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stellungen wieder an den Händler bezie-
hungsweise seine Vertragspartner aus, 
wenn diese nicht abgerufen wurden. Das 
bedeutet, in unserem Fall haben unsere 
Vertragspartner genauso viel Interesse an 
einer niedrigen Schadenquote wie sonst 
nur der Versicherer. Am ehesten können 
Sie eine MENEKS Händlergarantie mit 
einer privaten Krankenversicherung ver-
gleichen: Je weniger Sie die in Anspruch 
nehmen, desto weniger kostet sie.

AH: Welche Arten von Garantiesystemen 
bieten Sie an?
A. Eckstein: Der klassische Bereich der 
GW-Garantien ist sicherlich unser stärkstes 
Standbein und nimmt gut 70 Prozent des 
Geschäftsvolumens ein. Die Anschluss- 
garantiesysteme kommen auf rund 20 Pro-
zent, die restlichen 10 Prozent entfallen auf 

die klassische Eigengarantieverwaltung 
über unser Portal MENEKSpure. Zu un-
seren Kooperationspartnern in diesen 
Bereichen gehören Renault Deutsch-
land mit der 7-Sterne-Garantie, Suzu-
ki Deutschland, die GWLISTE.DE, 
große Handelsketten wie Cloppen-
burg und Jacobs sowie zahlreiche 
Autohäuser unterschiedlichster 
Größe und Marken. Insgesamt ver-
teilen sie sich zu etwa 80 Prozent 
auf Marken- und zu 20 Prozent 
auf freie KfZ-Betriebe.

AH: Was ist mit den Betrieben, 
die einfach nur eine gute und 
umfassende Reparaturversi-
cherung benötigen?

AH: Herr Eckstein, das Be-
sondere an einer MENEKS 

Händlergarantie ist ja der 
Kickback von nicht genutz-

ten Rückstellungen. An wen 
wendet sich Ihr Angebot?
A. Eckstein: An Partner, die in 
einer Händlergarantie nicht 
nur einen Kostenposten sehen 
möchten, sondern eine poten-
zielle Ertragsquelle. Dabei ist es 
natürlich eine Frage der Motiva-

tion, welche Schadenquote ich 
erreiche. MENEKS zahlt 80 Pro-
zent der für Garantiefälle an Fahr-

zeugen gebildeten Rück-
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A. Eckstein: Auch die sind bei MENEKS gut 
aufgehoben, denn unsere MENEKS next 
übernimmt in diesem Fall den Part der Re-
paraturkosten-Versicherung die quasi jeden 
Schaden, alle Teilekosten und jede Arbeits-
stunde, die nötig ist, übernimmt. Auch das 
unterscheidet uns vom Mitbewerb. Es gibt 
keine Diskussionen mit dem Versicherer, 
was bezahlt wird und was nicht.

AH: Welche Stellschrauben gibt es denn, um 
die Schadenquote der Händlergarantie im 
eigenen Betrieb zu senken – und so gleich-
zeitig den Kickback zu erhöhen?
A. Eckstein: Das be-
ginnt schon beim 
Einkauf. Kaufe ich 
billig ein, zum Bei-
spiel von Online-
Wiederverkäufern, 
bekomme ich oft-
mals sehr schlecht 
geprüfte Ware. Wir 
setzen in unseren Empfehlungen für Händ-
ler also an bei der Hereinnahmeprüfung 
von Gebrauchtfahrzeugen, die Fahrzeuge 
werden dann a) richtig eingepreist und  
b) so repariert und an den Kunden überge-
ben, dass spätere Garantiefälle möglichst 
vermieden werden. Das wirkt sich neben-
bei natürlich auch auf die Kundenzufrie-
denheit aus – und verhindert mitunter 
Folgeschäden, die beispielsweise bei einem 
Pannenfall fast unvermeidlich sind.

AH: Apropos Pannenfall, was passiert, 
wenn der Kunde liegenbleibt: Besteht dann 
nicht die Gefahr, dass die Reparatur von 
einem fremden Betrieb durchgeführt wird?
A. Eckstein: Grundsätzlich hat der Kunde 
natürlich das Wahlrecht, wo er reparieren 
lassen möchte, aber unser MENEKS 
Come-Back-Routing sorgt innerhalb eines 
Radius von 70 Kilometern um den Betrieb 
dafür, dass die Fahrzeuge zum Stamm- 
betrieb gesteuert und dort repariert werden 
und der Umsatz dort passiert, wo er hinge-
hört – und aus unserer Sicht die Reparatur 
auch am günstigsten ist. 

AH: Können Sie Zahlen nennen, wie sehr 
das Werkstattgeschäft eines Betriebs im 
Rahmen einer Partnerschaft mit MENEKS 
profitiert?
A. Eckstein: Wir können davon ausgehen, 
dass wir innerhalb von maximal zwei Jah-
ren den neuen Partner mit verschiedenen 
Maßnahmen unter anderem unserer Aka-

demie auf eine Schadenquote bringen, die 
unter 50 Prozent liegt, was dann zu einem 
sehr hohen Kickback führt.

AH: Viele Garantiearbeiten und viel Um-
satz in der Werkstatt – oder lieber weniger 
Garantiefälle und dafür mehr Kickback von 
MENEKS. Was ist lukrativer für den Part-
nerbetrieb?
A. Eckstein: Zum einen erstatten wir volle 
AW-Zeiten und keine verminderten Repa-
ratursätze, auch Teilekosten werden voll 
übernommen. Das heißt, selbst wenn wir 
eine möglichst niedrige Schadenquote an-

streben, ist die Be-
zahlung für jeden 
Garantiefall über-
durchschnitt lich 
und die Werkstatt 
verdient ordentlich. 
Am Ende des Jahres 
macht sich dann die 
Rückerstattung auch 

in der Kostenstelle „After Sale“ sehr deut-
lich bemerkbar. 

AH: Welches Ziel hat Ihr neues Angebot 
„Service inklusive“?
A. Eckstein: Unser oberstes Ziel ist Kun-
denbindung. Man muss bedenken: Es ist 
erheblich einfacher, mit bestehenden Kun-
den mehr Geld zu verdienen, als einen 
neuen Kunden zu akquirieren. Wir haben 
dann überlegt, wo wir ansetzen können, 
um unsere Partner an dieser Stelle noch 
stärker zu unter-
stützen. Bisher fo-
kussieren sich Ser-
vice-Paket-Angebo-
te auf den Neuwa-
genbereich. Wir 
haben es nun ge-
schafft, auch für 
Gebrauchtwagen 
pauschale Service-
Inklusive-Leistun-
gen zu berechnen. 
Die Kalkulation war 
nicht trivial und ge-
staltet sich im Prinzip für jedes Fahrzeug 
anders, je nach Laufleistung und Service-
buch. Aber der Aufwand lohnt sich, denn 
nun haben wir das ideale Kundenbin-
dungs-Tool für GW-Händler, einen Ge-
schäftsbereich, bei dem die Stärkung der 
Kundenloyalität nach Ablauf der Neuwa-
gengarantie immer schon sehr schwierig 
war. Damit gelingt es unseren Partnern, 

die Werkstattauslastung gleichermaßen 
zuverlässig und planbar sicherzustellen.

AH: Eine MENEKS Händlergarantie be-
kommt ein Händler auch in Form einer 
White-Label-Lösung. Für welche Betriebe 
ist das interessant?
A. Eckstein: Immer mehr Autohäuser be-
mühen sich um eine Corporate Identity 
und eine starke Eigenmarke. Das kann bei-
spielsweise auch im Online-Bereich wich-
tig sein, dass ein Händler möglichst ein-
heitlich auftritt und alles aus einem Guss 
ist. Dann steht die Händlermarke auf der 
Garantie drauf – und wir stecken dahinter.

AH: An wen wendet sich der Kunde im 
Schadenfall?
A. Eckstein: In der Regel zu 95 Prozent an 
unser Schadenmanagement. Wir glauben 
damit auch die beste Abwicklung gewähr-
leisten zu können, inklusive einer Schaden-
steuerung zum Betrieb sowie erster Maß-
nahmen, um die Schadenquote niedrig zu 
halten. Zusätzlich ist der Partnerbetrieb 
maximal entlastet. 

