
Zukunftstag 2023



Programm

Zukunftstag 2023

13.00 Uhr  Zeitenwende für Vermittler, Part I

13.30 Uhr  Mehr Ertrag aus Kundenkontakten

14.00 Uhr  Praxistipps zu Kurzform-Content

14.30 Uhr  Deutscher Versicherungsmakler 2022

14.55 Uhr  Deutsche Versicherungsagentur 2022



Programm

Zukunftstag 2023

15.15 Uhr Kleine Softwaretools für mehr Effizienz

15.45 Uhr Vertriebsstarke Jung-Vermittler(innen)

16.15 Uhr Zeitenwende für Vermittler, Part II

16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023





Zeitenwende für

Vermittler, Part I

Steffen Ritter



Kurt Michel / pixelio.de



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung

Strategische 

Klarheit

Nr. 1



ZielgruppeRegion

zumeist große

allgemeine Bekanntheit

häufig regional 

intensive Vernetzung

am ertragreichsten,

wenn Rund-um-Beratung

zumeist große

Zielgruppenbekanntheit

sehr bewusst initiierte

Zielgruppenvernetzung

sowohl Sparten als

auch Rund-um-Beratung



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung

Laufender 

Kundensog

Nr. 2





Aktuelle Wege zum Kundensog

01

Youtube-Videos / Tutorials

02
Facebook-Gruppe / Seite

03

Instagram-Seite

06

Freebies / Köder

04

Multiplikatoren

05
Hobby



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung

Standardisierte 

Terminierung

Nr. 3





Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung

Standardisierte 100%-

Rund-um-Beratung

Nr. 4



Beispiel: Eingehende Anrufe

Formulierungsbeispiel

„… ich sehe gerade, Sie sind 

noch in der 1-Vertrags-Betreuung, 

das machen wir seit 2016 gar 

nicht mehr. Nach einer Änderung 

gibt’s für Sie dann jährlich bei uns 

den Optimierungscheck, gerade in 

der heutigen Zeit echt wertvoll.“



Beispiel: Beiläufige Info zum Start

Formulierungsbeispiel

„Was noch spannend ist. Anders 

als andere betreuen wir unsere 

Kunden immer in allen Verträgen. 

Haben das letztes Jahr mal 

gemessen, so gehen wir bei 93% 

aller Kunden vor. Der Rest sind 

Altlasten …“



Reihe

Bestandswachstum

ab 12. Dezember 2022

agenturberatung.de/

rundum



D. Braun / pixelio.de



Goodbye 

auf Facebook

Weiter dabei sein?

agenturberatung.de/zukunftstag



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung

Standardisierter 

Service

Nr. 5



Kundenanalyse

A-

Kunden

20%

B-

Kunden

60%

C-

Kunden

20%

Umsatz

80%

Umsatz

15%

Umsatz 

5%

Probleme

5%

Probleme

15%

Probleme

80%



Kundenklassen in Praxis

Aktivkunden

Wiedervorlage

Kunden werden von euch 

ausgehend garantiert 

regelmäßig kontaktiert.

Passivkunden

nur bei Bedarf

Kunden werden nur betreut, 

wenn bei ihnen Fragen bzw. 

Bedarf enstehen.



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung

Klare

Aufgabenzuordnung

Nr. 6



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung



Aufgabenbereiche Nummer

Terminierung + Vertrieb 1

Kundenservice 2

Schadenbearbeitung 3

Verwaltung allgemein 4

Mitarbeiter 5

Qualitätssicherung 6

PR, Marketing 7

ReWe, Controlling 8

Organigramm z.B.



Aufgabenbereiche Nummer

Euer Organigramm



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung

Fixierte 

Workflows

Nr. 7





Programm

Zukunftstag 2023

13.00 Uhr  Zeitenwende für Vermittler, Part I

13.30 Uhr  Mehr Ertrag aus Kundenkontakten

14.00 Uhr  Praxistipps zu Kurzform-Content

14.30 Uhr  Deutscher Versicherungsmakler 2022

14.55 Uhr  Deutsche Versicherungsagentur 2022



Schlanke Begleitung ab 12.12.2022 zu mehr

Bestandswachstum, hier informieren: Scan →

… gleich

geht’s weiter!



Mehr Ertrag aus euren 

Kundenkontakten

Cassandra Schlangen



 Spezialistin für wertvolle  

Kundenkontakte

 Trainerin und Coach 

für Vertriebsassistenzen 

und Vertriebsteams



321
Kundenkontakte

Kosten-

Verursacher?

Service -

Nullnummer?

Umsatz-

Macher?



T H E S E

Der Kundenkontakt ist das 

Machtzentrum
in Ihrem Vermittlerbetrieb



Vertriebserfolg?
= Loyale und profitable Kundenbeziehungen



Ohne Kontakt gibt es 

keine

Kundenbeziehung.

Vertriebserfolg?
= Loyale und profitable Kundenbeziehungen



Beziehungsstärke ist das Ergebnis 

vieler kleiner Augenblicke.

