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Die Weichen sind gestellt

Schadenmanagement | Die Nachfrage nach Leistungen der Schadensteuerer nimmt zu — das beobachtet
Consense-Griinder Rainer Hansen. Mit Ausbau des Vertriebs und einem Biiro in Hamburg reagiert er nun darauf.

Jetzt auch in der Hansestadt niedergelassen | Consense-Chef Rainer Hansen (rechts) mit seinem neuen Vertriebsleiter Torsten Harms

—_ Oftist es Zeitmangel, fehlende Sachkenntnis, das Streben nach
Kosteneinsparungen — oder die Mischung aus diesen drei Faktoren,
die Fuhrparks dazu bewegen, die Steuerung von Unfallschdden an
einen externen Partner auszugliedern. Wer diese selbst abwickeln
will, braucht vielféltiges Know-how, muss sich in juristischen Fragen
auskennen, mit Versicherungen verhandeln, Gber ein Reparaturnetz
verfligen, Ersatzmobilitdt organisieren, Ausfallzeiten gering halten
und am besten noch Kfz-Meister sein. Je nach FuhrparkgréBe und
Aufkommen erfordert das Selberabwickeln von Schaden zusétzliche
Personalressourcen im Fuhrparkmanage-
ment — und damit Geld.

Rainer Hansen, Gesellschafter und Ge-
schaftsfuhrer von Consense, ist mit dem Ge-
schéft fir Schadenmanagement vor sieben
Jahren an den Start gegangen. 16.000 Fahr-
zeuge betreuen er und seine zwolf Mitarbeiter mittlerweile. Nicht nur
Unternehmen mit eigenem Fuhrpark gehéren zum Kundenstamm.
Auch steht der Anbieter aus Diren als,White-Label-Losung” anderen
Flottendienstleistern zur Verfiigung, die Schadenmanagement als Ser-
vicebaustein anbieten wollen, aber nicht selbst abwickeln konnen. Das
Interesse und die Nachfrage steigen laut Hansen:,So langsam ist der
Leidensdruck auch in den Unternehmen angekommen, sodass eine
gewisse Preissensibilitat und das Bewusstsein, dass Schadensteuerung
ein sehr direkter, schneller und groRer Hebel ist, eingesetzt haben”

Im vergangenen Jahr stand Rainer Hansen am Scheideweg: Soll
er mit unveranderter Mannschaft das Geschéft weiterfihren wie bis-
her und somit auf der Stelle treten? Oder am Auftrieb im Markt par-
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»Der Kunde soll uns ausprobie-
ren. Und wenn er sagt, es passt,
dann arbeiten wir zusammen.”

tizipieren und in weiteres Wachstum investieren? Er entschied sich
fur Letzteres.

Jetzt zwei Vertriebsregionen | Da kam es gerade zur rechten Zeit,
dass der Vertriebsprofi Torsten Harms den Wettbewerber AFC in
Hamburg verlassen hatte. Die beiden kannten sich aus friiheren Jah-
ren, als Harms noch fir die IKB Leasing tatig war. Sie wurden sich
schnell einig und so war nicht nur der Vertrag des neuen Vertriebs-
leiters rasch unterzeichnet, sondern gleich auch eine Dependance in
Hamburg eréffnet. Seit Mai residiert der Durener Schadenmanager
alsoauchim Zentrum der Hansestadt, wo laut
Hansen viele Kunden von Consense sitzen.

Von dort aus wird Harms den Norden und
die neuen Bundesldnder beackern, der Ge-
schéftsfiihrer kimmert sich vom Hauptsitzin
Nordrhein-Westfalen um die Neukunden-
akquisition und Bestandskundenpflege im Stden.,Da ist aber nichts
in Stein gemeifelt und es gibt keine statische Vorgehensweise. Wir
sind da sehr flexibel und spielen uns die Balle zu”, sagt Hansen.

Torsten Harms hat sich in den mehr als zwolf Jahren, die er vertrieb-
lich im Fuhrparkgeschaft tétig ist, unter anderem auch fur ALD Auto-
motive und Audi Hamburg, ein Netzwerk aufgebaut, das ihm jetzt zu-
gutekommt. ,Sicherlich hat der Vertrieb grundsatzlich seine ganz
eigenen Regeln. Daist das Verkaufen’ der eigenen Person ein wesent-
licher Bestandteil. Gleichwohl muss das angebotene Produkt aber
auch zur Person passen und da haben wir, finde ich, einen sehr guten
Weg eingeschlagen’, sagt Harms. Das Produkt, das eran den Mann und
an die Frau in den Fuhrparks bringen will, ist die Dienstleistung, Aktive
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Schadenprozesssteuerung’, die bei Consense aufgrund flacher Hierar-
chien in dem kleinen Unternehmen flexibel gestaltet werden kann.

Das, so glaubt er, wird ihm bei seinen Vertriebsgesprachen in die
Karten spielen, denn so kann er aus dem vorgegebenen Rahmen
auch mal ausbrechen, um auf Anforderungen der Kunden spezifisch
reagieren zu kdnnen.,Gerade in gro3en Unternehmen habe ich die
Erfahrung gemacht, dass die Entscheidungswege oft sehr lang und
starr sind, zudem mssen oft sehr viele Mitarbeiter in den Prozess mit
einbezogen werden. Je kleiner die Firmen sind, umso hemdsdrme-
liger, flexibler und schneller kann man das gestalten und auf die Wiin-
sche der Kunden eingehen. Aus diesem Grund sind die Entschei-
dungsstrukturen bei uns soklar, damit auch komplexe Anforderungen
unserer jetzigen und zuklnftigen Kunden adéquat berdcksichtigt
werden kdnnen’, sagt Harms.

