FINANZBERATER

Martin Limbeck: ,Ich kann nur den Kopf schitteln,
wenn ich mitbekomme, wie manche Unternehmen
mit ihren Kunden umgehen.”

FELS IN DER BRANDUNG

Berater und Vermittler sind in der Krise vor allem gefragt, aktiv den Kontakt zu

ihren Kunden zu suchen. Nicht, um ihnen auf Gedeih und Verderb eine Zusatzversicherung

oder eine besonders lohnenswerte Anlage aufzuschwatzen. Sondern um zu zeigen,

dass ihnen die Kunden personlich am Herzen liegen.

eplatzte Kundenevents, abgesagte Termine und ein

Grofiteil der Mitarbeiter im Homeoffice: Auch die

Finanz- und Versicherungsbranche wurde von der

Coronakrise eiskalt tiberrascht. Zwar gibt es inzwi-
schen Lockerungen, doch es liegt noch ein weiter Weg vor uns.
Ob es tiberhaupt wieder wie vorher werden kann, steht in den
Sternen. Ein Grund fiir Unternehmen, sich so schnell wie mog-
lich auf die neuen Gegebenheiten einzustellen. Klar kdnnen Sie
jammern und den Kopf in den Sand stecken. Doch auller knir-
schende Zidhne wird Thnen das nichts bringen. Handeln Sie also
besser und fokussieren Sie sich auf das, was Thr Unternehmen
am Laufen hilt: Thre Kunden.
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Ich kann ehrlich gesagt nur den Kopf schiitteln, wenn ich
mitbekomme, wie manche Unternehmen mit ihren Kunden um-
gehen. ,,Bis auf weiteres geschlossen wegen Corona™ steht auf
einem Schild an der Tiir. Oder im E-Mail-Abbinder ist zu lesen:
,,Auf Grund der aktuellen Situation arbeiten unsere Mitarbeiter
im Homeoffice und sind daher nur unregelméfig zu erreichen.
Und der Anrufbeantworter? Wurde schon seit Tagen nicht mehr
abgehort. Das sind natiirlich Extrembeispiele. Was ich Thnen
damit sagen mdchte: Mit so einem Verhalten kdnnen sich Unter-
nehmen viel kaputt machen. Gerade als Finanz- und Versiche-
rungsdienstleister sind Sie jetzt gefragt, mit der aktuellen Aus-
nahmesituation so kundenfreundlich wie moglich umzugehen.
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Die erste Anlaufstelle ist fiir die meisten Leute jetzt das In-
ternet. Sorgen Sie also dafiir, dass Thre Bestandskunden und
mogliche Interessenten dort sofort die Informationen bekommen,
die sie suchen — indem Sie einen Disclaimer auf die Startseite
stellen oder ein Pop-up programmieren lassen, das dem Website-
Besucher direkt ins Auge springt. Nehmen Sie Thren Kunden die
Unsicherheit, indem Sie klar kommunizieren, was aktuell Stand
der Dinge ist:

¢ Sind Termine weiterhin moglich? Wenn ja, wie? Nach tele-
fonischer Absprache, Einlass einzeln ins Gebdude — oder als
Online-Beratung?

* Wie konnen Kunden Thnen Unterlagen zukommen lassen?
Per E-Mail, Post oder gibt es einen speziellen Briefkasten am
Gebdude?

o« Wann ist das Biiro besetzt, in welcher Zeit konnen Mitar-
beiter telefonisch erreicht werden?

+Gibt es eine Notfallnummer fiir unaufschiebbare Félle?
Besteht die Moglichkeit, via E-Mail oder Service-Chat Kontakt
aufzunehmen?

So zeigen Sie Thren Kunden klar und deutlich: Wir sind fiir
Sie da und kiimmern uns um IThre Anliegen. Auf uns ist Verlass.
Falls das fiir Sie selbstverstandlich klingt: herzlichen Gliick-
wunsch. Glauben Sie mir, es gibt genug Unternehmen da drau-
Ben, die gar nicht mehr wissen, wo ihnen der Kopf steht.

Allgemeine Informationen zur Verfiigung zu stellen, ist die
eine Sache. Doch Berater und Vermittler sind jetzt vor allem ge-
fragt, aktiv den Kontakt zu ihren Kunden zu suchen. Nicht, um
ihnen auf Gedeih und Verderb eine Zusatzversicherung oder eine
besonders lohnenswerte Anlage aufzuschwatzen. Sondern um zu
zeigen, dass ihnen die Kunden personlich am Herzen liegen.
Versetzen Sie sich mal in die Lage Threr Klienten: Wahrscheinlich
erleben sie gerade ebenfalls ziemliche Umbriiche in ihrem Leben.
Hinzu kommen die tdglichen medialen Hiobsbotschaften — fal-
lende Borsenkurse. Natiirlich haben Thre Kunden jetzt Angst um
ihre Lebensversicherung oder ihre Altersvorsorge. Sie machen
sich Sorgen dariiber, welche Schiden von der Versicherung mog-
licherweise nicht abgedeckt werden und welche Auswirkungen

Sein neues Buch ,Limbeck. Vertriebsfiihrung. Das Standardwerk
fiir Sales Management” ist im Gabal Verlag erschienen
(ISBN 978-3-86936-931-0)

