrzeug stecken gelassen werden.
Verfligt das Autohaus tber eine Nacht-
annahme, empfiehlt sich dafiir ein
Schubladentresor, bei dem die Auf-
tragskuverts und Fahrzeugschliissel
von aul3en nicht mehr zuganglich sind.
Beim Ankauf von Fahrzeugen ist es
besonders wichtig, Schlisselverlust
oder Nachschlissel im Kaufvertrag
festzuhalten und die Schliissel auf ihre
Originalitat zu prifen. Und nach einer
Probefahrt sollten Handler kontrollie-
ren, ob auch wirklich der Original-
schliissel zurlickgegeben wurde.

Rundum-Schutz fiir Kfz-Betriebe
Mit einem praventiven Brandschutz-
management lasst sich ein weiteres
Risiko flir Kfz-Betriebe eindammen.
Hierbei geht es um das Erkennen, Be-

werten und Beseitigen von Gefahren
und Brandrisiken sowie das Ergreifen
geeigneter Schutzmal3nahmen.

Eine umfassende Absicherung von
Kfz-Betrieben bieten sogenannte Mul-
ti-Risk-Policen, wie beispielsweise der
GARANTA Spezial-Schutz fir Kfz-Be-
triebe der NURNBERGER/GARANTA.
Hierbei handelt es sich um ein stan-
dardisiertes Deckungskonzept, das in
der Regel Giber einen Vertrag beinahe
alle fir den Betrieb bedrohlichen
Risiken abdeckt. Versichert sind Kfz-
Risiken, Haftpflichtanspriiche fiir Per-
sonen-, Sach- und Vermoégensschaden
aus Betriebsrisiken, einschlie3lich
Produkt-, Zusatz- und Umweltrisiken
und private Haftpflichtrisiken. Zudem
sind Gebaude, Sachen und Kosten
sowie der Ertragsausfall versichert —
alles in einem Vertrag. Und ganz wich-
tig: Auch Elementarschaden sind ab-
gedeckt. So sind Autohduser rundum
abgesichert.

Jirgen Schulze forciert als der neue Bereichs-
— leiter fiir gewerbliche
Sach-, Haftpflicht-und
Unfallversicherung
der NURNBERGER/
GARANTA zusammen
mit dem ZDK vor allem
die Schadenpraven-
tion in Autoh&usern.
4Wir wollen die Kfz-
Betriebe fiir eine um-
fassende Risikovorsorge sensibilisieren und
bieten dafiir das Wissen und die langjéhrige
Erfahrung unserer Experten.”




@ GeseTZucHE ReNTE

- ==l - Eine betriebliche Altersversorgung

Risiken minimieren

Mit Abschluss der Versicherungsvertrage fiir die betriebliche Altersversorgung ist

schon ein wichtiger Schritt fiir Autohausinhaber und ihre Mitarbeiter getan. Vieles
bleibt jedoch ungeregelt. Der vorausschauende Arbeitgeber baut mit einer zusatz-
lichen Versorgungsordnung fiir den Kfz-Betrieb vor.

ie Bedeutung einer Versor-
D gungsordnung als rechtliche

Basis der betrieblichen Al-
tersversorgung (bAV) ist nicht jedem
Arbeitgeber bewusst. Haufig wird da-
von ausgegangen, dass bereits mit
Abschluss der Versicherungsvertrage
oder des Gruppenvertrags samtliche
Pflichten des Unternehmens erfillt
sind, da alle rechtlichen Belange im
Betriebsrentengesetz geregelt sind.
Dies ist jedoch nicht der Fall, wodurch
dem Unternehmer Haftungsrisiken
entstehen konnen.
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Regelungen nicht umfassend
Die gesetzlichen Regelungen zur bAV
beschranken sich auf einen Mindest-
rahmen, wie z. B. den Anspruch des
Arbeitnehmers auf Entgeltumwand-
lung oder die Moglichkeit, bei Arbeit-
geberwechsel seine Anspriiche mitzu-
nehmen, die sogenannte Portabilitat.
Der Gesetzgeber lGberlasst es dem
Arbeitgeber, die bAV detailliert auszu-
gestalten.

