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Da geht mehr! Empfehlungsmarketing
fur Finanzdienstleister

Finanzdienstleister und Versicherungsmakler wiinschen sich Top-Ergebnisse Gber Empfehlungsmarketing.
Klar, denn das ist die effizienteste Strategie fir Kundengewinnung. In der Praxis gelingt das allerdings eher

flop als top.

In der Finanzdienstleistung empfehlen Kunden nicht gerne
weiter. Das liegt an der Branche und dem Thema
Versicherung. Gleichzeitig berichten uns in den master.class
seminaren der BUSINESSWERT Akademie by JURA
DIREKT Akademie viele Versicherungsmakler, ihr Geschaft
laufe fast nur Uber Empfehlungen. Gerne gedulerter
Nachsatz: Sie mussten trotzdem mehr fir Kundengewinnung
tun. Irgendwie laufe es doch nicht so wie friher. Ja, wie denn
jetzt?

Jurgen Zirbik dazu:

Q' Jurgen Zirbik, Geschaftsfuhrer, JURA DIREKT
Akademie GmbH
.Manche Vermittler ligen sich in die eigene
Tasche. Versicherungsthemen werden nicht
gerne empfohlen.”

Uberhaupt ist eine Empfehlung eine sehr wertvolle Wahrung,
egal in welcher Branche. Sie erfordert beim Empfehler
Begeisterung zu Produkt, Service und Vermittler. Empfehler
Ubernehmen Verantwortung. Ist der Empfehlungsnehmer
unzufrieden, ist auch der Empfehler schuld. Wer hat darauf
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schon Lust? Ohne WOW keine Empfehlung. Wir zeigen lhnen
vier Faktoren, die WOWs bewirken.

1. Positionierung macht Empfehlen
einfacher

Jirgen Zirbik sagt:
L ]

Positionieren sich Vermittler als Konzeptberater im
Vorsorgedreieck, empfehlen Kunden gerne. Warum ist das
so?

Im Vorsorgedreieck bieten Vermittler drei Themen, die
wichtig fur die Selbstbestimmung im Notfall sind, nicht nur
Finanzen. Ein Erweiterungsthema zur Finanzdienstleistung
ist die rechtliche Vorsorge. Vorsorgevollmacht und
Patientenverfiigung wollen viele Menschen oft schon lange
erledigen. Ebenso ist das beim Testament. Hier ist die Haltung
im Allgemeinen: ,Das ist wichtig fiir mich — Selbstbestimmung
— und meine Familie — Entlastung.” Irrtimer und die
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lastige Aufschieberitis verhindern, dass Menschen das sofort
erledigen.

Gute Positionierung liefert zudem zahlbares, harte
Nutzenfaktoren: Kunden erhalten die optimale Versorgung
zum besten Preis-Leistungsverhéaltnis. Sie bekommen die
Leistungen schneller, sicherer und bequemer mit einem Top-

Service, wie die 24/7-Service-Hilfe.
Vom Finanzdienstleister zum Notfallexperten

Konzeptberater helfen, das Thema endlich vom Tisch
zu bekommen. Kunden missen sie nicht vom Produkt
Uberzeugen, sondern nur noch von der Dringlichkeit. Und
Vermittler klaren zu verbreiteten Irrtimern auf, beispielsweise:
Mein Ehepartner darf mich automatisch vertreten, wenn ich
das selbst nicht kann. Ist das Thema erledigt, sind Kunden
erleichtert und oft dankbar — und sie sind wirklich schlauer.
Manche empfehlen dann in die Familie sogar ungefragt.

Eine andere, neue oder modifizierte Positionierung ist
Finanzdienstleister der wichtigste Faktor
Empfehlungen. Die Alleinstellung liefert Konzeptberatung
Ubrigens gleich mit, denn in dieser Form bieten das aktuell nur
wenige Berater professionell an.

far zu mehr

2. Gute Reputation puscht Empfehlungen

Mit konsequentem Reputationsmarketing kénnen Vermittler
punkten — und sie werden mehr Empfehlungen erhalten,
denn Reputation wird kinftig den Unterschied machen.
Hat der Vermittler einen guten Ruf, werden nicht nur
mehr direkte Empfehlungen, sondern auch Second-Level-
Empfehlungen (SL) gegeben, sonst nicht. SL-Empfehlungen
geben Menschen beispielsweise, wenn sie gefragt werden.
Da moéchte oder muss jemand eine Versicherung abschlieRen
oder nun endlich seine Patientenverfugung erledigen. Die
Frage ist hier oft: ,Du, kennst du einen ...?"

