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Einordnung des Vertriebsmanagemenis
(/

1.1 Vertriebsmanagement als betriebliche Teilfunktion

- Vertriebspolitik als Marketinginstrument
- Herausragende Bedeutung des Vertriebs in der Versicherungsbranche

DAL i
Versiche- Versiche- Angestg—zllte m
RS TR s [ D Wertschopfungskette
173.400 43.000 44192 219.064 81.750 Versicherungsprodukt
216.400 ca. 345.000
Innendienst Vertrieb
173.400 ca. 388.000

* einschliellich Auszubildende

**eine Reihe nebenberuflicher, nicht gewerbsmaRig tétiger Versicherungsver-
treter sowie Annexvermittler wie zum Beispiel Reisebliros, Brillenhandler
und Restschuldversicherungsvermittler (§ 34d Abs. 9 GewO) werden hier
nicht erfasst, ihre Zahl ist nicht bekannt.

Tabelle 1: Angestellte und Selbststandige in der Versicherungsbranche
(Quellen: GDV-Jahrbuch 2011, S. 64 f)
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/r Einordnung des Vertriebsmanagements

1.1 Vertriebsmanagement als betriebliche Teilfunktion

Grunde flir die hohe Bedeutunqg des Vertriebs:

- Kaufermarkt (Angebotsuberhang)

- Intensiver Wettbewerb auf Grund unbegrenzter Angebotskapazitat
- Differenzierung Uber die Beziehungsstéarke des Aul3endienstes

- Besonderheiten des Versicherungsproduktes:

- immateriell

- stark juristisch (erklarungsbedurftig)
- Produktnutzen ist mit Negativem verbunden

- Unterschatzung des zukiinftigen Bedarfs
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1.1 Vertriebsmanagement als betriebliche Teilfunktion

Aufgaben des Vertriebsmanagements:

- Unterstltzung der Unternehmensstrategie (Planung von Absatz und Umsatz)

- Festlegung einer Vertriebsstrategie

- Festlegung der Vertriebsorganisation

- Fihrung (Suche, Einarbeitung, Anleitung und Kontrolle) des Vertriebs

- Management der Kundenbeziehung (Kundenbindung, -ausbau)

- Informationsmanagement (Marktinformationen)

- Abstimmung mit Marketing (liefert Kenntnisse Uber den Absatzmarkt)




Nico-Locker.de ¥

/r Einordnung des Vertriebsmanagements

1.1 Vertriebsmanagement als betriebliche Teilfunktion

Weitere betriebliche Funktionen

- Produktpolitik (Mitwirkung bei P-Entwicklung,
P-Gestaltung und P-Management)

- Betrieb (Entscheidungsregeln flir Betriebs- und Vertriebsinteressen)

- Schaden/Leistung (Entscheidungsregeln flr Regulierungsverhalten)

- Personalmanagement (Abstimmung beztiglich Vergttungs- und
Anreizregeln)

- Rechtsabteilung (rechtliche Fragestellungen / regelkonformes Verhalten)

- Controlling (hoher Kostenblock = wirtschaftliche Vertriebssteuerung)
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1.2 Vertriebsmanagement im Konzern

Konzern-Vertriebsmodell

PROXIMUS Versicherungsgruppe
Konzernsteuerungsfunktionen, u.a.: Vertriebsmanagement
— PROXIMUS Versicherung AG =1 Ausschliellichkeit
— PROXIMUS Lebensversicherung AG Makier, Mehrfachvertreter
— PROXIMUS Krankenversicherung AG ~ Bankenvertrieb
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1.2 Vertriebsmanagement im Konzern
Einzelversicherer-Vertriebsmodell Vorteile?
Nachteile?

- Mit Konzern-Vertriebsleitung

Auswirkungen?

- ohne Konzern-Vertriebsleitung

PROXIMUS Versicherungsgruppe

PROXIMUS Versicherungsgruppe

Ausschliellichkeit

[

Makler, Mehrfachvertreter

i

Bankenvertrieb

Konzernvorstand _]
i PROXIMUS Versicherung AG
Vertriebsvorstand :
I Veitriebsmanagement
I— Organisation Grundsatzfragen Vermittiungsvertrag

y

Ausschliellichkeit

PROXIMUS Lebensversicherung AG

Makler, Mehrfachvertreter

4

Vertriebsmanagement PROXIMUS Versicherung AG | Vertriebsmanagement

Bankenvertrieb

Vermittlungsvertrag

Vertriebsmanagement PROXIMUS Lebensversicherung AG v

Ausschlieflichkeit

*l PROXIMUS Krankenversicherung AG

Makler. Mehrfachvertreter

|| Vertriebsmanagement PROXIMUS Krankenversicherung AG

I Vertriebsmanagement

Bankenvertrieb

S
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2.1 Unterstltzung fur Planungsprozesse

