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Vorgehensmodell

von Bank- und Versicherungspro-
dukten

•	 Nutzung von spezifischen Versi-
cherungs-Kompetenz-Centern zur 
Effizienzsteigerung für Beratung 
und Verkauf in der Bankfiliale

•	 Abschottung der Kunden vom 
Wettbewerber

Die individuelle Situation Ihres Un-
ternehmens zu erkennen und daraus 
ein geeignetes Konzept für den 
Vertrieb abzuleiten und umzusetzen, 
sind wesentliche Stärken von agens.

Das agens Beratungsmodell
Für diese Herausforderungen haben 
wir das spezielle agens Beratungs-
modell „Vertriebsmanagement“ ent-
wickelt, welches ganzheitlich oder 
zu einzelnen Themenschwerpunkten 
von der Konzeption bis zur fachli-
chen und technischen Umsetzung 
aus einer Hand verantwortlich be-
gleitet werden kann. 

Ein Bestandteil des agens Bera-
tungsmodells „Vertriebsmanage-
ment“ ist das branchenspezifische 
Umsetzungskonzept „Bankassuran-
ce“. Dieses Konzept unterstützt Sie 
unter Berücksichtigung Ihrer Ver-
triebsstrategie bei der Optimierung 
des Vertriebs von Versicherungs-
produkten über den Vertriebsweg 
Banken bzw. Sparkassen, indem 
Handlungsbedarfe identifiziert und 
anhand der einzelnen Themen-
schwerpunkte des agens Vertriebs-
modells ziel- und lösungsorientiert 
bearbeitet werden können.

Unser Vorgehen
Als langjähriger Spezialpartner der 
Assekuranz verfügen wir über exzel-

lente Branchenkenntnis, praxiser-
probte Methoden und Erfahrung, um 
vertriebliche Projekte erfolgreich zu 
managen. 
Unsere Berater haben überwiegend 
selbst langjährige Erfahrung im 
Vertrieb. Unsere Lösungen sind prag-
matisch und schaffen nachweislich 
einen hohen Mehrwert für unsere 
Kunden. 

Um die strategischen Ziele 
•	 Markt/Umsatzwachstum
•	 Effizienz und
•	 Kundenorientierung

von Bankassurance zu erreichen, gilt 
es, den Handlungsbedarf in verschie-
denen Themenfeldern zu identifizie-
ren. Diese Themenfelder sind:
•	 Vertriebsbasis
•	 Vertriebsprozesse
•	 Vertriebsorganisation
•	 IT-Unterstützung
•	 Produkte und
•	 Steuerung/Vergütung

In jedem dieser Themenfelder gibt 
es kritische Erfolgsfaktoren, die es 
zu berücksichtigen gilt. Eingebet-
tet ist dieser Ansatz ist ein in sich 
geschlossenes  Beratungsangebot, 
welches Sie als Kunden dabei unter-
stützt, die Strategische Ausrichtung 
Ihres Unternehmens zu operatio-
nalisieren und bis auf einzelne 
Umsetzungsmaßnahmen herunter-
zubrechen.

Unser Nutzen im Überblick
Vorgefertigte Speziallösungen, 
Werkzeuge und Methodiken machen 
unsere Beratung für Sie effektiv und 
einzigartig, wie z. B.:
•	 effektives Vorgehensmodell 

Beispiel-Geschäftsmodelle und 
Musterorganisationen für Ver-
triebsorganisationen

•	 Musterkonzepte und –methodi-
ken für Kundenbindungsprogram-
me

•	 Ertragsorientierte Vergütungsmo-
delle sowie betriebswirtschaftli-
che Tools für Vertriebsplanung, 	
-controlling/-steuerung und 
Musterprozesse für effektives Ver-
triebsmanagement

•	 Musterprozesse und Anforde-
rungskonzepte für verschiedene 
Vertriebskanäle

•	 IT-Vertriebsunterstützung: 
Musterkonzepte für das Anfor-
derungsmanagement (Pflich-
tenhefte/Fachkonzepte), Tests, 
Pilotierung und Rollout von PoS-
Anwendungen

Dabei bieten wir unseren Kunden 
die komplette Unterstützung von der 
Planung und Analyse über die Kon-
zeption von Lösungen bis zur ope-
rativen Umsetzung und technischen 
Realisierung.

•	 Optimierung der Vertriebsunter-
stützung im Bankenvertriebs-
weg eines mittelgroßen Versi-
cherers

•	 Einführung eines neuen AD-
Systems im Multikanalvertrieb 
eines großen Rund-um-Versi-
cherers

•	 Weiterentwicklung eines Leben-
AD-Systems im Bankenver-
triebsweg eines mittelgroßen 
Lebensversicherers

Projektbeispiele 
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