AH: Wie lauten Ihre wichtigsten Argumen-
te, warum MENEKS die richtige Garantie 
ist?
A. Eckstein: Der Kickback von bis zu 80 
Prozent ist unser wichtigstes Merkmal, das 
gibt es in dieser Form sonst nirgends. Zum 
Zweiten versucht unsere Schadensteuerung 
konsequent, jeden Schaden ins Autohaus 

zurückzusteuern, 
um damit die Ren-
dite zu stärken. 
Zum Dritten: Kun-
denbindung wird 
großgeschrieben 
und über eine um-
fassende Garantie-
Absicherung sowie 
eine Mobilitätsga-
rantie sichergestellt. 
Und viertens: Ser-
vice inklusive für 
Gebrauchtwagen 

macht das Paket komplett. Wir sind kein 
großer Tanker am Markt, das wissen wir, 
aber wir sind das Torpedoschnellboot, das 
sich auf verändernde Märkte sehr rasch mit 
neuen Angeboten einstellen kann. Das ist 
unsere Stärke.

Herr Eckstein, ganz herzlichen Dank für 
dieses Gespräch!�  ■

» Es ist erheblich einfacher, 
mit bestehenden Kunden mehr

Geld zu verdienen, als einen neuen 
Kunden zu akquirieren. «

Andrew Eckstein, Vorstand MENEKS AG

» Unser MENEKS Come-Back-
Routing sorgt innerhalb 
eines Radius von 70 km 
um den Betrieb dafür, 

dass die Fahrzeuge zum 
Stammbetrieb gesteuert und

 dort repariert werden. «
Andrew Eckstein, Vorstand MENEKS AG

I M  D I A LO G

Für die einen ist eine Garantie eine Frage 
notwendiger Absicherung – für andere wird sie dank 

MENEKS Kickback-System zur Renditequelle. Lässt sich 
beides miteinander vereinen? Diese und viele weitere 
Fragen beantwortete uns der Geschäftsführer der 
MENEKS AG, Andrew Eckstein, im Gespräch.

„Wir sind eine potenzielle 
      Ertragsquelle“

» MENEKS übernimmt 
jeden Schaden, alle 

Teilekosten und 
jede Arbeitsstunde, 

die nötig ist. «
Andrew Eckstein, 

Vorstand MENEKS AG
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Das MENEKS Kickback-System:
Ertrag statt Kosten
Man kann als Autohaus oder Hersteller beziehungsweise Importeur eine Garantieversicherung als  
unverzichtbare Notwendigkeit betrachten. Oder man kann versuchen, das Gute mit dem Nützlichen zu  
verbinden. „Ertrag statt Kosten“ lautet die Formel, die MENEKS bekannt gemacht hat.

egal, ob eine herkömmliche Braugruppen-
Garantie nachgebildet wird oder eine an-
spruchsvolle Porsche-Approved-Garantie.

Der MENEKS Rendite-Kick
Der Trick: Das Autohaus verdient nicht 
nur dann, wenn die Werkstatt eine Garan-
tiearbeit erledigt. Sondern auch dann, 
wenn überhaupt kein Garantie- und damit 
Schadenfall eintritt. Im letzten Fall profi-

E gal, ob Neuwagenanschlussgarantie 
oder Gebrauchtwagengarantie: Der 
Meneks Kickback von bis zu 80 

Prozent der gebildeten Rückstellungen 
verspricht den Partnern ein beachtliches 
Rendite-Plus. Vorausgesetzt natürlich, es 
gelingt, die Schadenquote entsprechend 
abzusenken. „Unter 50 Prozent Schaden-
quote“ erreichen MENEKS Partnerbetrie-
be im Schnitt. Ein Wert, der erheblich 

unter dem Branchendurchschnitt liegt. 
Dabei leidet allerdings nicht, wie man 
vielleicht meinen könnte, die Qualität der 
Absicherung. Im Gegenteil. Der Umfang 
der Absicherung kann sich beispielsweise 
genau an den Bedingungen einer OEM-
Garantie im Rahmen eines Gebrauchtwa-
genprogramms orientieren – wird aber auf 
der Kostenseite für den Händler immer 
deutlich günstiger ausfallen. Dabei ist es 

tiert ein MENEKS Partner ganz einfach 
vom Kickback nicht benötigter Rückstel-
lungen.
Wer das System MENEKS optimal nutzen 
möchte, muss in seinem Betrieb die nöti-
gen Strukturen schaffen. Das erfolgt, ge-
rade in den beiden ersten Jahren, im en-
gen Austausch mit dem Versicherer. Be-
deutet: Es ist nötig, sich umfassend mit 
entstanden Schäden (Garantiefällen) zu 
beschäftigten, und damit, wie ähnliche 
Fälle in Zukunft vermieden beziehungs-
weise günstiger erledigt werden können. 
Ziel ist es beispielsweise, möglichst viele 
Reparaturen kostengünstig in der eigenen 
Werkstatt beziehungsweise den eigenen 
Werkstätten durchzuführen. MENEKS 
Geschäftsführer Andrew Eckstein: „Die 
Kosten einer Reparatur sind auch abhän-
gig von der Art der Reparatur. Ist eine 
geführte Fehlersuche mit aufwändiger 
Diagnose tatsächlich nötig? Oder ist oh-
nehin klar, welches Teil getauscht werden 
muss? Wie sieht es aus mit Kulanzleistun-
gen seitens des Herstellers auch nach Ab-
lauf der Neufahrzeuggarantie? Ist Smart-

Repair eine Option? Da gibt es viele Mög-
lichkeiten.“

Deutliche Einsparungen
In der Praxis zeigt sich, dass gut eingestell-
te MENEKS Betriebe bis zu 30 Prozent der 
normalerweise fälligen Jahresprämie für 
Garantieversicherungen einsparen kön-
nen. Um das zu ermöglichen, ist es aller-
dings nötig, dass alle Schäden exakt jedem 
einzelnen Betrieb zugeordnet werden 
können. Es gibt also keinen „großen 
Topf “, der alle Schäden zentral abdeckt, 
sondern nur Rückstellungen des jeweili-
gen Betriebs. Als Rückversicherer dient 
MENEKS die Ergo Versicherung. Der 
Schutzbrief, der bei jeder abgeschlossenen 
Garantie enthalten ist, wird über die Ergo-
Mobilitätsgarantie abgewickelt.
Diese Absicherung von Garantien auf lo-
kaler Ebene muss natürlich gewissenhaft 
geprüft werden. Das geschieht, indem 
MENEKS halbjährlich Bilanz zieht und 
den bisherigen Schadenverlauf begutach-
tet. Gleichzeitig wird laut Eckstein regel-
mäßig neu verhandelt, um Prozesse und 
Angebote zu optimieren und Verbesse-
rungen aufzuzeigen. „Wir sind hier äu-
ßerst transparent, alle Schäden lassen sich 
nachvollziehen und die nicht genutzten 
Rückstellungsbeträge werden zu 80 Pro-
zent an das Autohaus erstattet“, so der 
Versicherer.
Das Prinzip erinnert an einen privaten 
Krankenversicherer, dessen Prämien um- 
so geringer ausfallen, je weniger er bezah-
len musste. Was aus dem „Topf “ übrig 
bleibt, fließt zu 80 Prozent wieder an das 
Autohaus zurück, die restlichen 20 Pro-
zent erhält MENEKS als Benefit. „Auf-
grund des hohen Kickbacks hat damit je-
des Autohaus das Interesse, die Kosten 

möglichst klein zu halten“, sagt Eckstein. 
Die Installation einer MENEKS Garantie 
läuft nach folgendem Schema ab:
1.	 Bedarfsermittlung und Analyse des 
Fahrzeugbestands (Kilometer und Bau-
jahr)
2.	Erarbeitung eines passenden Garantie-
systems, maßgeschneidert auf den jewei-
ligen Betrieb
3.	Festlegung der Prämienhöhe
4.	Evaluierung nach sechs Monaten und 
Abgleich mit den tatsächlichen Zahlen
5.	Empfehlungen für weitere Optimie-
rungsmaßnahmen zur Senkung der Scha-
denquote an das Autohaus
6.	Laufende Übersicht zum aktuellen 
Stand über die MENEKS Online-Platt-
form

