Unternehmenspraxis Autoglasservice

Keine Nachlasse und Rabatte
fur Versicherungen

AGS Autoglas Spezialist verfolgt einen anderen Ansatz als andere System-
anbieter - der Scheibentausch soll damit fiir Kfz-Betriebe lukrativer sein

Viele Werkstattsysteme in
Sachen Autoglas locken damit,
mehr Geschaft zu bringen und
zu unterstiitzen. Das beginnt
bei der Teileversorgung

Uber technische Hilfe bis zur
Schadenabwicklung. Standards,
die es bei AGS auch gibt.
Warum also sollten Werkstatten
sich ausgerechnet fir sie
entscheiden? KRAFTHAND hat
darUber mit dem Vetriebsleiter

gesprochen.

Wirsind firr Sie da:

Mo. - Fr. 08:00 - 17:00 Uhr
Sa, 08:00 - 13:00 Uhr

¥ oty
Scheibe kaputt? ces=* g

Austausch + Reparatur

iele Kfz-Betriebe lassen das Auto-
glasgeschéft links liegen oder
betreiben es nur stiefmutterlich.
Dabei sind die Margen deutlich besser
als etwa beim Reifenwechsel. Einer der
Grinde, warum sich viele Werkstitten
dem Thema Autoglas nur zoégerlich oder
gar nicht ndhern, ist wohl auch, sich nicht
mit den Versicherungen und deren Rech-
nungskiirzungen herumschlagen zu
wollen. Zudem meinen viele Werkstattin-
haber, es sei nicht mdglich, Glasschaden
mit den Versicherungen abzurechnen,
wenn Autofahrer Versicherungsvertrage
haben, die eine Schadenssteuerung vor-
sehen.
Wollen Werkstdtten trotzdem beim
Autoglasgeschaft mitmischen, ist es also
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Der AGS-Partnerbetrieb in Wetterau macht seine Partnerschaft deutlich sichtbar:
Eine Forderung der Systemzentrale ist das aber nicht. Bilder: AGS

36 KRAFTHAND 10/2020

durchaus sinnvoll, sich einem System-
anbieter anzuschlieBen, der sowohl in
technischer Hinsicht als auch in Sachen
Versicherung den notwendigen Support
bietet. Das hat zudem den Vorteil, Neu-
kunden fr einen Scheibentausch zuge-
steuert zu bekommen. Haufiger Wermuts-
tropfen dabei ist allerdings: Werkstétten
mussen sich auf die Konditionen der Ver-
sicherungen einlassen und beispielswei-
se ihren Stundensatz nach unten setzen.
Der Systemanbieter Autoglas Spezia-
list AGS verfolgt deshalb eine Philoso-
phie, die diesen Nachteil vermeiden soll.
Gegeniiber KRAFTHAND erklart Vetriebs-
leiter Andreas Lange:,Zundchst stellt sich
die Grundfrage fiir eine am Autoglasge-
schéft interessierte Werkstatt, welcher
Systemansatz flir den Inhaber zu seinem
Geschaftsmodell passt! Ein Ansatz kann
lauten: ,Schadensvermittlung Autoglas”
- zwar zugunsten von zusatzlich vermit-
telten Auftrdgen, doch verbunden mit
Nachldssen bei Stundensatz und Mate-
rial. Diese Rabatte, die der Systemgeber
mit den Versicherungen ausgehandelt
hat, gelten dann auch fiir Versicherungs-
schaden der eigenen Stammkundschaft.
Bei einem solchen Konzept gilt also:
Die Nachldsse muissen durch die Ertrage
aus zusatzlichen Vermittlungen kompen-
siert werden. Anders, so Lange, macht
ein solcher Ansatz keinen Sinn. Bei AGS
herrscht hingegen die Philosophie, den
Scheibentausch lukrativer zu gestalten.

Ohne Einbuflen
beim Stundensatz

Vor diesem Hintergrund sagt der Ver-
triebsleiter: ,Unser Ansatz ist, keine
Nachldsse oder Rabatte ohne garantier-
te Gegenleistung zu gewdhren. Unsere
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Werkstattpartner rechnen die Schdden
der eigenen Kundschaft zum ortsiibli-
chen und ausgehdngten Stundensatz
ab! Das bedeutet aber nicht, dass die
AGS-Partnerbetriebe keine Versiche-
rungsschaden in Sachen Glas machen
kénnen.

