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Klarsicht fiir die Versicherungsbranche

wetreu fordert innovative Unternehmen zur Teilnahme an Vermittler-Studie auf. Mit
der Objektiven Hermeneutik werden Verhaltensweisen, Motivationen und Hemm-
hisse direkt in der Arbeitspraxis ermittelt und Profile fir die Vermittler erstellt. Mit
Handlungsempfehiungen und konkreten Umsetzungskonzepten wird direkter Trans-

fer in die Vertriebsfiihrung erreicht.

Vermittler haben entscheidenden Anteil am Erfolg eines je-
den Versicherungs-unternehmens. Die wetreu Unterneh-
mensberatung aus Kiel wird daher diese Zielgruppe im Rah-
men eines Gemeinschaftsprojektes genau unter die Lupe
nehmen. Projektleiter Matthias Bicker: ,Bis heute gibt es kei-
ne Untersuchung, die belastbare Profile fiir die Vermittler der
versicherungsbranche geliefert hat. Diese Bedarfslicke wird

. die Studie Klarsicht 2002 schlieRen.”

Profile sind fUr Matthias Bicker von zentraler Bedeutung. Sie
schaffen die Basis fUr eine gezielte Optimierung und nach-
haltige Steigerung im Versicherungs-vertrieb. Backer: ,Profile
liefern objektive Erkenntnisgewinne {ber die tatsachlichen
Hemmnis- und Motivationsfaktoren. In der Kriminalistik hat
sich das Arbeiten mit Profilen genausc bewihrt wie jingst
beim Fusball - siche Erfolgsgeschichte VL Wolfshburg.”

Die Untersuchung legt den Finger auf den wunden Punkt:
Ohne Umschweife fokussiert sie die realen Schwachstellen
im Verkaufsprozess. Die Ergebnisse der Studie werden die
teilnehmenden Versicherungsunternehmen maglicherweise
tiberraschen, weil sie echte Hirden im Verhalten der Ver-
mittler aufzeigen wird. Diese zu Gberwinden, wird viel Er-
neuerungsbereitschaft voraussetzen. Den Teilnehmern wird
darum auch Offenheit und grundlegende Innovationsbereit-
schaft abverlangt.

' . Was.wirvon Versicherungs-Vermittlern nicht wissen

"Was unterscheidet sie

von anderen Vermittlern -

und welche Gemeinsam-
keiten haben sie?

Was motiviert sie?”

Was hemmt sie?

~'Was denken sie und
‘welche Einstellungen
haben sie?

Was haben sie
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" Ghjektive Profile fisforn umfangseiche Antworten zir Typologisierung der Varmittlar, - **
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Bei Klarsicht geht es nicht um das einfache Auswerten von
Fragebdgen, bei denen der Verfasser durch die Fragestellung
das Ergebnis indirekt bzw. ungewolit beeinflusst, scndern um
eine klare Analyse des tatsachlichen vVerhaltens der Vermittler.
Und dies mithilfe einer in der Versicherungshranche bisher
wenig genutzten, aber in anderen Branchen erfolgreich er-
probten Methode: Der Objektiven Hermeneutik. Backer: ,Mit
dieser Methode konnen die Einstellungen und Werthaltun-
gen von Verkdufern aufgedeckt und Verdnderungsansatze
entwickelt werden.”

Anders als andere Studien endet Kiarsicht nicht bei der Analy-
se, sondern bietet darlber hinaus Handlungsempfehiungen
und konkrete Umsetzungskonzepte zur direkten Arbeit mit
Profilen in der Praxis der teiinehmenden Versicherungsunter-
nehmen. Das fir insgesamt zehn Monate angelegte Projekt
bietet jedem der teilnehmenden Versicherungsunterneh-
men Einblick in das Verhalten des gebundenen Vertriebs, der
Makler und ggf. des angestellten AuBendienstes, ermittelt
die zentralen Erfolgsfaktoren der Arbeit mit Vermittlern, de-
ren Cewinnung und Bindung und hiift jedem Unternehmen,
seinen Vertrieb auf diese Erfolgsfaktoren einzustimmen.

wetreu Unternehmensberatung hat in der ersten Juniwoche
ausgewshlte Versicherungsunternehmen direkt kontaktiert.
Dabel handelt es sich vorrangig um Hauser, die fr ihre Inno-
vationsbereitschaft bekannt sind bzw. sich durch innovative
Projekte profiliert haben. Schon jetzt zeichnet sich ein groBes
Interesse ab. :

Mit den Ergebnissen der Studie ist voraussichtlich im Mai
2010 zu rechnen.

Zu weiteren Informationen kontaktieren Sig bitte:
wetreu Unternehmensberatung

Matthias Backer

M.Baecker@wetreu.de,

Tel.: : 0431 8008-204



