Das Unternehmen

ASSECURANZSERVICE

GESELLSCHAFT

Inhaber und Geschaftsfihrer:
Thorsten Hass, Walter Klein

e Grindung 1997

* 31 Mio. Euro Provisionsvolumen
(2008)

* 20 Prozent Wachstum
(Vergleich 2007/2008)

« 750 Berater/Vermittler im
AuBendienst

* 80 Innendienst-Mitarbeiter

* mehr als 140.000 Mandanten
im Bestand

e Uber 300 Produktpartner

Als inhabergeflihrtes Unternehmen
bietet ASG eine Plattform fur Finanz-
dienstleister und freie Vertriebe —
ohne Beteiligung eines Finanz-

oder Versicherungsunternehmens.

Die ASG organisiert das Wachstum
ihrer Partner mit einem durch-
gangigen Beratungskonzept, das
alle wichtigen Services, Schulungen
und Tools beinhaltet:

Unabhangigkeit durch Auswahl bei
Uber 300 Produktpartnern,
exakte 14-tagige, verstandliche
Abrechnung,

alle Provisionsarten: Dynamik,
Bepro und Courtage,

« Vertriebsunterstitzung in den
Sparten PKYV, KV, LV, Sach und
Baufi,

Lead-Management-System,
eigene Kundenverwaltung u. v. m.
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VERLAGS-SPECIAL

Vertriebschance Kundenbindung

Perspektive 2010

Vertriebe und Finanzdienstleister miussen auf

Nachhaltigkeit und Qualitat setzen.

Das zuriickliegende Jahr war fiir viele
Finanzdienstleister und Vertriebe ein
schwieriges. Einige Mitbewerber ha-
ben nach vielen erfolgreichen Jahren
,,die Waffen strecken“ miissen. Ande-
re jedoch haben Erfolge zu verbuchen
und konnen sich — trotz Krise, neuer
Gesetzgebung und Marktkonsolidie-
rung — iiber ein sattes Umsatz- und Pro-
visionsplus freuen.

Forscht man nach den Griinden, ist
sehr schnell klar, was die Erfolgrei-
chen im turbulenten Jahr 2009 anders
gemacht haben. Es wurde auf unab-
hingige Beratung, Qualitit und Nach-
haltigkeit gesetzt.

m Qualitat und Vertrauen
als Faktor fiir Erfolg

Die Marktkonsolidierung hat bei den-
jenigen Unternehmen groBen Scha-
den angerichtet, die sich unflexibel ge-
zeigt haben. Sei es, weil man sich auf
eine eingeschrinkte Produktpalette
verlassen hat; sei es, weil die alte ver-
triebliche Unsitte ,,nur Masse bringt

Umsatz“ bis zur Erschopfung weiter
umgesetzt wurde. Diese Unternehmen
haben ihre beiden wichtigsten Ziel-
gruppen schlicht vernachlassigt und in
Scharen verloren: ihre Berater und
deren Kunden.

Bei beiden Zielgruppen sind Qua-
litdit und Vertrauen die wichtigsten
Schliissel, um nachhaltigen Erfolg zu
haben. Die Kunden sind nach wie vor
sensibilisiert durch die Geschehnisse an
den Finanzmaérkten und hierdurch oft
kritischer und konservativer, wenn es
um Entscheidungen beim Vermogens-
aufbau geht. Das gro3e Problem: Sie
werden von ihren Beratern zu oft allein
gelassen.

Die Kundenzufriedenheit mit dem
personlichen Ansprechpartner steigt
mit dem richtigen Beratungsmix: Hier-
bei sind aber Engagement und Fach-
kompetenz des Beraters die wichtigsten
Indikatoren fiir eine gelungene und
langfristige Kundenbindung. Ein zu ge-
ringes Engagement des Beraters fiihrt
iiber kurz oder lang zu Kiindigungen.

Aktuelle Marktstudien belegen, dass
jeder dritte Kunde keinen regelmafi-
gen Kontakt zu seinem Berater hat
und nur ein Fiinftel regelmifige Ser-
vicetermine durch den Berater ange-
boten bekommt. Die fatale Folge: Die
vertriebliche Nutzung der aus den Be-
ratungsgesprachen gewonnenen Infor-
mationen bleibt weit hinter den Mog-
lichkeiten zurtick.

