Kann das SuCar-Marketing die Tiir zum Kunden 6ffnen?
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Den Kunden den Einstieg

erleichtern

Fallstudie fir Studierende: Haftung im Grenzbereich — Teil 6 einer sechsteilige Serie

Bernhard Hohlbein, Mathias Paulokat

“ Siewollen es wissen! Wissen, womit sich
Wirtschaftsjuristen beschiftigen, wenn sie
sich in Unternehmen mit Risiko-, Haftungs-
und Versicherungsfragen auseinandersetzen.
Dann machen Sie mit bei der Bearbeitung die-
ser Fallstudie. Anhand eines fiktiven, gleich-
wohl aktuellen Sachverhalts aus der Automo-
bilbranche erarbeiten Sie Losungen zu wirt-
schaftsrechtlichen Herausforderungen, zu
Aufgaben des Risikomanagements sowie zu
Haftungs- und Versicherungsfragen.

Eine Versicherungsidee
soll Tiiren 6ffnen

Die Vorstandssitzung des Sportwagenher-
stellers SuCar in Bergenliinne kennt eine kla-
re Vorgabe: Die Absatzzahlen sollen weiter
steigen, um den Finanzbedarf fiir neue Pro-
jekte zu sichern. Diskutiert wurden die {ibli-
chen Mafnahmen der Absatzférderung, die
insbesondere Neukunden den Einstieg in ei-
nen SuCar erleichtern sollen: Sondermodelle,
spezielle Aktionsrabatte, Hindler-Incentives
und limitierte Absatzfinanzierungen. Doch
der Vorstand zeigte sich damit noch nicht zu-
frieden. Er fordert ,neue, innovative und in-
telligente Instrumente der Kundengewinnung
und Kundenbindung®,

Kein Wunder also, dass in der Marketing-
und Vertriebsabteilung von SuCar helle Auf-
regung herrscht, So etwas hitten vermutlich
alle Automobilhersteller gern. Doch was soll

[60 Versicherungswirtschaft Heft1 1. Januar2012

das sein? Ein Facelift, eine neue An-
triebsvariante oder eine limitierte Son-
deredition diirften da wohl kaum aus-
reichen. Hier ist ein dickes Brett zu boh- :
ren. Wie dick, erfahren Sie, als zu spiter |
Stunde Thr Telefon klingelt. ,Hallo, hier

ist Susan, Susan Sales!” Der Name ist Pro-
gramm. Sie kennen Susan aus einigen Sitzun- |
gen, sie leitet die Marketingabteilung und
diirfte seit dem Vorstandsbeschluss ein Mee- |
ting nach dem anderen hinter sich haben. ,,Sie
haben von dem heutigen Ergebnis der Vor-
standssitzung gehort. Wir haben daeinetolle |
Idee! Allerdings brauchen wir Thre Einschit-
zung hinsichtlich der versicherungstechni-

Sie finden nicht nur Probleme spannend,
sondern interessieren sich auch flr
Lésungen? Prima! Wenn Sie Studentin
oder Student sind, dann machen Sie
mit und beantworten Sie die Fragen.
Senden Sie lhre Losung bis zum

23. Januar 2012 an die unten
angegebene E-Mail-Adresse.

Ihr Einsatz lohnt sich: Wer die Fragen
der Fallstudie bearheitet, erwirbt am
Beispiel der Automobilbranche

\
schen Machbarkeit.” J Wissen zu Risiko-, Haftungs- und
i Versicherungsfragen. AuRerdem ladt
| o . i
SuCar sagt: | die Geschaftsleitung der E+S Riick

die Autoren der besten Bearbeitungen
zu einer Prasentation mit Uber-
nachtung und einem Fahrsicherheits-
training nach Hannover ein. Zudem
sind jeweils drei Studentenahos der
Versicherungswirtschaft zu gewinnen.
Sie kénnen eine, mehrere oder

auch alle Einheiten der Fallstudie
bearbeiten. Senden Sie Ihre Lésung
(max. vier Druckseiten mit Anschrift,
E-Mail-Adresse und Angabe des
Studiengangs, der Hochschule und des
Semesters) an: SuCar@leuphana.de
Die Gewinner werden benachrichtigt.
Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

yJanke schon!*

»Ichbingespannt®, entgegnen Sieund wun- |
dern sich gleichzeitig, dass die Marketingpro- |
tis bei Ihnen - Legal-Competence-Center |
(Deutschland): rechtliche Grundsatzfragen, \
Haftung und Versicherungen - anrufen. i
Schliefllich haben Sie die Erfahrung gemacht, |
dass Ihre Abteilung von den Marketingleuten
meistens efst dann eingeschaltet wird, wenn
es gilt, die Kohlen aus dem Feuer zu holen. Sie
kombinieren: Folglich wird die Idee schon sehr
weit gediehen oder total abgefahren sein.

