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Einleitung


Nicht noch ein weiterer Verkaufsratgeber mögen Sie gedacht haben oder womöglich immer noch denken, als Sie von diesem Buch gehört haben. Von dieser Art „Buch“ gibt es doch wahrlich schon genug Ausführungen und Exemplare. Viele verschiedene Autoren mit unterschiedlichsten Erfahrungen und Meinungen haben sich diesem Thema doch schon ausführlich gewidmet. Oder ist es ein Buch, welches in die Kategorie einzustufen ist:


Es ist schon Alles gesagt, nur noch nicht von Jedem!


Und auch das mag Sie zusätzlich irritieren oder stutzig machen, die gleichen Gedanken würden auch mir im Kopf rumschwirren, wenn ich an Ihrer Stelle und nicht Autor dieses Buches wäre.


Zu viele Ratgeber, zu viele Verkaufsbücher, zu viele „goldene Verkaufsregeln“ und „Erfolgsformeln“ habe ich im Laufe der Jahrzehnte gelesen, als dass ich es für sehr wahrscheinlich halte, noch ein Buch zu finden, in dem tatsächlich etwas „Neues“, etwas „Noch-nie-Dagewesenes“, oder etwas „Revolutionäres“ steht.


Warum also sollten Sie ausgerechnet dieses Buch lesen? Was können Sie, von diesem Buch erwarten? Was ist das Ziel des Buches? Die Botschaft? Das Motiv des Autors? Worin liegt der Unterschied zu den vielen anderen Büchern, die sich mit dem Thema Verkauf, Verkaufsstrategien, mit Erfolgsparameter, Erfolgsregeln und Erfolgsformeln beschäftigen, und Diesem, nun vor Ihnen liegendem Buch?


Der Unterschied liegt in einem kleinen, aber sehr wichtigem Detail!


Es ist kein Ratgeber!


und


SIE entscheiden!


Zu gut kann ich mich an die Situationen erinnern, wo ich einen Verkaufsratgeber gelesen habe, und am Ende des Buches nicht motiviert, sondern im höchsten Maße demotiviert war.


Grund dafür waren die, wie häufig üblich in diesen Verkaufsratgebern, dort aufgeführten „goldenen Regeln“, die




	als „absolut“,


	als „absolut nicht Diskutierbar“,


	als „absolut zwingend Einzuhalten“





dargelegt und dem Leser aufdiktiert und aufoktroyiert wurden.


Es war das „Absolute“, es war das „Nicht-zu-Diskutierende“, es war das „Alternativlose“ bei den meisten Büchern, was mich häufig störte um eine 100%ige Zustimmung entwickeln zu können, so dass es häufig eben zur einer inneren Ablehnung kam. Es gab zu häufig nur Schwarz oder Weiß.


Entweder Du machst es Genauso, wie in diesen Büchern geschrieben, oder du bleibst ein „Verlierer“ und hast Misserfolg. Es gab häufig nur 100% oder 0%, es gab kein „Eventuell“, es gab kein Vielleicht, es gab kein „auch nur 40 oder 50 oder 60 % Einhaltung der Regeln“ machen Dich erfolgreicher.


Mir steht es nicht zu andere Bücher und „goldene Regeln“ zu kritisieren. Mir steht es aber zu, zu schildern, wie ich mich seinerzeit beim Lesen dieser Bücher gefühlt habe, wenn es keinen Freiraum gab, selbst Ableitungen zu machen und eigene Regeln zu entwickeln. Daher wird dieses Buch Keines sein, wo Sie am Ende der jeweiligen Kapitel eine strikt einzuhaltende Erfolgsregel finden. Vielmehr ist es mein Bestreben, das Buch als Geschichte“, als angenehm zu lesende, und leicht zu verstehende Aufzählung unterschiedlicher Zeitpunkte in einem Verkaufsgespräch darzulegen. Es soll Ihnen Freude machen dieses Buch zu lesen, und bietet Ihnen den Freiraum jederzeit Ihre eigenen Erkenntnisse aus den jeweiligen Passagen zu ziehen.