Die Digitalisierung hat den Vertrieb revolutioniert. Wer seine Produkte
und Dienstleistungen verkaufen méchte, muss sich heute mehr einfallen
lassen als noch vor zehn Jahren. Das wirkt sich auch auf die Vertriebs-
fuhrung aus: Vertriebe stehen vor der Herausforderung, sich vollkom-
men neu aufzustellen. Das verlangt von Vertriebsleitern und Fiihrungs-
kraften nicht nur geballtes Wissen tiber die aktuellen Entwicklungen des
Marktes und der Kundschaft, sondern auch die klare Fokussierung auf
die Fiihrungsarbeit. Denn nur wer die Bedingungen schafft, damit die
Mitarbeiter jeden einzelnen Tag ihre besten Leistungen bringen koénnen,
macht seinen Vertrieb fit fiir die digitale Zukunft. Wie es unter diesen
neuen Voraussetzungen gelingen kann, am Puls der Zeit zu bleiben
und Unternehmen und Mitarbeiter zum Erfolg zu fiihren, vermittelt Ver-
triebskoryphée Martin Limbeck in seinem neuen, umfangreichen Kom-
pendium ,Limbeck. Vertriebsfiihrung“. Checklisten, Infokésten und die
knackigen ,Limbeck-Tipps“ machen das Buch zu einem umfassenden
Standardwerk, das sowohl als Arbeitsbuch wie auch als ,Duden der
Vertriebsfiihrung” fiir jede Herausforderung genutzt werden kann.
https://www.limbeck-vertriebsfuehrung.de/
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die Krise auf ihre Policen hat. Wie sieht es beispielsweise mit der
BetriebsschlieBungsversicherung aus, die ein Unternehmer in
Threm Haus abgeschlossen hat? Bringt die Veranstaltungsausfall-
versicherung tiberhaupt noch etwas? Mein Tipp: Warten Sie nicht
auf Anrufe, sondern greifen Sie aktiv selbst zum Horer, sprechen
Sie die Thematik an und vermitteln Sie Thren Kunden auf diese
Weise, dass Sie sie nicht im Stich lassen.

AufBlerdem: Wer sagt, dass in der Krise keine Versicherungen
mehr abgeschlossen werden? Umfragen belegen, dass sich gera-
de die junge Zielgruppe bis 35 eher unbeeindruckt von der Krise
zeigt. Auch einen Anbieterwechsel schliet der ein oder andere
Kunde méglicherweise nicht aus — wenn er das Gefiihl hat, dann
in sicheren Hénden zu sein.

Kein Kunde wird jetzt freudestrahlend
einwilligen, mit Atemschutzmaske
zu lhnen ins Biiro zu kommen

Die Kommunikation reiner Fakten wie Offnungszeiten und
Erreichbarkeit ist Pflicht. Kommen wir jetzt zur Kiir: Nutzen Sie
die aktuelle Situation, um online mit Threr Zielgruppe zu kom-
munizieren. Denn nicht nur Berater und Vermittler sitzen jetzt
Zuhause, auch Ihre Kunden. Und sie haben daher deutlich mehr
Zeit als sonst, um im Internet zu surfen und zu Themen zu re-
cherchieren, die ihnen akut auf den Négeln brennen. Wére es da
nicht super, wenn sie bei ihrer Recherche auf Thre Website sto-
Ben? Umso wichtiger ist es daher, dass Sie jetzt in Online-Mar-
keting investieren und dafiir sorgen, dass Ihr Unternehmen bzw.
Thre Angebote bei Google ein gutes Ranking aufweisen. Dabei
helfen Ihnen beispielsweise Blogbeitréige, in denen Sie sich bran-
chenbezogenen Krisenthemen widmen. Oder ein Whitepaper
bzw. ein kleines E-Book. Und wie wire es mit einem regelmafi-
gen Newsletter, mit dem Sie Thre Kunden auf dem Laufenden
halten?

Auch die sozialen Netzwerke sind ein Ort, an dem Sie sich
jetzt verstdrkt aufthalten sollten: Nutzen Sie die Chance, hier mit
Thren Kunden zu interagieren. Nicht nur durch regelméfige
Postings, sondern auch durch kurze Videos. Denkbar wire auch
ein kostenfreies Webinar, in dem Sie die wichtigsten Fragen live
beantworten. Gerade jetzt ist es wichtig, durch Kommunikation
einen personlichen Draht zu Thren Kunden herzustellen. Zeigen
Sie sich nahbar, menschlich und machen Sie deutlich, dass die
Bediirfnisse der Kunden fiir Sie im Mittelpunkt stehen.

Dariiber hinaus ist es auch entscheidend, die Digitalisierung
der eigenen Angebote voranzutreiben. Kein Kunde wird jetzt
freudestrahlend einwilligen, mit Atemschutzmaske zu Thnen ins
Biiro zu kommen, um einen Vertrag zu unterschreiben. Und es
ist auch gar nicht nétig. Nutzen Sie Corona daher als Chance, um
Thr Business aufs nachste Level zu heben —mit Online-Beratung.
So konnen Sie Thre Kunden personlich und sicher beraten, und
Tools wie Flexperto ermdglichen es lédngst, dass die Vertragsun-
terschrift einfach via Smartphone geleistet werden kann.

Autor Martin Limbeck ist Inhaber der Limbeck Group,
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von Lernkonzepten fir Unternehmen sowie Business-Speaker
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