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So sind Sie als Versicherungsmakler in

digitalen Zeiten erfolgreich

Martin Limbeck ist Verkaufsspezialist und Business Speaker. & Martin Limbeck
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o So sind Sieals
[ Versicherungsmakler in digitalen
U zeiten erfolgreich

flrchten, sich selbst durch die Einbindung neuer Technologien Uberfllssig ' :

Viele Berater schrecken vor der digitalen Entwicklung zurlick, weil sie

zu machen. Diese Sorge ist unbegrlindet, glaubt Vertriebsexperte Martin #/4" Wie sich komplexe Aufgaben im

Netzwerk besser 1dsen lassen
Limbeck. Gerade in Zeiten der Informationsliberflutung briuchten

Kunden Jemanden, der Orientierung gibt. Welche flinf Punkte Makler _ _
ﬁ Sie brauchen einen Coach
befolgen sollten, um Erfolg zu haben, beschreibt er in seinem Gastbeitrag. =

Was Eltern beachten miissen und
welche Versicherungen zahlen

<Machen Sie sich unaustauschbar”
Versicherungen verkaufen? Heute? Wo Basisvertrage bereits online abgeschlossen und

Schaden per Mail oder Online-Formular schnell und komfortabel gemeldet werden?
Digital, prozessoptimiert, supereffizient: Braucht es da Giberhaupt noch klassisches
+Verkaufen” von Mensch zu Mensch?




Fakl 151, Kaum etwas nat sicn in den vergangenen Janren so dramatiscn verandert wie
das Verkaufen. Inzwischen gibt es eine Menge von Dingen, die wir nur noch im Internet
kaufen. Weil es einfach, schnell und bequem ist — und wir dazu nicht mal mehr vor die

Tur gehen mussen.

IT-PROZESSE IM STUDIE KRANKENVERSICHERUNG
makLerslro DER ZUKUNPFT
»Beider Gewerbepolicen werden LKunden lassen uns
Digitalisierungskompet zunehmend digital mehr an threm Leben
enz einzelner Kollegen beraten » teilhaben® »
gibt es Nachholbedarf”

-

Die Versicherungsindustrie hat diesen Trend lange Zeit verkannt. Mit der Begriindung,
dass Versicherungsprodukte viel zu speziell und zu beratungsintensiv seien. Eine
Fehlentscheidung, die zum Boom von Insurtechs gefiihrt hat. Was die anders gemacht
haben als etablierte Unternehmen? Ganz einfach: Sie haben sich mit den Kunden
beschaftigt und umgesetzt, was diese sich gewiinscht haben. Gerade junge Kunden
wollen heutzutage digitale Losungen, vom Vertragsabschluss Uber die Beratung bis hin
zur schnellen und unkomplizierten Abwicklung von Schadensfallen.

Verianderung tut weh — doch ohne geht es nicht

Eigentlich sollte jetzt klar sein, in welche Richtung der Weg gehen muss. Der Haken an
der Sache: Bis auch grole Versicherer die Winsche der Kunden auf diese Weise erfiillen
kénnen, sind langwierige Change-Prozesse notwendig. Die Griinde dafir sind
vielschichtig: Ein Grofteil der Prozesse ist meist noch papierbasiert. Um eine
Versicherung abzuschlieBen oder eine Anderung aufzunehmen, muss der Kunde
personlich erscheinen und eine handische Unterschrift leisten.

Was viele Versicherer dabei nicht bedenken: Diese Vorgehensweise ist nicht nur fiir die
Kunden lastig — sondern kostet auch das Unternehmen bares Geld. Denn anstatt
Interessenten individuell und qualifiziert zu beraten, verbringen die Berater einen
Grof3teil ihrer Arbeitszeit mit dem Abheften, Suchen, Vervielfaltigen oder Abschreiben
von Unterlagen. Und das im Jahr 2020!

Es kann aus meiner Sicht nicht sein, dass einfachste Prozesse noch nicht digitalisiert
wurden und Mitarbeiter durch simpelste Copy-Paste-Aufgaben von dem abgehalten
werden, was eigentlich der Kern ihrer Arbeit ist: dem Verkaufen. Gerade in der
Versicherungsbranche gibt es enormes Potenzial fur den Einsatz von Kinstlicher
Intelligenz (K1), denn es gibt jede Menge immer gleich ablaufende Prozesse, die
standardisiert und automatisiert werden kénnten - Stichwort Kundenanfragen,
Schadensmeldungen oder Abgleich von Daten.
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Viele Berater schrecken vor dieser Entwicklung zurick. Vor allem, weil sie beflirchten,
sich selbst durch die Einbindung von neuen Technologien tberfliissig zu machen. Hier
maochte ich Sie beruhigen: Ich bin davon Uberzeugt, dass Kunden Verkaufer nach wie vor
brauchen werden. Namlich dann, wenn es um Spezialthemen und
erklarungsbediirftige Produkte geht. Es stimmt, die Kunden sind heute besser
informiert als friiher und haben meist umfassend recherchiert und verglichen, wenn sie
erstmals Kontakt zu einem Berater aufnehmen.