Entwicklung in Echtzeit
Auf der MENEKS Online-Plattform kann 
der Händler die Entwicklung des gesam-
ten Garantiebereichs in Echtzeit nachvoll-
ziehen. Flankiert werden die detaillierten 
Zahlen und Auswertungen durch Grafi-
ken. Zusätzlich führt MENEKS über die 
hauseigene Akademie Schulungen und 
Monitorings durch.
Dazu Eckstein: „Wir sind angetreten, um 
gemeinsam mit den Autohäusern Ertrag 
zu erwirtschaften. Wir können dieses Ziel 
erfüllen. Denn sie generieren Boni und 
ein Großteil der Garantiebeiträge geht 
nach Ablauf der Garantiezeit wieder als 
Kickback an die Partner zurück. Die 
Rückerstattungen bilden einen wesentli-
chen Teil des Erfolgs. Ein weiterer ist, dass 
wir durch das System und die niedrigen 
Schadenquoten einfach etwas preiswerter 
sind als unsere Marktbegleiter und trotz-
dem zufriedenstellend kalkulieren kön-
nen.“� ■
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Präzise Abschlüsse und professionelles Schadenmanagement steigern nicht nur den  
quantitativen Erfolg, sondern auch den monetären Erfolg, den MENEKS mit seinen Kunden teilt.
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G A R A N T I E  B I N D E T  K U N D E N

Ein Stück Zukunftssicherung
Kundenbindung wird von der Kür zur Pflichtübung, denn der Markt wandelt sich.  
Egal, ob sinkende Kontaktfrequenz im Service oder das Aufkommen der Elektromobilität:  
Die Betriebe müssen aktiv werden. Auch hier wirkt eine MENEKS Garantie.

DAT-Report noch 0,51 Reparaturen an 
jedem Fahrzeug durchgeführt, Anfang der 
1990er Jahre lag dieser Wert noch bei 0,95. 
Übrigens: Nur 14 Prozent der Reparatur-
kosten übernahmen die Betriebe ganz 
oder teilweise auf Kulanz oder wurden 
von einer Garantie übernommen. Je älter 
die Fahrzeuge, desto häufiger waren Re-
paraturen – und desto seltener wurden 
diese in Markenwerkstätten durchgeführt. 
Insgesamt blieben Letzteren noch 34 Pro-
zent vom Reparaturmarkt, 50 Prozent 
gingen an freie Werkstätten, 16 Prozent 
blieben im Bereich Do-it-yourself. Auch 
das gehört zum scheinbar unausweichli-
chen Spiel.

B etreiber von Autohäusern und 
Werkstätten beschäftigen sich ak-
tuell mit vielen Themen, die den 

sogenannten Wandel in der individuellen 
Mobilität betreffen. Der technologische 
Sprung im Automobilsektor ist ungleich 
größer als in den letzten Jahrzehnten, 
nicht wenige sehen im Aufkeimen neuer 
elektrischer Antriebsformen disruptive 
Kräfte walten. 
Das alles müsste den Handel nicht weiter 
beunruhigen – wäre da nicht ein Faktor, 
der dem Autohaus als „Kundenökosys-
tem“ tatsächlich gefährlich werden könn-
te: der potenzielle Verlust von Kunden-
loyalität. 

Das System erodiert seit Jahren
Das Geschäftsmodell „Autohaus“ funk-
tioniert auch deswegen so gut, weil der 
Zyklus aus Kauf, Service und Neukauf sich 
mit etwas Geschick und Glück zu einem 
Kundenlebenszyklus erweitern lässt, der, 
flankiert vor der Loyalität zu einer be-
stimmten wertgeschätzten Automarke, 
gerade im Vertragshandel gute Geschäfte 
verspricht. 
Leider erodiert das System ausgerechnet 
an einer Stelle, die als Ertragsquelle 
schlechthin gilt: dem Service. Die Kon-
taktfrequenz der Kunden sank in den letz-
ten Jahren in dem Maße, wie die Qualität 
der Fahrzeuge stieg. 2019 wurden laut 

Weniger Kontaktpunkte
Die Kehrseite von mehr Qualität und 
technischer Zuverlässigkeit: Service-In-
tervalle moderner Kfz wurden in den letz-
ten Jahren immer länger, die Kundenbe-
suche immer seltener. Selbst wenn sich 
diese Tatsache nicht unbedingt sofort auf 
den Umsatz negativ auswirkt: Kunden, die 
man seltener sieht, lassen sich weniger 
leicht an den Betrieb binden. Spätestens 
mit dem Erlöschen der Neuwagengarantie 
wird es dann kritisch: Gelingt der Brü-
ckenschlag bis zum Wiederkauf? 
Sich um die Stärkung der Kundenloyalität 
zu bemühen, ist für MENEKS Geschäfts-
führer Andrew Eckstein ein vordringli-
ches Anliegen. Eine Garantie wie die von 
MENEKS hält er für eine der effektivsten 
Maßnahmen überhaupt, um Kunden 
langfristig zufriedenzustellen und an das 
Haus zu binden. Auch deswegen, weil das 
MENEKS Kickback-System dafür sorge, 
dass die Motivationslage in den Partner-
betrieben sich grundlegend wandle. 

Werthaltiger, nachhaltiger
Niedrige Schadenquoten gefielen eben 
vor allem auch den Kunden, betont Eck-
stein: „Fakt ist, dass Sie die Kundenzufrie-
denheit am besten hochhalten, indem Sie 
dafür sorgen, dass Schäden erst gar nicht 
passieren. Und insbesondere mit Blick auf 
die Gesamtrendite inklusive Kick-
back am Ende wird dann 
klar: MENEKS fördert 
ein werthaltiges und 
nachhaltiges Ser-
vicegeschäft. Das 
ist  auch e in 
S t ü c k  Z u -
kunftssiche-
rung.“
Dann muss 
noch für den 
Fall vorgesorgt 
sein, in dem es 
einem Kunden 
aufgrund einer 
Panne nicht einfach 
möglich ist, zu seiner 
Stammwerkstatt zurück-
zufinden. Das erledigt MENEKS 
für seine Partnerbetriebe mit einem eige-
nen Mobilitätsservice. Eckstein: „Etwa 
2.000 Fahrzeuge steuert unser Pannenser-
vice jedes Jahr in unsere Partnerwerkstät-
ten. Das führt unter anderem dazu, dass 
rund 80 Prozent aller Garantiearbeiten an 

bei MENEKS versicherten Kundenfahr-
zeugen bei unseren Partnerbetrieben 
durchgeführt werden. Eine bessere Maß-
nahme zur Stärkung von Kundenbindung 
und Werkstattauslastung lässt sich kaum 
denken – und auch der Kickback fällt grö-
ßer aus.“

Treue E-Fahrer
Ein neuer Aspekt ist der Wandel der An-
triebsformen: Das Zeitalter der Elektromo-
bilität steht vor der Tür, mit ihm auch Be-
fürchtungen, was die Kundenbindung be-

ziehungsweise die Serviceauslas-
tung angeht. Das Ergebnis 

einer markenübergrei-
fenden Studie des 

ZDK (Zentralver-
band des deut-

schen Kraft-
fahrzeugge-
werbes) zum 
Thema „Elek-
tromobilität 
2025“: Bei den 
Hybridfahr-
zeugen steigt 

das reale War-
tungsaufkommen 

um 12,6 Prozent (!), 
bei BEV sinkt es im 

Mittel um 29,2 Prozent - 
jeweils im Vergleich zum Ver-

brenner. Ebenfalls wahr ist aber, dass die 
Elektrifizierung den Teileumsatz bei der 
Wartung reduziert, von 260 Euro beim 
Verbrenner auf 203 Euro beim Hybriden 
und 61 Euro beim BEV (Durchschnitts-
werte aus dem Jahr 2018). 

