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Vorbemerkung

4 N

Wenn ein Versicherungsunternehmen die Gesamtheit
Ihrer Maklerverbindungen partnerschaftlich und gleich-
zeitig ertragreich nutzen mochte, steht es vor der
Aufgabe jedem Makler eine individuelle Unterstitzung
anzubieten, die aus der Geschéaftsbeziehung finanzierbar ist.

o %
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Management Summary

= Aktuelle Entwicklungen des Versicherungsmarktes erfordern ein Umdenken im
Maklervertrieb

= Die ,Vertriebskraft* der Makler nimmt kontinuierlich und signifikant zu
= Die Maklervertriebe mussen sich gegen einen vielfaltigeren Wettbewerb durchsetzen

= Eine wachstums- und ertragsorientierte Steuerung des Maklervertriebs erfordert
Ausgewogenheit von individueller und standardisierter Betreuung

= Die Makler stellen eine extrem heterogene Gesamtheit dar, mit sehr unter-
schiedlichen Anforderungen an die Geschaftsbeziehung mit dem Versicherer

= Eine Segmentierung der Geschaftsverbindungen soll gleichartige Betreuungs-
anforderungen erkennbar machen

= Die bisherigen Ansatze zur Segmentierung der Makler greifen die unterschiedlichen
Betreuungsanforderungen nur unzureichend auf

= Zur Erfullung der Wachstums- und Ertragsziele wird eine ertragsorientierte
Segmentierung der Vertriebspartner dringend empfohlen

= Bereits vorhandene Ansatze zur Segmentierung dienen nicht immer einer
systematisierten Differenzierung der Maklerbetreuung

= Durch die Differenzierung von Betreuungsart und —intensitat lassen sich Wachstum
und Ertrag entscheidend steigern

Quelle: Consileon 2008 C== N S I I_ EO N
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Die ,Vertriebskraft“ der Makler und Finanzvertriebe nimmt
kontinuierlich und signifikant zu

= Die Ausschliel3lichkeits-
organisation verliert an
Bedeutung

Anteile der Vertriebswege am Abschluss
von Lebensversicherungen

= Der Anteil des Bankvertriebs
am Neugeschaft stagniert

14% 12% G 9% 5% Sonstige

Banken und
Sparkasse
achstums-
ﬂwpotenzial
+8%p D
52% .
40% 40% . Exklusive und
2l gebundene
Berater

2002 2003 2004 2005 2010 F

= Maklern und Finanzvertriebe
erhéhen ihren Anteil
kontinuierlich und signifikant

22%

24%

Unabhangige

Vermittler

= Die Fluktuation in der Aus-
schlie3lichkeit beglnstigt die
Geschaftsentwicklung der
unabhangigen Finanz-
vertriebe

D CAGR 2010F/2002 = 17,3%

Quelle: Consileon Research 2008 C== N S I L EO N
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Makler verblinden sich zunehmend in Maklerpools und

verstarken so ihre Verhandlungsposition

Maklerpools

BCA AG Verbund unabhéangiger FDL

Jung, DMS & Cie. AG

maxPool Servicegesellschaft fur FDL GmbH
best intention VersicherungsMaklerService AG
Invers GmbH

CARPEDIEM Dienstleistungsgesellschaft fur freie
Berater und Vermittler mbH

IVF Immobilien, Versicherungen, Finanzierung
AmexPool AG

Fondskonzept AG

blau direkt GmbH & Co. KG

Quelle: Consileon 2008
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Die Maklervertriebe mussen sich klnftig gegentuber einem
vielfaltigeren Wettbewerb durchsetzen

vertrieb

| Leasing- und . Versif:herer und Makler sind
Retailer Autobanken Vertriebspartner
Direkt- und | , [ = Die Unterstutzung des Maklers
Internet- - 't Broker starkt die eigene Wettbewerbs-

Makler- position des Versicherers

vertrieb

= FUr Versicherungsprodukte
Banken- etablieren sich immer mehr
vertrieb Vertriebskanale

Andere
Versicherer

= Die intensivste Konkurrenz fur
den Maklervertrieb resultiert

Eigener

AusschlieBlich- - _
keitsvertrieb haufig aus dem Multikanal-

vertrieb des Versicherers

Quelle: Consileon 2008 C== N S I L EO N
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In der Ausrichtung des Maklervertriebs befinden sich die
Versicherer In einer Dilemmasituation

€D

Qualitatsanbieter Markt- Preisfuhrer
(Produkte und Dienstleistung) (Top Ranking im Preisvergleich)
rolle