»Also, in unserem Brainstorming hat sich
ein Vorschlag durchgesetzt, den wir nun
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kurzfristig dem Vorstand zur Umsetzung
vorschlagen méchten, Die Aktion: ,Tanke
schon!* Fiir einen Moment herrscht Stille in
der Leitung. Dann sprudelt es aus Susan he-
raus: ,Unsere Marktforschung hat gezeigt,
dass unter anderem die unsicher scheinende
weitere Entwicklung der Kraftstoffpreise ein
Motiv darstellt, das Kdufer bewegt, sich ge-
gen Sportwagen auch unserer Marke zu ent-
scheiden. Unsere Idee besteht nun darin, fiir
Fahrerinnen und Fahrer von SuCar Sport-
wagen eine Art Preisgarantie fiir Kraftstoffe
einzufithren.”

+Klingt spannend®, sagen Sie. ,,Wir dach-
ten an eine Art Kraftstoffpreis-Versicherung,
welche bei einem bestimmten Preis fiir den
Kunden eine Obergrenze einzieht. Immer
dann, wenn diese beim Tanken iiberschrit-
ten wird, soll der Kunde den Differenzbetrag
durch die Versicherung erstattet bekommen.
Dadurch begrenzen wir fiir unsere Kunden
das Risiko der Preiserhéhung, machen die
Kosten fiir den Kraftstoffverbrauch kalku-
lierbar, erh¢hen die Akzeptanz fiir unsere
Produkte, profilieren uns mit einem pfiffigen
Angebot am Markt und erhéhen damit die
Absatzzahlen. Das Thema Versicherungen
und Risikotransfer liegt doch in Ihrem Ver-
antwortungsbereich? Konnen Sie uns, bitte,

kurzfristig etwas dazu sagen, ob sich so et-
was realistisch machen liele?”

Risikotransfer — Moglichkeiten
und Grenzen

Sie fithlen sich herausgefordert: ,Tolle Idee,
Susan, aber ... ... wunderbar, ich wusste, dass
Sie uns schnell helfen!®, siduselt sie durch den
Horer. ,Na ja, ih, lassen Sie mir bis morgen. Ich
melde mich um die gleiche Zeit mit ersten Ide-
en.“ Sie holen tief Luft und sagen sich, dass die-
se Aktion eigentlich ,Denke schon!“ heilen
miisste. Nun stehen Sie im Wort und wollen
sich gleich morgen an die Arbeit machen.

Im Herausgehen treffen Sie Brit und er-
zihlen ihr von dem Anruf. Als Brit Ihnen sagt,
dass Sie neulich an der Uni eine Veranstaltung
zu Alternativem Risikotransfer besucht hat,
sind Sie beeindruckt. Brit signalisiert, dass sie
bei der neuen Aufgabe gern mitarbeiten wiir-
de. Nun freuen Sie sich noch mehr auf die He-
rausforderung. Spontan entscheiden sie sich,
noch kurz auf einen Drink in die ,Luna-Bar®
zu gehen. Dort reden Sie iiber Susans Idee und
Brits Notizenzettel liest sich spéter wie folgt:
Il Kein Standardprodukt

| Innovative Losung gesucht, die fiir den
Kunden attraktiv ist

Bildung | MANAGEMENT

Administrationsaufwand im Rahmen
halten
"1 Nur fiir Neufahrzeuge?
7 Werkstattbindung?
' Sind Olpreisentwicklung und Olmarkt
verldsslich?
[1 Wechselkursschwankungen?
[ Unsere Captive einbeziehen?
M XL-Charakter der Losung scheint
sinnvoll
"l Gibt es eine sinnvolle Alternative zu
Susans kreativer Idee?
Die Bedienung kommt und bringt Thnen die
bestellten alkoholfreien Sommer-Cocktails
- bei dem nasskalten Winterwetter haben
Sie sich beide fiir den Geschmack von Som-
mer entschieden. Und als Sie so an Sommer,
Sonne und Cabrios denken, haben Sie plotz-
lich eine Idee. Die wollen sie morgen aufs Pa-
pier bringen und zundchst mit Robert Law
erortern. Danach wollen Sie sich bei Susan
melden.
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