Auch das uneingeschränkte, manifestierte Recht Ihrerseits zu manchen Passagen eine gänzlich andere Meinung zu haben, akzeptiere und begrüße ich.


Ich werde Ihnen in diesem Buch keine „10 goldene Regeln“ aufzeigen, bei deren Einhaltung es eine Erfolgsgarantie gibt.


Sondern ich werde Ihnen aus meiner Sicht, aus 30 Jahren Berufserfahrung in den verschiedenen Funktionen als Verkäufer, als Führungskraft, als Schulungsleiter und Verkaufstrainer verschiedene Bereiche in der Versicherungsbranche darlegen.


Und da es neben meiner Sicht, auch andere Sichtweise gibt, nur der Hinweis, dass diese absolut legitim sind. Denn:
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Selbstverständlich werde ich in den jeweiligen Passagen meine Meinung und meine Überzeugung klar und unmissverständlich zum Ausdruck bringen. Wenn ich das nicht täte, hätte ich erst gar nicht anfangen sollen, Buchstaben auf einer Tastatur zu drücken, um dieses Buch zu schreiben.


Meine Meinungsäußerungen und die Darlegung meiner Überzeugungen gehen permanent mit der Aufforderung an Sie einher, für sich abzugleichen, ob Sie den von mir getroffenen Aussagen und Meinungen beipflichten, oder ob Sie eine andere Meinung haben und Bauchschmerzen bekommen.


Beides ist vollkommen legitim und in Ordnung, und in hohem Maße wichtig und sinnvoll. Sei es, dass Sie bei gänzlich anderer Meinung Ihre bereits gewonnene eigene Philosophie bekräftigen und stärken, oder sei es durch die Darlegung meiner Sichtweisen, dass Sie freiwillig und aus eigenem Antrieb ihre bisherige Philosophie überdenken oder gar neu definieren.


Mir ist vollkommen klar, dass bei dem Medium „Buch“ ein Gedankenaustausch und eine Diskussion, und sei sie von meiner Seite noch so sehr gewünscht, nicht möglich ist.


Umso mehr bitte ich Sie dieses Buch wie einen Früchtekorb, und die Inhalte und meine Überzeugungen als die darin liegenden Früchte zu betrachten.


Nehmen Sie nach eigener Wahl, nach eigenem Geschmack die Früchte heraus, die Ihnen schmecken. Und die Früchte, die Ihnen nicht schmecken, lassen Sie einfach im Früchtekorb liegen.


Ich werde in diesem Buch zu Beginn einen Rückblick auf die Entwicklung der Versicherungsbranche in den letzten 25 Jahren machen. Dabei werde ich u.a. auch wahre Geschichten aus diesen 25 Jahren anführen, bei denen man geneigt ist, sich unglaubwürdig an den Kopf zu fassen.


Wahrscheinlich gibt es solche oder ähnliche Geschichten in jeder Branche.


Mir ist es wichtig in diesem Vorwort bereits vorab klar Stellung zu beziehen und keinerlei falschen Eindruck zu erwecken oder zu hinterlassen.


Ich liebe die Versicherungsbranche, und meine langjährige Tätigkeit in Selbiger, in allen Funktionen, die ich Inne hatte, als Verkäufer, als Führungskraft und insbesondere als Schulungsleiter und Verkaufstrainer.


Es ist eine große Freude und große Befriedigung im Nachgang bis zum heutigen Tage sagen zu können, dass es ein erfüllendes, abwechslungsreiches Berufsleben war, mit vielen reizvollen Herausforderungen und einem für mich angenehmen Entgelt zu jedem Zeitpunkt meiner jeweiligen Tätigkeiten.