- Know-how z.B. bei Produkteinfiihrungen (Verkaufsférderungsmafinahmen)
- Informationen fir die Umsatz- und Ergebnisplanung
- Planungshilfen fiir grundlegende Entscheidungen (z.B. Neupositionierung)

- Informationen tber das Marktgeschehen
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2.2 Bedeutung von Vertriebszielen

Funktionen von Vertriebszielen

- Selektion (Auswahl verschiedener Handlungsalternativen)

- Orientierung (Hinweise auf Ausrichtung des Unternehmens)

- Steuerung (Umsetzung der Unternehmensziele)

- Koordination (Abstimmung der Aktivitaten verschiedener Ressourcen)

- Motivation und Anreiz (z.B. Wettbewerbe)

- Kontrolle (Erfolgsmessung)

- Legitimation (Folgen fur Zielverfehlungen)
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2.2 Bedeutung von Vertriebszielen

Zusammenhang mit Unternehmens- und Marketing-Zielen

- Marktpositionierung (Wahl der Vertriebswege, -partner und -politik)
- Umsatz (Neukunden/Neuvertrage/Ausbau von Kundenverbindungen)

- Gewinn (zusatzlich zum Umsatz auch qualitative Merkmale)

Zielkorrekturen bei Gefahrdung von Unternehmenszielen bei unerwarteten
Entwicklungen z.B.:

- Anderungen von wirtschaftlichen oder rechtlichen Rahmenbedingungen

- unerwiinschte Nebeneffekte aus der urspriinglichen Zielstellung

| )
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2.2 Bedeutung von Vertriebszielen

Vertikale Zielbeziehung (Ziel-Mittel-Hierarchie)

- Schaffung einer Zielhierarchie

- Ableitung der operativen Unterziele aus den strategischen Zielen

- Ableitung von Einzelzielen aus den Unterzielen

Beispiel:

Vertriebsziele (Unterziele) dienen als Mittel zum Zweck der Erreichung der
Unternehmensziele (strategische Ziele). Diese Vertriebsziele werden auf einzelne
Direktionen bis hin zu einzelnen Mitarbeitern heruntergebrochen.
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2.2 Bedeutung von Vertriebszielen

Horizontale Zielbeziehungen

- komplementéare Ziele (gegenseitig erganzend)

- konfliktare Ziele (gegenseitig widersprechend)

- indifferente Ziele(keinen Einfluss aufeinander)

Zielparameter

- Zielinhalt: 6konomische Wachstums- oder psychografische Zielsetzung
- Zielausmal3: Satisfizierungsziele (festes Ergebnis) / Optimierungsziel

- Zeitlicher Bezug (lang-, mittel- und kurzfristige Ziele)




Nico-Locker.de ¥
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2.2 Bedeutung von Vertriebszielen

SMARTe Ziele
Spezifisch
Messbar
Angemessen
Realistisch
Terminiert

Zielkonfliktpotential zwischen Vermittler und Versicherer

Zum Beispiel bei zu geringem Anreiz fur bestimmte gewinnbringende
Produkte (Komposit- vs. Personensparten / Abschluss- vs. Folgeprovision).
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2.2 Bedeutung von Vertriebszielen

MessarolRen und Kennzahlen

- Umsatzbezogene Messgrol3en
Pramienumsatz, Stiickzahl aus Neuvertragen oder Erhdhungen

- Umsatzbezogene Kennzahlen
Pramienumsatz in Relation zum Bestand

- Ertragsbezogene Messgrof3en
Nettopramienumsatz = Bruttoumsatz abzugl. Storno/Senkungen

- Ertragsbezogene Kennzahlen
Schadenquote, Deckungsbeitrag, Mahnquote

- sonstige MessgrofRen und Kennzahlen
Kopfzahl der Vermittler, Erfolgsquote Sachkundeprifung




, Prozess der Vertriebsplanung i Nico-Lockerde ¥
[

2.3 Wahl der Vertriebspartner und Absatzkanale

Direktvertrieb

- ohne Vertriebspartner
- Fernabsatzvertrag nach § 312b Abs. 1 BGB
- Marktanteil 5-7%

- Probleme: Eigeninitiative gefordert, erklarungsbedurftig
- Mischformen (Zusammenarbeit zwischen Direktversicherer und Makler)

- Konzerne bieten auch parallel beide Vertriebswege z.B. Uber
Tochtergesellschaften an

Trend: Fernkommunikationsmittel zur Verkaufsférderung, als Kommunikations-
mittel, zur Vorabinformation oder auch als virtuelles Kundenkonto
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2.3 Wahl der Vertriebspartner und Absatzkanale

\ )

Definition Vertriebsweqg:

...ist die Zusammenfassung der vor allem in vertrags- und
gesetzesrechtlicher Weise vergleichbaren Vertriebspartner mit dem Ziel,
diese adaquat zu ihren vertrags- gesetzesrechtlichen Besonderheiten
verpflichten, steuern und ausbilden zu kdnnen. Dies schliel3t die
Maoglichkeit ein, die Vertragsbeziehung mit Ihnen zu beenden.

