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Outsourcing fur Vermittler

Zuruck zur Kernkompetenz

Es ist einer der wichtigsten
Untermmehmenstrends: das Auslagemn
(Outsourcen™) won Aufgaben oder
Teilbereichen eines Unternehmens.
Auch Versicherungsvermittler konnen
dadurch in einigen Bereichen Zeit
und Kosten sparen.

ach einer Unterzuchumg der Unter-

nehmensberatung Steria Mummert Con-
zulting AG bewertet jeder zweite Finanz-
dienstleister in Deutschland Outzourcing-
Projekte als vielversprechend. Der Trend zum
Auslagern — vor allem von IT sowie Finanz-
und Rechnungswesen, aber auch wven Perso-
nalweszen, Logistik und Einkauf — ward sich
bei Banken und Versicherungen fortsetzen.
HNach wie wor sind es Kosteneinsparungen,
die Finanzdianstleister als wichbigsten Vor-
teil beim Outzourcing betrachten. Aber auch
hohe Professionalitit und bessere Oualitit
der axtemen Denztleizter lisfem in der Ver-

IAuf einen Blick

* Vernmttler mussen sich zunehmend mrt
Aufgoben beschaftigen, die mit
Bermtung und Verkauf michis zw tun
haben

* [ias Auslogem von Tatighkerten schafft
Aufgaben

* Es gibit viele Nenstlerster, die sich auf
den Bedarf unabhangiger Vermittler
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sicherungzbranche gute Grinde, micht l&En-
ger alle Lleistungen im eigenen Unter-
nehmen zu erbringen. Unter Vermittlern
wachst ebenfallz: die Einsicht, micht mehr
alles selbst machen zu miiszen oder zu kian-
nen. Denn Vermittlerbetriebe sind von den
jiingsten Gesetzesinderungen wie Vermitt-
lermchtline, VVG-Reform wnd Finanz-
marktrichtbme (MiFID) bezonders betroffen.
Der Aufwand erhéhte sich deutlich, und
Verwaltungzaufgaben wverschlingen mittler-
welle einen mmer groleren Teil ihres
Zeitbudgets. Outsourcing wverspricht hier
Entlaztung.

Was kiinnen andere giinstiger, effizienter
oder besser als ich? DHeze Frage ist fiir jeden
wichitig, der seine Abliufe optimeren und
den gestiegenen Anspriichen anpazsen
miochte und muss. Hiufig ist es sogar exis-
tenzentscheidend, dve nchiigen Antworten
zu finden. Denn produktiv sind Makler aus-
schlieilich im direkten Kundenkontakt. Thr
Umzatz rezulbiert aus Beratung und Verkauf.
Dafiir aber wird die Zeit immer knapper

