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l. Funktionsweise der privatwirtschaftlichen Versicherung

|ldee der Versicherung: Transfer eines finanziellen Risikos von einem Versicherungsnehmer (VN)

auf einen anderen Risikotrager (Versicherungsunternehmen; VU) gegen Zahlung einer Pramie:

Pramie

=i

\"AV) VN
Versicherungsleistung

Die Pramie muss sich dabei am Charakter des versicherten Risikos (Krankheit, Unfall etc.) orien-

tieren und dieses moglichst exakt abbilden.



Strenggenommen betreiben VU damit wechselseitige Finanzierungsgeschafte mit inrem Versicherten-
kollektiv und dem Kapitalmarkt. Das Versichertenkollektiv fasst dabei eine grolde Zahl vergleichbarer

Risiken zusammen; hier herrscht ein Risikoausgleich, der das Geschaft fur alle Beteiligten interessant
macht:

Kapitalmarkt

(Aktien, Renten,
Immobilien etc.)




Man unterscheidet dabei unterschiedliche Versicherungssparten (Leben, Kranken, Schaden etc.), die
jeweils ahnliche Risiken zusammenfassen. Aufgrund des Spartentrennungsgebots mussen sich VU auf
eine Versicherungssparte beschranken, sind also zum Beispiel Lebens- oder Kranken-VU. Diese gesetz-

liche Vorgabe hat zur Entstehung von Versicherungskonzernen gefuhrt, die die eigentlichen Akteure auf

dem Versicherungsmarkt sind, etwa:

Leben-VU Kranken-VU Schaden-VU

Im Folgenden wird stets von ,VU" gesprochen, obwohl ,VK* eigentlich angemessener ware.



Beispiel uniVersa-Konzern:

=V universa =vFuniversa

Krankenversicherung a. G. Lebensversicherung a. G

=VFuniversa

Allgemeine Varsicherung AG

“VF universa

Beteiligungs-AG

ASKONT

Mgsehurarzvermiltiung GmbiH

Unsere Partner

wohnen heilt

wiistenrot

ARAG SE Bausparkasse Deutsche Rechtschutz-
Versicherung AG




ll. Besonderheiten und Probleme des Versicherungsmarketings

1) Charakter des Gutes ,,Versicherung®

» Versicherungsprodukte sind immaterielle Dienstleistungen (= intangibel, nicht transportfahig; benodtigen

VN als ,externen Faktor®).
» Versicherungsprodukte sind erklarungsbediirftig und kompliziert (,Informationsasymmetrie®).
» Viele Versicherungsprodukte besitzen ein aus VN-Sicht hohes Preisniveau.

« Versicherungsprodukte zwingen zur Auseinandersetzung mit Lebensrisiken, denen man gemeinhin

gerne ausweicht (Feuerschaden, Invaliditat, Krankheit, Rechtsstreitigkeiten, Tod, Unfall etc.).

? ?




2) Problem der strategischen Positionierung

Bis 1994 unterlag der deutsche Versicherungsmarkt einer relativ strengen Regulierung. Die implizierte u.a.:
* ein hohes Maf an Einheitlichkeit bei den Produkten, teilweise bis in Produktdetails hinein,

« eine geringe Unterscheidbarkeit der VU.

In der Folge sahen sich VU einem relativ geringen Wettbewerbsdruck gegenuber.

Dies anderte sich mit der Deregulierung der Versicherungsmarkte 1994, seither sieht sich die Branche
einem enormen Wettbewerbsdruck ausgesetzt, und dies sowohl intern als auch extern (Konkurrenzsituation
zu Banken und Investmentgesellschaften in der LV). In der Folge kam es zu vermehrter M&A-Aktivitat, aber

auch zur Notwendigkeit, das eigene Profil glaubhaft zu scharfen.

?

?




3) Imageproblem der Branche

Alle VU haben damit zu kampfen, dass die Branche ein eher schlechtes Image in der Bevolkerung geniel3t.