Maklervertrieb als bedeutender . Kannibalisierung der anderen
Vertriebsweg der Zukunft Strategie Vertriebskanale

Ertragsorientiertes Wachstum;
Shareholder Erwartungen
bedienen

Umsatzwachstum zur Steigerung
des Marktanteils Wachstum

Kostensenkung durch - Kostentreibende individuelle
Standardisierung Effizienz Betreuung

Quelle: Consileon 2008 C== N S I L EO N
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In Deutschland ist die Maklerstruktur sehr vielfaltig und
heterogen

e Uber 1000 Mitarbeiter bis
e Einzelunternehmer

Weitere Unter-
Merkmale ne_hmens—
grolie
e Marktfuhrer bis e |ndustrie
unbedeutend | e Gewerbe
» Ziel-
e Traditionsunternehmen .
bis Neugrundun Marke gruppe U
g 9 bedeutung e Landwirtschaft

Innovationsfuhrer bis
Mitlaufer

e Kirchen, kirchl. Einrichtung

Sparten- W Geschafts-
» Schadenversicherung schwer- gebiet e International
e Lebensversicherung punkt e Bundesweit

» GrolRe / kleine Region in
Deutschland

Finanzprodukte

| —
Quelle: Consileon 2008 C== N S I LEO N
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Die verschiedenen Maklerstrukturen/ -profile machen eine
Differenzierung in der Betreuung notwendig

Unternehmens-
grofl3e

Zielgruppe

Geschafts-
gebiet

Sparten-
schwerpunkt

Markt-
bedeutung

Quelle: Consileon 2008

Merkmalsauspragungen

4_______________________________________________________

Klein '® Mittel @ GroR
C Jiv \il )
! \ :
di :
Privat ® | Gewerbe | @®Industrie
v i\
\‘\E \;r
Regional ®. Bund_es- : Infcer—
] J Tswelt [/ national
Leben Sach {0 Komplett
Gering ® [|  Mittel 0][ Hoch
v v

4_______________________________________________________

® Regionaler Makler,
Privatkunden

Geringes aber kontinuierliches
Umsatzwachstum,

Innovationsfuhrer mit
automatisierter Policierung

‘ Industriemakler,
Hohe Umsatzvolatilitat,
hoher Bearbeitungsaufwand,
Auslandsniederlassungen,
Innovationsfuhrer in
Produkten

@ NSILEON
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Der unterschiedlic
Differenzierung in

he Beitrag zur Wertschopfung macht eine
der Betreuung notwendig

4

Beitrag zur
Umsatz-
steigerung

Industriemakler, Top 5
» hohe Umsatzvolatilitat

= hoher Bearbeitungs-
aufwand

e |Innovationsfuhrer in
Produkten

Quelle: Consileon 2008

Wertschopfender Beitrag
der Maklerverbindungen

A
®
o
®
..... V'S ® ® Regionaler Makler,
° o Privatkunden
@ o o = Geringes aber kontinuierliches
o P Umsatzwachstum
o PS < Innovationsfuhrer mit auto-
® o matisierter Policierung
0 .........................................................................................................
o0 4
o
® ®

Beitrag zur
Ertragssteigerung

® Weitere Maklerverbindungen

C&NSILEON
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Die unterschiedlich hohe Bestandsbindung macht eine
Differenzierung in der Betreuung notwendig

Verteilung Bestandsvolumen der Makler
(in Prozent)

A
100%o /} <5%
N
/ -
Bestands- S MNENG
volumen
>>50%
Bindung
. festigen
0% <59 Makler- 100%0

verbindungen

» Welche BetreuungsmalRnahmen sind je Segment angemessen?
e Ist die Bestandsgrol3e das richtige Segmentierungskriterium?
» Welche Anzahl Maklerverbindungen kann der Vertrieb zielfiUhrend betreuen?

C&NSILEON
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Eine differenzierte Betreuung der Makler bietet dem Versicherer
zahlreiche Vorteile

= Zuordnung der Wachstumserwartungen

= Gezielte FOrderung der Best- und Low-Performer

= ErschlieBung Wachstumspotenziale

= Performancebewertung mittels Benchmark ,,gleichartiger* Makler

Wachstum

. = Anpassung von Betreuungsart und —intensitat an die erkannten
SATEE S IE e EMIIe Ert?agspo?enziale ?