Darüber hinaus habe ich weder das Recht noch die Kompetenz Vertriebsstrategien und Vertriebsmaßnahmen von Vorständen zu kritisieren, da mir dazu mit Sicherheit der Einblick in alle Zusammenhänge und einwirkenden Zwänge fehlt, die Grundlage der jeweiligen Strategie war.


Was ich aber kann, und das mit voller Überzeugung, ist aus meinem Erfahrungsschatz rückzukoppeln, wie diese Vertriebsstrategien bei den Verkäufern angekommen, manchmal angenommen und manchmal komplett boykottiert worden sind. Welche Auswirkungen und Schwierigkeiten, teilweise extreme Widersprüche, diese Strategien mit sich brachten.


Von welchen Sorgen und Bedenken die Verkäufer in den Seminaren berichteten, und welche schnell zu erkennenden Defizite bei den Verkäufern wegen eben dieser widersprüchlichen oder gar fehlenden Konzeptionen und Vertriebsstrategien vorlagen.


Auch auf manch verlockende Versuchung in der Versicherungsbranche werde ich in diesem Buch eingehen. Darüber hinaus werden die Anforderungen an ein Verkaufskonzept dargelegt.


Um an manchen Stellen die Bedeutung, die Wichtigkeit des jeweils beschriebenen Themenpunktes oder der getroffenen Aussage zu untermauern, werde ich Klartext schreiben und gegebenenfalls polarisieren.


Denken Sie dann einfach an gerade beschriebenen Früchtekorb, so bekommen Sie auch keine Magenverstimmung und sowohl für Sie als auch für mich besteht die Chance, dass Sie bis zum Ende des Buches „Ihre Punkte“ als Ertrag aus diesem Buch haben ableiten können.


Viel Spaß beim Lesen


Ihr Michael Basten





Kapitel 1


Der Markt hat sich geändert


Wie oft haben Sie folgenden Spruch schon gehört: „Früher war Alles Besser...


In fast allen Lebensbereichen hat man diesen Spruch schon gehört oder gar ihn selbst ausgesprochen.


Und wenn es ja nun mal rein objektiv so ist, dass beispielsweise Kraftfahrzeuge aktuell einen bedeutend höheren Sicherheitsstandard haben als vergleichbar vor 30 – 40 Jahren, könnte man zeitweilig sogar den Eindruck gewinnen, dass bei „Wegdrücken der Fakten“, gefühlt selbst Fahrzeuge aus jener Zeit schöner, besser und sicherer waren. Über „Schöner“ lässt sich sicherlich streiten, aber besser und sicherer ist zumindest sehr fraglich.


Das Wort „Besser“ ist darüber hinaus eindeutig eine Wertung. Sei sie objektiv oder nur „gefühlt“, „Besser“ bedeutet eben nicht „anders“, sondern „besser“ als das Andere.


Eine Bewertung also, ob es früher womöglich auch in der Versicherungs- und Finanzbranche „besser“ war, überlasse ich ausschließlich Ihnen.


Was aber de facto feststellbar ist, dass es Früher anders war. Sogar bedeutend anders als im Jahre 2017.


Mein Vergleich zwischen der „alten Zeit“ und den heutigen Gegebenheiten beginnt im Jahr 1989, als ich damals als 22-Jähriger nebenberuflich bei einem großen Strukturvertrieb in der Versicherungs- und Finanzbranche meine Laufbahn begann.


Und da haben wir auch schon einen sehr großen, markanten Unterschied zur heutigen Vertriebswelt in der Versicherungs- und Finanzbranche.


Der Einstieg als nebenberuflicher Mitarbeiter war 1989 eine sehr marktübliche Vorgehensweise. Sowohl Versicherungsgesellschaften, als auch sogenannte Allfinanzvertriebe (zumeist an einer Versicherungsgesellschaft mit einer Beteiligung von 50% + X % angebunden), arbeiteten bei der Ausrichtung und Erweiterung Ihrer Vertriebsoberfläche häufig mit dem nebenberuflichen Einstieg. Teilweise sogar mit einem explizit festgelegten Beförderungsmodell für nebenberufliche Einsteiger.