Jeder Kontakt ist ein 

Schiebetürmoment, der darüber 

entscheidet, wie sich die Beziehung 

weiter entwickelt.

Vertriebserfolg?
= Loyale und profitable Kundenbeziehungen



Jeder Kontakt*****

stärkt die Beziehung 

und ist ein Vorbote für 

den nächsten Umsatz.

Vertriebserfolg?
= Loyale und profitable Kundenbeziehungen



4 Prinzipien plus 1

für mehr Ertrag im Kundenkontakt



Prinzip 1

Eins geht immer, jeder Kontakt 

kann vertrieblich genutzt werden



Bedeutsamkeit

6.000 + x
abgehakt oder wertvoll genutzt?

Macht
Nur im Kontakt kann 

Beziehung und Vertrieb 

forciert werden.

Umsatz



Üblich

Re-Aktiv

1. Eigenes Anliegen

2. Kundenanliegen

3. Datenaktualisierung

4. Dokumentation 



Üblich

Re-Aktiv

1. Eigenes Anliegen

2. Kundenanliegen

3. Datenaktualisierung

4. Dokumentation 

Eins geht immer
1. Eigenes Anliegen

2. Kundenanliegen

3. Datenaktualisierung

4. Dokumentation

Daten erweitern, Zufriedenheit bewusst machen, Auf nächste Aktion hinweisen, WV 

setzen, Rückruf vereinbaren, Sensibilisieren für neues Thema, Vereinbarung 

(gemeinsames Ziel) treffen, Gedankenauftrag geben, auf Aktivbetreuung hinweisen, 

auf den nächsten V-Check hinweisen, über den aktuellen Versicherungsstatus 

informieren, Vertrauensfrage stellen, Komplettbetreuung anbieten, Angebot 

versenden, relevante Informationen übermitteln, nächstes Thema aus Sicht des 

Kunden bewerten und entscheiden lassen, Save the date, Vorbereitungscheck, ....





Beispiele

Alles soweit in Ordnung? Schön, wenn Ihnen 

unser Service heute gefallen hat, hat er? Danke. 

Wussten Sie, dass 80% der Kinder im Alter von 6-

16 Jahren eine Zahnspange tragen? Wie sind Sie in 

diesem Zusatz-Bereich abgesichert? 

Offen sind bei Ihnen X und Y, welches Thema ist 

aus Ihrer Sicht als erstes wichtig?



Prinzip 2

Jeder Kontakt führt 

zu einem definierten Ergebnis





 Ziel: maximale Zufriedenheit bzw. emotionale Begeisterung

Garantierte Zufriedenheit über alle Kontakte auf einem definierten Qualitätsniveau

Grundgesetz
Basisprinzip, dass dafür sorgt, dass
a) alle Mitarbeitenden im Kundenkontakt die wichtigsten Aufgaben erledigen

b) mindestens Zufriedenheit in jedem Kontakt hergestellt wird 

c) eine gleichbleibende Qualität durch alle Mitarbeitenden gewährleistet wird

d) eine einheitliche Zielstellung für Kundenkontakte existiert

B

A
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I
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 Ziel: maximale Zufriedenheit bzw. emotionale Begeisterung

Garantierte Zufriedenheit über alle Kontakte auf einem definierten Qualitätsniveau

Grundgesetz
Basisprinzip, dass dafür sorgt, dass
a) alle Mitarbeitenden im Kundenkontakt die wichtigsten Aufgaben erledigen

b) mindestens Zufriedenheit in jedem Kontakt hergestellt wird 

c) eine gleichbleibende Qualität durch alle Mitarbeitenden gewährleistet wird

d) eine einheitliche Zielstellung für Kundenkontakte existiert



Prinzip 3

Erlebnis

vor Ergebnis



Kontakte können mehr

 „Low Touch Business“

Jeder Kontakt hat 

ungenutztes Potenzial

Jeder Kontakt darf 

einen emotionalen 

und fachlichen 

Mehrwert haben



Beispiel

Vielleicht haben Sie Lust daraus 

einen Workshop zu machen?

(3:1, 5:1) Losada  & Gottmann

Beziehungskonto

Emotionale Mehrwerte weil das herzliche den 

Unterschied macht:

Haltung/Mindset

Vertrauen, Interesse, Wertschätzung

Augenhöhe

Souveräne Dialogführung

Perspektive und Transparenz

Kundenorientierung

Kundendaten/-wissen

 Interaktion

Vielfältige Kontaktnutzung

Spannendere Kundenreise

Kreative Ansprachekonzepte



Prinzip 4

Das

Dream-Team



1
2

3
4

4 Qualitätsstufen

Vertrieb 
(alle Kommunikationskanäle)



AD + ID (VA)

Qualitativ richtiger 

Informationsaustausch

Wertschätzung vor 

Wertschöpfung



Prinzip *

Kontakterfolg

strahlt in zwei Richtungen



Übertreffen Sie 

Erwartungen!

