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Bekannt durchs Internet

- unbedingt

Kunden wie auch Finanzdienstleister erhchen stetig ihren digitalen Reifegrad. Kunden
googeln zunehmend nach Informationen und Dienstleistungen. Berater wiederum stellen
sich die Frage, inwieweit sie der Online-Kundenakquise mehr Beachtung schenken sollten.
Profunde digitale Helfer gibt es an dieser Stelle vielfach.

Im regelmalligen Turnus zelgen aller-
lgi Studien zum Thema Internet” auf,
wie sich Verbraucher mebhe denn je zum
50Q. Hybridkunden entpuppen. Im Klar-
taxt mochte sch diese Gruppe auf der
Datenacvtobahn informieren und zu-
satzlich thren Anbieter gleichermabBen
online als auch offline kontektioren
Zudem bringt es die Preissensibilitat
urd Bequemlichkeit vieler Kunden mit
sich, dass sich etwa der Elektrontk- oder
Modehandel bereits ganz und gar der
Internatkonkurrenz stellen muss.

Online-Kunden im Fokus?

Unzweifelhaft wird uber wvielzahlige
Wearbemalinahen rund um Suchmaschi-
nenmarketing, Social Media, Google
AdWords , Banner und Co. mehr denn
= um passende Online-Kunden mit
vielzdhligen Werbemalnahmen ge-
buhlt. Entwicklungen, von denen such
die Versicherungs- sowie Finanzdienst-

leistungsbranche profitieren mochte -
auch wenn nicht glle Vertriebsexpertan
eine immeanse Wichtigkeit des Intarnets
zur Kundenskquise sehen, So barichtet
jungst die DVAG nicht nur Uber neue
Bestmarken besm Umsatz, sondem
ebenso gegenuber finanzwelt, dass
beim groBten deutschen Allfinanz-
vertricb immer noch der persdnliche
Kontakt (face to face) und somit die
Akaquise iber Empfehlungen und die
personliche Ansprache im Fokus ste-
hen. Kundenakquise im Intermet ist fir
uns aktusll kein Thema”, so die deutli-
che Aussage aus Frankfurt.

RoPo-Kunden

Doch zeht o5 zunehmend poterzelle
Kunden ins Natz. Die sog. RoPo-Kun-
den {Research online, Purchaze offine)
sind die grofBte und am schnellsten
wachsende Kundengruppe. Sie re-
cherchieren im Netz iber Finanz- und

Varsicherungsthemen, kaufen  aber
bem Vermittler Laut Marktexpertan
hat die Online-Kundenakquisa somit
bei Vermittlern — im Vergleich zv den
traditionellen Formen der Neukunder-
akquise iber beisplelsweise Lead<iufe -
unverkennoar an Bedeutung gewonnen.
JOnlne-Kurdenakquise  heifit, den
Kunden dort abhelen, wo er sich be-
findet: im Internet”, so Dr. Sebastian
Grabmaier, Vorstandsvorsizender JDC
Jung, DMS & Cie. AG. Hier den richtigen
Weg zu finden, stellt zwar elne grofle
Heraustorderung fir den Vermittler dar,
bistet ihm aber auch grofle Chancen,

Vertrieb muss sich auf den
hybriden Kunden einstellen

Nermittlar haben hier einen entsches-
denden Wettbewerbsvorteil, wenn sie
digitale Innovationen in ihren Arbeits-
alltag integrieren. Sie ricken damit
noch naher an ihre Kunden heran,
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stehen ihnen online wie offire, voll-
kommen orts- und zeitunabhargig mit
Rat und Tat zur Seite und kdnnen den
Bedurinissen entsprechend individuelle
Losungen und Konzepte entwickein,
Damit kénnen sie ainarsaits de Kun-
danbindung erhdhen und andererseits
Neukunden bedautend einfacher und
in groBerem Umfang akguirieren”, er-
ldutert Norbert Porazik, Geschiiftsfiih-
rer der Fonds Finanz.

