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Outsourcing

"Die moderne Biirodienstleistung

oder wie arbeite ich effektiv und effizient”

Von Andrea Krinzlein

Versicherungskauffran, Ausbilderin und

Dipl. Fachwirtin fiir Direktmarketing (BAW)

"Es war einmal ein Finanzdienstleister
mit einem groflen Problem: Auf seinem
Schreibtisch tiirmten sich schier endlo-
se Berge an Vorgiingen, dass er dahinter
schon fast nicht mehr das Licht der
Sonne und des Verkaufserfolges sah.
Die verwaltenden Titigkeiten an sei-
nem Schreibtisch schienen ihn zu er-
driicken und raubten ihm die Luft zam

atmen und arbeiten.

Eines Tages erhielt er einen Brief. "Wieder
ein Stiick Papier”, dachte er und wollte ihn
schon auf einen der hohen Stapel niederle-
gen. Aber hoppla - er iiberflog den Text
und da sah er einen kleinen Funken des
Lichtes wieder, den er so lange ersehnte.
War es Gliick oder Zufall, ein Biiro-
Dienstleister bor ihm Hilfe an. Hilfe, in al-
len Bereichen, die fiir ihn von groffer Be-
deutung waren.

serremeer zooo  Asslompad”

Terminierung, Biiroorganisation, Vor-
und
noch vieles mehr. Genau das, was er sich

Ort-Vertretungen, Schreibdienste

schon lange wiinschte und in seinen Triu-
men immer vor sich sah: Einen aufge-
riumten, iibersichtlichen Schreibtisch.
Dadurch hatte er nimlich fiir seine Kun-
den endlich wieder Zeit."

Scien sie ehrlich, diesen Traum haben auch
sic schon irgendwann einmal getrdume Sie
kommen in ihr organisiertes Biiro. Sic erhal-
ten iiber ihr internes Kommunikationssy-
stem die wichtigen Dinge des Tages (Anrufe
ete.) papierlos und der Wichtigkeit nach se-
lekderr. Gleichzeitig alle neu vereinbarten
Termine. Die Vorginge dazu sind vorberei-
ter und aller "Kleinkram" ist erledigr.

Ein gut organisierter Bitroablauf macht
das Arbeitsleben einfacher und wiirde ge-

nau so funkdonieren. Aber leider nur
durchfithrbar mit entsprechend viel Per-
sonal - so denkt man.

Warum nicht auslagern -
outsourcen?
"Ja, aber an wen? Wie funkrioniert das?

Sind die gur? Call-Center -

schneidiges Schwert? Massenabfertigun-

ein zwei-

gen - fiir mich nicht zu gebrauchen. Was
kostet mich das?”

Probieren geht tiber
studieren
Erst die Probe aufs Exempel macht den

Weg in diese Richrung fiir sie transparent.

Am Anfang steht sicherlich die Suche nach
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wirklich gure Empfehlung!

Angebote "rund ums Biiro"

Aber lassen sie uns zuerst einmal grund-
sitzlich die Méglichkeiten nennen:

- Direkr-Marketing

- Werbung und Events
- Biiro-Organisation

- Personal-Management

Letzrendlich ist wichug, dass sie sich in
guren Hinden fithlen. Termingerecht und
seri6s aber dennoch "pfiffig” genug, um
sich aus der Masse der vielen Finanz-
dienstleister abzuheben. Thr Ziel sollte
scin, den besonderen Service fiir ihre
Kunden anzubieren.

Nachfolgend nun die jeweiligen
Angebote genauer beleuchtet:

Direlt-Marketing -

Warum so bedeurend?

Bedenken sie, Verkauf ist wichtig und da-
von leben sic letzrendlich! Allerdings kos-
tet sic cin Kundenbesuch durchschnitidich
ca. 250 DM, Tendenz steigend.
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Vorstellung, zum Hérer greifen zu miis-
sen, kann den besten Verkiufer ins Strau-
cheln bringen, Warum demotivieren sic
sich gerade dann damirt?

Allerdings ist das nur ein Grund. Fehlende
Zeit ist mit Sicherheit ebenso stressig, da in
ihrem Genick stindig ein schlechres Gewis-
sen mit unterwegs ist. Es erinnert sie perma-
nent daran, dass sic cigentich am Telefon

sitzen und Termine ausmachen miissten.

Machen sie es sich selbst nicht zum Pro-
blem. Machen sie es, wie man im Marke-
ting sagt, zur Herausforderung. Beauftra-
gen sie ein Dienstleistungs-Team mit der
telefonischen Terminicrung. Und sie ma-
chen das, was ihnen am meisten Spafd
macht: Sie verkaufen!

Werbung und Events

Ein leidiges Thema: Zerbrechen sie sich
auch jedes Jahr den Kopf iiber die bevor-
stechenden Weihnachtsgeschenke an ihre
VIPs?

Und jeeze mal ehrdich: Sie landen wieder
bei "der besonders guten Flasche Wein"
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Unternchmensberarer. Er strukrurierr ih-
ren Betrich bis auf das I-Tipfelchen. Sie
bekommen cin Konzept und dann ... ste-
hen sic vor dem gleichen Problem. Sie
miissen s umsetzen, haben aber nicht die
Zeit dazu. Ein gut funktionierendes Biro
ist die Grundlage fiir ihren Erfolg. Nur so
sind sie zuverldssig, kompetent und in ih-
rem Business top. Es gibt niches Schlim-
meres, als den Kunden mit der Aussage
"ich muss das mal eben suchen" zu ver-
roseen.

Ohne kertzerisch scin zu wollen sind
Unternchmensberater zu Rechr in threm
Metier Theoretiker, die zweifellos hervor-
ragend mit Zahlen umgehen. Aber sie
krempeln nicht die Armel hoch und set-

zen das \-r-:)rgeschlalgcne um.

Bei der Neuorganisation
ihres Biimablauges sollten
sie darauf bestehen!

Glauben sie mir, sie selbst werden die né-
tigen Veriinderungen niche selbst durch-
fithren kénnen. Sie haben keine Zeit da-
zu. Und vergessen sie nichr: Fiir die Be-
trachtung ihres Betriebes sind sie selbst
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