Nur exemplarisch seien hier erwähnt Bonnfinanz, AWD, DVAG, Volksfürsorge, OVB, ZEUS, HMI, MLP und viele Weitere. Sollte Ihnen der ein oder andere Name schon gar nichts mehr sagen, dann kennen Sie in diesem Moment bereits deren Schicksal in den Jahren danach.


Ohne große Recherche würde ich die Gesamtanzahl der im Jahr 1990, zumindest im jeweiligen System der Gesellschaften als erfassten, im Nebenberuf tätigen Mitarbeiter, auf weit über 150.000 Menschen beziffern. Die Änderungen der gesetzlichen Vorgaben, Erweiterung der notwendigen Qualifizierung und der „Verlagerung“ der Beweiskraft der Haftung bei Falschberatung auf die Gesellschaften, haben dazu geführt, dass die Gesellschaften den „Vertriebsweg mit nebenberuflichen Mitarbeitern“ bis auf wenige Ausnahmen eingestellt haben, und der Einstieg als nebenberuflicher Mitarbeiter mit der Erlaubnis im Nebenjob Versicherungs- und Finanzverträge auch eigenständig vermitteln zu dürfen, kaum mehr möglich ist.


Ist dies nun gut, oder nicht?


… denn Früher war ja alles besser...


Wie schon gesagt, obliegt es mir nicht hier Bewertungen kund zu tun, die letztendlich eh nichts an der Geschichte verändern würden. Daher die Fokussierung auf die Fakten.


Fakt ist:


Ein Einstieg in die Versicherungs- und Finanzbranche als nebenberuflicher Mitarbeiter, um sich sowohl Fach- als auch Verkaufswissen - ohne Aufgabe des bisherigen Berufes, und daher mit einer weiterhin gegebenen Sicherheit eines Gehaltes – anzueignen, besteht (fast) nicht mehr.


Fakt ist:


Die fachliche Qualifikation eines nebenberuflichen Mitarbeiters, der tagsüber einen komplett anderen Beruf ausübt, und dann abends im Wohnzimmer Menschen zu Versorgungslücken berät und auch Verträge vermittelt, kann, wird aber nur selten so hoch sein, wie die fachliche Qualifikation eines ausgebildeten, hauptberuflich tätigen Vermittlers.


Fakt ist:


Die Anzahl der Beratungstermine, wo Menschen zu Versorgungslücken und Versicherungsprodukte in Deutschland kontaktiert und beraten wurden, war erheblich höher als heute. 150.000 Menschen, die nebenberuflich in der Finanz- und Versicherungsbranche tätig sind und Karriereziele verfolgen, haben eben logischerweise mehr Termine, als keine nebenberuflichen Berater.


Fakt ist:


Von den 150.000 nebenberuflich tätigen Vermittlern wurden Verträge in einem gewissen Volumen vermittelt, die nun nicht mehr vermittelt werden. Sollten diese Verträge überflüssig gewesen sein, erspart man vielen Familien einen finanziellen Schaden. Sollten diese Verträge aber eine Notwendigkeit und tatsächlich wertvollen, wichtigen Versicherungsschutz geboten haben, gibt es heute viele Familien/Haushalte, die mit mehr, nicht abgesicherten Risiken leben, als seinerzeit.


Fakt ist:


Durch Erweiterung und Verschärfung des Verbraucherschutzes ist es mittlerweile gesetzlich untersagt Neukunden per Telefonanruf zu kontaktieren und zu werben, um einen Beratungs- und/oder Verkaufsgesprächstermin zu vereinbaren.


An dieser Stelle lasse ich die Aufzählung der oben genannten Punkte zunächst unkommentiert. Zu einem späteren Zeitpunkt komme ich darauf noch einmal zurück.