Hat ein Vermittler einen guten Ruf und ist bekannt, gibt der
Gefragte jetzt eine SL-Empfehlung. Etwa: ,Ja der XY soll das
recht gut machen habe ich gehort. Ich kenne den zwar nicht
personlich ..." Dann ist der nchste Schritt des Kunden auf
die Website des Vermittlers. Dort verschwindet er oft gleich
wieder — aber das ist ein anderes Optimierungsthema.

Wenn Vermittler auf dem Schirm der Menschen sein
wollen, miissen sie etwas dafir tun. Offentlicher werden
ist der erste Schritt, der hilft. Das gelingt, wenn Berater
regelmaRig Vortrage zu wichtigen Themen organisieren
oder selbst referieren. Auch aktive Pressearbeit mit
Themen wie rechtliche Vorsorge oder Unternehmervollmacht
helfen weiter. Oder Vermittler punkten mit aktuellen
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.Kittelbrennfaktor-Themen* aus der Branche, die Verbraucher
direkt betreffen — je heftiger desto besser. So hat
es ein Vermittler vor einiger Zeit mit einem bissigen
Krankenversicherungsthema bis in TV-Talk-Shows geschafft.

3. Spannendes Storytelling statt Marketing-
Geblubber

Marketing und Werbung baden in Selbstbeweihraucherung.
Und sie ligen. Verbraucher sind nicht dumm und fallen
immer weniger auf Werbung herein oder zappen sie
weg. Dabei kdnnen Vermittler ihre Businessgeschichte
spannend und gleichzeitig motivierend erzéhlen. Das
moderne Kommunikationskonzept ist Storytelling.

Der Unterschied zur Werbung

In der Werbung geht es um das Produkt oder die Firma, im
Storytelling um die Wiinsche oder Probleme des Kunden.
Werbung macht den Vermittler zum ,Helden", Storytelling
den Kunden. Kunden wollen in jeder Geschéftsbeziehung
selbst der ,Held" sein. Der Vermittler, die Firma ist der
Mentor, der den Kunden bei der Lésung des Problems
begleitet. Die Wirkung von Storytelling ist immens, auch
auf Empfehlungsquoten. Das sollten Vermittler kénnen und
nutzen. Denn damit unterscheiden sie sich sofort.

Donald Miller, US-Storytelling-Experte, dazu:

.Bei StoryBrand haben wir erlebt, dass Klienten ihre Umsétze
verdoppelt, verdreifacht, ja sogar vervierfacht haben, sobald
eins klar war: ihre Botschaft.”

Ist die Botschaft glasklar, muss sich der Berater auch nicht
mehr verbiegen, sobald die entscheidende Frage auftaucht:
Was machen Sie eigentlich so?* ,Tja, ahm... ich bin
Versicherungsmakler.“ Da rauscht der Interessepegel in den
Keller.

Klarheit fir den Berater

Der Konzeptberater dagegen antwortet klar und motivierend:
Wir helfen Menschen und deren Familien auch im
Notfall selbstbestimmt zu bleiben. Mit Konzeptberatung
im Vorsorgedreieck optimieren Kunden ihre rechtliche und
finanzielle Vorsorge und entlasten ihre Angehdérige durch
Informationen in einem digitalen Notfall-Ordner. Wir begleiten
Kunden, bis alles erledigt ist.”

Ein weiterer Storytelling-Experte, Alexander Christiani, bringt
es auf den Punkt:
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.Kunden lieben Klarheit und hassen Verwirrung. Sie kaufen
deshalb nicht das beste Produkt, sondern eins, das sie sofort
verstehen und gut finden.*

So ist es.

4. Die drei Da-bin-ich-richtig-Elemente

Drei in der Finanzdienstleistung weitgehend ungenutzte
Elemente ergédnzen die bisherigen Forderfaktoren fir
mehr Empfehlungen: Kundenbewertungen, Referenzen und
Auszeichnungen. Alle drei passen zum Hauptkriterium des
modernen Storytelling, der Kunde sei der ,Held", nicht die
Firma. Denn Kundenbewertungen und Referenzen werten
den Kunden auf und kommen ausschlie3lich von ihm.

Auszeichnungen beziehen sich oft auf Kundenbefragungen
und sie sind immer eine hilfreiche AuRenbetrachtung, die
Vermittler noch besser werden lasst. Ein Weg von der eher
unglaubwuirdigen Nabelschau unterstitzt Glaubwirdigkeit
und baut Vertrauen auf. Das ist gut fur die Empfehlungsquote.

Die Empfehlungsbereitschaft wéchst, wenn Berater die
beschriebenen vier Faktoren auf dem Schirm haben. Mit Hilfe
der BUSINESSWERT Akademie by JURA DIREKT Akademie
kénnen Vermittler Positionierung, Reputationsmarketing und
Storytelling entwickeln und umsetzen. Und sie nutzen
Kundenbewertungen, Referenzen und Auszeichnungen
strategisch fur mehr Empfehlungen.
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