Positiv verbuchen die Autoren hingegen 
den Punkt Kundenbindung: 95 Prozent 
der Hybrid-Fahrer würden eine große 
Wartung im Markenhandel durchführen 
lassen, bei reinen E-Fahrzeugen sollen es 
sogar 99 Prozent sein. Zum Vergleich: Bei 
Verbrennern liegt die Service-Marken-
treue bei 60 Prozent. Die Studie besagt, 
dass sich „durch die für viele Kunden neu-
artige Technologie und den damit verbun-
denen hohen Beratungsaufwand eine 
hohe Markentreue ergibt.“ 

Akku als Garantiefalle
Auch beim Thema Elektromobilität hat sich 
MENEKS stark positioniert: Garantien, so 
Eckstein, würden einerseits Kunden an den 
Betrieb binden; Käufer von Elektrofahrzeu-
gen hätten andererseits ein besonderes Be-
dürfnis, das schwer einschätzbare Risiko 
„Batterie“ gut abzusichern. Dieses extrem 
teure Bauteil ist zwar vom Hersteller meist 
über viele Jahre mit einer Garantie versehen, 
im Schadenfall ist es aber für Kunden oft-
mals trotzdem schwer, Ansprüche durch-
zusetzen. Eckstein: „Die Versicherer sind 
dann in ihrer Suche nach Ausreden äußerst  
erfinderisch: falsches Laden, falsche Hand-
habung – was auch immer angeführt werden 
mag, MENEKS zahlt die Batterie, wenn der 
Hersteller sich weigert.“ Mit dieser Garantie 
könnten, so der Geschäftsführer, Händler 
nun nach draußen gehen und ein echtes 
Qualitätsversprechen an die Kunden senden. 
Das könne dazu beitragen, im Marktumfeld 
den entscheidenden Vorsprung bei Verkauf 
von Zukunftstechnologie zu erringen und 
diese Nische frühzeitig erfolgreich zu be-
setzen.� ■
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Laut DAT Studie werden immer weniger Reparaturen in einer Markenwerkstatt durchgeführt. 

MENEKS

Die MENEKS Garantie wirkt dem  
Verlust von Kundenloyalität entgegen.

MENEKS
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W E R K S TAT T U M S AT Z

Neu bei MENEKS: „Service 
Inklusive“
Je älter das Fahrzeug, desto geringer die Kundenloyalität zur Werkstatt. Der Garantiegeber  
MENEKS hat sich mit „Service Inklusive“ eines in der Branche lange bekannten Problems  
angenommen – und bringt den Werkstattumsatz dorthin zurück, wo er hingehört.

Die Lösung liegt auf der Hand: So wie 
beim Neufahrzeugverkauf müsste es mög-
lich sein, seinen Gebrauchtwagenkunden 
direkt beim Kauf ein Service-Paket zu of-
ferieren, das alle Service- und Wartungs-
arbeiten abdeckt. Die Schwierigkeit dabei: 
Die Kalkulation der Wartungskosten für 
gebrauchte Fahrzeuge gestaltet sich auf-
wändig, bislang hat sich noch kein Versi-
cherer an dieses Vorhaben gewagt.

B esitzer gebraucht gekaufter Fahr-
zeuge sind (spätestens nach Ab-
lauf der Herstellergarantie) wenig 

loyal gegenüber Markenwerkstätten: 57 
Prozent lassen ihren Kundendienst laut 
DAT-Report 2020 nicht bei einem Mar-
kenhändler durchführen. Je älter das 
Fahrzeug, desto seltener sieht es eine Mar-
kenwerkstatt: 37 Prozent der sechs bis acht 
Jahre alten Fahrzeuge erhalten ihre War-

tung in freien Werkstätten oder in Werk-
stattketten. Klar ist auch: Hat ein Ge-
brauchtfahrzeug-Besitzer seinen ur-
sprünglichen Händler einmal verlassen, 
ist es nahezu unmöglich, ihn wieder für 
den Betrieb zurückzugewinnen. Damit 
drohen Einbußen im Werkstattumsatz so-
wie eine empfindliche Unterbrechung des 
Wiederkaufzyklus und damit die Chance 
auf weitere Fahrzeugverkäufe.

Dank der umfassenden DAT-Datenbank 
gelang es den Spezialisten von MENEKS 
jedoch, genau dieses Risiko in eine Kalku-
lation zu gießen und das neue Produkt 
„MENEKS Service Inklusive“ zu starten. 
Jedes Service-Paket kann als Stand-alone-
Produkt verwendet oder an bereits beste-
hende Garantien (Neu- und Gebraucht-
fahrzeug) geknüpft werden. Erstmals ist es 
damit möglich, auch im Gebrauchtwagen-
sektor eine Werkstatt-Kundenbindung 
von 100 Prozent zu realisieren.
Dazu MENEKS Geschäftsführer Andrew 
Eckstein: „Das Potenzial, das wir hier er-
schließen können, ist laut DAT-Report-
Statistik riesig. Der typische Gebraucht-
wagenkunde sucht sein Fahrzeug über 
GW-Online-Börsen, kauft das preisgüns-
tigste Angebot, holt das Fahrzeug ab und 
ward nie wieder gesehen. Der MENEKS 
Service Inklusive schafft – gemeinsam mit 
dem Partner als Serviceprovider – einen 
starken Anreiz für den Kunden, nicht nur 
im Garantiefall, sondern auch für War-
tung und Inspektion den ursprünglichen 

Betrieb aufzusuchen. Das wiederum eröff-
net dem Händler die Möglichkeit, in den 
folgenden zwei bis drei Jahren bei jeder 
Dialogannahme zusätzlichen Umsatz zu 
generieren – und vielleicht sogar einen 
Anschlusskauf in die Wege zu leiten.“

Das Paket „MENEKS Service Inklusive“ 
ist umfassend:
■ �Alle Service- und Wartungsarbeiten 

sind bereits enthalten und müssen beim 
ausliefernden Händler durchgeführt 
werden.

■ �Die Rückstellungen dafür werden im 
eigenen Haus gebildet (Erhöhung der 
Liquidität).

■ �Wartung und Servicerechnungen  
werden von MENEKS geprüft und ver-
waltet.

■ �Zusätzlich kann eine Kundensteuerung 
per E-Mail vorgenommen werden,  
beispielsweise eine Kundensteuerung 
zum Räderwechsel oder eine Kunden-
steuerung für Aktionen (zum Beispiel 
Wagenwäsche, Wintereinlagerung).

Ist der Kunde erst einmal beim Service, 
bieten sich fast immer Ansatzpunkte für 
weitere Werkstattleistungen: Austausch 
von Verschleißteilen und Reifen, Reifen-
wechsel, akute oder absehbare Repara-
turfälle, Fahrzeug- und Motorreinigun-
gen, Beseitigung von Beulen, Kratzern, 
Dellen und vieles mehr. 
Die Trainer von MENEKS lassen ihre 
Partnerbetriebe nicht allein, wenn es um 
das Ankurbeln von Zusatzverkäufen 
durch aktives Service-Marketing geht. 
Ganz konkret sind auch zubuchbare Mai-
lings möglich, die MENEKS im Auftrag 
seiner Partner bei den Kunden durch-
führt. Auf diese Weise können Autohäu-
ser Aktionen wie Wintercheck, Urlaubs-
check, Reifenwechsel oder Reinigungs-
services professionell und ohne Aufwand 
durchführen lassen.� ■
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Je älter ein Fahrzeug ist, desto seltener kommt es zur Wartung in die ursprüngliche Werkstatt.

MENEKS

Das neue Produkt von MENEKS trägt dazu bei, die Kundenloyalität zu erhöhen.

MOTORÖL  
Service inklusive 
Nachfüllmengen

FILTER  
Service Mikrofilter, 

Kraftstofffilter, Luftfilter

BREMSFLÜSSIGKEIT  
Wechsel, sofern notwendig 

laut Herstellervorgaben

ZÜNDKERZEN  
Ersatz

INSPEKTION  
Fahrzeugcheck und 

weitere Umfänge gemäß 
Sevicehefter

ZAHNRIEMEN 
Wechsel, sofern notwendig 

laut Herstellervorgaben

Serviceumfang
Folgende Leistungen sind abgedeckt:  

Leistung aller Wartungsarbeiten  
gemäß den Vorschriften der Betriebsanlei- 

tung des Fahrzeugs in einem Betrieb  
des  Servicegebers, einschließlich der  

erforderlichen Teile und Betriebsstoffe,  
ausgenommen Kraftstoffe.

MENEKS



AH: Herr Diener, wie set-
zen Sie MENEKS Garan-
tien bei sich im Betrieb ein?
R. Diener: Für unseren Ge-
brauchtwagenbestand im-
mer dann, wenn Fahrzeu-
ge keine Anschlussgarantie 
der Hersteller besitzen. 
Darunter ist auch viel Bud-
getware. Eine Garantie bie-
ten wir einfach deshalb, 
weil eine Garantieabsiche-
rung, ergänzend zur ge-
setzlichen Gewährleistung, 
ein zusätzliches Verkaufs-
argument für den Kunden 
ist. Vor allem dann, wenn, 
wie im Falle MENEKS, die Garantie auf 
unser Autohaus gebrandet ist.