Dies erschwert den Aufbau einer Vertrauensbasis zwischen VU und VN (- operatives Marketing), hat

aber auch negative Auswirkungen auf das Personalmarketing der Branche.




Das schlechte Image wird vor allem auf den AuBendienst projiziert:

Ansehen einzelner Berufsgruppen in %*

Es haben ein (sehr) hohes Ansehen:

Feuerwehrmann/-frau
Krankenpfleger(in)
Arzt/Arztin  m e 88
Altenpfleger(in) e 87
Polizist(in) eSS 85
Erzieher(in) in Kindergarten/Kita msss 81
Millmann/-frau  E 70
Richter(in) s 69
Lehrer(in) - mo e 69
Hochschulprofessor(in) s 67
Techniker(in) P 67
Pilot(in) s 66
Kanal-Klarwerksmitarbeiter(in) s 65
Forster(in) s 62
Lokfithrer(in) s 60
Justizvollzugsbeamter/-beamtin T 55
soldat(in) meEEEE 53
Brieftrager(in) s 52
Studienrat/Studienrdtin e ———— 45
Journalist(in) F——— 41
Unternehmer(in) s 40 Que"e: ,,Monitor 6ﬁent|iCher Dienst“
Steuerberater(in) EEEE———— 36 (DBB & Tarifunion, 2022)
Beamter/Beamtin IEEEEE———— 34
EDV-Sachbearbeiter(in) s 34
Gewerkschaftsfunktionar(in) mss—" 27
Steuerbeamter/-beamtin " 25
Bankangestelite(r) " 24
Politiker(in) m— 22
Mi‘tarbfeitet(lfl) ei'ner‘!'e!efongesellschaﬂ I 13 * dargestelltist jeweils der Antell an Befrag-
Mitarbeiter(in) einer Werbeagentur s 10 ten, die ein sehr hohes oder hohes Ansehen
Versicherungsvertreter(in) wwww 8 von der jeweiligen Berufsgruppe haben

94




Auch der Innendienst bekommt sein Fett weg:

Bernd Stromberg

Stellvertretender Leiter Schadensregulierung
Capitol Versicherung AG

Comedy-Serie ,Stromberg” (2004-2012)
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Und dann waren da noch die Verbraucherschiutzer, die uber alles erhaben sind:

Unbandiger Blick
zum Horizont:
,,Mit mir nicht!“

Pfeil & Bogen
- Robin Hood
lasst gruBen.

Anwalt des
kleinen Mannes,
der immer nur
betrogen wird.

Sehnenansatzen. Zusatzlich

-
aVI d e e n Lymphodeme zu schaffen,
staus im Bindegewebe.

Zweimal pro Woche geht si

- therapeuten. Er hilft mit ma
o I a pie und Fangopackungen, d
zulindern und Schwellungen

Aufgrund ihrer Krankheit |

3 . i Biirokauffrau erwerbsunfit
Private Krankenversicherung. Versicherer versichert ist sie tiber ihren |

beanstanden etwa jede zehnte Rechnung, die Beamter ist, tbernimmt die

2 Drazant ihrar Pranbhaitel

Quelle: Finanztest 10/2008
12



Bemerkung

Kapitel Il geht nun zu Ende, einige Herausforderungen an das Versicherungsmarketing fielen dabei notge-

drungen unter den Tisch, vor allem einige aktuelle Baustellen. Erwahnt werden sollen sie aber trotzdem.




lll. Losungsansatze

1) Charakter des Gutes Versicherung

Versicherer verkaufen im Kern Schutz vor den finanziellen Auswirkungen schwerwiegender Lebensrisi-
ken, die der VN nicht vollstandig versteht. Dabei muss der VN als Pramienzahler in Vorleistung treten,
ohne zu wissen, was ihn im ,Fall der Falle“ konkret erwartet (,,inverse‘“ Produktionsfunktion der Versi-
cherungsbetriebslehre nach Farny). Um diesem Problem zu begegnen, setzt das Versicherungsmarketing

meist auf den Vertrauensbegriff, muss also versuchen, das Vertrauen des VN zu gewinnen und zu

v | ) | W

erhalten.

