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an der Sache: Daraus wird sich ein Bumerang entwickeln, der
zurtckschnellt, ehe Sie sich versehen. Denn wie bitte sollen Vertriebler
es rausreiben, wenn Sie mit stumpfen Waffen gegen Windmuahlen
kampfen?

Einige Unternehmen kommen in dieser Situation zumindest auf die
Idee, den Vertrieb mit einer Schulung zu unterstitzen. Per se nicht
schlecht, jedoch nicht nachhaltig genug gedacht. Es reicht nicht mehr,
einfach nur eine Wissensdusche tGber den Mitarbeitern auszuleeren. Die
Disruption hinterlasst deutliche Spuren, am Point of Sales wird es
immer schwieriger, Produkte an den Mann zu bringen.

SwissLife

powernad DYy || LOncCen

FONDSIMFOKUS

@ Canada Life

Gawinme mat immohilkan

WIRTSCHAFTSHAUS

SEndie aum Anfassen

|Suche Q|
FINANZMNACHRICHTEMN, 20. JUNI 2017
| Berater | Investmentfonds | Sachwertanlagen | Recht | Cash.Fokusv | Mehrv
VOLLMACHTEN | DIVIDENDENSAISON | MAKLERRECHT | KUNDEMNAKQUISE | IMMOBILIENKAUF
Teilen bei: & | =] 15, Juni 2017, 08:40
MEHR ZUM THEMA
aeater _ ] VERSICHERUNGSVERTRIEB
Digitalisierung: Versicherungsvertrieb am e B PR
SChEideweg ‘_‘ Wersicherungen
Bancassurance:
i e oo - o . Neu denken oder
E1_n5 steht fest: Die Dlgltallsn_arL_mg |5_t |:|aj Und sie wird auch_nu::ht Dosser wergesseris
wieder weggehen. Wahrscheinlich wird sie sogar noch deutlich an
Tempo zulegen. Was diese Entwicklung nicht nur fir die St | Memung:
: ) ) ersicherungen
Versicherungsbranche, sondern den Vertrieb ganz allgemein bedeutet, Versicherungsvert
wird jetzt immer klarer: Es ist hochste Zeit, aufzuwachen und zu rieb 2017: Mehr
. Mut zur
reagieren. Fokussierung
Die Limbeck-Kolumne Barater | Versicherungen
AO-Vertrieb akut
gefdhrdet — was
ist zu tun?
Alle Themenseiten ...
Anzeige
AKTUELLES AUS DEM RESSORT
Eerater |
Investmentfonds
Blackrock
investiert in
Scalable Capital
T ! { Barater | Versicherungen
ke Geringe
‘ G DA R BU-Marktdurchdri
. e VO AT i ngung: Was sind
“Fiihrung und Vertrieb missen eng zusammenarbeiten, um das Beste aus Online- die Griinde?
und Offline-Welt miteinander verbinden. ™
Berater
. . " - . Telis meldet
Wer uberleben will, muss umdenken. P{_unden informieren sich heute | Rekordergebiiis
online, bestellen online, empfehlen online. Wer glaubt, dass
Versicherungen davor gefeit sind, weil die Produkte entsprechend
beratungsintensiv sind, irrt gewaltig. Krankenversicherungsprodukte,
Kfz-Produkte, Auslandsversicherungen oder dhnliche Produktwelten
sind mit wenigen Klicks bequem online gebucht.
] ] _ _ MEISTGELESEN
Hier hat in der Regel der Anbieter die Nase vorn, der das perfekte
Gesamtpaket bieten kann: Guter Webauftritt, intuitive Meniafihrung Versicherungsmakler: Arbeitslos durch
und ein dazu passender Preis. Diesen Herausforderungen miissen sich Insurtechs?
Versicherungen heute stellen, wenn sie nach wie vor Kunden gewinnen GKV: Die Top-Kassen fur Sparfuchse und
und vor allem dauerhaft halten wollen. Anspruchsvolle
Blinder Aktionismus ist hier jedoch fehl am Platz: Fihrung und Vertrieb g;i':é':ﬁ;u”g: NESEREnDRYEATIEL 2
missen eng zusammenarbeiten, um das Beste aus Online- und 7
Sine Nk fhifeinander verkinden ETF-Investments: Diese Risiken sieht die Bafin
. ) BU neu denken: Zwischen Dread-Disease und
Vertriebsmanagement mit System Disruption
Wenn die Zahlen nicht mehr stimmen, ist vielerorts schnell ein
Verantwortlicher dafiir gefunden: Naturlich ist der Vertrieb Schuld.
Doch es ist nicht damit getan, wenn die Fihrungsetage im nachsten UNTERNEHMEN IM EOKUS @
Vorstandsmeeting beschliebt, dass die Umsatze im nachsten Halbjahr 5
wieder um fanf Prozent steigen mussen. k : %
=H
Klar ist es bequem, das Problem einfach weg zu delegieren. Der Haken ‘ - v
ST = 4 fairvesta ¢