= Unterstutzung beim
Kundenbindungsprozess

Damit ein modernes Beratungskon-
zept mit einem nachhaltigen Ansatz
von Beratern tatsdchlich gelebt und
umgesetzt werden kann, muss es ver-
triebsnah am Alltag orientiert sein und
einen Mehrwert bieten, der die Um-
setzung von Kundenbindungsmafnah-
men erleichtert.

Neben einer umfassenden Produkt-
auswahl, Marketingunterstiitzung und
den relevanten Schulungen ist eine der
wichtigsten Voraussetzungen hierfiir
die intelligente Vernetzung aller rele-
vanten Informationen. Die optimierte
Pflege von Kundenbeziehungen iiber
alle Kontaktanldsse hinweg kann nur
technisch, mit einer guten Mandanten-

verwaltungssoftware geleistet werden.
Dies war und ist auch der Grund, dass
bei ASG ein hauseigenes Programm
(BIS 2.0) zum Einsatz kommt, das mit
und fiir den Vertrieb gestaltet wurde.
Mit dieser Software ist der Berater in
der Lage, alle Kontaktanlésse jederzeit
im Blick zu haben — vom Vertragsaus-
lauf iiber den vereinbarten Serviceter-
min bis hin zu Geburtstagen und an-
deren personlich wichtigen Kontakt-
terminen des Mandanten.

m Mehrwert aus vorhandenen
Informationen schopfen

Um tatsdchlich Mehrwert aus Be-
standsinformationen schopfen zu kon-
nen, miissen diese zunéchst einmal
iiberhaupt vorliegen. Viele Berater ha-
ben Kunden mit einer Vertragsdichte
unter drei Stiick und teilweise entspre-
chend wenig an Daten, bei denen man
im Beratungsgesprich ansetzen kann.
Dies ist oft auch dem Umstand ge-
schuldet, dass die Vertrdage in einer
Zeit geschlossen wurden, in der das Be-
ratungsprotokoll noch nicht verpflich-
tend war.

Wir haben 2009 dieser Tatsache
Rechnung getragen und eine Initiative

aus Cash. 1/2010

mit einer sogenannten Mandanten-
selbstauskunft (MSA) gestartet. Im
Rahmen von Serviceterminen haben
unsere Vertriebspartner alle Informa-
tionen in das Auskunftsformular tiber-
tragen, die dann in der ASG-Zentrale
in die Mandantenverwaltungssoftware
eingegeben wurden.

Als Ergebnis haben die Berater ver-
wertbare Information, die sie zur Op-
timierung des Vertragsbestands und
zur Steigerung der Vertragsdichte beim
Kunden nutzen. Viele der ASG-Ver-
triebspartner haben so ein erhebliches
Wachstum im Bestand verzeichnen
konnen und dariiber hinaus auch fiir
mehr Kundenbindung gesorgt. Denn:
Sind alle Vertrige des Kunden im Be-
stand des Beraters, sind die Loyalitét
und das Vertrauen am hochsten.

= Die Formel fiir Erfolg:
300 x 300

Vertrieb muss motiviert werden, En-
gagement muss sich auszahlen. Um
Wachstum aus dem Bestand zu gene-
rieren und langfristig erfolgreich zu
sein, ist die Formel 300 x 300 ein Be-
zugswert. Ein durchschnittlicher Haus-
halt hat acht bis zwolf Vertrdge im Be-
reich Versicherungen und Finanzen.

Wird der Vertragsbestand auf min-
destens sechs Vertrdage angehoben, sind
dies ca. 300 Euro an jahrlicher Be-
standsprovision fiir den Berater. Rea-
listisch betrachtet kann ein Berater 300
Haushalte pro Jahr intensiver betreu-
en. Dies ergibt ein jdhrliches Festein-
kommen von 300 x 300, also 90.000 Eu-
ro jahrlich!

Diese Perspektive fiir das Jahr 2010
sollte kein Finanzdienstleister an sich
vorbeiziehen lassen!

Wenn Sie daran interessiert sind, mit
welchen Vertriebsstrategien und Ser-
vices die ASG ihre Partner auflerdem
unterstiitzt, dann besuchen Sie einfach
unseren nichsten Beraterinformations-
tag. Eine kurze Mail an Dennis Bode
(d.bode@asg24.de) gentigt.
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