= Kostendeckende Betreuungsart und —intensitat
Kostensenkung = Reduktion der Bearbeitungskosten
= Standardisierbarkeit wiederkehrender Aufgaben und Dienstleistungen

= Systematisierte Gestaltung von Kundenbindungsmafl3nahmen
Maklerbindung * Reduktion von Streuverlusten der Kundenbindungsmalinahmen
= Zielorientierte Incentivierung von Vertriebsleistungen

= Zielgerichtete Einbindung von Vertriebspartnern (Innovationsfuhrer,
: Qualitatsfuhrer, ...)
entwicklung = Transparenz zu potenziellen strategischen Partnerschaften

Quelle: Consileon 2008 C== N S I LEO N
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Anhand verschiedener Segmentierungsmethoden kbnnen
Maklersegmente selektiert werden

Eindimensionale
Verfahren

Mehrdimensio-
nale Verfahren

Multivariate Data
Mining Methoden

1 werden im Folgenden naher erlautert

Quelle: Consileon 2008

Deskriptiver Ansatz Prospektiver Ansatz

Prognose zuklnftiger
Entwicklungen

Planung, Steuerung auf

Basis vergangener/
aktueller Daten

= Nicht monetare, qualitative Verfahren u.a.: ABC-Analyse?;
Kundenzufriedenheitsanalyse; Kundenloyalitatsanalyse

= Monetéare, quantitative Verfahren u.a.: Customer-Lifetime-Value;
Deckungsbeitrag?!; Net Economic Value Added

* Scoring-Modelle*
= Kunden-Portfolio-Ansatze
* Risk-Return-Steuerung?

= Clusteranalyse
= Self-Organizing Maps (SOM)

C&NSILEON
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ABC-Analyse: Ein weit verbreiteter Ansatz zur Segmentierung

Segmentierungskriterien Auspragungen Segmente .

Uber 250 Mitarbeiter
. . A-Makler
50 - 249 Mitarbeiter
Weitere 10 — 49 Mitarbeiter " Gr(;]rsmaklerh"f I
Merkmale Unter 10 Mitarbeiter Hohes Geschaftsvolumen
N B-Makler
Marktfuhrer
Zielgruppe Mittlere Bedeutung = Mittlere, kleine Makler
Ohne relevante » Hohes Geschaftsvolumen
Marktbedeutung "
C-Makler
Sparten- 4 = Mittlere, kleine Makler
schwer- Hohes Volumen = Geringes Geschéafts-
punkt Mittleres Volumen volumen
Kleines Volumen .

Quelle: Consileon 2008 C== N S I LEO N
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Deckungsbeitrag: Segmentierung der Kunden erfolgt nach der
HOhe des Deckungsbeitrags

P,-:
- - y "'z,
Vorgehensweise Kumulierter Deckungsbeitrag uber

Segmente
alle Maklerverbindungen d

A-Makler
A B C D
» Top 20% des kumulierten
= Die Makler -——— Deckungsbeitrags
werden na}ch Deckunés_
der Hohe ihres beitrag B-Makler
Deckungsbeitrags
sortiertg 9 » Geschéaftsbeziehung
/ steigert Deckungsbeitrag
Gemal der Aus e ! C-Makler

wirkung auf den

kumulierten
Deckungsbeitrag
erfolgt die
Klassifizierung

in A,B,C und D
Makler

Quelle: Consileon Toolkit

» Geschéaftsbeziehung
reduziert Deckungsbeitrag

D-Makler

» Geschéaftsbeziehung fuhrt
zu negativem Deckungs-
beitrag

< NSILEON
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Scoring: Mehrere externe und interne Faktoren liegen dieser

Segmentierungsmethode zu Grunde
Darstellung der
Segmentierungskriterien
CAA = Die Segmentierung

1. Marktposition

2. Deckungsbeitrag

Quelle: Consileon 2008

3. Ertragspotenzial

erfolgt anhand diverser
endogen oder exogen
beeinflusster Kriterien

= Entsprechend der
Merkmalsauspragungen
werden die Makler an-
schlielRend klassifiziert

C&NSILEON
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chancen und Ertragsrisiken

Risk-Return-Steuerung: Segmentierung nach Wachstums-

Prip, ..
Beitrag zum "Zip
Wachstum Segmente

= Positiver Beitre
zum Wachstu

= Positiver Beitrag
zum Wachstum

= Gefahrdung der
Combined Ratio

Geringer Beitrag
zum Wachstum

= Geringer Beitrag
zum Wachstum

= Schadenarmes
Portfolio

Gefahrdung der
Combined Ratio

®

Quelle: Consileon 2008

Wirkung auf
Combined Ratio

A-Makler

= Wachstum bei geringem
Risiko

B-Makler

= Wachstum bei hohem
Ertragsrisiko

C-Makler

= Unterdurchschnittliches
Wachstum bei geringem
Risiko

D-Makler

= Unterdurchschnittliches
Wachstum bei hohem
Ertragsrisiko

C&NSILEON
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Die gewahlte Strategie im Maklervertrieb bestimmt im
Wesentlichen die Ausgestaltung der Maklerbetreuung