Das beginnt schon bei der Wahl
des Durchfiihrungswegs — 5 stehen
zur Wahl. Weiterhin muss der Arbeit-

(bAV) minimiert fur den Arbeitneh-
mer das Risiko der Altersarmut.
Um den Arbeitgeber nicht unno-
tigen Haftungsrisiken auszusetzen,
sollte eine Versorgungsordnung .
Details der bAV regeln.

ge-ber klaren, ob und mit welchem
Betrag er sich an der Altersvorsorge
der Mitarbeiter beteiligen mdchte.
Nicht geregelt ist auch, welche Vo-
raussetzungen fir den Bezug von
Leistungen durch den Arbeitnehmer
gegeben sein missen. Vorschriften,
die entgeltfreie Beschaftigungszeiten
ordnen, gibt es ebenfalls nicht. Um
eine Zahlungspflicht in dieser Zeit
auszuschliel3en, sollte der Autohaus-
besitzer dies entsprechend prazisie-
ren. Welche Leistungsarten (Alters-,
Berufsunfahigkeits- oder Hinterblie-

Fotos: Fotolia

benenrente) im Versorgungsfall vor-
gesehen sind bzw. wie und in welcher
Hohe eine Entgeltumwandlung statt-
finden kann, legt der Arbeitgeber
sinnvollerweise aus Griinden der
Gleichbehandlung einheitlich fest.

Informationspflicht beachten
Verzichtet das Autohaus auf eine Ver-
sorgungsordnung, besteht die Ge-
fahr, gegen den arbeitsrechtlichen
Gleichbehandlungsgrundsatz zu ver-
stoRen. Das kann besonders bei indi-
viduellen Vereinbarungen passieren.
Stellt ein Gericht eine Ungleichbe-
handlung fest, kénnen erhebliche
Schadenersatzzahlungen folgen.
Bereits der geschlossene Arbeits-
vertrag gibt dem Unternehmen vor,
seine Mitarbeiter ausfihrlich Gber die
Bedingungen der eingerichteten Vor-
sorge zu informieren. Dies wurde
durch die Rechtsprechung bestatigt:
Wenn ein Mitarbeiter nicht tber sei-
nen Anspruch auf Entgeltumwand-
lung unterrichtet wurde und deshalb
darauf verzichtet hat, haftet der Ar-
beitgeber fiir den Schaden. So hat es
das Arbeitsgericht Stuttgart entschie-
den (Urteil vom 17.01.2005, 19 Ca
3152/04). Seiner Informationspflicht
kommt der Inhaber nach, wenn er
samtliche Konditionen mdéglichst pra-
zise in einer Versorgungsordnung re-
gelt und seinen Mitarbeitern ermog-
licht, sich ein Bild Gber den Ablauf, die
Rahmenbedingungen sowie die Aus-
gestaltung der bAV zu machen.

Argumente fiir eine Versorgungsordnung

Rechtssicherheit

Gesetzliche Verpflichtung laut Nachweisgesetz

Beweisgriinde

Informations-/Fiirsorgepflicht des Arbeitgebers

Risikovermeidung (Stichwort , Gleichbehandlung”)

Vereinfachte Verwaltung aufgrund festgelegter Richtlinien

Sicherheit bei der Ubertragung

Verlasst ein Mitarbeiter das Unterneh-
men, kann er seine Anspriiche zum
neuen Arbeitgeber libertragen lassen.
Nach 8§ 4 des Betriebsrentengesetzes
(BetrAVG) ist die Ubertragung gesetz-
lich unverfallbarer Versorgungsan-
wartschaften und laufender Leistun-
gen in 2 Formen moglich. Zum einen
kann der neue Arbeitgeber die bishe-
rige Zusage inhaltlich unverandert
ubernehmen und somit zum neuen
Schuldner der bAV werden. Oder es
wird der Altvertrag beendet und ledig-
lich der Wert der Zusage vom bisheri-
gen auf den neuen Arbeitgeber liber-
tragen. Dieser schlief3t einen neuen

Die NURNBERGER bietet Autohausern (iber ihre bAV-Spezialisten eine gezielte Beratung zum
Thema Versorgungsordnung an.

Vertrag mit den zu diesem Zeitpunkt
gultigen Rechnungsgrundlagen ab.