14



Erschwert wird das Beziehungsgeflecht freilich durch weitere Akteure:

| I

Grundmodell:

Realitat:

7
'T"T’



Realitat:

?
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Um trotz dieses komplizierten Beziehungsgeflechts das notwendige Vertrauen zwischen VU und VN

herzustellen, bieten sich verschiedene Strategien an:

17



EAvcl  \NOLKSWOHL BUND #

- LEBENSVERSICHERUNG aga.G.
Allianz

<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe

ALTE OLDENBURGE%S‘



So sehr ein Unternehmensname ,aus Tradition® fur Vertrauen steht, kann er im Laufe der Zeit auch veral-

ten. Anstatt ihn einfach zu ersetzen (und damit Vertrauen eventuell zu verspielen), grinden manche Versi-
cherer ,frischere” Tochterunternehmen:

NOLKSWOHL BUND # (Mutterunternehmen)

LEBENSVERSICHERUNG a.G.

DIE
DORTMUNDER (Tochterunternehmen)

Wir versichern.
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1891 - 1923

1977 -1999

1923 - 1977

1999 -

20



Die Firmierung der MURNBERGER Versicherung im Wandel der Zeit

NURNBERGER

NURNBERGER

NURNBERGER

L 1 1 I ] 1
] | I } | I
#8 192 19281952 1967 8 2017
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Man beachte das hohe Maf} an Kontinuitat!

22



@ HUK-COBURG

23



R = "%E AL
Versicherung
ISDK

Elnfach far lhr Leben da.

-
ST

GENERALI

HanseMerkur

<*7 Hallesche



Manches Wortlogo wirkt ,altbacken®, signalisiert aber gerade dadurch Bestandigkeit:

KRANKENVERIICHERUNGIVEREIN AUF GEGENIEITIGKEIT

TR e{HIADORF UNE KO BIENT Au Wl

Debeba

LEBENSVERSICHERUNGSVEREIN AUF GEGENSEITIGKEIT
SITZ KOBLENZ AM RHEIN

Debelrc  Versichern und Bausp

Gothaer

aren

25



Auch regional gepragte Logos sollen letztlich Vertrauen vermitteln:

OFFENTLICHE LKH4,

Landeskrankenhilfe
@ Lippische

Landeslebenshilfe
Landesbrandversicherung AG

Verswherungen
S Finanzgruppe

LVM E ALTE OLDENBURGEr}

VERSICHERUNG




Und immer ist Kontinuitat gefragt:

LV

VERSICHERUNG

1929

1946

1950

1972

1981

1990

2010

LVM

Versicherungen

LVMS

VERSICHERUNG



m wurttembergische

lhr Fels in der Brandung.



Gothaer

Jeder versichert — alle gesichert: Gothaer Familienversicherung. (1961)
Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit. (1981)

Die Gothaer — ein beruhigendes Gefiihl. (1982)

Wir machen das. (2003)

Sagen Sie Ihren Sorgen zweifach tschiiss. (2012)

Kraft der Gemeinschaft. (2018)
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<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe

Vertrauen verpflichtet. (1967)
Sicherheitshalber. (1973)

Dem Menschen Sicherheit. Jedem seine. (1980)
Reden Sie mit uns. Sicherheitshalber. (1991)
Ihre Sicherheit. Ihre Zukunft. Ihr Leben. (1997)
Zukunft beginnt heute. (2007)
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Der Versicherer ohne Grenzen. (1994)

Ich hab' was vom Léwen. (2000)
Léwenstark. Sicherheit und Service. (2003)
Schutz unter den Fliigeln des Léwen. (2004)

Aus Versicherung wird Verbesserung. (2016)
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HAMBURGER }
FEUERKASSE =

Die élteste Gebédudeversicherung der Welt. (2001)

Seit 1676 Hamburger Gebaudeversicherer. (2011)
Die alteste Versicherung der Welt. (2013)
Versicherung fiir uns in Hamburg. Seit 1676. (2013)
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Die Verwendung von Produktmarken hat in der Branche bis heute keine grolde Verbreitung gefunden, viel

verbreiteter sind Versuche, das VU selbst als Unternehmensmarke zu positionieren.