AH: Warum haben Sie sich seinerzeit für 
MENEKS als Partner entschieden?
R. Diener: Hauptgrund war die individuel-
le Rücklagenbildung, sozusagen ein Pool 
und die entsprechende Möglichkeit, den 
Großteil der einbezahlten Rücklagen als 
Kickback wieder zurückzuerhalten. Das 
Prinzip von MENEKS ist also eine Eigen-
garantie, bei der das Risiko ausgelagert ist. 

AH: Haben Sie sich dann mit Einführung des 
MENEKS Garantiesystems speziell bemüht, 
die Schadenquote im Garantiebereich zu 
verringern?
R. Diener: Aufgrund der bei uns im Hause 
seitens der Hersteller verankerten Ge-

P R A X I S P O R T R ÄT

Die Osenstätter Kraftfahrzeuge GmbH ist schon seit über fünf Jahren Partner von MENEKS und bietet  
gebrauchte Fahrzeuge unter bestimmten Voraussetzungen konsequent mit MENEKS Garantie an, unter 
eigenem Branding. Wir sprachen mit Roland Diener, Gesamtverkaufsleiter Gebrauchtwagen, über den 
Nutzen dieser Garantielösung im Verkaufsalltag. 

Osenstätter Kraftfahrzeuge GmbH
■ �150 Mitarbeiter
■ �3 Standorte
■ �1.600 Besitzumschreibungen/Jahr
■ �Hauptsitz: Traunstein

„Eine tolle Geschäftsbeziehung“

Garantiefälle fachlich verstehen, bei ande-
ren Garantieanbietern sprechen sie meist 
mit Kaufleuten. Mit dem MENEKS-Sup-
port zu sprechen, ist sehr entspannt. Bei-
spiel: Bei MENEKS kann ich als Werkstatt 
verlangen, dass ein Kundenfahrzeug, das 
200 Kilometer entfernt von uns liegen 
bleibt, zu uns geholt wird. Wenn es einmal 
240 Kilometer sind, besteht diese Option 
immer noch, auch wenn das vertraglich 
eigentlich nicht vereinbart ist. Dieses in 
Einzelfällen kulante und unbürokratische 
Vorgehen von MENEKS im Interesse sei-
ner Partnerbetriebe ist einmalig. Vieles 
funktioniert auf Zuruf. Auch der Außen-
dienst ist bombastisch. Insgesamt kann 
man sagen: eine tolle Geschäftsbeziehung, 
die ganz klar auf eine langjährige Partner-
schaft ausgelegt ist. 

Herr Diener, ganz herzlichen Dank für das 
Gespräch!�  ■

brauchtwagenprogramme 
haben wir schon seit Lan-
gem eine sehr geringe 
Schadenquote. Der Grund 
sind die Vorgaben und ho-
hen Qualitätsstandards bei 
Auslieferung. Wir mussten 
also nichts anpassen, um 
das MENEKS System für 
uns zum Erfolg zu führen 
– beides, das Garantiesys-
tem und die Hersteller-
standards, haben sich per-
fekt ergänzt. Unsere Scha-
denquote liegt regelmäßig 
bei rund 30 Prozent.

AH: Ist es Ihnen gelungen, über die Lösung 
von MENEKS die Kosten für die Garantie-
versicherung zu senken?
R. Diener: Das war letztlich das Ziel. Ein 
Vergleich mit einem markenunabhängigen 
Standardversicherer vor einigen Jahren hat 
gezeigt, dass wir mit MENEKS rund 30 
Prozent Einsparungen realisieren können, 
in manchen Jahren sogar noch mehr.

AH: Wie gefällt Ihnen die Zusammenarbeit 
mit MENEKS?
R. Diener: Das ist vielleicht sogar das größ-
te Plus dieser Kooperation. Die Mitarbeiter 
bei MENEKS haben Ahnung von dem, was 
sie tun. Dort sitzen Techniker, die unsere 

» Wir erzielen mit   
MENEKS Einsparun-
gen von 30 Prozent, 

manchmal sogar 
noch mehr. «

Roland Diener,  
Osenstätter Kraftfahrzeuge  
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10	 8/2021Der Hauptsitz der Osenstätter Kraftfahrzeuge 
GmbH liegt in Traunstein in Oberbayern.

MENEKS 
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AH: Herr Schäfer, wie kam es dazu, dass 
mit MENEKS next ein völlig neuer Ge-
schäftsbereich innerhalb MENEKS entstan-
den ist?
F. Schäfer: MENEKS ist eine starke Marke 
im Bereich klassischer Garantiesysteme 
im B2B-Bereich, manche Themen haben 
wir in der Vergangenheit jedoch bewusst 
links liegen gelassen. Das 
betrifft zum einen den 
Online-Vertrieb, aber 
auch sehr kleine Händler. 
Die  Dig ita l i s ier ung 
brachte das Phänomen 

der Vergleichsportale 
hervor, die bei-

spielsweise im 
Bereich der Finanzierung be-
reits sehr aktiv sind. Unserer 
Ansicht nach wird es in Zu-
kunft für Endkunden auch 
möglich sein, sich online den 
besten und günstigsten Anbie-
ter für eine Garantieversiche-
rung heraussuchen zu lassen. 
Mit MENEKS next wollen wir 
dafür gut aufgestellt sein.

AH: Planen Sie damit den 
Einstieg in das Endkundenge-
schäft?
F. Schäfer: Im Markt C2C 
sehen wir durchaus Poten-
zial, das wir gemeinsam mit 
unseren Kunden mit die-
sem attraktiven Produkt 
versorgen können. Im Fal-
le von MENEKS next wäre 
das eine Reparaturkosten-

versicherung mit einer 
Laufzeit von bis zu 36 Mo-

F. Schäfer: Es gibt zwei Modelle mit unter-
schiedlichen Versicherungsumfängen: 
Smart und Easy. Das Modell Easy startet 
bei 22 Euro monatlich und ist vom Um-
fang her eine klassische Standard-Bau-
gruppengarantie, beim Modell Smart ar-
beiten wir mit einer Vollgarantie, die bei 79 
Euro pro Jahr startet. Die Prämien sind 
abgestuft nach kW-Leistung. Die Voll- 
garantie ist der Herstellergarantie sehr ähn-
lich, weil sie alle elektrischen und mecha-
nischen Bauteile abdeckt. Wir haben das 
Portfolio bewusst schlank gehalten, um die 
Aufwände zu minimieren und die Prämien 
niedrig halten zu können. Gegenüber der 
klassischen MENEKS Garantie mit ihren 

rund 70 verschiede-
nen Produkten ist das 
eine ganz andere Aus-
gangsbasis. Auch das 
prädestiniert das Pro-
dukt MENEKS next 
für einen Einsatz im 
Online-Bereich, für 
den Produkte immer 

so schlank und unkompliziert wie möglich 
ausgelegt sein müssen.  

AH: Ist MENEKS next auch ein Produkt, 
das im Hinblick auf die Elektromobilität 
noch wichtig werden könnte?
F. Schäfer: Ja, das ist es in der Tat, und 
zwar, weil zusammen mit den alternati-

ven Antriebsformen auch Veränderungen 
in der Vertriebsstruktur zu beobachten 
sind. Die Hersteller forcieren beispiels-
weise das Agenturgeschäft sehr stark, 
auch Sharing-Modelle und Leasing kom-
men mit diesen Fahrzeugen verstärkt 
zum Einsatz, ebenso der digitale Vertrieb. 
Der neue Trend „nutzen statt besitzen“ 
erfordert auch von Versicherungsproduk-
ten, dass diese sich als monatliche Rate 
abbilden lassen und die jeweilige Nut-
zungsart unterstützen. An dieser Stelle 
sind wir mit unserer Kooperation mit 
ELEMENT dann bereits sehr gut aufge-
stellt.

AH: Was bedeutet im Falle von MENEKS 
next die volldigitale Abwicklung?
F. Schäfer: Das ist die Stärke unseres Part-
ners ELEMENT, der in diesem Bereich zu 
den absolut führenden Anbietern gehört 
und genau dort auch besser aufgestellt ist 
als alle etablierten Versicherer. Das Ziel 
war ein digitaler Prozess ohne Medien-
brüche, den ein Endkunde durchlaufen 
kann, ohne einmal von der Couch aufste-
hen zu müssen. Nur dann fügt sich unser 
Produkt nahtlos in ein digitales Ge-
schäftsmodell ein und bietet die Chance 
auf hohe Konversionsraten. 