Je nachdem, fiir welche Form sich
das Autohaus entscheidet, sind noch
weitere Regelungen zu treffen. Auf-
grund der unterschiedlichen Rechts-
folgen sollte sich der Arbeitgeber be-
reits im Vorfeld liberlegen, welche
Variante in seinem Unternehmen zu
bevorzugen ist und diese entspre-
chend umsetzen und regeln.

bAV-Spezialisten
Aufgrund der Komplexitat ist zu ra-
ten, dass sich die Kfz-Betriebe profes-
sionelle Unterstlitzung holen. Fur
interessierte Autohauser stehen
deutschlandweit die NURNBERGER
bAV-Spezialisten gemeinsam mit den
Autohausbetreuern zur Verfligung.
Eine umfassende Beratung und das
Einrichten einerVersorgungsordnung
konnen sie zu giinstigen Konditionen
durchfiihren. Innungsmitglieder er-
halten nochmals spezielle Rabatte.
Viele Griinde sprechen fiir die Ein-
filhrung einer Versorgungsordnung.
So kdnnen gesetzliche Liicken ge-
schlossen, Unklarheiten beseitigt und
Haftungsrisiken flir den Arbeitgeber
stark reduziert werden. AulRerdem
dient die Versorgungsordnung dazu,
die bAV transparenter und attraktiver
fur die Mitarbeiter zu machen. Letzt-
endlich muss es auch im Interesse
des Arbeitgebers liegen, dass seine
Angestellten eine auskommliche Al-
tersversorgung erhalten.

11




Erfolgslizenzen

Schub fiirs Geschaft: Die Autohausgruppe Heinen in Dortmund erhoht mit der
AutoVersicherung der NURNBERGER/GARANTA die Werkstattauslastung und

Cross-Selling-Ertrage. Dariiber hinaus steigt die Kundenzufriedenheit spiirbar.
Deshalb soll der Bereich mehr Fahrt aufnehmen.

as Motor Center Heinen kon-
D zentrierte sich jahrzehntelang

auf den Verkauf und Service
von Honda-Pkw und -Motorrader. Seit
der Jahrtausendwende hat die Auto-
hausgruppe aus Dortmund und Um-
gebung auch das Geschaft mit Auto-
Versicherungen der NURNBERGER/
GARANTA schrittweise ausgebaut.
Die Sparte erfahrt in den letzten Jah-
ren zusatzlichen Schub, denn der
Handler hat 2011 sein Portfolio um
Suzuki und 2012 um Seat erweitert.
Vor Kurzem ist aul3erdem Kia hinzu-
gekommen, sodass die AutoVersiche-
rungen nun lUber 4 Marken und 6
Standorte vermittelt werden. Das
schlagt sich in den Abschliissen nie-
der. Wahrend die Gruppe 2011 noch
701 Kfz-Vertrage im Bestand verzeich-
nete, von denen 461 eine Werkstatt-
bindung beinhalteten, waren es 2012
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bereits 767 Vertrage, von denen 528
im Schadenfall die Rickflihrung in die
Werkstatt garantieren.

Teamwork von Spezialisten

Parallel dazu hat sich im vergangenen
Jahr die Vermittlungsquote erhoht.
Heinen hat tber alle Standorte eine
Abschlussquote von 23,3 % erzielt —
Tendenz steigend. ,Fur dieses Jahr
rechnen wir bei hdherem Absatz mit
einer Quote von rund 30 % konsta-
tiert Ralf Giuliani, der mit seinem Bru-
der Andreas die Geschafte fiihrt.

Die positive Entwicklung flihren
die beiden Geschéaftsfihrer vor allem
auf die enge Kooperation zwischen
dem Verkauf und den Versicherungs-
fachleuten zurtck, die in der hausei-
genen Vermittlungsagentur tatig und
am Stammsitz in Dortmund sowie in
Bochum anséssig sind. Gemeinsam

arbeiten sie daran, mehr Abschliisse
zu generieren. Die Verkaufer flihren
den Versicherungsspezialisten die
Kunden zu. Die Mitarbeiter der
NURNBERGER/GARANTA unterbrei-
ten den Kunden als zentrale An-
sprechpartner rund um die Versiche-
rungen die Angebote.

Dass ein reges Interesse der Kun-
den besteht, verdeutlicht beispiels-
weise die Angebotsquote gemessen
an den Pkw-Gesamtverkaufen an
Endkunden. Sie haben sich 2012 auf
2.144 Einheiten belaufen. Davon ha-
ben wiederum rund 41 % ein Angebot
gewlnscht.

