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Information

Finanz- und Vorsorgeplanung

HDI-Gerling sieht Kunden ganzheitlich
und möchte lebenslang begleiten
Axel Klemm

Heutzutage haben Kunden einen besonderen

Anspruch an die individuelle Beratung. Das

ist nicht verwunderlich, denn die demogra-

phische Entwicklung und die gestiegene Le-

benserwartung wirken sich auf die Absiche-

rung des Einzelnen deutlich aus. Letztere

verlagert sich mehr und mehr in den privaten

Bereich. Hinzu kommt auch, dass die Men-

schen heute weitaus flexi-

blere Lebensentwürfe haben

als früher. Das heißt, dass

sich das individuelle Sicher-

heitskonzept im Laufe der

Jahre verändert und neu auf

die jeweilige Situation ange-

passt werden muss. Zudem

ist die Bandbreite an Alters-

vorsorge- und Anlagepro-

dukten wesentlich größer ge-

worden.

Einige Versicherer, Banken

und Kreditinstitute haben

mittlerweile erkannt, dass

Kunden keine punktuelle,

sondern eine kontinuierliche

Betreuung brauchen und

zunehmend Transparenz er-

warten. Dies gelingt nur

durch einen Beratungsan-

satz, der den Kunden mit sei-

nen unterschiedlichen Wün-

schen und Zielen im Blick hat und ihm

gleichzeitig die notwendige Übersicht bietet.

Auf diese Anforderungen hat sich HDI-

Gerling eingestellt und sein bisheriges Bera-

tungskonzept grundlegend optimiert – es

gelten insbesondere Attribute »marktge-

recht«, »effizient« und »systematisch«.

Wer in der Kundenberatung steht und dabei

eine zielorientierte Beratung anstrebt, muss

den Menschen dort abholen, wo er steht, um

ihn dann zu begleiten und ein Stück weit

auch für ihn vorauszudenken. Darin zeigt

sich der Kern der neuen, ganzheitlichen Be-

ratungsphilosophie von HDI-Gerling. Gleich-

zeitig setzt diese Vorgehensweise voraus,

dass man die Situation des Kunden genau

kennt, diese sorgfältig analysiert, um darauf

aufbauend, die bestmöglichen Lösungen ab-

zuleiten, die sozusagen »maßgeschneidert«

werden.

Eine ganzheitliche Beratungsphilosophie,

wie sie von HDI-Gerling angestrebt wird, be-

rücksichtigt dabei alle relevanten Aspekte

und sie orientiert sich ausschließlich an der

jeweiligen Zielsetzung des Kunden.

Im Vorfeld stehen deshalb viele Fragen. So

entstehen natürlich grundsätzliche Fragen,

die nach dem Aufbau einer Sympathieplatt-

form (z.B. Erstgespräch) zu klären sind. Es

geht um das Wissen der Kundenprioritäten

zu Fragen über die Vorsorge für das Alter,

auch im Hinblick auf Krankheit und Pflege.

Aber auch Fragen zur Ausbildung der Kinder

können einen wichtigen Raum einnehmen.

Vielleicht stehen aber auch materielle Wün-

sche im Vordergrund oder es kann um den

Stellenwert einer steueroptimierten Vorsorge

gehen. Schließlich taucht die Frage auf, wie

flexibel die Absicherung sein sollte und ob es

um die private oder auch um die berufliche

Absicherung geht. Nicht selten muss auch im

Vorfeld unterschieden werden, wie risiko-

freudig eine Vermögensanlage bewertet wer-

den soll.

Ganz praktisch gehört zur Beratungsphilo-

sophie auch die absolute Fokussierung auf

den Kunden mit seinen ganz individuellen

Zielen und Wünschen. Erklärtes Ziel von

HDI-Gerling ist es deshalb, dass man dem

Kunden hilft, seine persönlichen Pläne zu

verwirklichen. Hierbei wird auf einen inten-

siven und kontinuierlichen Dialog gesetzt,

der durch eine computerge-

stützte Analyse begleitet wird.

Das Beratungssystem lässt sich

in vier Schritten darstellen:

1. Datenaufnahme/Status quo

2. Erstellung der persönlichen

Kundenanalyse

3. Präsentation mit HDI-

Gerling Lösungsvorschlägen

4. gemeinsame Umsetzung

von Empfehlungen

Zugegeben, eine solche Bera-

tungsphilosophie ist zeitauf-

wändiger als bislang. Dieses

Investment besitzt für die Kun-

den, langfristig betrachtet, na-

türlich Vorteile, denn gerade

der Mangel an Zeit hindert oft

an der Entwicklung ausge-

reifter Strategien und der ad-

äquaten Umsetzung konkreter

Maßnahmen.

Wenn Sie mehr über die Möglichkeiten einer

ganzheitlichen Finanz- und Vorsorgepla-

nung erfahren möchten, wenden Sie sich

direkt an uns oder fordern Sie Informations-

material an.
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