Herr Schäfer, herzlichen Dank für dieses 
Gespräch!�  ■

I N T E R V I E W  M I T  F LO R I A N  S C H Ä F E R ,  G E S C H Ä F T S F Ü H R E R  M E N E K S  NEXT

MENEKS erfindet sich mit MENEKS next neu und will mit dem neuen Geschäftsbereich beispielsweise 
Online-Auktionshäuser ansprechen. AUTOHAUS sprach mit dem Geschäftsführer von MENEKS next, 
Florian Schäfer, über das neue Produkt von MENEKS.  

„Wir versichern den  
digitalisierten Vertrieb“

naten. Unser Händler bekommt bei Ab-
schluss einer Police eine Provision.

AH: Welche Online-Kooperationspartner 
könnten Sie sich vorstellen?
F. Schäfer: Zum Beispiel Online-Auktions-
häuser, die ihren Kunden im Nachgang 
oder begleitend zu einem Verkauf eine Re-

paraturversicherung an-
bieten können. Oder auch 
Gebrauchtwagenportale. 
Ähnlich wie auch auf an-
deren E-Commerce-
Plattformen wird eine 
Reparaturkostenversiche-
rung dann eine von meh-
reren Optionen für ein 

Upselling sein. MENEKS next versichert 
den digitalisierten Vertrieb.

AH: Welchen strategischen Vorteil verspre-
chen Sie sich hier für Ihre Geschäftspartner?
F. Schäfer: Auf diese Art lassen sich wert-
volle Leads besser nutzen, das Geschäft 
wird werthaltiger, das Angebot der Zusatz-
leistung erfolgt psychologisch genau zum 
richtigen Zeitpunkt. Und die Kunden freu-
en sich über zusätzlich angebotene Servi-
ces, die sie im Sinne eines „alles aus einer 
Hand“ und volldigital angeboten bekom-
men. Ganz nebenbei hat eine Reparatur-
kostenversicherung für Händler den 
Charme, dass sie Kunden relativ zuverlässig 
zu ihnen als den ursprünglichen Anbietern 
zurücksteuert. Damit wäre dann auch ein 
wichtiges Problem aus der Welt geschaffen, 
das der moderne Online-Vertrieb zum Bei-
spiel über Gebrauchtwagen-plattformen 
ohne persönlichen Kundenkontakt mit sich 
bringt: den Mangel an Kundenloyalität. Die 
Kundenloyalität ist aber extrem wichtig, 

um Kunden zu Stammkunden machen zu 
können und die Wiederkaufchancen zu 
erhöhen.

AH: Wo sehen Sie das Einsatzgebiet von   
MENEKS next im normalen Handel?
F. Schäfer: Viele Händler operieren inzwi-
schen parallel mit beidem, der klassischen 
Händlergarantie und zusätzlich MENEKS 
next dort, wo Fahrzeuge von außerhalb he-
reingenommen werden, die möglicherwei-
se schwer einzuschätzen sind. Das kann 
von Fall zu Fall die bessere, weil einfachere 
und auch sichere Lösung sein. Gut funkti-
oniert MENEKS next aber gerade für sehr 
kleine Anbieter mit nur einer Handvoll 
Einheiten pro Jahr, für die die klassische 
Lösung aufgrund der komplexen Einzel-
fallbetrachtung nicht geeignet war. Für die-
se Händler war es bislang schwierig, über-
haupt eine hochwertige Garantieabsiche-
rung auf die Beine zu stellen. Das haben 
wir mit MENEKS next geändert und kön-
nen diese Händler nun gezielt an das ME-
NEKS Erfolgssystem heranführen und 
setzen darauf, dass wir mit solchen, oft 
jungen Partnerbetrieben gemeinsam wach-
sen können. Für uns lohnt sich dieses 
Nachwuchsgeschäft, denn unsere Partner-
schaften sind grundsätzlich sehr langfristig 
angelegt. 

AH: Welche Rolle spielt Ihr Kooperations-
partner ELEMENT bei MENEKS next?
F. Schäfer: Wir haben ELEMENT ins Boot 
geholt, weil wir keine Versicherung sind 
und auch keine werden wollen. ELEMENT 
ist ein klassischer White-Label-Versicherer 
und hat in unserem Auftrag die Risi- 
ken und die Prämien kalkuliert. Das Pro-
dukt erscheint in unserem Look & Feel und 
stützt sich vor allem 
auf unseren bewähr-
ten Schadenservice in 
der Abwicklung, der 
sich traditionell ext-
rem hoher Zufrieden-
heitswerte bei unseren 
Partnerbetrieben er-
freut. Eine Versiche-
rung nach dem klassischen Solidaritäts-
prinzip. ELEMENT ist ein junges, dynami-
sches Unternehmen, ein klassisches Start-
up. Das schien uns für diesen neuen Ge-
schäftszweig genau der richtige Partner zu 
sein.
AH: Wie umfangreich deckt MENEKS next 
Schäden ab und was kostet sie?

» Wir setzen darauf, dass 
wir mit solchen, oft jungen 

Partnerbetrieben gemeinsam
wachsen können. «

Florian Schäfer, 
Geschäftsführer MENEKS next

» Es gibt zwei Modelle 
mit unterschiedlichen 

Versicherungsumfängen: 
Smart und Easy. «

Florian Schäfer, 
Geschäftsführer MENEKS next

Mit dem neuen Produkt MENEKS next bietet MENEKS eine volldigitale Garantielösung an.

8/2021 			   32	 8/2021
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V O L L D I G I TA L E S  A N G E B O T

Mit MENEKS next auf neuen Wegen
Digitalisierung im Automobilhandel: Das war lange Zeit ein wichtiger Megatrend. Mit Corona  
wurde sie plötzlich zur Notwendigkeit. Auch MENEKS stellt sich dem Thema und nutzt die  
neuen Möglichkeiten zur Ausweitung seines Portfolios – und seiner Zielgruppe. 

einem idealen Produkt für ein Upselling 
oder schlicht als vertrauensbildende 
Maßnahme dienen. Gleichzeitig schließt 
MENEKS next nämlich auch eine Lücke 
im Bereich kleiner und kleinster Betrie-
be. Nicht ohne den Hintergedanken, sich 
auf diese Weise neue Partnerbetriebe zu 
erschließen, um – so die Hoffnung – spä-
ter mit ihnen gemeinsam zu wachsen.    
Auch auf Kundenseite gibt es Bedarf 
nach mehr Sicherheit: Die Versiche-
rungslösung sichert Fahrzeugkäufer ge-

W ie ernst man es in Elchingen mit 
der neuen Digitalstrategie bei 
der MENEKS AG nimmt, zeigt 

schon die Tatsache, dass mit MENEKS next 
ein von Grund auf neuer Geschäftsbereich 
entstanden ist, den Florian Schäfer als Ge-
schäftsführer verantwortet. Um die Versi-
cherungsprodukte stromlinienförmig ge-
nug für eine rein digitale Vermarktung zu 
bekommen, verließ man auch den klassi-
schen MENEKS-Pfad einer Garantie-Ab-
sicherung mit betriebsindividueller Pool-

4	 8/2021

gen Kosten durch De-
fekte an mechani-
schen und elektri-
schen Teilen ab. 
„Unsere Erfah-
rung zeigt, dass 
private Kunden 
beim Kauf von 
Neu- und Ge-
brauchtfahrzeu-
g e n  v o r  a l l e m 
mögliche Kosten 
durch unerwartete Re-
paraturen fürchten“, so 
Florian Schäfer. Mit dem neu-
en Produkt trete man nun dieser 
Sorge entgegen. 

ELEMENT als Plattform
MENEKS übernimmt in der Partner-
schaft die Verwaltung und Schadenab-

wicklung, Risiko-
träger der Re-
paraturkosten- 
versicherung ist 
ELEMENT. Das 
Insurtech wurde 

2017 gegründet 
und entwickelt digi-

tale White-Label-Lö-
sungen für Versicherun-

gen. Dank Bafin-Lizenz kön-
nen die Berliner als Erstversicherer für 

die Schaden- und Unfallversicherung 
fungieren. Den Angaben zufolge nutzen 
bereits rund 20 Unternehmen aus ver-
schiedenen Branchen die Technologie-
plattform („Insurance as a Platform“).