SPLENDID RESEARCH BRAND INDEX

Markenstarke Versicherungen 2022

Platz Marke Name BRAND INDEX
‘;\1 -f Allianz @ Allianz 55,0
‘_»ZJ W nuk-copure  HUK Coburg 52,2
3 ERGO  Eo 454

4 M AXA 45,2

5 DEVK DEVK 44,7

¢t RV = 414

7 ARAG 40,4

8 = Generali 40,3

GENFRALL
9  ®othoer  Gothaer 36,8
10 sienaciouna @ Signal Iduna 36,4

50

i@ 2022 SPLENDID RESEARCH GmbH | www.splendid-research.com/studien/top10-versicherungen-2022/

SPLENDID




MARKENMONITOR ASSEKURANZ: MARKENSTARKE & MARKENBILD | HEUTE 110 MORGEN

Ranking — Markenstdrke

HUK-COBURG
Allianz

AXA

DEVK

ERGOD

R+V
CosmosDirekt
LW

HDI

Gothaer
Generali

VHY

SIGNAL IDUNA
Mimberger
Continentale
Zurich
Wirttembergische
HanseMerkur
Alte Leipziger
Hannoversche

Ranking — Funktionale Markenbilder

1. 2urich
2. Alllanz
3. Alte Leipziger

1. HUK-COBURG
2. DEVK
3. Alte Leipziger

8
(ei Eg

p P UG g 3Ty

W s

1. Altlanz : ‘% 1. HUK-COBURG
2. AXA o O, 2 CosmosDirek!
3 Generati &9 W, 3.DEVK
Loy i

£ [l

£ 5

[ =
1. CosmosDirekl = 1. HUK-COBURG
2. ERGO 2. CosmosDiraki
3. Alllanz 3 AXA

p&‘:‘fs

1, HUK-COBURG
2. CosmosDirekt
3. DEVK

1. NOmberger
2. AN Lodpeiger
3. Hansehierkur

Cruelie: Matkenmaniior Asssiorang DN, HEUTE UND MORGEN GribM, Seplamier 2020, Gesamistichpaobe: 2023 Persanen sus bundesdeisschen Haushaiien, ab 18 Jahsen



Als Pionier bei der Entwicklung von Produktmarken gilt bis heute die Mannheimer Versicherung:

BELMOT
ARTIMA
Genauer: 1 ®
msoune mE=mmp> | N[ SOUND
SINFONIMA
NAUTIMA
MAXIMOS
LUMIT

Mannheimer PRIGOM

SUPRIMA




Vertrauen durch Markenstrategie

Das Konzept pragt das gesamte operative Marketing, insbesondere die Kommunikationspolitik:

Sind diese
Fotomodelle
austauschbar?

SINFONIMA’

Versicherungsschutz rund um die Musik.




Das Konzept pragt das gesamte operative Marketing, insbesondere die Kommunikationspolitik:

VALORIMA
Gewinnspiel

Wie schwer schatzen
Sie den Mannheimer

EINLADUNG -

13. April 2018 | Mannheim

Glanzleistung

Lack erkennen, erhalten
und durchleuchten.

BELMOT"

Die Oidtimerversicherung.

Halle A2 | Stand 110

VALORIM A’




Das Konzept pragt das gesamte operative Marketing, insbesondere die Kommunikationspolitik:

Wohl ein kleiner

Patzer...©

EINLADUNG

13. April 2018 | Mannheim

Glanzleistung

Lack erkennen, erhalten
und durchleuchten.