Auch bei GW-Kunden gefragt

Bei der Nachfrage kann der Mehrmar-
kenhandler keine groBen Unter-
schiede zwischen Neu- und Ge-
brauchtwagenkunden erkennen. Die
Abschlussquoten bewegen sich sei-
nen Zahlen nach auf vergleichbarem
Niveau. Die Griinde hierfiir sieht Ralf
Giuliani in den Leistungen der Auto-
Versicherungs-Pakete. Insbesondere
einen Baustein hat er bei gebrauchten
Pkw im Blick: die Kaufwertentschadi-
gung bei Totalschaden in den ersten
6 Monaten nach Erwerb. ,Es ist eine
auBBergewohnliche Leistung der
NURNBERGER/GARANTA, dass hier
eine Entschadigung auf Basis des
Kaufpreises und nicht nur nach dem
Wiederbeschaffungswert — der dann
moglicherweise geringer ist — erfol-
gen kann. Das kommt bei den Kunden
gut an’ sagt Andreas Giuliani. Ralf
Giuliani fligt hinzu: , Darliber hinaus
steigt die Kundenzufriedenheit so-
wohl im Neu- als auch im Gebraucht-
wagenbereich, weil die Kunden im
Schadenfall nur einen Ansprechpart-
ner haben! Fir diese Falle hat das
Motor Center Heinen flankierend eine

Fotos: Motor Center Heinen; Fotolia

Werkstattauslastung und Liquiditéat sichert
der Mehrmarkenhandler via Rickfiihrung
von Schaden in die Betriebe und eine
schnelle Schadenregulierung durch die
NURNBERGER/GARANTA.

Schaden-Hotline eingerichtet, an die
sich Kunden bei Bedarf 24 Stunden an
7 Tagen die Woche wenden kdnnen.

Mehr Werkstattgeschift

Die qualifizierten Mitarbeiter gewahr-
leisten so einen kundennahen Absatz-
wegd. Die Beratungen in den Autohau-
sern haben u.a. auch eine hohere
Frequenz an Kundenbesuchen zur
Folge. Zugleich findet zur Instand-
setzung von Schaden eine Riickfiih-
rung der versicherten Fahrzeuge in
die Werkstatt statt. 2012 haben die
Betriebe 33 Schadenfalle, welche
NURNBERGER/GARANTA in die
Werkstatten geleitet hat, mit einem
Volumen von rund 66.000 EUR abge-
wickelt. ,Auch hier rechnen wir mit
einer klaren Zunahme, da die Werk-
stattbindung in den AutoVersiche-
rungen automatisch enthalten ist’
sagt Andreas Giuliani. Fir den Erfolg
sind aber auch schnelle Reparaturfrei-
gaben und eine insgesamt unbdro-
kratische Schadenregulierung ent-
scheidend. Das umfasst eine schnelle
Bezahlung, die im Autohaus Liquidi-
tat sichert. ,Wir profitieren von einer
reibungslosen Abwicklung durch die
NURNBERGER/GARANTA, sodass wir
nicht kreditieren und aus eigenen Mit-
teln die Instandsetzungen vorfinan-
zieren mussen. Auch damit hebt sich
der Versicherer im Wettbewerb ab?
berichtet Ralf Giuliani aus seiner Er-
fahrung.

e |

Die beiden Geschéftsfiihrer Andreas (links) und Ralf Giuliani sowie Seniorchefin Edeltraud
Recke setzen auf AutoVersicherungen der NURNBERGER zur Kundenbindung.

Chancen aus Cross-Selling

Dariber hinaus bringt die professio-
nelle Betreuung der Kunden bei den
Kfz-Versicherungen zusatzliche Versi-
cherungsgeschafte, die sich nicht nur
in Provisionserlosen widerspiegeln,
sondern auch die Bindung der Kun-
den an das Unternehmen nochmals
deutlich steigern. So hat die Gruppe
2012 neben den AutoVersicherungen
1.693 weitere Vertrage im Portfolio
gezahlt, die sich aus 184 Lebens- und
1.509 Sachversicherungen zusam-
mensetzen. Der Versicherungsbereich

= Griindung: 1963

= 160 Mitarbeiter
= Heinen Versicherungsdienst: 2 Mitarbeiter

= Geschéftsfiihrung: Ralf und Andreas Giuliani

hat daher einen hohen Stellenwert
und ist fester Bestandteil jeder Ge-
schaftsfiihrerbesprechung. Und mit
dem Fahrzeugabsatz nimmt auch die
Bedeutung zu. Deshalb wollen Ralf
und Andreas Giuliani die Kooperation
intensivieren. In diesem Jahr soll bei
der Zufiihrung der Endkunden im
Neu- und Gebrauchtwagenbereich
die Marke von 50 % fallen. Bereits
jeder 2. Kunde wiirde dann ein An-
gebot fir eine AutoVersicherung
von der NURNBERGER/GARANTA
erhalten.