Adressbeschaffung und Terrmmerung

Wihrend etabberte Makler haufig auf den
Bestand setzen, kaufen andere =zusitzlich
Adressen, sogenannte Leads" Bezugsquellsn
sind Adressbérsen, auf denen der Preis sinkt,
j& LEnger sine Adresse angeboten wird, oder
Handelzplatiformen, die Kiufer und Verk3ufer
zusammenbringen. Besonders begehrt und
damit teurer als andere zind Leads zu cour-
tagetrichtigen Vertrigen wie Krankenversi-
cherung und Altersvorzorge. Dhe Preize begen
zwischen 30 und 150 Eure. Eine kostenglinsh-
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Was Fachleute ubernehmen konnen
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Aufgabenfelder Teilaufgaben Dienstleister Anbieter (exemplarisch)*
Besuchsvorbereitung Adressbeschaffung Leadbdrzen, Plattformen Abakus24 Service GmbH
www.abakus24 de), Qualitypeol GmbH
Em.qnlitypunL } und andere
Terminiarung Call-Center {Qutbound) Adressen gibt es bei diesen Verbanden: Call-
Center-Forum Deutschland eV. {I:w.ca!l-
center-forum.de), Dautscher Dialogmarketing
Verband e V. {www.ddv.de)
Beratung Marktvergleiche Anbieter von Vergleichs- Morgen & Morgen GmbH
und Informationssoftware, www. morgenundmorgen.de), Franke
Rating-Agenturen Bomberg GmbH {www. franke-hormberg.de).
Deutsche Software Engineering & Research
GmbH [www.dser.de), Kaimaan GmbH
{www.kaimaan.de) und andera
Bestandsbetrevung/ Eundenbriefe/Mailings Werbeagenturen, Adressen gibt es bei diesen Verbanden:
Eundenbindung Texthiiros Gesamtverband Kommunikationzagenturen
GWWA a.':l;ﬂ(;ﬁrhw_uwa_da}, Arbeitzkreiz
Inhabe toer Werbeagentursn
(www.aiw-werbung.de)
Eundenzeitung/Mewsletter | Verlage und ¥WersicherungsJoumal Verlag GmbH
Spezialdienstleister (www.versicherungsJounal.de).
LexisMexis Deutschland GmbH
{www.lexisnaxis.da), V-aktuell Thomas
Bathke {www.v-aktuell de) und andere
Telefonzervice Call-Center (Inbound), VIPD Deutschland EmbH [www.vipodeutschland.de)
Biirozervice, Maklerpoaols und andere
siehe Call-Center (Dutbound)
Maklerpools und Verbiindan: Unter
www.varsicherungsjournal_de /2102 steht gine
Adressiiberzicht zum Herunterladen bereit.
Betriebsorganisation Eundenverwaltung, Softwareanbister, Softwareanbieter: Untar
Eundenbezizhungs- Maklerpoolz www.versicherungsjournal_de /2103
management steht eine Adresziibersicht zum Herunterladen bereit.
Homepage Werbeagenturen, sighe nturen
IT-Dfenstleistar inoz4 A (www.inobroker.de), 1&1 Internet AG
{www. lundl.de), Albit GmbH
(www.assekuranz-support.de)
und andere
Vertriebsunterstiitzung | Marketingservices Werbe- und siehe Werbeagenturen und Maklerpools
Kommunikationsagenturen,
Maklerpoolz
* e Tabelle erhebt keinen Ancpruch auf Vollstndigkeit. Die Auswahl der Anbieter stellt keine Empfehlung dar

gere Alternative der Adressgewinnung bietet
auch daz Intemet, zum Beispiel mit dem
Angebot sines Newsletiers.

Das nichtige Vorgehen bei der Terminie-
rung entscheidet iiber die Termnquote, Micht
jeder gute VerSufer ist auch am Telafon er-
folgreich. Oft steht sich der Vermitiler selbst
im Weg. Denn zu wiel Fachwissen verlertet
dazu, bereitz am Telefon ein Verkaufsgesprich
zu fithren, wo doch nur ein Terrmin vereinbart
werden sollte. Eine Terminvereinbarung durch
Dritte kann da effizienter sein. Doch Vorsicht:
Ein Anrf bei einem Verbraucher, der =zich
micht auf einen bestehenden Vertrag bei dem
Vermittler bezieht, ist nur zuldssig, wenn der

Izz

Gesprachspartner dem worher ausdriicklich
zugestimmt hat. Andemnfalls kann es tewer
werden. Mach dem ,Gesetz zur Bekimpfung
unerlaubter Telefonwerbung®, das im August
2009 in Kraft getreten 1st, werden unerlaubte
Anrufe mit einer Geldbulie bis zu 50.000 Euro
geahndet. Seniise Dhenstleister wissen um die
Problematik und kiinnen sogar dabei helfen,
die fehlande Genehmigung einzuholen.

Beratung und Bestandsarbeit

Kommt es zu einem Beratungstermin, sind
gerade fiir Maklar Markt- und Produktkennt-
misse extrem wichtig. Hier holen sich viels
berait= mit einer Vergleichszoftware

Unterstiitzung, Dhese hlft bei der Marki-
becbachtung und reduziert den Aufwand fiir
eigene Analysen. Sorgfalt ist dennoch ange-
bracht, denn awch der Einsatz won renom-
mierter Software enthindet den Makler mcht

von der Verantwortung fir zeine
Empfehlung.

