


Herausforderungen im Vertrieb erfolgreich bewaltigen

Das agens Beratungsmodell

Ausgangssituation

Der erfolgreiche Vertrieb lhrer Pro-
dukte ist der kritische Wetthewerbs-
faktor schlechthin. Dabei schwindet
die Loyalitat der Kunden und der

Businessanalyse Vertrieb

Potenzialanalyse des Vertriebs nach erfolgskritischen
Faktoren als ganzheitliche Betrachtung
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gungen bzw. Herausforderungen fiih- — e R
ren zu einem dynamischen Verdande-
rungsdruck in den Vertrieben der Ver-
sicherungswirtschaft. Die individuelle
Situation lhres Unternehmens zu
verstehen und daraus ein geeignetes
Konzept fiir den Vertrieb abzuleiten
und umzusetzen sind wesentliche
Starken von agens, die sich in unse-
rem Beratungsmodell widerspiegeln.
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Das agens Beratungsmodell

Fiir diese Herausforderungen haben
wir ein spezielles Angebot — das
agens Beratungsmodell — ent-
wickelt, welches ganzheitlich oder
gezielt zu einzelnen Themenfeldern
von der Konzeption bis zur fachli-

chen und technischen Umsetzung
aus einer Hand verantwortlich von
uns begleitet werden kann.

chungsansatz ,Businessanalyse Ver-
trieb” umfassend durchleuchtet, um
in ihren wesentlichen Vertriebsthe-
men Starken und Schwachen her-
auszuarbeiten und ggf. Handlungs-
schwerpunkte zu definieren. Die
weiteren Themenschwerpunkte des
agens Beratungsmodells sind im
Einzelnen:

Businessanalyse Vertrieb
Die ganzheitliche Betrachtung ihres
Vertriebes wird mit dem Untersu-

Weitere Treiber mit Auswirkungen auf den

Vertrieb sind z. B.:

Markt- und Kundenmanagement
Die genaue Kenntnis der jeweiligen

Kundenorientierung: Kundensegmentierung und -gewinnung wird ganz-
heitlicher und verlangt zielgruppenspezifische Kundenbindungspro-
gramme und Betreuungskonzepte

,War for Talents”: Die strategische Positionierung von Vertriebskanalen
sowie die Jagd nach den Top-Verkaufern sind mitentscheidend fiir den
gesamten Unternehmenserfolg

Gesetzliche Normen: Die EU-Vermittlerrichtlinie, die VVG-Reform, aber
auch Solvency Il bedeuten signifikante Anderungen in der Versiche-
rungsbranche — hin zu gréfserer Komplexitat und Transparenz
Wettbewerb: Der starkere Konkurrenzkampf um den Endkunden und der
zunehmende Pramienverfall fordern einheitliche und standardisierte
Prozesse zur Reduktion der Kosten oder Stabilisierung der Ertragslage

Kundschaft erlaubt eine gezielte An-
sprache und somit die Durchsetzung
einer effektiveren Vertriebsstrategie.
Wesentlich in diesem Zusammen-
hang ist die entsprechende Positio-
nierung lhrer Marke gemafs lhrem
Geschaftsmodell auf dem Markt, die
Durchfiihrung der notwendigen Kun-
densegmentierung und die daraus
resultierende Formulierung der Kun-
denbindungsprogramme in Form von
z. B. Kampagnen.



Vertriebskanalmanagement

Das Vertriebskanalmanagement ist
eine unabdingbare Voraussetzung,
um jeden Kunden zu jeder Zeit

tiber den von lhnen angebotenen
Vertriebskanal zu erreichen oder
Informationen zu bieten. Allerdings
kommt es hierbei auf die Schwer-
punktsetzung Ihres Geschaftsmodells
an, grundsatzlich bedarf es stets ei-
ner Entwicklung von entsprechenden
Zielgruppenkonzepten, um eine opti-
male Ausgestaltung der Vertriebswe-
ge vornehmen zu kénnen.