Standard ist das wei8e Blatt | Auch Hansen betont, dass jeder
Kunde anders sei. Daher vergleicht er sein Leistungsportfolio mit ei-
nem leeren Werkzeugkasten, den der Kunde kauft, bevor er das von
ihm bendtigte Werkzeug dort hineinlegt. Ein Kunde habe ihn mal
nach dem Standardprozess gefragt.,Da habe ich ihm ein weil3es Blatt
hingelegt’, sagt Hansen. ,Es gibt keinen Standard. Der Kunde be-
stimmt, was wir tun.’

Consense beschaftigt in seiner kleinen Mannschaft Kfz-Sachver-
standige, Kfz-Meister und Fahrzeuglackierer, die wissen, worauf bei
einem Reparaturauftrag zu achten und wie eine Rechnung zu priifen
ist. Einsparungen erzielt der Schadenmanager durch Reparatur der
verunfallten Fahrzeuge nach Herstellervorgaben in zertifizierten Ka-
rosseriebetrieben, rund 550 freie Werkstatten gehoéren zu seinem
Partnernetzwerk. Eine Finf-Jahres-Garantie auf die durchgefihrte
Reparatur soll Zweiflern, die sonst mit ihren Leasingfahrzeugen nur
Herstellerwerkstatten aufsuchen, die Bauchschmerzen nehmen.
,Sollte es doch zu Problemen kommen, wird es niemals auf dem
Ricken der Kunden ausgetragen. Die Verpflichtung zur Lésung liegt
alleine bei uns und unseren Partnern’, erldutert Harms. Ein weiterer
finanzieller Vorteil sei, dass die UPE-Aufschldge der Herstellerwerk-
statten wedfielen, die bei Ersatzteilen mit zehn Prozent zu Buche
schlagen konnen.

Die glnstigere Einsteuerung gepaart mit der schlanken Abwick-
lung des professionellen Schadenmanagers fihrt dazu, dass Consense
seinen Kunden Einsparungen im zweistelligen Prozentbereich
verspricht:,Naturlich kann man das vorher nie auf den Cent genau
ermitteln. Aber die GroRenordnung zwischen 15 und 20 Prozent an
Einsparpotenzial, die erreichen wir immer”, sagt Harms.

Zuden Einsparungen im Fuhrpark kann auch beitragen, dass mit-
hilfe des externen Partners Strukturen oder Verhaltensmuster beim
Kunden optimiert und MaBnahmen aus dem Riskmanagement er-
griffen werden konnen. Dafur liefert Consense die DenkanstoBe: ,Wir
sehen uns als Schadenmanager auch in einer gewissen Beratungs-
funktion. Das heif3t, wir wollen nicht nur stumpf abarbeiten, sondern
verstehen uns als Mitarbeiter des Unternehmens. Und wenn es da
Auffalligkeiten geben sollte, gehen wir auch proaktiv auf den Verant-
wortlichen zu’, sagt Harms.

Uberzeugen in der Probezeit | Denjenigen Interessenten, die an
die Versprechen der Vertriebler nicht so recht glauben wollen, bietet
Consense eine kostenlose Testphase an. Der Dienstleister wickelt
dann fur eine bestimmte Zeit probeweise die Schaden fiir sie ab. Wie
diese Testphase gestaltet wird, ist, wie der Rest der Dienstleistung,
vom Kunden abhdngig.,Das kann man in den Gesprachen gemein-
sam definieren. Wir sagen nicht, dass es immer drei Monate oder im-
mer fiinf Schaden sind — das hangt von den Bedrfnissen des Kunden
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ab.Ich sehe da viele Mdglichkeiten”, erklart Harms und vergleicht das
Schadenmanagement mit einem neuen Kleidungssttick, das einem
gefallt, aber von dem man noch nicht weil3, ob es gut sitzt.,Der Kun-
de soll uns ausprobieren und wenn er sagt, es passt, dann arbeiten
wir zusammen’, so Harms weiter. Die Erfahrung habe gezeigt, dass
diejenigen, die eine kostenlose Testphase genutzt hatten, langerfris-
tig mit dem Schadenmanager zusammengearbeitet hatten, weil sie
dann auch Uberzeugt gewesen seien.

Fuhrparkmanagement iiber Kooperationspartner | Weil viele In-
teressenten in Gesprachen auch regelmafig fragten, ob aufler dem
Schadenmanagement auch die komplette Fuhrparksteuerung aus-
gegliedert werden kdnne, bietet Consense Uber einen Kooperations-
partner auch Fuhrparkmanagement an.

DarUber hinaus hat der Schadenmanager noch Plane flir weiteres
passendes Werkzeug’, das sich Fuhrparkkunden in ihren Werkzeug-
kasten” legen kdnnen.,Die Ideen und Visionen missen neu und be-
sonders sein. Wir wollen etwas anbieten, von dem wir Uberzeugt sind,
dass wir es mindestens genauso gut kénnen wie alle anderen’, sagt
Harms. Die IT mache es moglich, solche Losungen zu entwickeln.

Spruchreif seien sie aber noch nicht. Nach der kurzfristigen und
eher spontanen Expansion nach Hamburg soll mit der neuen Ver-
triebspower nun behutsam ein Schritt nach dem anderen in Rich-
tung Wachstum gemacht werden. Die Weichen dafir sind jetzt
gestellt. | Mireille Pruvost
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