Weil Makler micht alle Kunden regel-
malig persdnbich kontaktieren kinnen,
gewnnnen Kundenzertungen an Bedeutung.
Wer nicht lEnger kostbare Wochenenden
damit verbringen will, Arbkel fiir seine
Kunden zu verfassen, kauft sich Unterstiit-
zung bei Spenialanbietern oder Fachverlagen

gin. Mese hefern joumnalistizche Texte, die
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auch in Kleinstauflagen personaliziert und
an das Erscheinungsbild des Vermittler-
betrebes angepasst werden. Die Preise van-
teren: Eine elektromsche Version izt bereits
ab rund 100 Euwro fir zwei Ausgaben pro
Jahr zu haben. Dhe gedruckte Ausgabe
kostet je nach Anbaeter, Umfang und
Auflage circa ein bis zwei Euro je Stiick,

Auch Mailing: helfen, mit geringem
Zettaufwand den Kontakt zu pflegen und
Verkaufzakbionen zu flankieren. Doch wer
sich schon einmal daran versucht hat, weill:
Es ist gar micht so einfach, einen wirkungs-
vollen Werbebref zu texten. Werbeagen-
turen, Publbc Relations- oder Textbiiros ne-
ten hierzu thre Dienste an. Kosten sind pau-
schal kaum =zu beziffern; sie werden auf
Prmektbasis oder nach Aufwand abgerech-
net. Der Stundensatz kann zwischen 40 und
200 Euro Legen.

Doch micht nur awf die richtige IT-
Ausriistung wnd den passenden Medien-
einsatz kommt es am, awsch die Personal-
decke muss stimmen. Gerade fiir Makler, die
bizlang als Einzelkdmpfer oder nur mit einer
Terlzentkraft Giber die Runden kommen, lohnt
ez sich eventuell, mit einem Sekretanats-
senvice zu koopereren. Dieser zorgt fiir tele-

he Bundes-Versorgungs-
Werk BVW GmbH, ein auf
betnebliche Altersversor-
gung spezabziertes Unter-
nehmen, hat nach sigenen
Aussagen e Konzept
entwickelt, wie die Zu-
stimmung zur telefonizchen Kontaktauf-
nahme rechtssicher eingeholt werden kann.
Der Geschaftsfithrer Hanms-Dheter Stubben
erklirt dazu: Durch akiuelle Verschirfung der
besetze wird die prakiizche Arbett fiir Makler
stark eingeschrinkt. Unbedingt nobwendig ist
dhe Zustimmung der Kunden zu einer elektro-
mschen Kontaktaufnahme (.opt-in“). Die
BVW GmbH bietet ein Lazungspaket fiir diese
Aufgabe — von Musteranschretben mit Riick-
antwortkarte biz zum Angebot, den Bestand
durchtelefonieren zu lassen. Besonders kos-
tengimstig 15t es, Kunden per Bref zu einem
Riicknef amimieren. 5o lassen sich lecht
Erfolgzquoten wvon 50 Prozent emeichen.
Ebenfall: zehr hilfreich izt, eine Mail
(Newsletter) mit einer ausfillbaren POF-Dater
zu versenden. Dann kinnen Kunden mt
einem Klick die Antwort zurlicksenden, und
der Maklar bebommt schnelle Anbworten.”

112010

Was es bevm Qutsouraing zu beachten

mbt

Wichtige Fragen, die der Vermittler vor dem

Outsourcing kliren sollte:

® Was kostet die Auslagerung won
Tatigkeiten?

* Wie viel Zett gewinne ich dadurch?

* Mit welchem Aufwand ist die
Auclagerung verbunden?

* Wie behalte ich die Kontrolle?

® Welche Qualititsstandards werden
vereinbart?