Indirektvertrieb (siehe Marketing und Vertrieb Kapitel 3, 5.1)
- Geschaftsstellen / Angestellter Versicherungsvertrieb

- Ausschliel3lichkeitsvertrieb

- Maklervertrieb

- Mehrfachvertretervertrieb

- Bankenvertrieb
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2.3 Wahl der Vertriebspartner und Absatzkanale

Partnerauswahlentscheidung (Aufsichtsrechtliche VVorgaben)

- einheitliche Vertragsgestaltung bei Vertretern

- einheitliche Gestaltung der Courtagezusagen bei Maklern
- Provisions-/Courtageh6he, -bandbreiten, -bestimmungen
- Karrieremadglichkeiten (z.B. Provisionsstaffeln/Titel/Privilegien) Nzhere

- Unterstiitzungsangebote (z.B. Férderung von Bliros) >Eﬁ§‘gfﬁ:}“ggﬁ”
- Recruiting von Vertretern (Recruitingwege/Anforderungsprofile) [ weiteren

- Aus- und Weiterbldungsangebote Kapiteln

- Fihrungs- und Kotrollsysteme

- Verfahrensordnung bei Normabweichungen

- Verantwortlichkeiten fur die VertriebsauswahI/FUhrung/KontroIIg
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2.4 Gestaltung der Vertriebsorganisation

Aufgaben Vertriebsorganisation

- Suche nach Vertriebspartner (passend zu den Vertriebszielen)
- Einarbeitung, FUhrung und Kontrolle
- definieren von Organisationseinheiten und

- diese personell, sachlich und finanziell ausstatten
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2.4 Gestaltung der Vertriebsorganisation

Ein- und mehrdimensionale Organisation

- mogliche Kriterien: Vertriebsweg,
Region, Sparten, Kundengruppen

PROXIMUS Versicherungsgruppe

Vertriebsvorstand

Organisation Grundsatzfragen AusschlieRlichkeit/Bank

- eindimensionale Vertriebs-
organisation = nur nach
einem Kriterium gegliedert

- mehrdimensionale Vertriebs-
organisation = nach
mehreren Kriterien
gegliedert

Z Organisation Grundsatzfragen Makler/Mehrfachvertreter
] | |
| ost LD Nord LD West LD Sud
—  BD(1..nAO BO (1 | Bo(1 BD (1. A
L BD (. .MMV | 5000 \_Eci , BD (1..n) b
—  BD Bank ED Bar | BOB B0 Ban
Vertriebsservice iehss [ Vet sbsse Vertnebsservice
Leben . Leben L
Kranken [ ker (en

Komposit
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2.4 Gestaltung der Vertriebsorganisation

Weitere Gestaltungsentscheidungen

- personelle Ausstattung (Planung Vertriebspartneranzahl, Organisationskréafte,
Vertriebsservice, Recruiting, Ausbildung, Fihrung)

- sachliche Ausstattung (Buroraume, Dienstfahrzeuge)

- finanzielle Ausstattung (Regelungen und Verantwortlichkeiten bezuglich:
z.B. Zuschusse, Incentives, Wettbewerbe, Kulanzentscheidungen,
Abweichungen von Vertretervertragen oder Ausgleichsanspruchen...)
Oft in Abstimmung Vertriebsmanagement mit anderen

Fachbereichen
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2.5 Wichtige Planungsgrof3en

Verantwortlichkeit des Vertriebsmanagements

1. Umsatz
2. Ergebnis/Ertrag
3. Kundenbindung/Nachhaltigkeit

Konfliktpotentiale:

Umsatz > Ergebnis
kurzfristig > langfristig
Umsatz > Schadenregulierung

Kostenverantwortung (Aufteilung mit Unternehmensbereichen)
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2.5 Wichtige Planungsgrof3en

Verantwortlichkeit des Vertriebsmanagements

zu 3. Kundenbindung/Nachhaltigkeit

* hochwertige Verkaufsberatung, regelmafiger Kundenkontakt und
Unterstltzung im Versicherungsfall

* Mess- und Planungsprobleme: Kundenzufriedenheit erst im Nachhinein
messbar

 weitere Fachbereiche entscheidend z.B.:
Regulierungsverhalten,
Kommunikationsverhalten (Brief, Telefon...),
Flexibilitdt der Produkte (Standardisierung / Individualitat),
Kundenbindungsmalinahmen Gber Marketing

(z.B. Clubmitgliedschaften, Assistance...)




