
2

Versicherungsforen Themendossier

Eine Publikation der



15

Der Versicherungsmarkt be-
findet sich im steten Wandel. 
Digitalisierung, wachsende Re-
gulatorik und sich  ändernde 
Kundenanforderungen stellen 
eine besondere Herausforde-
rung für die Vermittler dar. Bei 
all den Trends darf jedoch eine 
persönliche und kompetente 
Beratung nicht vernachlässigt 
werden. Aus diesem Grund ent-
scheiden sich einige wenige Ver-
mittler dafür, einen neuen Weg 
der Finanz- und Versicherungs-
vermittlung einzuschlagen.

Tom Wonneberger und Stephan 
Busch sind Inhaber von PRO-
GRESS Finanzplaner. Bereits 
mit ihrem Studium an der Be-
rufsakademie Dresden und ih-
rem Abschluss als Bachelor of 
Science Finanzwirtschaft-Versi-
cherung haben die beiden an ih-
rer Selbstständigkeit gefeilt und 
2012 den entscheidenden Schritt 
gewagt. Seitdem etablieren sie 
sich im Vermittlergeschäft auf 
ihre ganz eigene Art und Weise 
mit einem persönlichen Gesicht 
und ehrlicher Beratung.

2013 habt ihr das Unternehmen 
„PROGRESS Finanzplaner“ 
gegründet, mit dem Ziel eine 
kompetente, ehrliche und indi-

viduelle Beratung vor allem jun-
gen Leuten der Generation Y 
anzubieten. Was hat euch dazu 
bewogen, die klassische Finanz- 
und Versicherungsvermittlung 
zu revolutionieren? Wie ent-
stand euer Geschäftsmodell?

Wenn du unter Freunden zum 
Beispiel auf einer Party sagst, 
dass du in der Finanzbranche 
als Berater arbeitest, ist das 
Gespräch in der Regel schnell 
zu Ende. Die Gedanken sind 
häufig: Hoffentlich verkauft 
der mir nix! Versicherungsver-
mittler bzw. Berater rangieren 
in der Beliebtheit konstant 
auf dem letzten Platz. Das hat 
Gründe. Diese wollten und wol-
len wir beseitigen. Deshalb fiel 
vor etwa sieben Jahren die Ent-
scheidung: Stell dir vor, es geht 
auch anders! 

Wir haben uns im Studium 
kennengelernt und dort festge-
stellt, dass wir das gleiche, mit 
unterschiedlichen Mitteln und 
Fähigkeiten wollten: Die Bran-
che verändern. Also haben wir 
in den Theoriephasen des Stu-
diums Konzepte entwickelt, die 
wir in den Praxisphasen direkt 
ausprobieren konnten. Das war 
also dieses Bootstrapping, von 
dem heute alle reden.

Ihr habt die Doktor-Methode 
für eine erfolgreiche Beratung 
etabliert. Wie geht ihr vor? Was 
sind die zentralen Bestandteile  
und Vorteile dieser Methode? 
Wie viel Zeit nimmt ein ganz-
heitlicher Beratungsprozess in 
Anspruch? 

Ja, wenn es nach uns gegangen 
wäre, hätten wir die sogar als 
Marke eingetragen. Leider hat 
das Patent- und Markenamt 
nicht mitgespielt. 

Die Doktor-Methode ist eine 
fünfstufige ganzheitliche Be-
ratung. Vollkommen überra-
schend gehen wir ähnlich wie 
ein Arzt vor. Als erstes steht 
ein ausführliches Gespräch mit 
dem Mandanten an. Dort stel-
len wir zum Teil sehr persön-
liche Fragen, um die Personen 
und seine Beziehung zu Geld 
und Finanzen kennenzulernen. 
Daneben erfassen wir seine Ver-
träge, Einnahmen-Ausgaben, 
Vermögen-Verbindlichkeiten 
und seinen Gesundheitsstatus. 
Am Ende wissen wir so viel wie 
Psychologe, Steuerberater, An-
walt und Arzt zusammen über 
den Mandanten.

Danach erstellen wir das Gut-
achten, in dem wir zeigen, was 
bereits gut ist und wo noch 
Nachholbedarf besteht. Die 
gesamte finanzielle Situation 
stellen wir auf einer Seite über-
sichtlich dar. Damit der Man-
dant schneller seine Situation 
erfassen kann, bewerten wir 
die verschiedenen Themen mit 
einem Ampelsystem. In dem 
Gespräch klären wir auch über 
relevante Themen wie Arbeits-
kraftabsicherung objektiv und 
neutral auf.

Im Konzept schlagen wir Ver-
besserungen vor. Entweder 
bleiben Verträge wie und wo 
sie sind, weil sie gut sind. Oder 

„Am Ende wissen wir so viel wie Psychologe, Steuerbera-
ter, Anwalt und Arzt zusammen über den Mandanten.“
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aber es sind Risiken doppelt, 
schlecht oder gar nicht abge-
deckt. Dann empfehlen wir 
bessere Produkte. Anschließend 
unterstützen wir den Mandan-
ten bei der Umsetzung. Zum 
Schluss werten wir die Beratung 
aus. Dazu erhält der Mandant 
sein neues Gutachten, die Ab-
rechnung und eine Feedback-
möglichkeit. 