BELMOT"

Die Oidtimerversicherung.

VALORIMA
Gewinnspiel
Wie schwer schatzen

Sie den Mannheimer
Silberbecher?

3 VALORIMA
Halle A2 | Stand 110 -



'/Gewe rbePilot

Die Bewerter von
Gewerbeversicherungen
ediding (el & (8 0G

Als Top Anbieter ausgezeichnet:

BGV - Versicherung AG
«Inhaltsversicherung; 10/2022"

1. 8. 0.8 8 ¢

Rating zur Inhaltsversicherung

(1142022, giltig bis 12/2023) Im Test: 33 Versicherer 164 1.zrﬂy

WOHNGEBAUDE-
VERSICHERUNG

SEHR GUT

BGV-Versicherung AG
Tarif: Exklusiv

Produkt: 01/2017

hervorragend
Rechtsschutz

Badische Rechtsschutzversicherung AG
proComfort Exklusiv-Tarif

Franke || Bornberg

Rating: 022017

Handelsblatt

Im Test: 44 Angeb J_ ‘

handelsblatt.com - 12.1%

Franke |/ Bombé,@ |

/

/_’E’-:’{'/

’,:ff;‘:"'-,
| e

SEHR HOHE
QUALITAT

im
BGV
Badische Versicherungen
ImVergleich: 32 Branchenvertreter
Wissenschafilicher Partner: ServiceValue

Verdffentlicht in: Sliddeutsche Zeitung
URL: https:/ftip.de/lwge 05 2021




Bei alledem darf nicht vergessen werden, dass Vertrauen nicht nur vom Namen, Logo, Slogan, etc. eines VU

abhangt. Man denke etwa an die ,drei zusatzlichen P“ des Dienstleistungsmarketings . . .

Versicherungsschaden

Processes Physical Facilities

40



Einen wissenschaftlichen Ansatz zum Kundenvertrauen liefert eine Studie von Assekurata Solutions aus

dem Jahre 2020. Dort wird der Vertrauensbegriff in zwei Komponenten zerlegt (Modell, mehr nicht):

3 3

Zufriedenheit mit

Zufriedenheit mit
Pramienhohe bzw.
Preis-/Leistungsverhaltnis

Prozessablaufen (etwa
Schadenbearbeitung)

Die Operationalisierung beider Komponenten geschieht dabei durch eine Kundenbefragung.

41



Beispiel Krankenversicherung:

Kundemvartnauwen

Krankenversicherung

Handelshlatt

STARKES

Kundenveriranen
Kundenvertrauen in der Assekuranz “"‘“‘“'“f"'
Wie Kunden die Leistungen sinzelner 2020 —
Versicherer und die Erfahrungen mit s 2 e
ihnen bewerten. el

?E bipmrwd e sary
i @ = Spartendurchschnitt
70
Huk-Coburg @ e
&
Barmenia
v - k=
- Allianz
g Signal iduna
E. Bayerische Beamten
s Continentale HanseMerkur
& & ®
= L2
i
2 DRV
o
| | |
65 0 75

Erfahrungskemponenta®

L

111

Vertrauensindex
Differanz zum

Versicherer Spartendurchschnitt Wertung
Debeka EJ
Huk-Coburg 3.6
Barmenia 2,0
Allianz 1.6
Bayerische Beamten 1.0
Signal Iduna 0,1
Hanse-Merkur -0,5
Continentale 2.2

AXA -3,6

DKV -5,6

11 Produkiquisltsl und Preds-Leiafungsverhliing & Sanacs und Wesischabrung

HANDELSBLATT-GRAFIK

Guelbe: Assekuraia




In jedem Falle gilt nun:




In jedem Falle gilt nun:




2) Problem der strategischen Positionierung

Der zentrale Begriff der Wettbewerbsstrategie geht auf Porter zurtick. Die bis heute gultigen Haupt-

erkenntnisse seiner Analysen sind:

« Unter verscharften Wettbewerbsbedingungen ist eine undifferenzierte Position der Marktmitte (,graue
Maus®) auf Dauer nicht haltbar.