= Standorte: insgesamt 6, in Bochum, Essen, Holzwicke, Bergkamen und 2 in Dortmund
= 4 Marken: Honda-Pkw und -Motorrad, Suzuki, Seat, Kia
= Kfz-Absatz 2012: 1.369 Neu- und 1.154 Gebrauchtwagen sowie 923 Motorrader

= Versicherungsvermittlungsquote: 23,3 % (2012), 30 % (geplant fiir 2013)
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Immer fii

r Sie da

Integrierter Versicherungsservice — Wir machen das fiir Sie!

amit Sie sich weiter um lhr

Kerngeschaft kimmern kon-

nen, kimmern wir uns rund-
herum um den Versicherungsverkauf
und die -betreuung lhrer Kunden.

UNSERE SERVICECENTER

Wiinschen Sie ein Sofortangebot
zur Autoversicherung?

Telefon 0800 531-6661*

Haben Sie Fragen zu einem beste-
henden Autoversicherungsvertrag?

Telefon 0911 531-7795

Wollen Sie einen Schaden
melden?

Telefon 0800 531-6666*

Haben Sie Fragen zu lhrem
ServicePartner-Vertrag?

Telefon 0911 531-2335

*Falls Ihr Telefondienstanbieter oder der
Netzvertrag keine Verbindung zu 0800er-
Nummern ermdglicht oder wenn Sie aus
dem Ausland anrufen, erreichen Sie uns kos-
tenpflichtig unter +49 911 531-6661 bzw. +49
911 531 6666
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Sie haben keinen Aufwand, keine Ar-
beit und kein Risiko. Von der Bera-
tung der Kunden uber das Versiche-
rungsangebot bis hin zum Verkauf
und zur Abwicklung im Schadenfall

unster

@ Dortmund
@ Diisseldorf
@ Kol

furt

@ Wiirzburg
m

@R

Ubernehmen das unsere kompe-
tenten Mitarbeiter vor Ort oder unse-
re professionellen Servicecenter fir
Sie. Das spart lhnen Zeit, Geld und
Nerven.

@ Nurnberg

ensburg

Fotos: Niimberger, iStock

FRAGEN ZU IHRER AUTOHAUSAGENTUR?

Bezirksdirektion Hamburg Autohaus
Kurze Miihren 13, 20095 Hamburg

Geschaftsstellenleiter Nils Makulla
Tel. 040 32106-410

Direktionsbevollmachtigter Frank Suhse
Tel. 0385 5491-121/ Mobil 0151 53841327

Bezirksdirektion Berlin und Brandenburg
Autohaus
Kurfiirstendamm 40/41, 10719 Berlin

Berlin:
Geschaftsstellenleiter Toralf Giithert
Tel. 030 88422-490

Brandenburg:
Bezirksdirektor Torsten Tennius
Tel. 030 88422-490

Beide:
Direktionsbevollmachtigter André Wiihle
Tel. 030 88422-238 / Mobil 0151 53840252