ELEMENT-Vorstandschef Christian 
Macht dazu: „Ein großer Vorteil von ELE-
MENT ist, dass wir mit jedem Produkt 
flexibel auf die Bedürfnisse und Stärken 
unserer Partner eingehen können. So liegt 
bei diesem Produkt die Schadenabwick-
lung bei MENEKS, die in diesem Bereich 
auf jahrzehntelange Expertise zurückgrei-
fen können, während wir uns um die Pro-
duktkreation und -administration sowie 
die Risikoabsicherung kümmern.“ � ■ 

MENEKS Kennzahlen
■ �Headoffice in Elchingen bei Ulm

■ �ca. 1.800 Vertragspartner

■ �ca. 100.000 Garantieabwicklungen  
pro Jahr

■ �40 Mitarbeiter

Corona hat die Nutzung 
von MENEKS next  

beschleunigt.

8/2021 			   5

bildung und holte sich für die neue Pro-
duktlinie einen Partner an Bord, der eine 
Insurance-Lizenz besitzt und zugleich viel 
Know-how bei digitalen Prozessen mit-
bringt: die ELEMENT Insurance AG. 

Volldigital und voll flexibel
Das Produkt ist eine Reparaturkostenver-
sicherung klassischer Prägung, allerdings 
ausgelegt für einen volldigitalen Ver-
triebsprozess. Das kann, muss aber nicht 
nur auf Online-Plattformen aller Art zu 

Der Online-Abschluss der  Versicherung erfolgt in wenigen Schritten; 
es stehen zwei Modelle zur Auswahl: „SMART“ und „EASY“.

MENEKS NEXT MENEKS NEXT



D ie ELEMENT Insurance AG ist 
volllizensierter Erstversicherer. 
Das Unternehmen definiert sich 

als White-Label-Zulieferer für Versiche-
rungslösungen, das heißt, dass es seine 
Produkte nicht unter eigenem Namen 
anbietet, sondern ausschließlich über Ver-
triebspartner geht. Diese Partner vertrei-
ben diese Produkte dann unter ihrer eige-
nen Marke. 

AH: Welche Funktion hat ELEMENT in 
der Kooperation mit MENEKS next?

E. Schuh: In der Zusammenarbeit mit 
MENEKS next konnte sich jeder auf 

die eigenen Stärken konzentrieren. 
Während sich MENEKS next 

um Vertrieb, Kundensup-
port und Schaden-
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» MENEKS next übernimmt 
die Schadenabwicklung, 

ELEMENT kümmert sich um 
den Versicherungspart. «

Eric Schuh, 
Vorstand Element Insurance AG

I N T E R V I E W

Jeder bringt seine Stärken ein

6	

AUTOHAUS unterhielt sich mit Eric Schuh, dem Vorstandsmitglied der ELEMENT Insurance AG, 
über die Kooperation mit MENEKS next. Schuh erklärt, wie sich MENEKS next und ELEMENT 
die Aufgaben teilen und wie die Kunden davon profitieren.

abwicklung kümmert, liegt bei ELE-
MENT der versicherungsrelevante Teil. 
Darunter fällt zum Beispiel die digitale 
Produktentwicklung, aber auch Admi-
nistration und Risikoabsicherung. 

AH: Was zeichnet aktuell eine „gute“  
Reparaturkostenversicherung aus?
E. Schuh: Das Wichtigste ist natürlich, 
dass die Reparaturkostenversicherung 
tut, was sie verspricht – nämlich ohne 
viel „Wenn und Aber“ einen etwaigen 
Schaden zu begleichen, und das für einen 
fairen Preis. Die MENEKS next Repara-
turkostenversicherungen enthalten Best-
leistungen und sind volldigital aufgebaut. 
So können sie sich so genau auf die jewei-
ligen Kunden- und Fahrzeugbedürfnisse 
anpassen, ohne durch eine zusätzliche 
Administration teurer zu werden. Die 
Schadenabwicklung schlussendlich liegt 
bei unserem Partner MENEKS, der auf-
grund seiner jahrzehntelangen Expertise 
eine schnelle und reibungslose Bearbei-
tung garantiert.

AH: Wie funktioniert das Preismodell?
E. Schuh: Wie bei jedem Versicherungs-
produkt richtet sich der Preis nach statis-
tischen Werten – wenn das Fahrzeug be-
kannterweise reparaturanfällig ist, ist der 
Preis höher, sind wenig Schäden zu erwar-
ten, entsprechend niedriger. Die Partner 
von MENEKS next erhalten bei einem 
Abschluss eine marktübliche Provision.

AH: Inwieweit ist MENEKS next eine 
Antwort auf aktuell Händler- bezie-
hungsweise Kundenbedürfnisse?
E. Schuh: Nehmen wir beispielsweise ei-
nen Gebrauchtwagen: Viele Kunden sor-
gen sich um etwaige Folgekosten durch 
unvorhergesehene Reparaturkosten. Aber 
auch bei Neuwagen gibt es oft ähnliche 
Sorgen. In beiden Fällen erlauben unsere 
Produkte eine viel sicherere Kostenpla-
nung für den Unterhalt des Kfz. Somit 
bieten sich die Produkte zusätzlich für die 
Absatzförderung an, gerade bei der wirt-
schaftlichen Unsicherheit, die sich vielen 
Verbrauchern derzeitig bietet.�  ■

Der Abschluss  
der Versicherung 

erfolgt volldigital.

 			   7
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AH: Herr Biermaier, für welche Produkte 
aus dem Hause der ABT Sportsline GmbH 
verwenden Sie die Reparaturgarantie von 
MENEKS next?
T. Biermaier: Bei uns kommt MENEKS 
next bei allen Fahrzeugen ab einer Leis-
tung von 700 PS zum Einsatz, sprich zum 

AH: Sie haben sich gezielt für MENEKS 
next als Partner entschieden, die volldigi-
tale Lösung. Warum das?
T. Biermaier: Das Garantiesystem sollte 
sich optimal in unsere Prozesse einfügen, 
von unseren Kooperationspartnern er-
warten wir daher, dass sie unsere Schnitt-
stellen bedienen können. Der Austausch 
mit MENEKS funktioniert außerdem 
transparent und völlig problemlos über 
eine Maske auf dem Verkäuferarbeits-
platz.

AH: Ist Digitalisierung für Sie ein Thema, 
das seit Corona an Bedeutung gewinnt?
T. Biermaier: In der Arbeitsorganisation 
ja, und auch in der Gestaltung unserer 
Abläufe. Aber was den tatsächlichen Ver-
trieb und die Kundenbetreuung angeht, 
ist das Vor-Ort-Erlebnis für unsere Kun-
den sowie die emotionale Ebene extrem 
wichtig. Unsere Fahrzeuge muss man im 
Showroom haptisch erleben können, ech-
te Kundennähe können Sie auch durch 
ein Teams-Meeting nicht herstellen. Da-
hin werden wir nach Corona auch zu un-
serem bewährten Konzept zurückkehren. 

AH: Sie haben es oben schon angedeutet, 
aber nochmals auf den Punkt gebracht: 
Welche strategischen Ziele verfolgen Sie mit 
dieser Absicherung?

T. Biermaier: Neben der Risikominimie-
rung erhoffen wir uns auch eine Kosten-
ersparnis. Im Vergleich zu früher ändert 
sich für die Kunden nichts, für uns ent-
scheidend war, dass wir uns einen Rück-
versicherer an Bord geholt haben.

AH: Wie zufrieden sind Sie bis dato mit der 
Zusammenarbeit mit MENEKS?
T. Biermaier: Die Zusammenarbeit funk-
tioniert über die letzten zwölf Monate, in 
denen jetzt wir Partner sind, sehr, sehr 
gut. Das zeichnet sich bereits ab, auch 
wenn wir für die versicherten Leistungs-
steigerungen bisher noch keinen einzigen 
Schadenfall melden mussten. Die fachli-
che Zusammenarbeit mit MENEKS pas-
siert auf Augenhöhe, die Prozessqualität ist 
sehr hoch, wir sind durchweg zufrieden. ■

I N T E R V I E W  M I T  T H O M A S  B I E R M A I E R ,  G E S C H Ä F T S F Ü H R E R  A B T  S P O R T S L I N E  G M B H

Von der Gründung einer Pferdeschmiede durch Johann Abt im Jahre 1896 bis zur ABT Sportsline GmbH  
im Jahr 2021 vergingen nun rund 125 Jahre. Tuning und Motorsport gehören schon seit vielen  
Jahrzehnten zu den Kernkompetenzen der Kemptner – ebenso ein Service- und Qualitätsanspruch,  
der im Automotive Sektor seinesgleichen sucht. Geschäftsführer Thomas Biermaier schilderte  
uns im Interview, was ihn dazu bewogen hat, MENEKS next als Partner an Bord zu holen. 