« Unternehmen mussen vielmehr ein unverwechselbares Profil entwickeln (= Wettbewerbsstrategie),
woflr es drei Moglichkeiten gibt:

Kostenfiihrerschaftsstrategie Konkurrenten werden preislich unterboten.

Differenzierungsstrategie Streben nach iiberlegener Qualitit.

Fokussierung auf kleine, klar umgrenzte

Nischenstrategie Zielgruppen (,,Spezialist").

111




Spater wurde das Portersche Modell gelegentlich um eine vierte Wettbewerbsstrategie erganzt:

Streben nach GroRe zur Erlangung von
Marktmacht und Sicherheit (,,Generalist®).

Speziell fur VU hat Altvater Farny aus diesen vier Strategien durch Paarbildung sogenannte Polarisie-

rungsstrategien entwickelt, die die jeweils aussichtsreichsten wettbewerbsstrategischen Optionen von

VU darstellen. Diese Paarungen sind:

[onemirescratasiogs | =) [ omernsengraiage ]
[ roormermoge ] =) [ commrimrsraege ]
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Erste Paarung: Kostenfiihrerschaft vs. Differenzierung (Qualitat)

A IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
Hoch | i  Nicht i f Nicht Qualitiits-
ratsam : : ratsam anbieter
i Nicht 4 « ‘ Nicht
Kosten : ratsam " ’Marktmltte :  machbar
o Kosten- £ Niont { Nicht G
Niedrig fiihrer { machbar :  machbar i
>
Niedrig Hoch

Qualitat




Im Ergebnis also:

A
anbieter
Kosten i ,Marktmitte“ ;
o Kosten-
Niedrig fiihrer
>
Niedrig Hoch

Qualitat




Zweite Paarung: Global Player vs. Nische

A IIIIIIIIIIIIIIIIIII e o eEEZEEZIEEEEREEEEER .
Gos | i  Nieht :  Nicht
i  machbar i  machbar Global Flayer
. i Nicht 4 « : =D :  Nicht
L i machbar : " Marktmltte : vorstellbar
_ Nischen- f Nicht f Nicht
Klein anbieter : vorstellbar i ! vorstellbar
BBE hoch

BBE niedrig
GroRe




Im Ergebnis also:

Grof} Global Player

PR R R R R B B
e® ta,

Sortiment i ,Marktmitte* :

.

] .
. .
"Trgamnuns?®

_ Nischen-
Klein anbieter

BBE niedrig BBE hoch
GroRe




Eine Wettbewerbsverscharfung induziert also:

mAEEN
“"-- fara,

* Viele graue K

... Mause .." — <

.,
“a L 3 d
"Tenpamnunn?®

‘II.

+" Tote graue ™

... Mause ..

L 4
4y s®
LY I e

¢"‘-

Yt

Wenig Wettbewerb, Zeit Intensiver Wettbewerb,

viel Regulierung weniger Regulierung
> 1| >
Versicherungswirtschaft Versicherungswirtschaft

vor 1994 seit 1994




An Beispielen mangelt es in der Versicherungswirtschaft nicht:

ey

,,GroRe“ Unternehmen bzw. Konzerne,
z.B. Allianz, ERGO, Talanx

Miinchener Verein, Signal Iduna (Handwerk);
Debeka, HUK-Coburg (6ffentl. Dienst)

Mannheimer, Niirnberger; dargestellt z.B. iiber
hohes Leistungsniveau der Produkte

Alte Oldenburger, Debeka, HUK-Coburg;
haufig Direktversicherer
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,,GroRe“ Unternehmen bzw. Konzerne,
z.B. Allianz, ERGO, Talanx

Miinchener Verein, Signal Iduna (Handwerk);
Debeka, HUK-Coburg (6ffentl. Dienst)

Mannheimer, Niirnberger; dargestellt z.B. iiber
hohes Leistungsniveau der Produkte

Alte Oldenburger, Debeka, HUK-Coburg;
haufig Direktversicherer
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Manche

fahren
,hybrid“!

