
Mit modernster IT-Unterstützung und flexiblem Vermittlungsmodell 
unterstützt die AVS Automotive VersicherungsService GmbH (AVS) 
 Autohäuser beim Absatz von Kfz-Policen.
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N ach wie vor geht die Schere zwi-
schen Erwartungshaltung der 
Kunden und Realität im Ver-

kaufsgespräch weit auseinander: Obwohl 
Fahrzeuginteressenten sich im Rahmen 
ihres Autohaus-Besuchs ein konkretes 
Versicherungsangebot wünschen würden, 
verlässt die große Mehrheit der Kunden 
den Hof ohne Offerte. Genau da liegt laut 
Branchenexperte Philipp Fey, Geschäfts-
führer der AVS GmbH, der Fehler: „Unse-
re Zahlen beweisen, dass das Policenge-
schäft überall dort funktioniert, wo Auto-
mobilverkäufer es aktiv anbieten. Mehr als 
die Hälfte der Kunden unterschreiben das 
ihnen vorgelegte Versicherungsangebot 
und binden sich damit eng ans Autohaus. 
Penetrationsraten von 20 bis 30 Prozent 
sind ohne weiteres möglich.“

Fremdbeeinflussung vermeiden 
Diese Chance sollte nicht ungenutzt blei-

ben, denn Untersuchungen der eigenen 
Vertragsbestände haben ergeben: Jeder 
dritte Versicherungskunde hat während 
der durchschnittlichen Vertragslaufzeit 
einen Kaskoschaden mit seinem Fahr-
zeug. Ist sein Auto bei einem Fremdanbie-
ter versichert, werden mehr als die Hälfte 
der Kasko-Reparaturen durch harte und 
weiche Steuerung fremdbeeinflusst. Ist 
der Kunde dagegen durch das Autohaus 
selbst versichert, werden neun von zehn 
Schäden im eigenen Betrieb instand ge-
setzt: „Wer versichert, der repariert in aller 
Regel auch“, bringt es Philipp Fey auf den 
Punkt. Betriebsinhaber, die diesen Kern-
satz in ihrem Geschäftsmodell verankern, 
werden auch in Zeiten rückläufiger Ser-
vicegeschäfte zukunftsfähig bleiben.

Ertragsstärkstes Zusatzprodukt
Die Gründe für die oft stiefmütterliche 
Behandlung des so wichtigen Geschäfts-
zweiges sind vielfältig: „Nach einem lan-
gen Verkaufsgespräch sind viele Mitarbei-
ter nicht mehr willens, ein weiteres erklä-
rungsbedürftiges Produkt anzubieten. 
Zudem sind die direkten Margen im Ver-
gleich zur Verkaufsprovision, einem Lea-
singvertrag oder der Fahrzeugfinanzie-
rung zugegebenermaßen auf den ersten 
Blick gering – in der Gesamtbetrachtung 
aus zusätzlichem Werkstattumsatz und 
den Cross-Selling-Potenzialen im Bereich 
Zubehör und Service im Rahmen des 
Werkstattaufenthalts des Kunden gehört 
die Kfz-Versicherung zu den Ertrags-

» Wir machen die 
Werkstatt voll!«

» Wer versichert, der repa-
riert. In Zeiten sinkender 
Werkstattauslastung und 

rückläufiger Serviceumsätze 
sollten Autohäuser das Kfz-

Versicherungsgeschäft umso 
aktiver angehen. «

Philipp Fey, AVS-Geschäftsführer

KURZFASSUNG

Kaum eine Unterschrift im Autohaus ist so 
gleichbedeutend mit Kundenbindung und 
Werkstattumsatz wie die Signatur unter 
 einer Kfz-Versicherungspolice. Um dieses 
Potenzial zu nutzen, muss das Policenge-
schäft Fahrzeugverkäufern so einfach wie 
möglich gemacht werden.

Das Angebot ist entscheidend: Wird Autokäu-
fern im Rahmen des Verkaufsgesprächs eine 
konkrete Versicherungsprämie für ihr neues 
Fahrzeug genannt, entschließen sich mehr als 
die Hälfte der Kunden zur Unterschrift.
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mitgeteilt werden. Natürlich ist ein solches 
Portal nicht für alle Anfragen geeignet: 
Liegt der Einzelfall zu kompliziert, wird 
der Fahrzeugverkäufer von einem kompe-
tenten Expertenteam unterstützt – so blei-
ben auch komplexe Versicherungsanträge 
von Kleinflotten oder gewerblich genutz-
ten Fahrzeugen für die Autohaus-Mitar-
beiter gut handelbar.