Nach der Erstberatung steigen 
wir dann in die regelmäßige 
Bestandsbetreuung ein. Dafür 
haben wir die Lebensphasenbe-
ratung und unseren jährlichen 
Check-up. Für einen Single be-
nötigen wir etwa 17 Stunden, 
für ein Paar oder Familie etwa 
25 Stunden. Der gesamte Pro-
zess dauert zwischen drei und 
zwölf Monaten.

Die Vorteile liegen klar auf der 
Hand. Ertrag, Qualität, Wert-
schätzung des Kunden und 
damit der Spaß an der Arbeit 
steigen. Jeder Haushalt bei uns 
hat eine Privathaftpflicht. Je-
der Mandant hat im Schnitt 
zwei komplementäre Verträ-
ge zur Einkommenssicherung. 
Sachverträge haben nahezu 
ausschließlich Allgefahren-De-
ckungen und Selbstbeteiligun-
gen. 1-Vertragskunden, Storni 
und Risiken sinken. 

Ihr fokussiert euch insbeson-
dere auf junge Kunden. Welche 
Produkte bietet ihr diesen an?

Prio 1 hat natürlich die Absi-
cherung existenzbedrohender 
Risiken. Das heißt, ganz oben 
auf der Agenda stehen Privat-
haftpflichtversicherung und 
alles rund um Arbeitskraft-
absicherung wie zum Beispiel 
die Berufs- oder Erwerbsunfä-
higkeitsversicherung. Dazu er-
halten unsere Mandanten ein 
Tagesgeldkonto. Wer Angehö-

rige zu versorgen hat, bekommt 
eine Risikolebensversicherung. 
Mit den wenigen Verträgen ist 
das absolut Notwendige getan. 
Ergänzend dazu bieten wir im 
Rahmen unseres „Strategie-Pa-
piers“ aber auch die Krankenta-
gegeld-, Schwere-Krankheiten- 
und Unfallversicherung an. 

Das Thema Altersvorsorge 
sprechen wir ebenfalls an. Wer 
allerdings 25 ist, eine Familie 
plant, ein Haus bauen möchte 
oder sich eine Existenzgrün-
dung vorstellen kann, kann das 
Thema getrost zu den Akten 
legen. Hier gilt es zunächst aus-
reichend Rücklagen dafür zu 
bilden. Was bringt die tollste 
Rentenversicherung, wenn ich 
ständig zwischendurch Kohle 
brauche?

Wie sieht ein typischer Arbeits-
tag bei euch aus? 

Wie hat letztens ein Mandant 
in einem unserer Berufsfragebö-
gen auf die Frage geantwortet? 
„Früh an den Arbeitsplatz kom-
men. Kaffee kochen. Computer 
einschalten. Arbeiten. Com-
puter ausschalten. Nach Hause 
fahren.“

Da wir neben der Beratung 
von Privatpersonen viele wei-
tere Themen (Presseartikel / 
Blogartikel verfassen, Bera-
tungsmandate für Versicherer 
(Geschäftsmodellentwicklung), 
Workshops für andere Finanz-
dienstleister und Berater, Wei-
terentwicklung der eigenen 
Beratungslösung, …) stolz bear-
beiten dürfen, ist es sehr unter-
schiedlich bei uns. Wir erleben 
Zeiten, in denen wir sehr bunt, 
laut und kreativ sind, Phasen, in 
denen wir uns anschreien, weil 
wir in gewissen Meinungen sehr 
unterschiedlich sind, Phasen, 
in denen wir vor Lachen unter 

dem Tisch liegen, und Phasen, 
in denen Totenstille herrscht, 
weil wir recherchieren und 
Konzepte erstellen.

Was unterscheidet euch von eu-
ren Mitbewerbern?

Die Bereitschaft, alles immer 
wieder zu hinterfragen und zu 
verbessern. Die Leidenschaft, 
das nicht nur als Job zu sehen 
und die Branche zu einem Bes-
seren zu gestalten. Der Ehrgeiz, 
nachhaltige Mehrwerte für un-
sere Mandanten und Auftrag-
geber zu schaffen. UND das 
Verantwortungsbewusstsein, 
dass alles was wir tun und sagen 
immer Folgen für unserer Mit-
menschen und uns hat.
 
In einem früheren Interview 
habt ihr gesagt, dass die The-
men „Personalentwicklung“ 
und „Netzwerk“ einen hohen 
Stellenwert für euch haben. Hat 
sich mittlerweile etwas an den 
Zielen geändert bzw. sind ein 
paar mehr dazu gekommen?

Am Netzwerk arbeiten wir 
ebenso dauerhaft (siehe las-
sesunstun.de) wie an unserer 
eigenen persönlichen und in-
haltlichen Weiterentwicklung. 
Personal spielt für uns derzeit 
keine große Rolle. Immer wie-
der herausfordernd für uns ist 
es, aus der Fülle an Möglichkei-
ten, die zu identifizieren und zu 
verfolgen, die lohnenswert sind.

Vielen Dank für das Interview!

Sie möchten innovative 
Beratungsansätze 
kennenlernen? Besuchen Sie 
unseren Praxisworkshop mit 
Tom Wonneberger und Stephan 
Busch am 20. Februar 2018 in 
Leipzig.

https://www.versicherungsforen.net/portal/de/veranstaltungen_2/workshops_1/praxis_workshop_innovative_beratungsansaetze/standardseite_42.xhtml
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