Debeka, HUK-Coburg

Debeka, HUK-Coburg




Sogenannte Hybridstrategien sind auf Unternehmensebene generell moglich, solange dabei keine sich

ausschlielenden Wettbewerbsstrategien miteinander kombiniert werden:

Anders ausgedriickt: Ein Skoda und ein Porsche gehéren nicht in den gleichen Verkaufsraum . . .

55



Andererseits:

Gehoren Skoda und
Porsche nicht zusammen?




In der Tat, namlich unter dem Dach des Volkswagen-Konzerns:

Volkswagen's Brand Portfolio

SKODA

@ €11y = )
Audi SEAT

BENTLEY
g W i)
PORSCHE Commercial SCANIA éﬁ"’:ﬂ"‘b‘g
Vehicles

Innerhalb eines Konzerns konnen an sich gegensatzliche Wettbewerbsstrategien also koexistieren.



Solche Ansatze gibt es auch in der Versicherungswirtschaft, haufig unter Einbindung kostengunsti-

ger Direktversicherer.

Beispiel: Continentale Versicherungsverbund
« Continentale (KV / LV / SV) - Einfirmenvertreter & Makler (,normale” Produkte)
* Mannheimer (SV) - Einfirmenvertreter & Makler (besondere Produkte)

» Europa (LV / SV) —> Direktvertrieb (Standardprodukte)

© M EUROPA

Die N\
Continentale Vannheimer VERSICHERUNG PUR.
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Fassen wir zusammen:




Fassen wir zusammen:




3) Imageproblem der Branche

Hier gilt wohl: Der Stein der Weisen wird noch gesucht . . . Aber die Branche arbeitet daran!

Und steter Tropfen hohlt den Stein:

Ich handle
kommuni-
kativ.

ERGO
bin ich;

NGT

-

instei (m/w/d) fii ..
i i e s . PRALTIGE VERSICRERY

sdurchstarter schancennutzer £karrieremacher
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3) Imageproblem der Branche

Hier gilt wohl: Der Stein der Weisen wird noch gesucht . . . Aber die Branche arbeitet daran!

Und steter Tropfen hohlt den Stein:

Ich handle
kommuni-
i, W kativ.

ERGO
bin ich;

t (m/w/d) fiir
den Versichermgsvertrieh b TVACHIALTIGE VERSTCHERUNGT

sdurchstarter schancennutzer £karrieremacher

-

Versichern heilt verstehen.
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Auch Selbstironie ist erlaubt:

NEUGIERIG.
KONTAKTFREUDIG.
ZUVERLASSIG.

BGV A

anlaibis eran b gan

Offen und ehrlich:

Du wolltest nie zu einer
Versicherung?

Super, wir auch nicht!

L
S o
-. . 1
Rdamy i g =, v T |

N
OFE10 -
AR N o ( //
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Auch Selbstironie ist erlaubt:

NEUGIERIG.
KONTAKTFREUDIG.
ZUVERLASSIG.

BGV A

IIIII i iy

Offen und ehrlich:

Du wolltest nie zu einer
Versicherung?

Super, wir auch nicht!

i
]
(=33 [=] o s
. T e =T Y] r &
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www.debeka.de/karriere
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Humor sowieso:

Schweizer bleiben
auf Distanz.
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Humor sowieso:
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Humor sowieso:

WAS MACHT EIN
HACKER AM SEE?

Phishen!

-y
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Humor sowieso:
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Humor sowieso:

Mein Gesicht, wenn jemand sagt,
dass er keine Unfallversicherung braucht,
weil er vorsichtig ist

LVMS

VERSICHERUNG
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Wichtig dabei: Versicherung ist nicht alles.