Bezirksdirektion Hannover Autohaus
Schiffgraben 47,30175 Hannover

Geschaftsstellenleiter Marinko Vukic
Tel. 0511 3383-210

Direktionsbevollmachtigter Sven Hertel
Tel. 0511 3383-213 / Mobil 0151 53841193

Bezirksdirektion Miinster Autohaus
Ludgeristralle 54, 48143 Miinster

Bezirksdirektor Roland Schlink
Tel. 0251 509-400

Direktionsbeauftragter Paul Laser
Tel. 0231 9053-409 / Mobil 0151 53840579

Bezirksdirektion Dortmund Autohaus
Konigswall 28, 44137 Dortmund

Geschaftsstellenleiter Harald Fleischmann
Tel. 0231 9053-400

Direktionsbeauftragter Paul Laser
Tel. 0231 9053-409 / Mobil 0151 53840579

Bezirksdirektion Dusseldorf Autohaus
Berliner Allee 34/36, 40212 Diisseldorf

Geschaftsstellenleiterin Anke Amann-Pimlett
Tel. 0211 1366501

Direktionsbeauftragter Heiko Schmetz
Tel. 0211 1366-514 / Mobil 0151 53842094

Bezirksdirektion Thiiringen Autohaus
SchlachthofstraBe 19, 99085 Erfurt

Bezirksdirektor Thomas Knab
Tel. 0361 5675-0

Direktionsbevollmachtigter Udo Stober
Tel. 0361 5675-134 / Mobil 0151 53841499

Bezirksdirektion Leipzig Autohaus
Elsterstra3e 49, 04109 Leipzig

Gebiet: Sachsen-Anhalt
Direktionsbevollmdchtigter Sven Hertel
Tel. 0341 9857-213 / Mobil 0151 53841193

Gebiet: Sachsen
Direktionsbevollmdchtigter Rainer Jentsch
Tel. 0351 8736-226 / Mobil 0151 53841552

Bezirksdirektor Wolfgang Bollmann
Tel. 0341 9857-213

Bezirksdirektion Dresden Autohaus
Georg-Treu-Platz 3, 01067 Dresden

Bezirksdirektor Dietmar Niemann
Tel. 0351 8736-154

Direktionsbevollmachtigter Rainer Jentsch
Tel. 0351 8736-226 / Mobil 0151 53841552

Bezirksdirektion KéIn Autohaus
Hohenzollernring 57, 50672 Kéln

Bezirksdirektor Frank Winter
Tel. 0221 846168-0

Direktionsbeauftragter Heiko Schmetz
Tel. 0211 1366-514 / Mobil 0151 53842094

Bezirksdirektion Hessen Autohaus
Rotfeder-Ring 3, 60327 Frankfurt

Bezirksdirektorin Corina Mander
Tel. 069 2563-391

Direktionsbevollmachtigter Robert Balzer
Mobil 0151 53840040

Bezirksdirektion Wiirzburg Autohaus
Haugerring 6, 97070 Wiirzburg

Bezirksdirektor Christian Stettner
Tel. 0931 3507-0

Direktionsbevollmachtigter Johannes Keller
Tel. 0911 9265-434 / Mobil 0151 53840958

Subdirektion Mannheim Autohaus
Augustaanlage 18, 68165 Mannheim

Subdirektor Eric Bragenitz
Tel. 0621 4008-400

Direktionsbevollmachtigter Klaus-Werner Diirr
Tel. 0621 4008-231 / Mobil 0151 53840684

Bezirksdirektion Stuttgart Autohaus
Goethestral8e 7, 70174 Stuttgart

Bezirksdirektor Volker Schulemann
Tel. 0711 2027-302

Direktionsbevollmachtigter Konstantin Geis
Tel. 0711 2027-157 / Mobil 0151 53840216

Bezirksdirektion Ravensburg Autohaus
Zwergerstra3e 3, 88214 Ravensburg

Bezirksdirektor Michael Dornach
Tel. 0751 36253-0

Direktionsbevollmdachtigter Konstantin Geis
Tel. 0711 2027-157 / Mobil 0151 53840216

Bezirksdirektion Regensburg Autohaus
Landshuter Stral8e 19, 93047 Regensburg

Bezirksdirektor Alfred Gilg
Tel. 0941 7974-232

Direktionsbevollmachtigter Johannes Keller
Tel. 0911 9265-434 / Mobil 0151 53840958

Bezirksdirektion Miinchen Autohaus
Sendlinger Stral8e 27, 80331 Miinchen

Geschéftsstellenleiter Florian Janetschko
Tel. 089 23194-126

Generaldirektion Niirnberg
Ostendstral3e 100, 90334 Niirnberg

Tel. 0911 531-0
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Starke Leistung fuir Ihr Autohaus.

Das Wichtigste immer im Blick — in unserem Newsletter
NURNBERGER/GARANTA.

Registrieren Sie sich jetzt unter www.nuernberger-garanta.de

NURNBERGER
Allgemeine Versicherungs-AG Schutz und Sicherheit im Zeichen der Burg
GARANTA Versicherungs-AG

OstendstraRe 100, 90334 Niirnberg Nu RN BE RGER
Telefon 0911 531-5, Fax -3206 '
supportah@nuernberger.de

www.nuernberger-garanta.de AutoVersicherun gen




