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Die Nummer eins in der Vorsorge-

beratung

Mit dem VR-FinanzPlan zum Erfolg

Rainer Geis und Ralf Meyer

Die Zinsmargen schrumpfen, das Wertpapiergeschaft wird schwieriger. Diese
Trends hat die VR-Bank Bad Kissingen-Bad Briickenau erkannt und das Vorsorge-
geschéft als Kerngeschéft definiert. Der Aufwand fir die strategische Neuausrich-
tung und die Umsetzung hat sich gelohnt.

Im Jahr 2010 hat die VR-Bank Bad Kissin-
gen-Bad Briickenau ihre Geschaftsergeb-
nisse Uberprift und festgestellt, dass das
Provisionsergebnis aus dem Vorsorgege-
schéft noch Potenzial fir weitere Steige-
rungen bietet. Hinzu kommt, dass Vor-
sorgelésungen mittlerweile auch in der
Wahrmehmung der Anleger wichtiger
Bestandteil ihrer Geldanlagestrategien
sind.

Fir eine stirkere Fokussierung auf das
Geschéftsfeld ,Vorsorgeberatung” musste
zunéchst geklart werden, welche organi-
satorischen Veranderungen vorgenom-
men werden mussen und mit welcher
Vorgehensweise die Vorsorgeldsungen
angeboten werden sollen. Deshalb
wurde ein Projekt aufgesetzt und ein
Konzept zur Umsetzung nach diesen
Vorgaben erarbeitet. Da bei der Vorsar-
geberatung auch das Thema ,Absiche-
rung” eine wichtige Rolle spielt, wurden
die Aufgaben der Bank- und Versiche-
rungsmitarbeiter neu definiert, die Versi-
cherungsmannschaft personell um drei
neue Mitarbeiter aufgebaut und jedem
Kundenberater ein zustandiger Versiche-
rungsspezialist zugeordnet.

Qualifizierung der Mit-
arbeiter als Erfolgsfaktor

Bereits frith in der Projektierungsphase
wurde klar, dass fur eine erfolgreiche
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Umsetzung eine intensive Schulungs-,
Trainings- und Coachingphase der Mitar-
beiter erforderlich sein wurde. Diese Auf-
gabe wurde einem externen Berater
Ubertragen. Es wurde festgelegt, dass
die Vorsorgeberatung in einem zweistu-
figen Verkaufsprozess erfolgen soll. Im
ersten Teil, dem Analysegesprach, wer-
den die Ziele und Winsche des Kunden
ausfuhrlich besprochen. Dann erfolgt
eine Bestandsaufnahme seiner aktuellen
Versorgungssituation und der bereits ge-
troffenen MaBnahmen.

Nachdem das Augenmerk des Beraters in
der Analysephase auf den Kunden — und
nicht auf den PC - gerichtet sein soll,
wurde hierfir eine bankindividuelle Be-
ratungsunterlage flr das Thema Vor-
sorge in Papierform entwickelt.

AnschlieBend wertet der Berater diese
Informationen aus und erarbeitet ein auf
den Kunden zugeschnittenes Konzept
zur Optimierung seiner Vorsorgesitua-
tion. Fir die Konzepterstellung nutzen
die Berater in agree BAP in dem Modul
JBeratung und Verkauf” vor allem die
Funktionen ,Altersvorsorge” und ,Ein-
kommen absichern”, Selbstverstandlich
stehen zur fachlichen Unterstitzung
auch die Versicherungsreferenten zur
Verflgung. Im Prasentationstermin stelit
der Berater dem Kunden dieses Konzept
vor und der Kunde entscheidet dartber,
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was er wie umsetzt. Der VR-FinanzPlan
wird anschlieBend digitalisiert und archi-
viert, um dauerhaft darauf zugreifen zu
kénnen.

Die Fuhrungsphilosophie der VR-Bank
Bad Kissingen-Bad Briickenau lautet
wormachen, mitmachen, nachhalten®.
Deshalb betreuen die Fiihrungskrafte im
Vertrieb immer auch eigene Kunden. Sie
nehmen eine Schllsselrolle ein, wenn es
um die Umsetzung des neuen Bera-
tungsansatzes geht. Deshalb war es
wichtig, in der Flihrungsmannschaft Ak-
zeptanz zu schaffen, Motivation zu er-
zeugen und Aufbruchstimmung zu ver-
mitteln. Die FUhrungskrafte wurden des-
halb auch als erstes geschult, um als
LSparringspartner” und Impulsgeber fur
die Berater zur Verfligung zu stehen. Ge-
rade dadurch gelang es, eine nachhaltige
Steigerung der Beratungsqualitat zu ge-
wahrleisten,

Mehrstufiges Schulungs-
konzept

Im Rahmen eines mehrtagigen Verkaufs-
trainings wurde mit den Beratern ein ge-
meinsames Verstandnis und eine kon-
krete Vorgehensweise fur den verkaufe-
rischen Einsatz des VR-FinanzPlan entwi-
ckelt. Ebenfalls wurde aufgezeigt, wie
mit agree BAP Angebote erstellt und
wirkungsvoll prasentiert werden kénnen.
Die erarbeitete Vorgehensweise wurde



dann sofort in Gruppenarbeiten und Rol-
lenspielen gelbt. Um die Nachhaltigkeit
in der Umsetzung sicherzustellen, wur-
den mit jedem Berater zwei Coaching-
termine vereinbart. Die Kundengespri-
che wurden ,nur” beobachtet und an-
schlieBend mit dem Kundenberater re-
flektiert. Dabei konnten konkrete Anre-
gungen fur die kiinftige Gesprachsopti-
mierung gegeben werden,

In der VR-Bank Bad Kissingen-Bad Brii-
ckenau gibt es keine Volumenziele auf
Mitarbeiterebene. Es wird ausschlieBlich
nach Aktivititen gesteuert. Erfolgsga-
rant ist hierbei, dass der fachlich und
verkauferisch sinnvoll ausgebildete Mit-

arbeiter eine ausreichende Anzahl von
Gesprachen mit den ,richtigen” Kunden
fuhrt. Dabei muss die Halfte der wo-
chentlichen Beratungstermine bereits
am Freitag der Vorwoche vereinbart
sein. Die Beratungsergebnisse werden
uber agree BAP eingegeben, in die Ver-
triebsakten integriert und 14-tdgig aus-
gewertet.

Der Aufwand hat sich gelohnt. Im Jahr
2011 wurde das Geschaft im Bereich
.Leben”im Vergleich zum Vorjahr um 95
Prozent gesteigert und auch in diesem
Jahr lauft das Viorsorgegeschaft gut. Ein
weiterer wichtiger Aspekt: Die Neuaus-
richtung der Vorsorgeberatung stei-
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gerte die Kundenzufriedenheit deutlich.
Was zunachst nur durch die Wahrneh-
mung der Berater vermutet wurde, be-
statigte sich durch eine externe Kunden-
befragung.

Die Entscheidung, das Versicherungs-
und Absicherungsgeschift als Kernge-
schaft zu definieren und mit erhebli-
chem Ressourcenaufwand neu aufzu-
stellen, hat sich als richtig erwiesen. Die
aktive Begleitung durch den Vorstand,
die frihzeitige Einbindung der Fih-
rungskrafte und die bankindividuellen
TrainingsmaBnahmen schufen die Basis,
um dem Vorsorgegeschaft frischen
Wind zu verleihen. n

Das Thema ,Vorsorge"” steht bei
der VR-Bank Bad Kissingen-Bad
Briickenau im Fokus.
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