Fakt ist aber auch auf meine Person bezogen, dass wenn es die Möglichkeit des nebenberuflichen Einstiegs in die Versicherungs- und Finanzbranche damals nicht gegeben hätte, ich niemals die Entscheidung getroffen hätte hauptberuflich in der Versicherungs- und Finanzbranche tätig zu werden.


Gerade die Option, meinen Hauptberuf weiterhin ausüben zu können, und damit weiterhin ein sicheres Gehalt zu haben... Also, in Ruhe und ohne „finanziellen Druck“ nebenberuflich sich in einer unstrittig sehr interessanten, aber auch mit Vorurteilen behaftete Branche umschauen und die ersten Schritte gehen zu können. Prüfen zu können, ob diese Branche und die tägliche praktische Arbeit Einem tatsächlich gefällt und liegt... und, was ja nicht ganz unwichtig ist, ob man denn auch bei den Kunden „ankommt“ und in irgendeiner Art und Weise ein verkäuferisches Talent hat, um auf Dauer bei einer hauptberuflichen Tätigkeit auch sein Auskommen erzielen zu können.


Ich kenne sehr viele Kolleginnen und Kollegen, allesamt heute noch in der Versicherungs- und Finanzbranche in den verschiedensten Funktionen tätig, die alle den nebenberuflichen Einstieg gewählt haben.


Auch die Marktsituation und die Rahmenbedingungen waren vor 25 Jahren Andere als heute.


Einen großen Unterschied gab es bis 2004.


Die Auszahlungen einer Lebensversicherung waren bei Abschluss bis einschließlich 12/2004 nach 12 Jahren Laufzeit steuerfrei, und die Verzinsung der Lebensversicherungstarife, auch der klassischen Kapitallebensversicherung lag bei 4% und mehr pro Jahr.


Beliebt waren seinerzeit vor allem sogenannte Teilauszahlungstarife, die nach 12, 16, 20, und 25 Jahren gleich hohe Teilauszahlungen steuerfrei ergaben und darüber hinaus nach 30 Jahren eine Schlussauszahlung ermöglichten, die bei gewählter Dynamik, noch eine sehr ansehnliche Summe darstellte.


Auch im Sachversicherungsbereich gab es andere Gegebenheiten. Im Sachversicherungsbereich gab es Vertragslaufzeiten von 10 Jahren, später erst vorgeschriebene Maximal-Laufzeiten von 5 bzw. noch später nur noch Laufzeiten von max. 3 Jahren.


Es gab damals noch Anträge, die man handschriftlich ohne großen zusätzlichen Papier- , Druck- und Beratungsaufwand ausfüllen konnte, und man hatte dennoch die gesetzlichen Vorgaben erfüllt.


Viele kennen auch den Begriff „Bierdeckel-Antrag“ aus jener Zeit noch.


Viele werden jetzt womöglich, im Hinblick auf die heutige Steuerkomplexität und dem sehr niedrigen aktuellen Zinsniveau, sagen, dass das ja paradiesische Zustände waren, ein Produkt im Bereich der Vorsorge verkaufen zu können, welches steuerfrei war und eine sehr gute Verzinsung hatte.


Ebenso im Sachversicherungsbereich Wohngebäude-, Hausrat-, Rechtsschutz-, Haftpflichtpolicen oder im Personenbereich Unfallversicherungen mit 10jährigen Laufzeiten und damit 10 Jahre sichergestellter Folgeprovision verkaufen zu können, lässt einen Verkäufer heute dazu verleiten, vielleicht wehmütig die Sehnsucht nach jener Zeit zu haben.


Ja, nachvollziehbar wäre eine solche Sehnsucht.


Ich sehne mich nicht nach dieser Zeit zurück, trotz der doch offenkundig viel angenehmeren Marktsituation und den höheren und längeren Provisionseinnahmen.


