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Vorwort

Ich bin kein Technik-Guru und ich bin auch kein Mann, der sein hal-
bes Leben in der Versicherung verbracht hat. Ich kam spit zu diesem
Beruf — und eher durch Zufall.

Selbststindig bin ich allerdings schon seit den Neunzigern: erst im
Mobilfunk, als das Handy gerade die Welt eroberte, dann in der Im-
mobilienbranche. Zwei Berufsleben, in denen sich alles um Kunden,
Verkauf und Vertrauen drehte. Und in denen ich zweimal aus nichster
Nihe erlebt habe, wie eine neue Technik eine ganze Branche umpfliigt.

2017 stief§ ich dann auf eine Anzeige: Eine Agentur suchte einen
Nachfolger. Mitte vierzig entschied ich mich, noch einmal etwas ganz
Neues zu lernen. Im Frithjahr 2018 fing ich als Hauptvertreter in Ei-
narbeitung an, bestand die Priifung zum Versicherungsfachmann — und
im Sommer hatte ich meinen ersten Kundenbestand. Aus dem Quer-
einsteiger wurde ein Fachberater, dann ein Fachwirt. Alles berufsbe-
gleitend, in unzihligen Abenden und an Wochenenden, die eigentlich
meiner Familie gehort hitten. Anfang 2023 wechselte ich zur Allianz,
bei der ich heute gemeinsam mit meiner Frau eine Hauptvertretung
fiihre, die erfolgreich lduft. Den Fachwirt schloss ich im Herbst 2023
ab — und weil mich das Thema gepackt hatte, baute ich darauf noch ein
Studium auf: einen Bachelor in Finanzberatung, den ich im Sommer
2026 abgeschlossen habe.

Vielleicht denken Sie an dieser Stelle: ein paar Jahre in der Versi-
cherungsbranche, was will der mir erzihlen? Den Gedanken verstehe
ich gut, ich hitte ihn frither selbst gehabt. Bei den Feinheiten dieses
Geschiifts haben viele von Thnen mir Jahre voraus, und das weifS ich.
Aber zweierlei bringe ich mit: dreifig Jahre Erfahrung als Selbststindi-
ger, der weif3, wie sich ein Umbruch anfiihlt, wenn er das eigene Ge-
schaft trifft; und bei diesem einen Thema, kiinstliche Intelligenz (KI)
im Vertrieb, eine Tiefe, die die meisten angesichts des Tagesgeschifts
nie erreichen. Fiir meine Bachelorarbeit habe ich mich iiber Monate



systematisch in die Thematik hineingegraben: mitten durch Studien,
Fachartikel, Hype und Halbwahrheiten.

Irgendwann safs ich auf einem Berg gebiindelter Erkenntnisse und
dachte: Das darf nicht in einer Schublade verschwinden. Genau dafiir
ist dieses Buch da. Es nimmt Ihnen die Wiihlarbeit ab, die ich gemacht
habe, und es gibt Thnen das Brauchbare geordnet an die Hand — ehrlich
und von jemandem, der morgens die gleichen Kundentermine hat wie
Sie, und nicht von einem Berater auf8erhalb des Vermittlergeschifts.

Denn vermutlich schlagen Sie dieses Buch mit einer gewissen Un-
ruhe auf. Vielleicht fragen Sie sich, ob die KI-Technik Sie eines Ta-
ges tiberfliissig macht. Vielleicht sind Sie wie ich kein Zwanzigjahriger
mehr und haben das Gefiihl, der Zug fihrt vielleicht ohne Sie ab. Ich
kenne dieses Gefiihl. Und ich nehme gleich vorweg, was die nichsten
Kapitel ausfiihrlich begriinden: Die Sorge ist ernst zu nehmen — aber
sie ist kein Grund zur Panik. Und schon gar kein Grund, das Thema
zu meiden.

Dieses Buch verspricht Ihnen keine Revolution und es macht Ihnen
keine Angst. Es will nicht beeindrucken, sondern helfen. Kein Hype,
keine Drohkulisse, keine ,,sieben Geheimnisse“ — sondern ein niichter-
ner, praktischer Blick darauf, was sich verindert, warum Sie wertvoller
werden statt iiberfliissig und was Sie konkret tun konnen. So, wie ich
es einem Kollegen' erkliren wiirde, der mir gegeniibersitzt.

Fangen wir an.

Maximilian A. Morgenfels
Grasbrunn, im August 2026

1 Andieser Stelle ein Hinweis zum Thema,Anrede”: In diesem Buch wird, solange
inhaltlich nicht anders erforderlich, auf eine Unterscheidung zwischen ménnlicher und
weiblicher Form verzichtet. Diese Vorgehensweise soll allein den Lesefluss unterstiitzen
und das Verstandnis erleichtern. Wird also die verallgemeinernde Form genutzt, sind alle
Geschlechter gemeint.
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