BETRIEBSFUHRUNG

Jetzt Kfz-Police liberpriifen

In vielen Terminkalendern ist der 30. November dick rot unter-
strichen - fiir das Gros der Vertrage der Stichtag, bis zu dem
eine ordentliche Kiindigung beim Kfz-Versicherer eingegangen
sein muss. Bevor man kiindigt, sollte aber erst die neue
Deckungszusage der Gesellschaft vorliegen.

Angebote sorgfaltig priifen

Auch bei Firmenfahrzeugen ist
der Versicherungsmarkt in Bewe-
gung — in diesem Jahr mehr noch
als im vorigen. Eine Reihe von
Gesellschaften hat ihre Angebote
fir den Firmenfuhrpark — Pkw,
Lieferwagen usw. — Uberarbeitet.
Dazu gehoren u. a. die Nurnber-
ger, R+V, VHV und Zurich Gruppe.
Neue Angebote flr Firmen-Pkw
unterbreiten darlber hinaus Axa
und Signal Iduna.

Beim Pramiennachlass
zweimal hinsehen

Fir den gewerblichen Fuhrpark
gibt es bei einigen Gesellschaf-
ten schon ab drei Fahrzeugen
Pramiennachlass und/oder Son-
derkonditionen, flr bestimmte
Branchen auch schon ab einem
Fahrzeug.

Der Preis steht haufig an zweiter
Stelle. Besonders als Privatkun-
de wird man zuerst mit kleinen
Preisen umworben. Spater wird
dann vom Versicherer erklart,
dass fur vollwertigen Schutz noch
zusatzliche Bausteine bendtigt
werden.

Manch einer merkt erst im Scha-
densfall, dass er einen Light-Tarif
gekauft hat, obwohl er doch
einen Normaltarif wollte.

Leasingfahrzeuge absichern
Bei der Absicherung von Leasing-
fahrzeugen im Fall von Totalscha-
den gibt es erhebliche Unter-
schiede. Hier greift erganzend zur
normalen Kasko die so genannte
GAP-Deckung und schliefft die
Licke zwischen Wiederbeschaf-
fungs- und Leasingrestwert — so-
wohl bei Privat-Pkw als auch beim
Firmen-Fuhrpark.

Eine Reihe von Gesellschaften si-
chert dieses Risiko inzwischen
ab. Doch ausgerechnet bei Poli-
cen, die Selbststandige oft gleich
mit dem Leasingvertrag erhalten,
fehlt sie teilweise noch. Da kon-
nen bei Betroffenen im Ernstfall
mehrere tausend Euro hangen
bleiben.
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Fazit

Leistungskatalog festlegen und
verhandeln. Es hangt, wie so oft,
am Kleingedruckten, das bei
keiner Gesellschaft identisch ist.
Man kann nirgendwo das Opti-
mum erwarten. Es ist daher an-
geraten, Prioritaten zu setzen. Es
sollte daher ein Leistungskatalog
festgelegt werden, um auf dieser
Basis den glinstigsten Versiche-
rer zu finden. Bei der Festlegung
des Risikoschutzes fur den Fir-
menfuhrpark sollte dies bereits
gangige Praxis sein. Fur gute
Kunden macht das Verhandeln in
jedem Falle Sinn.

Tipp: Mehr Informationen, ein
ausfiihrlicher Fragekatalog und
eine Checkliste mit 31 Punkten
fiir den Abschluss der Kfz-Versi-
cherung auch fiir private Kfz un-
ter www.kfz-bedingungen.de.
Preissteigerungen in Sicht. Bei
den Pramien muss man zukunftig
wohl mit einem allmahlichen An-
stieg rechnen. Derzeit stellt sich
die Situation fur Autofahrer zwar
noch sehr glnstig dar, wie der
GDV (Gesamtverband der Deut-
schen Versicherungswirtschaft)
jungst bilanzierte. Danach liegen
die durchschnittlichen Jahrespra-
mien derzeit bei 234 Euro in der
Kfz-Haftpflicht und 278 Euro in
Vollkasko — ein Niveau wie zuletzt
vor rund 25 Jahren. Seither er-
hoéhten sich aber die Lebens-
haltungskosten um fast 60 %, so
Edmund Schwake, Vorsitzender
des Hauptausschusses Scha-
den- und Unfallversicherung des
GDV bei der Halbjahresbilanz der
Schaden- und Unfallversicherer in
Berlin. Er beflirchtet, dass stei-
genden Fahrleistungen, beson-
ders im gewerblichen Bereich, in-
folge der anziehenden Konjunktur
und Mehrwertsteuererhohung die
Schadenskurve negativ beein-
flussen und eine Trendwende in
der Pramienpolitik der Autover-
sicherer bewirken werden. Im
Neugeschaft wirden Pramienan-
passungen nach oben vorgenom-
men. C. Fritz

