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Widmung


Dieses Buch widme ich meinem Vater, Volker Kubik. Er hatte mir die Chance geboten, im Außendienst bei der Wiener Städtischen Versicherung Karriere zu machen. Sein Leitspruch „Wähle den Beruf, in dem du glücklich bist“ begleitete mich mein ganzes Leben.




Vorwort


Wenn Du entdeckst, dass Du ein totes Pferd reitest, steig ab, nimm Deinen Sattel und zieh weiter. So lautet eine Weisheit der Dakota-Indianer.


Nach mehr als 20 Jahren im Außendienst bei der Wiener Städtischen Versicherung war mein Pferd gestorben. Da ich dies nicht gleich erkannte, machte ich mehrere Wiederbelebungsversuche.


Zuerst entwickelte ich für mich eigene Motivationsprogramme. Ich erstellte Unterlagen, wie ich wieder voll durchstarten könnte. Einige Wochen später musste ich aber erkennen, dass selbst bei erfolgreichen Geschäftsabschlüssen keine Gefühlsregung in mir hochkam.


Da begann ich zu überlegen, ob ich mit 56 Jahren diesen Zustand noch bis zur Pension aushalten könnte. Oder würde ich dabei krank werden? Dass es anderen lang dienenden Beratern ähnlich ging, war mir schon immer aus Erzählungen bekannt.


Bei Gesprächen mit meinen Vorgesetzten setzte ich mir wiederholt hohe Ziele und war auch bereit, dafür hart zu arbeiten. Doch nach mehreren Tagen erkannte ich immer wieder, dass ein totes Pferd tot ist und man es nicht wiederbeleben kann.


Deshalb ging ich tiefer und analysierte, wie die Zukunft eines Versicherungsberaters in 10 Jahren aussehen wird. Ich blickte der Wahrheit ins Auge und musste Schweißperlen von meiner Stirn wischen.


Welche Geschäfte kann ein Angestellter im Versicherungsaußendienst in einigen Jahren noch machen und welche Geschäfte werden durch die Konkurrenz und fortschreitende Digitalisierung wegfallen?


Wie kann ein Berater in dieser rauen Zeit bestehen und wird es eine lohnenswerte Zukunft geben?


Diese Themen werden in diesem Praxisbuch behandelt. Es wird aufgezeigt, wo die Herausforderungen liegen und wie sich Berater positionieren können, um zu überleben.


Ich habe weit mehr als 100 Kollegen kommen und gehen gesehen. Ich kenne die Denkweise und die Frustrationen von Außendienstberatern bei den verschiedensten Versicherungen. Viele würden gerne aussteigen. Entweder, weil sie auch weiter in die Zukunft blicken, oder weil sie es satthaben, sich mit der ausufernden Bürokratie, den vielen Überregulierungen und den oft heiklen Schadenserledigungen herumzuschlagen.


Ich verstehe aber auch viele ältere Kollegen, wenn sie sich noch bis zur Pension durchkämpfen wollen. Das Sozialsystem bei den Versicherungen ist eines der besten, welche es in Österreich gibt.


Trotzdem bin ich von meinem toten Pferd abgestiegen. Die Entscheidung, das sichere Nest in meinem Alter zu verlassen und sich neuen Herausforderungen zu stellen, war für viele unverständlich. Ich tat es trotzdem und folgte meiner inneren Stimme, welche mich anspornte, mich weiterzuentwickeln und glücklich zu sein.


Von diesem Buch werden 3 Gruppen profitieren:


1) die Berater im Versicherungsaußendienst – sie können in die digitale Zukunft blicken und entscheiden, ob sie die Herausforderungen annehmen wollen.


2) neue potentielle Berater, welche vor der Wahl stehen, eine Versicherungskarriere anzustreben – sie bekommen tiefe Einblicke, was tatsächlich am Markt vor sich geht und was sie tun müssen, um erfolgreich zu werden.


3) alle Konsumenten – sie dürfen hinter die Versicherungskulissen blicken und sehen, wie sie von Insiderwissen profitieren und viel Geld sparen können.


Wenn Sie dieses Buch sorgfältig studieren, dann werden Sie als Versicherungsberater erfolgreicher werden und als Konsument viel Geld sparen.


Ich wünsche Ihnen viel Erfolg bei der Umsetzung.
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Außendienst 2030


Außendienst 2030


Wie wird der Versicherungsaußendienst im Jahr 2030 aussehen?


Ein digitaler Zukunftsblick zeigt die Herausforderungen, welche mit immenser Geschwindigkeit auf alle Berater zukommen. Die Eintrittswahrscheinlichkeit ist der Messgrad, ob die jeweilige Versicherung vorwiegend online abgeschlossen wird.



1) Autoversicherung:



Das Einstiegsgeschäft für jeden Versicherungsberater wird gravierende Umwälzungen erleben. Heute, 2019, wird bei einer Autoanmeldung meistens der Berater angerufen und ein Termin vereinbart.


Der komplette Anmeldevorgang – wie Papiere holen, Anmeldung, Zustellung, Vertragsabschluss – wird vom Berater erledigt.


Ist das im digitalen Zeitalter wirklich notwendig?


Wie könnte es im Jahr 2030 ablaufen?


Sie gehen in eine Autofirma und bekommen alles aus einer Hand: das Fahrzeug, das Kennzeichen und den passenden Leasing- sowie Versicherungsvertrag.


Der Trend geht schon in diese Richtung und der Berater wird ausgebootet. Nicht nur das passende Versicherungs- sowie Leasingprodukt wird aus einer Vielzahl von Angeboten ausgewählt. Da Schadensbesichtigungen schon jetzt hauptsächlich in einer Werkstätte erledigt werden, kann auch die Schadensaufnahme bzw.–erledigung ausgelagert werden.


Für die Autofirmen sind Versicherungen ein weiteres lukratives Standbein und preislich können sie mit einem Gesamtpaket einen Berater leicht übertrumpfen.


Der private Autoverkauf kann über die neuen Blockchaintechniken sicher abgewickelt werden und ein Versicherungsabschluss über das Smartphone wird für die jungen, internetaffinen Leute Usus.


Berater mit einem hohen Fahrzeugbestand sollten sich schon einmal näher darüber Gedanken machen, was sie in Zukunft verkaufen, wenn die Autoversicherung komplett digitalisiert wird.


Eintrittswahrscheinlichkeit: +++++ sehr hoch


2) Haushaltsversicherung:


Sie ist leicht zu erklären und wird auch schon vermehrt digital abgeschlossen. Für junge Leute wird es in 10 Jahren normal sein, Haushaltsversicherungen per Smartphone abzuschließen.


Eintrittswahrscheinlichkeit: +++++ sehr hoch


3) Rechtsschutzversicherung:


Auf den ersten Blick mit den verschiedenen Varianten sehr komplex. Durch konkrete Fragestellung kann sie jedoch sehr schnell auf die Bedürfnisse der Kunden zugeschnitten werden. Online-Abschlüsse mit großer Ersparnis für die Kunden werden den Zeitgeist treffen.


Eintrittswahrscheinlichkeit: +++++ sehr hoch


4) Unfallversicherung:


Die meisten Unfallversicherungen werden online abgeschlossen werden. Nur Spezialsparten wie Ärzte, Leistungssportler etc. benötigen noch eine Beratung.


Eintrittswahrscheinlichkeit: +++++ sehr hoch


5) Reiseversicherung:


Wird schon jetzt vorwiegend online abgeschlossen. Kein Berater mehr notwendig. Nurmehr Digitalabschlüsse.


Eintrittswahrscheinlichkeit: +++++ sehr hoch
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