Cherry Picking I

= Geschéaftsbeziehung nur mit GroBmaklern, Top-Ertragsbringern
, oder Maklern mit Top-Marktanteil (Regionen, Zielgruppen,
Produktbereichen)
2 Fokus: geringe Anzahl A-Makler mit regelmalRigem Kontakt/
intensiver Betreuung

N
Magliche gy _ yvielfar |

strategische = Aufbau langfristiger Partnerschaften mit einer Vielzahl von Maklern
ANsitze 9 Fokus: A-Makler als Ertragsbringer pflegen; C/ D © Makler zu
Ertragsbringern der Zukunft entwickeln und bei Performance-

\ steigerung unterstitzen
Breite Marktdeckung I

= Soviel Maklerkontakte wie maglich aufbauen
2 Fokus: breites Maklerspektrum, um madglichste alle Sparten- und
Produktbereiche, sowie Regionen abzudecken

1 Beispielcluster

Quelle: Consileon 2008 C== N S I L EO N
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Die Ausgestaltung der Maklerbetreuung erfolgt tber sechs
Differenzierungsmerkmale

= Haufigkeit, Ebene, Intensitat, ... der personlichen Kontakte
Relationship = Personlicher Ansprechpartner, Betreuungsteam, zentrales Team
= Breite der internen Vernetzung

= Spezialisten, Generalisten, Hotline mit Service Team
Personal = Ho6he der Vollmachten
= Regionale Ndhe, Servicezeiten, zeitliche Erreichbarkeit

= Pramiennachlasse (bei Massenprodukten)
= Incentivierung zuséatzlich tbernommener Dienstleistungen
= Abrechnungs- und Zahlungsbedingungen

* Individualitat oder Standardisierung
= Exklusivitat, gemeinsame Produktentwicklung

Produkte

= Grad der Automatisierung, Datentransfer, Outsourcing Angebote ...
Prozesse = Bearbeitungsgeschwindigkeit, Priorisierung von Vorgéangen, ...
= Vollmachten zur eigenstandigen Bearbeitung

= Vertriebsunterstitzende Informationen und Unterlagen
Ausstattung z.B.: Webplattform/ Software/ Tools zur Quotierung, Verarbeitung
= Weiterbildung und Training

Quelle: Consileon 2008 C== N S I LEO N
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Anhand der Makler-Segmente und Differenzierungsmerkmalen
wird die segmentspezifische Maklerbetreuung konkretisiert

B-Makler C-Makler D-Makler

A-Makler

Relationship

S -

Personal

fes]

'U
q
@
»

(R

Segmentspezifische Ausgestaltung
der Maklerbetreuung

Produkte

B o

Prozesse

Ausstattung

(]
(|
(11

Quelle: Consileon 2008 C== N S I LEO N
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Beispiel: Auspragung der Differenzierungsansatze fur einen A-Makler

=l

Relationship

Il

Personal

el

Preis

sl

Produkte

fexl

Prozesse

Ausstattung

Quelle: Consileon 2008

A-Makler

um Maklerbetreuer mindestens 1x monatlich,
ur Geschaftsleitung mindestens 1x je Quartal
ontakt zu Underwritern und Sachbearbeitern
reuer als Generalisten

g, Bearbeitung durch Spezialisten

Niveau der Vollmachten unterhalb des Vorstands

e Courtageabrechnung durch Saldenausgleich
e Incentives fur signifikante Prozessentlastung

me Produktentwicklung mit exklusivem Vertrieb
individueller Produkte des Maklers

ng auch auf Webportalen und Tools des Maklers
lung von Schnittstellen zum Datentransfer
e Bearbeitung von Vorgangen

nahmen auf Anfrage

C&NSILEON
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Berucksichtigung zentraler Erfolgsfaktoren sichert den
Umsetzungserfolg einer differenzierten Maklerbetreuung

» Zielkonformitat zwischen Strategie Maklervertrieb und
Differenzierungsansatz Maklerbetreuung

Zielsetzung = Zielorientierte Auswahl von Segmentierungsverfahren/ -kriterien

= Klare Definition und Fokussierung der selektierten Maklersegmente
hinsichtlich der abzuleitenden Maklerbetreuung