* Wie miiszen die Schnittstellen
beschaffen sein?

# Entztehen Abh3ngigkeiten, oder kann
ich ohne Probleme wechseln?

* Wie wird der Datenschutz gewshrlaistet?

fonizche Erreichbarkeit, ibernimmt auf
Wunsch Sekretariats- und Marketingleis-
tungen und springt ein, wenn dis eigens
Mitarbeiterin im Uraub oder krank ist. Far
wemger als 100 Euro 1m Monat 1=t das eige-
ne Unternehmen an fast allen Tagen im Jahr
telefonizch erreichbar. Zur monatlichen
Grundgebiihr addieren sich in der Regel
moderate Kosten je nach Gesprichsaufwand.

Professionelle IT gefragt

Ein gut funkbomerendes Maklerverwaltungs-
programm 15t mit entschendend fiir effizente
und reibungslose AblSufe im Maklerbiro. Als
optimal gilt, wenn ez s3mtliche Aufgaben von
der Kundenselekbion Gber Bedarfsermittlung,
Angebot, Bermtungsdokumentation, Policie-
rung, Courtageabrechnung biz hin zu Ver-

Marc Engel, Vorstand Et-
vice  Holding  AG,
Anbieter einer Optimie-
rungssoftware fir Ver-
triebsprozesse, betont:
Lrermkompetanz  des
Vertriebes sind kunden-
onentierte Dhenstleistungen. Dabei muss
der Vermittler micht die wollstindige
Dienstleistung selbst erbningen, sondem
kann vertriebsunterstitzende Bestandteils
wie Research oder Antragsverarbertung
durch intelligente Technolegie und arbeits-
teilige Abliufe verteilan. So gehéren hoch-
integrative und wvernetzte Techmologien,
arbeitsteilige Prozesse zwischen Front- und
Backefhce und ganzheithche WVerkaufz-
konzepte mit hohen Cross Selling-Ouoten

zusammen.”

tragsverwaltung und Schadenmanagement
ohne Medienbruch unterstitzt. Manche
Makler setzen teils noch auf eigene
Programmizrungen. Dabei gibt ez lEngst
schon professionelle Kunden- und Vertrags-
verwaltungsprogramme fiir die unterschied-
hichsten Anspriiche. Wer vor der Entscher-
dung fiirr ein neues Programm steht, sollte
sain individuelles Anforderungsprofil erstel-
len und diez mit den Funktionen und
Kompenenten der einzelnen Programme wver-
gleichen. Die meizten Hersteller bisten auf
MNachfrage awch Demowversionen an. Damit
kann man selbst testen, ob die Software den
Anspriichen gerecht ward.

Pools und Service-Dhenstleister
Maklerpools, Verbiinde und Servicedienst-
leister bieten werstirkt ihre Unterstiitzung
an, wenn sich Makler professionell aufztel-
len wollen. Marketingsenvices, Vergleichs-
und Verwaltungzprogramme oder auch
Backoffice-Unterstiitzung wie Sekretanats-
aufgaben, Telefonsenvice, Risikovoranfragen
oder Policenkontrolle, werden dazu feils zu
Sonderkonditionen oder auch kostenfrei
offeriert. Wer sich dafiir interessiert, sollte
genau prifen, worauf er sich einlisst. So
bietet manches Maklerverwaltungzprogramm
nur dann echte Effizienzvorteils, wenn das
Neugeschaft wvollstindig Gber den Pool
abgewickelt wird, der die Software zur
Verfigung =tellt. Dadurch entsteht eine
starkere Bindung zum Anbieter, aber nicht
selten auch eine Abhingighkeit.

Sabine Brunotte

Artikel 1m VersicherungsJoumal zu diesem
Thema: Nummem 102131, 102071, 100244,
101841, 100258 und 98317,

Sie finden diese Artikel Gber die Eingabe der
Nummer in die Archiv-Funktion (Suchmaske)

auf www.versicherungsjournal.de.
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