Vertriebsprozessmanagement

Das Thema Vertriebsprozessopti-
mierung ist nur dann nachhaltig er-
folgreich, wenn bei allen Beteiligten
die Akzeptanz vorhanden ist. Unsere
Optimierung von Vertriebsprozessen
konzentriert sich auf den ,Point-of-
Sale” und die Integration mit den
Prozessen im Backoffice.

IT-Vertriebsunterstiitzung

Die optimale Integration von Kunden
und Vermittlern in die Wertschop-
fungsketten iiber die entsprechend
elektronischen Geschaftsprozesse
ist ein Schwerpunkt dieses Losungs-
ansatzes. Neben der Akzeptanz und
betriebswirtschaftlich optimalen
Rechtssicherheit von Prozessen

geht es um die Sicherstellung einer
plattformiibergreifenden und ein-
heitlichen - und somit kosteneffizi-
enten - IT-Vertriebsunterstiitzung,
die dennoch die Individualitaten und
Anforderungen der unterschiedlichen
Vertriebswege vollstandig erfiillt.

Vertriebs- und Agentursteuerung
Optimiertes und vernetztes Vorge-
hen im Rahmen der Vertriebs- und

Agentursteuerung ist ein weiterer
Erfolgsfaktor in der derzeitigen
Wettbewerbssituation innerhalb der
Assekuranz. Hierunter verstehen wir
neben einer optimalen Vertriebs-
struktur die zielgerichtete und er-
tragsorientierte Auswahl, Betreuung
und Steuerung der Vertriebspartner.
Fiir eine erfolgreiche Neuausrichtung
muss gewadhrleistet sein, dass alle
Komponenten homogen ineinan-
der greifen und flexibel auf neue
Marktsituationen angepasst werden
kénnen.

Themeniibergreifende Umset-
zungskonzepte

Diese Konzepte, wie z. B. unsere Lo-
sung ,Bankassurance”, runden unser
Leistungsspektrum ab.

Diese Losung unterstiitzt Sie bei der
Optimierung der Vermittlung von
Versicherungsprodukten iiber den
Vertriebsweg Banken bzw. Sparkas-
sen, indem Handlungsfelder iden-
tifiziert und anhand der einzelnen
Themenschwerpunkte des agens
Beratungsmodells ziel- und l6sungs-
orientiert bearbeitet werden kdnnen.

Unser Vorgehen

Als langjdhriger Spezialpartner der
Assekuranz verfiigen wir liber exzel-
lente Branchenkenntnis, praxiser-
probte Methoden und Erfahrung, um
vertriebliche Projekte erfolgreich zu
managen.

Unsere Berater haben iiberwiegend
selbst langjahrige Erfahrung im
Vertrieb. Unsere Lésungen sind prag-
matisch und schaffen nachweislich
einen hohen Mehrwert fiir unsere
Kunden.

Unser Nutzen im Uberblick
Vorgefertigte Speziallésungen,
Werkzeuge und Methoden machen
unsere Beratung fiir Sie effektiv und
einzigartig. Dabei bieten wir unseren
Kunden die komplette Unterstiitzung
von der Planung und Analyse iiber
die Konzeption von Lésungen bis zur
operativen Umsetzung und techni-
schen Realisierung.

Projektbeispiele und

Referenzen

Markt- und Kundenmanagement

o Optimierung der Vertriebs- und
Serviceorganisation

» Neuausrichtung eines gesam-
ten Vertriebs

Vertriebskanalmanagement

» Professionalisierung des Mak-
lervertriebs

» Fachliche und technische Opti-
mierung im Multikanalvertrieb

Vertriebsprozessmanagement

und IT-Vertriebsunterstiitzung

» Entwicklung und Einfiihrung
Elektronischer Geschéftspro-
zesse (inkl. Antrag)

o Entwicklung und Einfiihrung
von Angebots- und Antragsan-
wendungen

Vertriebs- und Agentursteuerung

» Umgestaltung Vertriebsorgani-
sation

« Einfiihrung ganzheitliches Ver-
triebscontrolling

o Ertragsorientierte Vergiitungs-
systeme

Themeniibergreifende Umset-

zungskonzepte

» Bankassurance: Optimierung
Vertriebsunterstiitzung im Ban-
kenvertrieb
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