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Viele Produktentscheidungen werden aus dem Bauch getroffen. Wie ausgefeilte Technik dafiir
sorgt, dass Kunden bestmdglich betreut und zufrieden gestellt werden, war Thema beim
» lechnologietag” tiber innovatives Vertriebsmanagement.

Kundenbindung wird in einem weitgehend
gesattigten und von Verdréngungswettbewerb
gekennzeichneten Markt immer wichtiger. Um
die Kundenzufriedenheit — ,das MaB aller Din-
ge in unserer Branche" — zu steigern, missen
alle technologischen Maglichkeiten eingesetzt
werden, betonte Johannes Coreth, General-
direktor-Stellvertreter der ,Niederdsterreichi-
schen" in seinem Einleitungsreferat zum heuri-
gen ,Technologietag".

Innovatives Vertriebsmanagement — so das
Motto der Tagung - beschéftigt die Branche
schon seit langem, hob Coreth hervor und
bedankte sich bei der Gesellschaft flir Versi-
cherungsfachwissen flr ,innovative Seminare
wie dieses, die DenkanstdBe geben und dazu
beitragen, Themen von unterschiedlichen Sei-
ten zu sehen",

Ahnlich duBerte sich in seiner BegriiBungsan-
sprache Dr. Siegfried Sellitsch, der Obmann
der Gesellschaft fir Versicherungsfachwissen.
Er zeigte sich (iber das ,groBe Interesse" an der
gut besuchten Veranstaltung erfreut und flihrte
es auf die interessante Themenzusammen-
stellung” zurtick.

+Das Wissen Uber den Kunden ist von enor-
mem ékonomischem Wert und muss standig
vertieft werden", ist Coreth (lberzeugt. Die
Technik leistet dazu unentbehrliche Hilfestel-
lung. Vom Vertrieb wird groBe Sozial- und
Fachkompetenz verlangt, der Einsatz techno-
logischer Mittel wie Notebook und Internet hel-
fen bei der standigen VergroBerung der Kom-
petenz von Mitarbeitern. ,Am wichtigsten ist
der Mensch", hob Coreth die Bedeutung der
Beratung hervor. Gleichzeitig miisse man aber
auch seine Kunden genau kennen, um ihre
geschéftliche Bedeutung im Einzelfall bewer-
ten zu kdnnen.

.Das Wissen (ber die Kunden bedeutet 8ko-
nomisches Kapital®, betonte auch Christoph
Schmid (SAS Austria) in seinem Referat (iber
~moderne Vertriebssteuerung und Controlling”,
Stefan Giesecke (agens Consulting) warnte
allerdings vor lllusionen. In seiner Analyse Uber
«Mehrproduktion trotz Kostensenkung -
Wunsch oder Wahrheit?* forderte er die Indus-
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trie zu gezieltem Vorgehen auf: Projekte sollten
nur eine einzige strategische ZielgréBe auf-
weisen, also entweder Umsatzerhthung bei
gleichen Kosten in den Vordergrund stellen
oder Kostensenkung bei gleichem Umsatz
anstreben,

Nicht Gbersehen werden sollten die jeweils
neuesten Entwicklungen im Internet. Andreas
May (CSC) verwies darauf, dass knapp ein Drit-
tel aller Kundenentscheidungen ,aus dem
Bauch" und somit emotional erfolgt. Das Inter-
net entwickelt sich mit Web 2.0 und ,Second
Life" von der Informations- zur Kommunika-
tionsplattform und tragt zunehmend zur Mei-
nungsbildung bei.

Kunden und auch Bewerber um freie Stellen
informieren sich dort. Wenn in einem Unter-
nehmen etwas schief lauft, tauchen im Internet
oft friihzeitig Warnsignale auf. ,Keine Hysterie,

Tagungsteilnehmer vor der Monitorwand mit den
ausstellenden Firmen

aber sorgféltige Beobachtung”, lautet deshalb
das Erfolgsrezept von May.

GroBe Bedeutung kommt der fundierten Aus-
wahl von Versicherungsvermittlern zu. Dabei
missen auch die wachsenden Anforderungen
berticksichtigt werden: Der Versicherungs-
berater wird zunehmend zum Finanzberater
und Risikomanager flr seine Kunden. Auf der
anderen Seite geh&ren auch Risikoselektion
und Schadenmanagement zu seinen Aufga-
ben, betonte Marco Vetter (,Best") in seinem
Referat Uber ,Eigenschaften erfolgreicher Ver-
mittler — Ergebnisse einer Langzeitstudie und
Dienstleistungspaket fir eine effektive Aus-
wahl®,

Peter Holderegger (swiss focus) stellte ein-
drucksvoll dar, wie sich moderne Technologie
zur treffsicheren Auswahl erfolgreicher Kun-
denberater nitzen ldsst. In einem 106 Punkte
umfassenden Fragenkatalog werden Verhal-
ten, Personlichkeit und Biographie durchleuch-
tet. Die Trefferquote ist dabei dank gezielter
und erprobter Analysemethoden Uberdurch-
schnittlich hoch.

In der Kundenberatung gewinnt IT-Unterstiit-
zung durch entsprechende Beratungssoftware
an Bedeutung. Durch den Einsatz spezieller
Beratungssoftware kann sowohl die Kunden-
zufriedenheit gesteigert als auch ein Beitrag zur
Personalentwicklung geleistet werden, beton-
ten Jens Bulihring und Ignaz Geiger (,matkovits
& Geiger"). In die gleiche Kerbe schiug auch
Rudolf Beerden (ID Innovative Datenverar-
beitung Gmbh) in seinem Referat Giber ,Mo-
derne Vertriebsunterstiitzung mit multifunktio-
nalem Kunden-/Maklerportal®, wahrend Stefan
Hiendimeier (Horvath & Partners GmbH) detail-
liert auf die Anforderungen und Méglichkeiten
einer ,wachstumsorientierten Vertriebssteue-
rung" einging.

+Technologie ersetzt niemals menschliche
Intelligenz und den persénlichen Einsatz. Sie ist
aber als Unterstltzung flr zielorientiertes Han-
deln (im Vertrieb) unerlasslich", fasste Mode-
rator August Fischer (Fischer Consult) die Er-
gebnisse der ganztigigen Veranstaltung zu-
sammen.





