‘ Hybride Beratung im
Versicherungsgeschdaft als
Gamechanger

Ob Check24, CLARK oder Finanzguru - die Digitalisierung hat
l&dngst im Versicherungsbereich Einzug gehalten und ermdéglicht
es mit wenigen Klicks, Versicherungsangebote zu vergleichen so-
wie Vertrdge abzuschlieBen, zu managen und zu kiindigen. Dem
entgegen steht die Komplexitét von Versicherungsprodukten,
welche die personliche Beratung wichtiger denn je werden I&sst.
Aus diesem Grund gehen neun von zehn Bundesbirgern flr den
Abschluss einer Versicherungspolice noch immer ins Maklerbiiro
oder die Bank'. Dort punkten Sie als Berater nach wie vor im
direkten Gesprdch. Die Zukunft liegt somit in einer Kombination
aus beiden Welten — der hybriden Beratung. Verbinden Sie als
Versicherungsexperte die Starken Ihrer persénlichen Kunden-
beratung mit denen digitaler Kommunikationswege, die Sie
einfach an den passenden Stellen ohne Integrationsaufwand in
Ihren Beratungsprozess einbinden. Mit einem digitalen Finanz-Check
erhalten Ihre Kunden per Knopfdruck einen umfassenden Uberblick
auf ihre Finanzsituation und bestehende Vertrage. Gleichzeitig

ermoglicht die vollautomatische Vertragsanalyse lhnen als Ver-
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2 Nur wer seine Kunden kennt,
kann Risiken und Stornos
minimieren

as00€

sicherungsberater, Versorgungsliicken sowie Einsparpotenziale
mit einem Blick zu entdecken. So nehmen Sie lhren Kunden in
der personlichen Beratung die Sorge vor zu hoher finanzieller
Belastung, punkten mit innovativer Customer Experience und
schaffen Vertrauen, weil Sie lhren Kunden auch in Zeiten unsiche-
rer Kostenentwicklungen sinnvollen Versicherungsschutz ermog-

lichen.

Insbesondere beim ersten Akquisegesprdch missen Sie sich

als Versicherungsberater ein detailliertes Bild der finanziellen
Situation des Gegenibers verschaffen. Dieser Schritt ist ohne
Frage wichtig und macht eine gute Beratung aus. Gerade in
Zeiten steigender Lebenshaltungskosten ist eine genaue Ana-
lyse der finanziellen Spielrdume fir Sie als Versicherungsexperte
besonders wichtig, um Risiken und Stornos von Vertragen von
vornherein auszuschlieBen. Aber diese Bestandsanalyse und Be-
fragung lhres Kunden zu den Einnahmen wie Gehalt oder Rente,
Mieteinnahmen und Kindergeld, ebenso zu den Ausgaben sowie
zu laufenden Vertrégen, der Lebens- und Wohnsituation, aufge-
nommenen Krediten und Darlehen sowie den Vermdgenswerten
bindet viel Zeit — bei Ihnen und aber auch bei Ihren Kunden.
Denn oft hat Ihr Kunde die nétigen Informationen gar nicht parat
und muss sich zeitintensiv auf den Termin vorbereiten. Durch
den Einsatz eines digitalen Finanz-Check gewinnen Sie wertvolle
Zeit bei der Analyse, die Sie in eine noch intensivere Beratung
reinvestieren kdnnen. Und Ihr Kunde kann den Versicherungs-
ordner getrost im Schrank lassen und muss sich nicht aufwen-
dig auf den gemeinsamen Termin vorbereiten. Das erhoht die
Kundenbindung und hilft gleichzeitig dabei, das Risiko einer

Fehlberatung und damit einhergehenden Stornos zu minimieren.
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3 Bediirfnisse Ihres Kunden Als Berater sind Sie dann erfolgreich, wenn Sie Ihre Kunden

mit einer einmaligen Customer Experience Uberraschen. Kur-
erkennen, bevor er es tut

ze Antwortzeiten auf moglichst vielen digitalen Kandlen sind
dabei ladngst selbstversténdlich, weshalb andere MaBnahmen
erforderlich sind, um sich von der Konkurrenz abzuheben. Zum
Beispiel kdnnen innovative, digitale Features, die sich spielend
leicht in bestehende Anwendungen integrieren lassen, zusatz-
lich die Attraktivitdt des Beratungsangebotes steigern. Integrieren
Sie z. B. eine digitale Finanzanalyse in Ihren Beratungsprozess und
erfullen Sie Ihren Kunden so den Wunsch nach Kostentransparenz -

einfach, digital und von Uberall.

Aber das ist noch nicht alles: Auch Sie als Versicherungsberater
profitieren in besonderem Maf3e von einer detaillierten Datenana-
lyse. In den Ergebnissen lassen sich beispielsweise der Kauf einer
Eigentumswohnung oder eine Familienstandsénderung muhelos
ablesen und schaffen gute Anlasse, bei denen Sie proaktiv auf
Ihre Kunden zugehen sollten. Genau diese Insights erméglichen

es lhnen, mit einer exzellenten Kundenerfahrung zu punkten -
denn sie versetzen Sie als Berater in die Situation, die Initiative zu
ergreifen und an lhren Kunden heranzutreten, noch bevor dieser

Uberhaupt den Handlungsbedarf erkennt.
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4 Nicht verpassen:
Neue Vertriebschancen durch
Open Banking nutzen!

Die Digitalisierung sorgt nicht nur fur mehr Effizienz in der Ad-
ministration, sondern erzeugt vor allem einen wahren Boost

im Vertrieb. Dreh- und Angelpunkt ist hierbei die Nutzung von
Kundendaten. Die Grundlage dafir bildet die Zahlungsdienst-
erichtlinie PSD2 mit der Offnung der Zahlungskonten firr Dritte.
Konkret heil3t das — als Versicherungsprofi kobnnen Sie anhand
von Kontotransaktionen bestehende Versicherungen bzw. vor-
handene Licken erkennen und mit passgenauen Angeboten
Uberzeugen. Eine solche Herangehensweise steht nicht den ho-
hen Datenschutzanforderungen in der Finanzbranche entgegen
und erfolgt nur bei vorliegendem Kundeneinverstdndnis. Dabei
hat sich der Blick der Kunden auf den Datenschutz in der letzten
Zeit verandert, was nicht zuletzt in der Nutzung digitaler Dienste
begrindet liegt. Und die Bereitschaft dafur ist tatséchlich sehr
hoch, wie eine Studie des Versicherungstechnologieunterneh-
mens Cover Genius belegt?. Demnach winschen mehr als die

Halfte der Teilnehmer Embedded-Insurance-Angebote auf Basis

von Kontotransaktionsdaten.

5 Keine Angst - smarte
IT-L6sungen brauchen keinen
hohen Implementierungs-
aufwand

Mit dem Markteintritt von InsurTechs stehen traditionelle Ver-
sicherungsberatungen vor groBen Herausforderungen. Damit
der ,analoge" Berater hier mithalten kann, bedarf es digitaler
Losungen, die sofort einsatzbereit sind und keinerlei Implemen-
tierungs- oder Pflegeaufwand erfordern. Die hdufig geduBerte
Sorge vor aufwendigen IT-Installationen ist dabei vollig un-
begrindet. Heute bietet der Markt smarte Software-as-a-Ser-
vice-Ldsungen, die das Ergebnis der Analyse in Echtzeit und
verstandlich aufbereitet zur Verfligung stellen — ready to go und

ohne zeitintensiven IT-Aufwand!
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