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Den Vermittlerbetrieb jetzt professionell aufstellen

Die letzten Jahre hatten es in sich. Die Anforderungen an jeden Einzelnen sind enorm gestiegen.
Der Gesetzgeber, der Markt, der Kunde usw., alle drehen mit ihren Vorgaben und Wiinschen das
Rad immer schneller. Die Zeit, die Kraft und das Personal sind aber begrenzt. Also, sich all dem
schicksalshaft ergeben? Oder gibt es da einen Ausweg, der schnell und pragmatisch aus diesem
Teufelskreis fiihrt? Ja, den gibt es. Sieben Schritte fiihren dabei zum Erfolg.

Erster Schritt: Den Blick auf das ,,Richtige* fokussieren

Im Tagesgeschéft haben sich viele Arbeitsabldufe einfach so entwickelt. Jeder bekommt alles.
Mancher Kunde hort aber auch jahrelang nichts. Andere Kunden wissen nichts von ihren
existenziellen Risiken. Also Zuriickbesinnen auf die Kernaufgabe aller Vermittlerbetriebe:
Die Wiinsche und Bediirfnisse (Ziele) der Kunden zu erfragen, sie entsprechend zu beraten
und das Problem zu 16sen.

Zweiter Schritt: Den Blick auf das ,,Wichtige* richten

Da sich Bedarfe im Laufe der Zeit &ndern konnen, braucht es eine klar definierte Vorgehens-
weise fiir die unterschiedlichen Kundengruppen und deren Anforderungen. Aktiv auf den Kunden
zugehen ist immer erfolgversprechender, als passiv zu verharren. Dafiir braucht es schlanke und
konkret definierte Arbeitsabldufe. Weniger ist dabei oft mehr.

Dritter Schritt: Die ,,Spreu vom Weizen“ trennen

Es gibt in manchem Vermittlerbetrieb Tétigkeiten, die tragen nichts, aber auch gar nichts, zum
Erfolg des Unternehmens bei. Sei es, weil sie flir den ,,falschen* Kunden durchgefiihrt werden,
oder weil sie wesentlich besser und schneller erledigt werden konnten. Das Erkennen dieser Dinge
kostet wenig Zeit. Das Verdndern erfordert aber eine konsequente Vorgehensweise.

Vierter Schritt: Den ,,Kundenbedarf* professionell herausarbeiten

Kennen Sie die Kollegen auch, der immer noch nur Sparten im Kopf haben? Zahlen Sie nicht zu
dieser Gruppe! Verlassen Sie die Sackgasse. Dem Bedarf einer Person oder auch einer Familie
liegen immer noch drei Stufen der Absicherung zugrunde.
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1. Sicherung der finanziellen Grundbediirfnisse (Existenzsicherung)
2. Erhalt des Lebensstandards

3. Verbesserung des Lebensstandards

Wer hier mit Methode und System vorgeht, erhoht die Kundenzufriedenheit, die Kundenbindung
und die bessere Ausschopfung der Kundenpotenziale.

Fiinfter Schritt: Die ,,Kundenbetreuung* organisieren

Wer zweitausend Kunden oder mehr zu betreuen hat, kann nichts dem Zufall iiberlassen. Ein
differenziertes Leistungsversprechen nach Kundengruppen ist die Basis. Die Arbeitsabldufe
miissen dafiir standardisiert sein. Alles muss wie am ,,Schniirchen* laufen. Das geht. Dafiir
braucht es aber auch einen arbeitsteiligen Vermittlerbetrieb.

Jeder soll dort eingesetzt werden, wo er die hochsten Fahigkeiten und Kompetenzen hat bzw.
entwickeln kann.

Sechster Schritt: Das ,,Wissen und die Kompetenzen* gezielt entwickeln

Die grofite Entwicklungsreserve eines Unternehmens liegt in den bereits vorhandenen
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern. Deren Kompetenzen sind das Produkt aus Kennen und
Koénnen. Das Kennen (Wissen) ldsst sich heute schnell und kostengiinstig aufbauen. Das Kénnen
ist das gezielte Unterstiitzen und (Weiter-) Entwickeln durch Kollegen ,,on the job* oder durch
,Dritte per Videotraining. Konkrete Unterstiitzungsmodule bringen hier gro3e Fortschritte.

Siebenter Schritt: Die ,,Digitalisierung* Schritt fiir Schritt voranbringen

Es ist weniger wichtig, wo Thr Vermittlerbetrieb heute steht. Einzig und allein wichtig ist es, wo
Ihr Unternehmen in diesem Thema morgen und iibermorgen stehen soll. Und da gibt es Bausteine
iber Bausteine, die angegangen werden konnen und miissen. Die Nichtrealisierung von
Digitalisierungsmoglichkeiten bringt auf Dauer Kostennachteile und somit schlechtere
Bedingungen im Wettbewerb. Von den Nachteilen, mit dem Kunden in Zukunft nicht auf
Augenhohe agieren zu konnen, ganz abgesehen. Nutzen Sie also die vielen, auch kleinen,
Digitalisierungschancen konsequent.
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Resiimee: Machen Sie 2021 zu Ihrem Erfolgsjahr

Wir unterstiitzen unsere Kunden mit passenden Arbeitsunterlagen, Gespréichsleitfiden,
umfassenden Praxishilfen, einem detaillierten Betreuungskonzept — und wenn gewiinscht —
einem sehr strukturierten Beratungskonzept nebst vielen erprobten Verkaufsformulierungen.
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