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Produktbegleitende Versicherungen —
ein zusatzliches Vertriebsargument fur lhr Unternehmen

Ublicherweise werden Versicherungen von Unternehmen zur Ab-
sicherung der eigenen Existenz bedrohenden Risiken eingekauft.
Dies gilt nicht fiir Produktbegleitende Versicherungsléosungen!
Diese dienen dem Vertrieb und fordern den Verkauf und die Kun-

denbindung.

Doch was sind Produktbegleitende Versiche-
rungen? Wer in den letzten Jahren privat einen
Neu- oder Gebrauchtwagen bei einem Auto-
haus erworben hat, wurde sicherlich bereits mit
diesem Thema konfrontiert. Denn langst umfasst
das Leistungsprogramm der Autohduser nicht
mehr nur den Verkauf, die Wartung und Repara-
tur von Fahrzeugen. Diese bieten ihren Kunden
inzwischen auch die Kfz-Versicherung an.

Ebenso fur die Unternehmen der Investitionsgu-
terindustrie werden durch Produktbegleitende
Versicherungen neue Moglichkeiten eroffnet. Im
Folgenden modchten wir hierzu einige Beispiele
auffuhren, die diese verdeutlichen:

Beispiel 1: Ein Hersteller von landwirtschaft-
lichen Maschinen bietet seinen Kunden zuséatz-
lich einen Wartungsplan an. Dieser Wartungsplan
ist zwar keine Versicherung, beinhaltet jedoch
die Behebung samtlicher Schaden, so dass keine
separate Maschinenversicherung vom Kunden
abgeschlossen werden muss.

Einhergehend mit dem Wartungsvertrag wird vom
Hersteller eine Maschinenversicherung platziert,
die Uber die normale Wartung hinausgehende
Schéden deckt.

Durch den Wartungsvertrag erzielt der Hersteller
einen zuséatzlichen Umsatz. Fur die Endkunden
hat ein solches Angebot den Vorteil, dass durch
den schnellen Naturalersatz Ausfallzeiten gering
gehalten werden und die Maschinen schnell
verflgbar sind.

Beispiel 2: Ein Hersteller von Blockheizkraft-
werken, deren Angebot sich an Hausbesitzer
und Unternehmen richtet, bietet jedem Kunden
automatisch ein Jahr kostenlosen Versicherungs-
schutz.

Der Hersteller bezahlt diese Versicherung aus
der Gewinnmarge. Die Versicherung deckt
samtliche Verluste und Beschadigungen ab. Die
Entschadigung erfolgt ausschlieflich in Form von

Reparatur-/ Ersatzleistungen.

Beispiel 3: Ein Hersteller von Baumaschinen
bietet seinen Kunden an, eine Maschinen-Kasko-
versicherung gegen Beschadigungen abzuschlie-
Ben. Der Kunde kann frei entscheiden, ob er die
Versicherung wahlt oder nicht.

Viele Kunden kaufen die Versicherung, da sie
relativ glnstig, auf die Baumaschinen zuge-
schnitten und leicht abzuschlieBen ist. Die
Entschadigung erfolgt in Form von Reparatur-/

Ersatzleistungen.

Dies sind nur einige
Produktbegleitenden Versicherungen.
beraten wir Sie, welche Versicherungen auch Ihr
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Unternehmen im Vertrieb unterstiitzen kénnen.
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Der Versicherungsmakler
fir die Investitionsgiterindustrie

EXKLUSIV-ANGEBOT FUR
VDMA-MITGLIEDSUNTERNEHMEN:

DIE NUZUNGSAUSFALLVERSICHERUNG

Weitere Informationen unter:
www.vdma-nutzungsausfalldeckung.de

Halten Sie fiir das Login lhre
VDMA-Mitgliedsnummer bereit.
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