ABT Sportsline GmbH  
in Zahlen & Fakten
■ �150 Mitarbeiter am Standort in  

Kempten
■ �Tochterfirmen in den USA,  

in Singapur und in der Schweiz
■ �Partnerbetriebe in Deutschland: über  

100 Volkswagen- und Audi-Händler
■ �Partnerbetriebe in allen wichtigen  

europäischen Märkten

„Der bestmögliche 
Service für den Kunden“

AH: War es schwierig, für diese Fahrzeuge 
einen adäquaten Versicherer zu finden, 
oder warum fiel die Wahl auf MENEKS?
T. Biermaier: Wir hätten durchaus auch 
andere Anbieter wählen können, aber wir 
wollten eine möglichst umfassende Risi-
koabsicherung erreichen, das schien uns 

bei MENEKS am besten gewährleistet. Er-
fahrungsgemäß steht hinter jeder exzellen-
ten Versicherung ein sehr guter Rückversi-
cherer. Risikominimierung war für uns der 
wichtigste Aspekt – und zugleich der best-
mögliche Service für unsere Kunden.

AH: Für Leser, die es eventuell nicht wissen: 
ABT Sportsline verkauft selbst an Endkun-
den – und beliefert auch Händlerpartner?
T. Biermaier: Das ist korrekt, wir gehen 
beide Wege. Wir pflegen ein sehr gutes 
Endkundengeschäft, unterhalten gleich-
zeitig aber auch ein starkes Händlernetz 
in Deutschland und Europa, über das wir 
immer noch einen Großteil unserer Pro-
dukte vermarkten. Die MENEKS next 
Garantie gilt für alle Produkte, die wir 
vermarkten, egal, ob direkt oder über den 
Handel. Allerdings taucht der Name ME-
NEKS selbst nicht auf, wir verwenden 
unsere starke Eigenmarke und MENEKS 
agiert als White-Label-Produkt im Hin-
tergrund. Das erschien uns in unserem 
Fall als beste Lösung, denn die Marke 
ABT genießt unter Interessenten ein sehr 
hohes Ansehen, das wir natürlich weiter 
fördern möchten. ABT bleibt damit im-
mer der Ansprechpartner für Händler 
und Kunden, ABT wickelt alles ab – im 
Hintergrund läuft dann die Zusammen-
arbeit mit MENEKS.

Beispiel RS6, RS7, SQ8. Von 0 bis 24 Mo-
nate treten wir in die Herstellergewähr-
leistung ein (abgesichert durch MENEKS). 
Für 24 bis 60 Monate kann eine Garantie-
verlängerung angehängt werden, die je-
weils jährlich neu abzuschließen ist – für 
eine Gesamtabsicherung von fünf Jahren.

» Wir arbeiten auf Augenhöhe 
mit MENEKS zusammen und 
sind mit der Prozessqualität 

sehr zufrieden. «
Thomas Biermaier,  

Geschäftsführer ABT Sportsline GmbH

Der Ursprung der Firma war die Schmiede von Johann Abt.

ABT beschäftigt in Kempten 150 Mitarbeiter. Bedient werden sowohl Endkunden als auch Händlerpartner.

Fahrzeugveredlung und Motorsport sind die Kernkompetenzen von ABT.
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„Das ist selten in der Branche“
Die fortschreitende Digitalisierung hat auch dem Fahrzeughandel neue Vertriebswege eröffnet. Ein neues 
Hightech-Portal wurde erst vor wenigen Wochen gestartet: die B2B-Auktionsplattform der 1A Motorbid 
Group. Die volldigitale Reparaturkostenversicherung MENKES next spielt dabei eine wichtige Rolle.

technischer Mängel. Der Käufer erhält 
einen 1A-Motorbid-„Garantiepass“, in 
dem auf drei Seiten alle versicherten Scha-
denfälle aufgeführt sind. 
Berger: „Das ist noch selten in der Bran-
che, dass Händler ein Fahrzeug mit Ga-
rantie ersteigern können. Das reduziert 
einmal sein Risiko und gibt ihm zum an-
deren die Möglichkeit, diese Garantie sehr 
einfach zu verlängern und dann sofort 
einem Endkunden anzubieten.“
Die Gebühr für die Reparaturkostenver-
sicherung ist bereits in den Gebühren von 
1A Motorbid für die Versteigerung inklu-
diert und muss nicht gesondert abge-
schlossen werden. Im Schadenfall wendet 
sich ein Käufer direkt an 1A Motorbid und 
wird dann gegebenenfalls an MENEKS 
zur Schadenabwicklung weitergeleitet. 
„Für uns war es als Partner des Handels 
wichtig, eine Online-Plattform zu schaf-
fen, auf der sich alle Geschäftspartner 
wohlfühlen, wo die Usability stimmt – 
und wo Käufer ohne Risiko Geschäfte tä-
tigen können. Dafür schien uns MENEKS 
next als Kooperationspartner genau die 
richtige Wahl“, so Berger.  � ■

D a sich die Auktionswelt in den 
letzten Jahren nicht merklich wei-
terentwickelt hat, waren wir der 

Meinung, dass der Gebrauchtwagenmarkt 
noch ausreichend Platz bietet, um neue 
Vermarktungskonzepte zu etablieren“, er-
klärte der geschäftsführende Gesellschafter, 
Marc Berger, jüngst gegenüber AUTO-
HAUS Online. Berger: „Wir haben eine 
Plattform geschaffen, die allen Händlern 
flexible Instrumente anbietet, um Kauf und 
Verkauf bedarfsgerecht zu optimieren. 
Transparenz, Revisionssicherheit und Fair-
ness sind dabei die wichtigsten Bausteine 
unserer Philosophie.“ Einlieferer könnten 
selbst entscheiden, wie viel Dienstleistung 
sie in Anspruch nehmen wollen. 
Die auf 1A Motorbid enthaltenen Services 
und Lösungen seien umfassend und stün-
den technologisch an der Spitze dessen, 
was aktuell machbar ist, sagt Berger. Die 
Betaversion von 1A Motorbid startet zu-
nächst mit klassischen Mindestpreisauk-
tionen, bei denen alle Fahrzeuge in Echt-
zeit versteigert werden. Ein Sofortkauf ist 
ebenfalls möglich. Weitere Formate wie 
Speed-Auktion, verdeckte Gebote, ge-

schlossene Auktionen und Vorbehaltsauk-
tionen sollen sukzessive eingeführt wer-
den. „Ein künftiges Highlight werden 
unsere holländischen Auktionen sein, bei 
denen der Preis fällt. Es gibt einen Start-
preis, der über dem Mindestpreis liegt. 
Wenn die Auktion startet, fällt der Preis 
beispielsweise alle fünf Sekunden um ei-
nen fest definierten Betrag. Dies geschieht 
so lange, bis ein Bieter zuschlägt oder un-
ser Knock-out-Preis erreicht wurde und 
somit die Auktion endet. Dann folgt das 
nächste Fahrzeug“, erklärt Berger.

Rundum-sorglos-Paket mit  
MENEKS next
Ergänzt werden die Online-Bietersysteme 
von einem Rundum-sorglos-Paket mit 
bundesweiter Fahrzeugbegutachtung, 
Auktionsvorbereitung sowie Inkassoleis-
tungen. In Kooperation mit MENEKS 
next führt 1A Motorbid ein besonderes 
Produkt ein: Ausgewählte Fahrzeuge ab 
5.000 Euro Zuschlagspreis und einer ma-
ximalen Laufleistung von 200.000 Kilo-
metern erhalten eine zehntägige Baugrup-
pengarantie zur Absicherung etwaiger 
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Das kürzlich gestartete Hightech-Portal setzt auf die volldigitale Reparaturkostenversicherung MENEKS next.
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