Der Grund, warum ich mich nicht nach dieser Zeit zurücksehne, ist nicht Der, dass ich mich grundsätzlich nach Nichts zurücksehne, was eh nicht „zurückzuholen“ ist, sondern weil ich mit 100%iger Überzeugung sage, dass die Marktbedingungen für einen guten, erfolgreichen Verkäufer noch nie, ich wiederhole, noch nie so gut waren, wie aktuell.





Kapitel 2


Wichtiger denn je, der Versicherungsverkäufer Heute


Ein Blick auf die versicherungsrelevanten Risiken und Versorgungslücken der heutigen und zukünftigen Generationen reicht aus, um hoffentlich Ihre Zustimmung zu erhalten, dass es noch niemals so wichtig war, Vorsorge zu betreiben und Versorgungslücken abzusichern, wie heute und zukünftig.


Exemplarisch erwähnt sind an dieser Stelle nur mal 2 von den vielen wichtigen Themen. Einmal die Rentenproblematik in all ihrer Gänze und die Problematik der Pflegebedürftigkeit, sowohl für den Pflegebedürftigen aus medizinischer und menschlicher Sicht selbst, als auch aus Sicht der Angehörigen 1. Grades beim Thema „Unterhaltspflicht“.


Meine Mutter ist nach 5 Jahren vollstationärer Pflege, bedingt durch einen Schlaganfall, verstorben. Glauben Sie mir, ich weiß wovon ich spreche und ich weiß, wie teuer 5 Jahre vollstationärer Aufenthalt bei Pflegestufe III im Pflegeheim sind.


Aber auch selbst banale Versicherungen, wie Wohngebäude, KFZ-Versicherungen, andere Sachversicherungen nach Baustein-Systemen sind mittlerweile immer beratungsintensiver, und führen oft dazu, dass Bürger in Deutschland vor lauter „Überinformation“ und „Reiz-Überflutung“ die Schockstarre bekommen und im schlimmsten Fall keine Versicherung mehr abschließen. Eine sehr gefährliche Entwicklung.


Die Grundsätze und Spielregeln für Erfolg, waren Damals wie Heute die Gleichen.


Der Unterschied zwischen Damals und Heute ist, dass damals auch ein nur durchschnittlicher oder schwacher Verkäufer in der Lage war, in der Versicherungs- und Finanzbranche einigermaßen Geld zu verdienen.


Heute reicht es nicht mehr aus, ein schwacher oder durchschnittlicher Verkäufer zu sein.


Die Top-Verkäufer haben sowohl Damals als auch Heute, und Heute häufig noch mehr als Damals, ihr gutes, ihr sehr gutes Geld verdient. Die Betonung liegt auf „Verdient“, denn „Verdient“ stammt vom Wortstamm „Dienen“ und nicht von „Besch….en“ (Sie wissen welches Wort gemeint ist)




In den 90ziger Jahren hat auch ein nur durchschnittlicher Verkäufer ausreichend Geld verdienen können


Heute nicht mehr!





Höherer Verbraucherschutz?


Ein gefährlicher Wunsch!!!


Wenn man sich die Welt der Versicherungsbranche im Vergleich 1990 – 2017, mit all ihren Produkten, den gesetzlichen Rahmenbedingungen und den steuerlichen Gegebenheiten anschaut, so kann man feststellen, dass sich in allen Bereichen wahnsinnig viel verändert hat.


Antrieb für die Veränderungen war u.a. der Verbraucherschutz, sei es durch den deutschen Markt allein oder durch EU-Richtlinien aus Brüssel für den gesamten europäischen Markt.


Gegen Verbraucherschutz hat Niemand etwas einzuwenden. Ganz im Gegenteil, denn selbst der Vorstandsvorsitzende einer Versicherungsgesellschaft selbst, ist außerhalb seines „Jobs“ auch ein Verbraucher und ein Kunde.
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