Eigene Homepage

Die Experten der Pools und Vertriebe
sind sich carliber einlg, dass eine ei-
gene Berater-Homepage als Marke-
tng-Mindeststandard  kinftig mehr
an Bedeutung ennehmen wird. Nicht
wenige der derzetigen Websites hat-
tan hinsichtlich Aufireten, Obersicht-
lichkeit, digitaler Marktplatzontion fir
den Kunden, zelgruppenspezifischam
Content  und  Nutzerfreundlichkeit
durchaus Verbesserungsbedarf. Dabei
missen Makier stets weboptimiert
bei Google & Co. gefunden werden.
JWer heutzutage Im Web nicht statt-
findet, findet in absehbarer Zeit auch
nicht mehr beim Kunden statt”, ist sich
Oliver Lang, Vorstand des Oberursclor
Maklerpools BCA sicher. Einhergehend
hierzu unterstitzt der Pool u. a. durch
das Onlineportal  Marketing plus”
oder den ,Weasiternanager"”. Mit latzt-
genanntem Homepage-System  |asst
sich laut der BCA chne Vorkenntnisse
eine professionelle Website mit ganz
persanlichem Flair in kirzester Zeit auf
die Beine stellen. Auch andere bieten
hier verstérkt Hiffen an: JOC unterstitzt
mit dem Teol maklerhomepage24,
Fonds Finanz bietet mit ihrer suchma-
schinencptimierten Makler-Homepage
die Basis eines professionellen Inter-

netauftritts fur Makler, ,Uber unsere
Video-Plattform maklermovia’ kdnnen
Vermittier personalisierte Erklarvideos
erstellen, mithilfe derer sie Kunden er-
kldrungsbediirftige Produkte anschau-
lich und verkaufsstark prisentiaron
kénnen”, so Porazik.

Social Media - hier wird
Ihnen geholfen

Gesprache mit Poolentscheidern zei-
gen zudem, dass sich Makler verstirkt
mit Social Media auseinandersetzen
und diese Kanile professicnell bespie-
len soliten. In allen Fallen geht es aber
um saensible Kundendaten. Beispielhaft
biatat Fonds Finanz mit seiner  Termin-
tankstelle” entsprechende  Service-
paxkete mit allen relevanten Informa-
tionen, Tipps und Milfestellungen zur
Kundenakquise und -pflege — mitsamt
ainar Schritt-fur-Schritt-Anleitung, wie
das berufliche Netzwerk XING genutzt
werden kann, um passende Zielgrup-
pen anzusprechen.

JOC wiederum wird i drei bis fuinf
Monatan mit einem zweiten Facebook-
Kanal an den Start gehen. Dasin sollen Be-
rater und Vermittler verbrauchergeracht
formulierts Inhalte finden, die diese an-
schlieBend an ihre Kunden weitarleiten
konnen oder - 2ur Kundenakquise - auf
ihrer eigenen Homepage einstellen
konnen. Wir sehen den zusatzlichen
Facebock-Kanal aber nicht als Teil einer
JDC-Social Media-Strategie, sondern
als Ubergreifende Content Marketing-
Strategie fir unsere Poclpartner. Jeder
von ithnen sollte auf seinem eigenen
Facebook-Kanal Content Marketing ba-
treiben kdnnen, umn letztlich den Absatz
zu steigern”, fasst Dr. Grabmaier das
neue Angebot zussmmen.

Bewertungsportale und Apps

Das Nutzen von Bewertungsportalen

kann zur Kundengewinnung beitragen
Wer die entsprechenden Tock a la

WhoFinance, ProvenExpert und Co.
als Empfehlungsmarketing-Irstrument
aktiv anwendet, erfahrt (ber die bes-
tenfalls positiven Kundenmeinungen
oder guten Bewertungen effizient
suchmaschinenoptimiert mehr  Sicht-
barkeit im Web und idealerweise mehr
Kurdenanfragen. Vertriebsinsider be-
richten, dass das Einbinden von Apps
gezielt als Kundenakquise:-Instrument
genutzt werden kann, indem diese Ser-
vice-Apps mitsamt iheem Nutzen etwa
auf cie eigene Makler-Homepage ein-
gebunden werden. So haben Kunden
nicht nur den kompletten Uberblick
Uber ihre Versicherungen und Finanzen,
sondern kénnen waiterhin neue Ver-
sicherungen ader Fonds ordemn und di-
rekt m't dem Berater in Kontakt tratan.
Hier gibt &2 bereits eine Vielzahl solcher
digitalen Vertragsverwaltungslésungen,
wie die Tcols Sekretar (maxpool], ak-
lesmeins (JOC), simplr  (olau direkt)
oder Meine FinanzApp (Fonds Finanz),
Bei aller maglicherweise forderlichen
Werbewirksamkeit soicher modemen
Appliationen halten Kritiker dagegen,
dass es immer noch racht wenige
Kunden - und gleicharmaBen Makler -
gebe, die groBes Interesse an digitaler
Vertragsverwaltung zeigen. So wirden
sich einzelne angebotene Apps im All-
tagsgebrauch als nicht wirklich prozess-
optimierte Losungen prdsentieran.

Fazit. E< bleibt spannend, wer schluss-
endlich recht haben wird. Insgesamt
gesehen wird die digitale Kunden-
rekrutierung jedoch weiter an Gelung
zunehmen, (mo)