Machen Sie 

Kontakte zum 

Erlebnis!





Programm

Zukunftstag 2023

13.00 Uhr  Zeitenwende für Vermittler, Part I

13.30 Uhr  Mehr Ertrag aus Kundenkontakten

14.00 Uhr  Praxistipps zu Kurzform-Content

14.30 Uhr  Deutscher Versicherungsmakler 2022

14.55 Uhr  Deutsche Versicherungsagentur 2022



Info (amazon) zu Cassandras Buch         Scan →

„Die 7 Erfolgsprinzipien für den Kundenkontakt“ 

… gleich

geht’s weiter!



Praxistipps 

zu Kurzform-Content

Johannes Ritter



1-6 Was zu beachten ist.



7-10 Wie man es umsetzt.



Erscheinungsbild

1





Regelmäßigkeit 

und Rituale

2



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung



Trends/ Hashtags

3



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung



Viewer Retention

4



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung



Zahlen und CTAs

5



Wirtschaftliche und organisatorische Basis einer 

Vertretung



Durchhaltevermögen

6



Skript/ Storyboard

7



Skript

oder

Bild: Freepik.com



Untertitel

Bild: Freepik.com



Kamera/ Licht/ Setting

8



IHR HABT EIN 

SMARTPHONE!

NUTZT ES!



oder

Welches Smartphone?



Bild: Freepik.com







Welcher Hintergrund?



Welches Format?



Welches Format?



PLATZ LASSEN!



Schnitt

9



Welches 

Schnittprogramm?



Welches 

Schnittprogramm?











Upload

10



Reels,

Beitrag 

oder

Story?



Zielgruppe kennen!



Was schreibe ich?



Hashtags und Story



Schlanke Begleitung ab 12.12.2022 zu mehr

Bestandswachstum, hier informieren: Scan →

… gleich

geht’s weiter!



Programm

Zukunftstag 2023

15.15 Uhr Kleine Softwaretools für mehr Effizienz

15.45 Uhr Vertriebsstarke Jung-Vermittler(innen)

16.15 Uhr Zeitenwende für Vermittler, Part II

16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023



Schlanke Begleitung ab 12.12.2022 zu mehr

Bestandswachstum, hier informieren: Scan →

… gleich

geht’s weiter!



Kleine Softwaretools 

für mehr Effizienz

Georg Soller



Georg Soller



Programm

Zukunftstag 2023

15.15 Uhr Kleine Softwaretools für mehr Effizienz

15.45 Uhr Vertriebsstarke Jung-Vermittler(innen)

16.15 Uhr Zeitenwende für Vermittler, Part II

16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023



Vertriebsstarke

Jungvermittler(innen)

K. Karageorgos, K. Buczinski



Katharina

Karageorgos

Kai

Buczinski



Programm

Zukunftstag 2023

15.15 Uhr Kleine Softwaretools für mehr Effizienz

15.45 Uhr Vertriebsstarke Jung-Vermittler(innen)

16.15 Uhr Zeitenwende für Vermittler, Part II

16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023



Zeitenwende für

Vermittler, Part II

Steffen Ritter



7 Themen moderner Betriebsführung

und deren aktive Umsetzung 2022

bei jungen und etablierten Vermittlern



Basis der Best practice Analyse 2022

348 erfolgreiche junge Vermittler (U30)

sowie 1.170 etablierte Vermittler  

Rückfragen Institut Ritter GmbH

Projektverantwortung Steffen Ritter 

Mail       steffen.ritter@institutritter.de

Telefon  +49 (3464) 573980

mailto:steffen.ritter@institutritter.de


jung

Klare Zielgruppe

62%

etabliert

Klare Zielgruppe

4%



jung

Onlineberatung

77%

etabliert

Onlineberatung

21%



jung

Onlineleads

68%

etabliert

Onlineleads

4%



jung

Social Virality

89%

etabliert

Social Virality

38%



jung

Klare Workflows

84%

etabliert

Klare Workflows

39%



jung

Organigramm

59%

etabliert

Organigramm

52%



jung

Tutorials

41%

etabliert

Handbuch

17%



Basis der Best practice Analyse 2022

348 erfolgreiche junge Vermittler (U30)

sowie 1.170 etablierte Vermittler  

Rückfragen Institut Ritter GmbH

Projektverantwortung Steffen Ritter 

Mail       steffen.ritter@institutritter.de

Telefon  +49 (3464) 573980

mailto:steffen.ritter@institutritter.de


Kurt Michel / pixelio.de



Programm

Zukunftstag 2023

15.15 Uhr Kleine Softwaretools für mehr Effizienz

15.45 Uhr Vertriebsstarke Jung-Vermittler(innen)

16.15 Uhr Zeitenwende für Vermittler, Part II

16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023



FAQ, Ausklang 

und Blick auf 2023

Steffen Ritter



Quelle: Konstantin Gastmann / pixelio.de

Dankeschön fürs 

gemeinsame 2022