© &Y nitpsy/fweyoutube.com/@Ivm.upgekla
U DE
= D3Youlube Suchen Q 4
[ Startseite
Q Shorts
=] Abos

2] Mediathek ' : ; I-VM E :

0 verlauf by VERSICHERUNG

Melde dich an, um Videos

mit "Mag ich" zu bewerten,
zu kommentieren und um

Kanale zu abonnieren.

UPGEKLART - Was du in der Schule nicht lernst!

@Ivm.upgeklaert 10.300 Abonnenten 108 Videos

® Anmekien Hi, ich bin Tom und auf diesem Kanal gebe ich euch Tipps, um super vorbe.. >
Entdecken
@ g UBERSICHT VIDEOS SHORTS PLAYLISTS COMMUNITY KANALE KANALINFO
renas

g Musik Beliebt

E Filme & Serien

(ts)  Live
&3 Gaming
Nachrichten
Q Sport
O finbai PERSONLICHKEITSTYPEN - Was sie dir FAMILIENVERSICHERUNG - Dein SCHWIERIGES ELTERNHAUS mit
bl Leinhajte wirklich verraten! Versicherungs-ABC zur... (@annicahansen
20.106 Aufrufe + vor 7 Tagen 39.614 Aufrufe - vor 3 Wochen 62.066 Aufrufe « vor 1 Monat

@ Kandle finden

Mehr von YouTube

s !

35.446 Aufrufe - vor 1 Monat

- @0 n DO ® =

@ Anmelden

LVM Versicherung

5 Tipps fiir mehr RESILIENZ mit
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So weit muss es ja nicht gleich gehen . . .

Vertriebspraxis | Portrat

Versicherungen konnen
doch sexy sein

Er arbeitet nach dem Motto ,Erst verstehen, dann versichern!”, Er, das ist Bastian
Kunkel, ein junger Makler aus Aschaffenburg. Sein ,Blro” ist meist in den neuen
Medien zu finden, in erster Linie auf Youtube. Dort trifft er auf seine Zielgruppe,
junge Menschen zwischen 18 und 35 Jahren. Und ist damit sehr erfolgreich. Das
Sahnehaubchen: Er macht seinen Job richtig gern.

Fiir Bastian Kunkel, im Netz
auch gerne ,Basti®, gab es drei
wichtige Ausloser fur seinen

Entschluss, Menschen - vor allem junge
Menschen zwischen 18 und 35 Jahren -
vorrangig online zu beraten. Als Erstes
war ¢s der schlechte Ruf der Versiche-
rungsbranche, die ihn antrieb, als Mak-
ler umzusteuern. O-Ton Kunkel: .Es hat
mich extrem gestort, dass die Branche so

denakquise, fiir die er sehr viel Zeit inves-
tierte, dabei aber auf Menschen traf, die
w»schlicht weg kein Interesse hatten®, eine
Versicherung abzuschlieBen. Das Resul-
tat fiir ihn: eine hohe Terminausfallquo-
te. Eine auf Dauer nicht nur frustrieren-
de Situation, sondern aus unternchmeri-
scher Sicht .ein komplettes Fiasko®. Und
der dritte Punkt war die von vielen Mak-
lerkollegen suggerierte Unmoglichkeit,

funden und zwar im Internet, bei den so-
zialen Netzwerken, vor allem iiber You-
tube. Auf der Internetseite www.versiche-
rungenmitkopf.de will der engagierte
Jungmakler mit seiner potenziellen Kli-
entel ins Gesprich kommen, erliutert
verstandlich, was eine Berufsunfihig-
keits-Versicherung ist oder was eine pri-
vate Kranken(zusatz)versicherung leisten
kann und muss. Er redet auch mal Tache-

Quelle: Versicherungsmagazin 9/2017
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Es qilt also:
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Es qilt also:
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