Versicherungen

FINAMNCIAL ADVISORS AWARDS

Immobilien

Cash.ONLINE

FINAMNZNACHRICHTEM, 20. JUNI 2017

| Berater | Investmentfonds | Sachwertanlagen | Recht |

Finanznachrichten auf Cash.Online = Berater = Digitalisierung: Versicherungsvertrich am Scheideweg

Drucken
Weiterleiten
Kommentieren

Teilen bei

N
Mehr zum Thema

Versicherungsvertrieb
Berater

Startseite

Kontakt

Teilen bei: & | B 15, Juni 2017, 08:40

Berater

Digitalisierung: Versicherungsvertrieb am
Scheideweg

Eine kleine Motivationsspritze wird wahrscheinlich kurzfristig fur ein
Hoch sorgen und die Zahlen dank einiger Sales-Talente nochmal steigen
lassen. Doch mit solchen kleingedachten Aktionen loschen Sie lediglich
einen kleinen Brandherd — wahrend sich noch unbemerkt hinter Threm
Ricken ein Steppenbrand entwickelt.

Anstatt weiter abzuwarten und erst dann panisch zu reagieren, wenn
es fast zu spat ist, sollten Sie die Zeichen der Zeit erkennen und
proaktiv in die Zukunft investieren. Es ist hochste Zeit fir eine
Standortbestimmung: Welche Produkte funktionieren uberhaupt noch,
welche nicht? Wie hat sich der Markt verandert, erreichen Sie Thre
Zielgruppe tberhaupt noch mit Ihrer Ansprache?

Wie missen Sie den Vertrieb umbauen, um auf die neuen Bedingungen
zu reagieren? Wie kdnnen Sie mit Ihrem Unternehmen von der
Digitalisierung profitieren, statt sich weiter davor zu dricken?

Customer Experience: Was wollen Ihre Kunden iiberhaupt?

Deutlich wird an dieser Stelle vor allem eins: Um auch in Zukunft noch
vorne mitzuspielen und nicht von gesichtslosen Onlineanbietern
verdrangt zu werden, reicht es nicht mehr, sich nur auf die Berater und
Vertriebsmitarbeiter zu konzentrieren. Natdrlich sind sie die
ausfuhrenden Organe. Doch umso wichtiger wird in diesem
Entwicklungsprozess die Rolle der Fithrungsebene.

Top-to-Bottom-Fiahrung hat spatestens jetzt ausgedient, Sie miissen
fur Ihr Team nicht nur Chef im eigentlichen Sinne, sondern auch
Entwickler, Strategie und Motivator in einem sein. Was jetzt gefragt ist,
ist eine komplette Prozess- und Systemoptimierung. Das ganze
Unternehmen, von der Chefetage hindurch durch alle Ebenen, muss an
einem Strang ziehen, um die Kurve zu kriegen.

Einen Vorteil spielt Thnen die Disruption auf jeden Fall in die Hande:
Das Leben wird immer unabsehbarer. Folglich wird der Bedarf an
Versicherungen weiter Bestand haben, wahrscheinlich wird auch die
Bandbreite der Produkte weiter zunehmen. Denken Sie mal zehn Jahre
zuriuck — hatten Sie da gedacht, dass jemand ernsthaft eine
Handyversicherung abschlieBen wirde?
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So eine Versicherung lasst sich natirlich schnell online abschlieBen.
Anders sieht es jedoch aus, wenn es um beratungsintensive Produkte
wie beispielsweise eine Berufsunfahigkeitsversicherung oder die
Altersvorsorge geht. Das ist Thre Chance. Vorausgesetzt, Sie wissen,
wie Sie Thre Kunden auch abholen. Stichwort Customer Experience -
der Kunde von heute will begeistert werden.

Wer hier seine Verkdufer noch drége Fakten runterbeten lasst, ist selbst
schuld. Natarlich fallt das bei Lifestyle-Produkten auf den ersten Blick
leichter als bei vergleichsweise serigs und trocken anmutenden
Versicherungen.

Vertrieb véllig neu denken

Doch wo steht geschrieben, dass Sie nicht mit einer peppigen Website,
mit launigen Werbungen und vor allem mit hochmotivierten Verkdufern
arbeiten darfen, die auf der Hohe der Zeit sind?

Geben Sie Threm Unternehmen mit Ihren Produkten und Thren
Verkaufern ein Gesicht, das sich abhebt von der undurchsichtigen
Menge der reinen Online-Versicherer. Es ist an der Zeit, mit der Brille
des Kunden auf Ihr Unternehmen zu schauen und Vertrieb véllig neu zu
denken.

Martin Limbeck ist einer der renommiertesten Business-Speaker und
Verkaufs-Experten auf internationaler Ebene. Er ist seit mehr als 20
Jahren Verkaufs- und Managementtrainer. Limbeck ist Inhaber der
Martin Limbeck® Training Group, Lehrbeauftragter im Bereich Sales
Management an der ESB Business School in Reutlingen sowie Dozent in
der Fihrungskrafteweiterbildung der Universitat St. Gallen. Er ist
Mitglied des Club 55 und des Top-Trainer-Teams Salesleaders.
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