Selbst rechnen oder Hilfe anfordern
Neben der EDV-Unterstützung hat man 
aber auch die Prozesse im Sinne der Auto-
haus-Kunden verbessert, betont Philipp 
Fey: „Die Vermarktung von Kfz-Policen 

hat noch nie so einfach 
funktioniert wie im Mo-
ment. Unser Vermittlungs-
modell bietet absolute Flexi-
bilität für jede Eventualität. 
Der Fahrzeugverkäufer 
kann das Angebot nach wie 
vor selbst berechnen – dies 
ist auch uns als Versiche-
rungspartner das liebste 
Modell, denn die Autofahrer 
bevorzugen die konkrete 
Offerte von ihrem persönli-
chen Ansprechpartner vor 
Ort.“ Variante 2 sieht vor, 
dass das Autohaus den Kun-
denkontakt selbständig ab-
wickelt, das Versicherungs-
angebot aber im Hinter-
grund von den AVS-Exper-
ten erstellt wird. Für den 

Kunden ändert sich im Vergleich zum 
ersten Modell nichts – Ansprechpartner 
bleibt der Fahrzeugverkäufer.

AVS übernimmt Abwicklung
Um die Hemmschwelle der Verkaufsbera-
ter noch weiter zu senken, bietet AVS sei-
nen Autohäusern noch einen weiteren 
Vermittlungskanal an: „Hier agiert der 
Betrieb als Tippgeber und lässt den Kun-
den schriftlich bestätigen, dass er sich für 
ein Versicherungsangebot interessiert. 
Unser Verkaufsteam übernimmt für das 
Autohaus den Kundenkontakt und die 
Vermittlung der Police, während sich der 
Verkaufsberater auf seinen nächsten Ter-
min konzentrieren kann“, erläutert Fey 
den zusätzlichen Weg zum Versicherungs-
vertrag. Bevor der Fahrzeuginteressent 
den Hof ohne konkretes Angebot verlässt, 
ist Variante 3 immer noch ein starkes Ar-
gument in Sachen Kundenbindung: „Die 
Besonderheit unseres Vermittlungsmo-
dells ist es, dass die Autohäuser nicht an 
einen Kanal gebunden sind. Bei jedem 
Vorgang kann der gewünschte Abschluss-
weg flexibel ausgewählt und damit auch 
ans aktuelle Zeitbudget der Mitarbeiter 
angepasst werden.“ 

Wer im Rahmen des Neu- oder Ge-
brauchtwagenverkaufs ein konkretes Ver-
sicherungsangebot vorlegen kann, bindet 
Kunden oft auf Jahre hinaus an das eigene 
Autohaus und erhöht die eigene Werk-
stattauslastung signifikant. 

 Karsten Thätner ■

stärksten Zusatzprodukten. Schwerer 
 messbar, aber nicht minder wichtig ist die 
zusätzliche Kundenbindung.

Nicht wenige Kunden kaufen auch ihre 
nächsten Fahrzeuge in dem Betrieb, bei 
dem sie sich rundum gut beraten und auf-
gehoben fühlen“, zählt Fey auf. Gerade 
nach dem emotional aufwühlenden Ereig-
nis eines Verkehrsunfalls können Auto-
häuser mit gutem Service punkten.

Flexibel ans Autohaus anpassbar
In den letzten Jahren wurden viele Verbes-
serungen eingeführt, die die Vermittlung 
von Kfz-Versicherungen im Autohaus er-
leichtern. So kann der Fahrzeugverkäufer 
zwischen drei Vermittlungsprozessen aus-
wählen – je nachdem, welcher am besten 
zum Autohaus und der Arbeitssituation 
passt:
1. Online-Portal – Digitaler Abschluss in 
kürzester Zeit mit wenigen Eingaben
2. Angebotserstellung durch ein Experten-
team – Ermöglicht auch Angebote für 
komplexe Kunden.
3. Überleitung des Kunden – AVS über-
nimmt die Angebots- und Antragserstel-
lung mit dem Kunden.

Das Besondere ist, dass bei jedem Kun-
den neu zwischen den drei Prozessen aus-
gewählt werden kann. Mit einem selbst 
konzipierten, bedienerfreundlichen und 
bewusst schlanken Onlineportal wird der 
Aufwand für das Policengeschäft aufs 
Notwendigste reduziert. Nur die für die 
Tarifierung entscheidenden Daten werden 
abgefragt, in weniger als einer Minute 
kann dem Kunden seine Jahresprämie 

Das Angebot ist entscheidend: Wird Autokäufern im Rahmen des Verkaufsgesprächs eine konkrete 
Versicherungsprämie für ihr neues Fahrzeug genannt, entschließt sich mehr als die Hälfte der 
 Kunden zur Unterschrift.
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