Doch die Digitalisierung hat auch ihre Schattenseiten: Immer mehr Anbieter mit
vergleichbaren Produkten und Dienstleistungen sprieffen aus dem Boden — und der
Kunde hat nach drei Stunden googeln und lesen keine Ahnung mehr, wo ihm der Kopf
steht. Hier braucht es Verkaufer, die in der Lage sind, ihre Kunden in dieser Situation
aufzufangen. Verkaufer, die noch besser durch den Verkaufsprozess flihren, damit ihre
Kunden sich Uberzeugt fir sie, ihre Angebote und ihre Dienstleistungen entscheiden.

Fiinf Punkte fiir den Erfolg

Gerade wenn es im eigenen Unternehmen aktuell in Punkto Digitalisierung noch
hapert, kénnen richtig gute Verkdufer trotzdem eine Menge rausreifen. Mit der
richtigen Einstellung, den richtigen Fahigkeiten, der passenden Strategie und einem gut
geflllten Methodenkoffer. Wer sich die folgenden fiinf Punkte zu Herzen nimmt, wird
auch in digitalen Zeiten als Makler bestehen kénnen und sich erfolgreich gegen
Insurtechs durchsetzen.

Vorbereitung: lhre Kunden sind bereits topinformiert, wenn sie zu lhnen kommen. Mit
Zahlen, Daten und Fakten kénnen Sie hier nicht mehr punkten. Wappnen Sie sich also
entsprechend, recherchieren Sie selbst liber Ihre Kunden online und legen Sie sich
mogliche Nutzenargumentationen und Einwandbehandlungen zurecht.

Optik: Fur den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance. Kunden kommen zu lhnen,
weil Sie beziehungsweise Ihr Unternehmen bei der vorgelagerten Recherche einen
guten Eindruck gemacht haben. Eine tbersichtliche Website mit klarer Navigation ist
heute lhre Eintrittskarte zum Verkaufsgesprach.
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Prioritaten und Geschwindigkeit: Friiher hat es eine ganze Weile gedauert, bis der
Kunde seine Unterschrift unter den Vertrag gesetzt hat. Beim ersten Termin ging es in
die Bedarfsanalyse, dann wurde ein Angebot erstellt und per Post verschickt. Bis zum
nachsten Kontakt gingen locker Tage oder sogar Wochen ins Land. Das kénnen Sie sich
heute nicht mehr leisten. Wenn der Kunde heute eine Anfrage schickt, méchte er das
Angebot am liebsten gestern haben. Hier sind Sie als Makler gefragt, Ihre Aufgaben und
Kunden entsprechend zu priorisieren.

Bedarfsanalyse: Erfolgreiche Makler zeichnen sich dadurch aus, dass sie standig Augen
und Ohren am Markt haben. Und im Kundengesprach durch die richtigen Fragen und
aufmerksames Zuhoren entsprechend ermitteln, wo der Schuh driickt und welche
Arten von Absicherung der Klient wirklich benctigt.

Extrameile: Frither war die Sache klar — Termine nur wiahrend der Geschéaftszeiten und
am besten im eigenen Buro. Kunden hatten sich danach zu richten oder es gab halt
keine Versicherung. Wer heute allen Ernstes noch so denkt, hat es meiner Ansicht nach
nur verdient, wenn die Klienten zum Wettbewerb gehen. Gehen Sie fur Ihre Kunden die
Extrameile. Etwa, indem Sie Beratungen via Videocall anbieten — und das auch noch
nach 17 Uhr.

Fazit

Auch wenn sich in der Versicherungsbranche gerade eine ganze Menge tut: Aus meiner
Sicht wird der Versicherungsverkauf dennoch ein Geschaft von Mensch zu Mensch
bleiben. Zumindest, wenn es um sehr individuelle, komplexe und erklﬁrungsbedﬂrﬂige
Absicherungen geht. Kfz- oder Haftpflicht-Vertrage lassen sich bereits heute mit ein
paar Klicks online abschlieRen. Ich denke, dass die Digitalisierung, richtig angewendet,
Maklern und Versicherungen dabei helfen wird, sich wieder auf das Wesentliche zu
konzentrieren: ihre Kunden und die Erfillung ihrer individuellen Wiinsche und
Bedirfnisse.

Uber den Autoren

Martin Limbeck ist Inhaber der Limbeck Group, einer der Experten zum Thema Blended
Learning und Entwicklung von Lernkonzepten fiir Unternehmen. Er ist auBerdem
renommierter Business-Speaker und Verkaufsspezialist.

In seinem neuen Buch ,Limbeck. Vertriebsfuhrung. Das Standardwerk fur Sales
Management” vermittelt Limbeck, wie es gelingen kann, am Puls der Zeit zu bleiben
und Unternehmen und Mitarbeiter zum Erfolg zu fiihren. Checklisten, Infokdsten und
die ,Limbeck-Tipps“ machen das Buch zu einem Arbeitsbuch, zu einer Art ,Duden der
Vertriebsflihrung".
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