Markenzeichen Elektriker
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Sich vom Mitbewerber
deutlich abheben

Elektromeister Achim Dietz, Inha-
ber der Elektro Dietz, Ebern, hat
mit Werbung so seine Erfahrun-
gen gemacht:

~Werbung halte ich in unserer
Branche fur Uberlebensnotwen-
dig, um sich als Top-Betrieb mit
Top-Leistung zu profilieren und
sich von anderen Mitbewerbern
bereits im Aufenauftritt abzuhe-
ben. Die Werbematerialien der
Industrie helfen da nur wenig wei-
ter, da deren Werbung zu produkt-
oder markenlastig ist oder ich
mich nur begrenzt einbringen
kann. Als qualifizierter Anbieter
fur die Planung und Installation
von Unterhaltungselektronik so-
wie von intelligenter Haustechnik
muss ich aber mein Kénnen kom-
munizieren — und das in meinem
eigenen individuellen Erschei-
nungsbild.“

Werbebausteine individuell
zusammenstellen

Das Marketingunternehmen mar-
capo hat zu diesem Zweck eine
Marketing-Plattform  entwickelt,
die dem einzelnen Elektriker viel-
faltige Werbematerialien zur Ver-
fugung stellt. Diese kann er on-
line nach seinen Bedirfnissen
anpassen.

Dietz hat sich das Konzept des
Werbebaukastens* erklaren las-
sen — sein Urteil: ,,Damit kann ich
ganz einfach per Mausklick Bilder
austauschen und Texte Uber-
schreiben. Und damit ich auch
wirklich als Elektriker im Mittel-
punkt meiner Werbung stehe,
kommt auf Wunsch ein Berufs-
fotograf, der professionelle Auf-
nahmen von mir, meinem Team
und dem Betrieb macht. Die Bil-
der flieBen dann in meine Werbe-
maRnahmen ein.“

Die Aussicht auf ein individuelles,
pragnantes Erscheinungsbild fin-

Stromeyer

Um einen Betrieb erfolgreich
zu fiihren, bedarf es weit
mehr als nur handwerklichen
Geschicks. Neben Kenntnis-
sen moderner Technologien
gehoren betriebswirtschaft-
liches Know-how und profes-
sionelle Werbung zu wich-
tigen Erfolgsfaktoren.

det Dietz besonders verlockend.
sIch kann eine Gestaltungslinie in
meiner bevorzugten Farbkombi-
nation auswahlen, die dann flr
alle auf der Plattform erhaltlichen
WerbemafRnahmen gilt und so
mein individuelles Erscheinungs-
bild sicherstellt. Selbst wenn ich
bereits Uber ein Logo in meinen
Farben verflge, konnen alle an-
deren WerbemaRnahmen auch in
meinen bisherigen Farben erstellt
werden. Die Verteilung und Bu-
chung von Grof3plakaten oder die
Zustellung von Prospekten beauf-
trage ich online, und das Ganze
wird dann von marcapo koordi-
niert.”

Auf der Plattform lassen sich
ebenso komplette Werbeaktio-
nen bestellen. ,Bei einer Werbe-
aktion gibt mir ein Leitfaden Rat-
schlage, welche MafRnahmen
sich am besten miteinander kom-
binieren lassen und wie ich die
Aktion Schritt fur Schritt durch-
fihren kann. AuBerdem erhalte
ich auf der Plattform viele Tipps
zur Verkaufsforderung und Neu-
kundengewinnung®, so Dietz.

Mit Industriepartnern
im Gesprach
Durch die Plattform wird profes-
sionelle Werbung selbst fiir einen
kleineren  Elektrotechnikbetrieb
wieder bezahlbar: Der Industrie-
partner und , Betreiber” der Platt-
form geht bei der Konzeption und
Gestaltung der WerbemafRinah-
men in Vorleistung. Der Elektriker
tragt die direkten Kosten fur Pro-
duktion und Verteilung oder die
Werbemafinahmen. Aktuell befin-
det sich marcapo mit mehreren
Herstellern, die als Betreiber
einer Marketing-Plattform in Fra-
ge kommen, im Gesprach.
Wann die Industrie den Bedarf
der Elektriker nach individuali-
sierbarer Werbung stillt, ist wohl
nur noch eine Frage der Zeit.
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