Daftiir haben die Partnerbetriebe eine
Spezialsoftware, Uber die sie mit allen
Versicherungen nach Herstellervorgaben
abrechnen konnen. Wie Lange im Ge-
sprach mit der Redaktion weiterhin er-
klart, gibt es dabei auch keine Einschrén-
kungen bei Versicherungsvertragen mit
Werkstattbindung. In diesen Féllen wiir-
de hochstens die,Selektgebiihr” abgezo-
gen. ,Unsere Erfahrungen zeigen, dass
Versicherungen die Preisbildung unserer
Partner mit ortsiblichen Stundensatzen
als fair erachten. Und das wird mit der
Regulierung auf Basis des ortslblichen
Stundensatzes honoriert’, erklért der
Experte.

Das unterstreicht noch einmal die
Philosophie von AGS, den Partnerbetrie-
ben nicht eine Masse an zusdtzlichen
Glasauftrdgen zu versprechen, sondern
vielmehr, dass sie ein Gros der Schaden
zu ihren {blichen Preisen abrechnen
kdnnen und somit pro Auftrag mehr
Marge haben. Warum AGS diesen Ansatz
verfolgt, unterstreicht folgende Aussage
von Lange: ,Im Gegensatz zu anderen
kleineren Systemen akzeptiert AGS, dass
die Versicherungswirtschaft beim Thema
Vermitteln zuerst an Ketten wie Carglass
und Wintec denkt und entsprechend
handelt. Bekommen wir Vermittlungen,
ist das ein erfreuliches Zusatzgeschaft fiir
unsere Partner. Allerdings werben wir
keine Partner, indem wir ihnen zusdtz-
liche Vermittlungen versprechen.”

Als die Sprache auf Rechnungs-
kiirzungen der Versicherungen kommt,
verweist er auf eine der wesentlichen
Systemleistungen von AGS: das Nachfor-
derungsmanagement. Seinen Aussagen
zufolge wiirden die Versicherungen liber
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das Nachforderungsmanagement rekla-
mierte unberechtigte Kiirzungen ohne
Diskussion nachzahlen. Lange sagt aber
auch: ,Es muss zwischen unberechtigten
und berechtigten Kiirzungen unterschie-
den werden. Beispielsweise ist die Kiir-
zung des ortstiblichen Stundensatzes
nicht berechtigt — die Kiirzung eines
abgerechneten, aber nicht verbauten
Sensors hingegen schon.”

Andere Philosophie auch bei Cl

Im Gegensatz zu anderen Werkstatt-
konzepten miissen AGS-Partnerbetriebe
nach auBen hin gar nicht unbedingt als
deren StUtzpunkt wahrgenommen wer-
den. ,Der Verbraucher setzt den Markt-
fithrer aus Koln aufgrund seiner hohen
Medienprasenz mit Autoglas gleich und
kommt deshalb viel zu selten auf den
Gedanken, dass die Werkstatt seines
Vertrauens Autoglas mindestens ebenso
gut kann wie Carglass. Deshalb stehen
bei AGS nicht das System, seine Farben
oder Symbole im Mittelpunkt, sondern

_Steckbrief

Andreas Lange, Vertriebsleiter bei AGS:,Es muss
zwischen unberechtigten und berechtigten
Klrzungen unterschieden werden. Die Kiirzung
des ortstblichen Stundensatzes etwa ist nicht
berechtigt”

der Partner als regional bekannter Kfz-
Profi fur alle Gewerke!” Dieser muss aller-
dings auch als Fachbetrieb Autoglas
wahrgenommen werden. Und bei aller
Unterstiitzung durch welches System
auch immer: In diesem Punkt sind die In-
haber mit entsprechenden MafZnahmen
selbst gefordert.

Torsten Schmidt

fallen Angaben zufolge nicht an.

Eckpunkte fiir die Systempartnerschaft mit AGS

Werkstdtten, die sich dem System anschliefen wollen, missen eine einmalige
Systemgebiihr zwischen 1.000 Euro und 3.990 Euro netto (je nach Leistungs-
paket) entrichten. Hinzu kommt eine monatliche Pauschalgeblihr von maxi-
mal 300 Euro netto. Zusatzkosten fiir Umsatz-, Werbe- oder ISO-Gebiihren

Kfz-Betriebe die das volle Dienstleistungspaket buchen, erhalten laut
AGS das Nachforderungsmanagement ,unberechtigte Kiirzungen’, glinstige
Einkaufskonditionen fir Scheiben und Zubehdr, eine eigene individualisierte
Autoglas-Homepage mit regelméaBigen Updates und permanenter Suchma-
schinenoptimierung, Betreuungs- und SchulungsmaBnahmen zur Umsatz-
steigerung ,Autoglas”. Verpflichtende Vorgaben bezlglich Schulungen
(Angebote dafiir gibt es) oder speziellem Equipment gibt es nicht.
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