= Zuverlassige Prozesse/ IT zur Datenanalyse
Prozesse/ o T
IT = Erstellung regelméafiger umsetzungsorientierter Auswertungen/ Reports

= Aktuelle, vollstandige und abrufbare Kundendaten
Daten- = Definierte Prozesse zur Datenerfassung, -analyse und -pflege
qualitat = Laufendes Controlling der Datenqualitét

= Konsequente, handlungsorientierte interne Kommunikation tber die
unterschiedlichen Maklersegmente und deren Betreuungspaket

* Incentivierung erfolgreicher Umsetzungsmaflnahmen

Kommuni-

kation/
Incentivierung

Quelle: Consileon 2008 C== N S I LEO N
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Lessons Learned: Betreuungsdifferenzierung im Maklervertrieb

Vor dem Hinter- . Zur Erfullung der Die Strategie im : Der Betreuungs-
grund der Entwick- : Wachstums- und . Maklervertrieb - aufwand soll aus
lungen am Ver- . Ertragsziele hat : bestimmt im - der jeweiligen
sicherungsmarkt ist : sich eine ertrags- . Wesentlichen die : Geschéaftsbeziehung
eine Segmentierung : orientierte Makler- . Ausgestaltung der - finanziert sein.

des Maklervertriebs : Segmentierung - Maklerbetreuung :

sinnvoll bewahrt

C&NSILEON
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Unser Kerngeschaft

= Mit Strategie-, Prozess- und IT-Beratung helfen wir bei der Losung anspruchsvoller
betriebswirtschaftlicher Aufgaben — von der Positionierung am Markt Uber die Entwicklung von
Vertriebskonzepten bis zur konkreten Umsetzung.

= In lhrem Sinne und an lhrer Seite stehen bei Consileon messbare Ergebnisse sowie die
Zufriedenheit des Klienten an erster Stelle. Wir erreichen dies durch Uberzeugende
Geschaftskonzepte, leistungsstarke Software und professionelle Projektbegleitung

= Zu unseren Kunden zahlen:
- Banken und Versicherungen
- Kapitalmarkte
- Automobilhersteller und Zulieferer
- Handel und Touristik
- Software- und Systemhauser

Quelle: Consileon 2008 C== N S I L EO N
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Unser Selbstverstandnis

= Consileon verfolgt einen integrierten Beratungsansatz von der Strategieberatung bis hin zur
partnerschaftlichen Umsetzung mit ihren Kunden

= Consileon realisiert kundenorientierte LOosungen, die hdéchste Malistabe in Bezug auf
Performance, Umsetzbarkeit, Verlasslichkeit und Qualitat setzen

» Im Fokus steht das tatsachlich Machbare und wirtschaftlich Sinnvolle;
Beratungskompetenz und Umsetzungsstarke sind die Erfolgsrezepte
von Consileon

= Consileon steht in seinen Projekten flur ein attraktives Preis-Leistungsverhaltnis

= Die Gesellschaft ist zu 100% im Besitz des Consileon Management, d.h. kein Wachstumsdruck
und keine fachlichen Kompromisse

= Consileon investiert primar in sein aul3erordentliches Team, wobei der Ausbau stets nach dem
Prinzip ,,Klasse statt Masse* erfolgt

= Consileon hat sich als ,,Beratungsboutique* positioniert

= Die individuelle Beratungslosung steht vor dem Standardansatz

Quelle: Consileon 2008 C== N S I I_ EO N
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Consileon kann eine Uberzeugende Entwicklung aufweisen

Entwicklung Umsatz in Mio. € Entwicklung Zahl der Klienten
16 46
13,5
10,7 30
9,0 25
55 61 18
, 12
1,8 5
2
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Entwicklung Mitarbeiter Consileon

100

85
75

59
51

28

e

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

C&NSILEON
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Ilhre Ansprechpartner

CS&¥NSILEON

In Ihrem Sinne. An Threr Seite.

Consileon Frankfurt GmbH
Kénigslacher Stralle 15-21 60528 Frankfurt
Telefon +49 (0) 69 678687-20 Fax +49 (0) 69 678687-23
www.consileon.de

CSNSILEON

In Threm Sinne. An Threr Seite.

Consileon Frankfurt GmbH
Kénigslacher StraBe 15-21 60528 Frankfurt
Telefon +49 (0) 69 678687-20 Fax +49 (0) 69 678687-23
www.consileon.de

Ralph Hientzsch
Geschaftsfuhrer

Mobil: 0173/ 6540128

Telefon: 069/ 67868720
e-mail: Ralph.Hientzsch@consileon.de

www.consileon.de

Christian Wiemann
Senior Projekt Manager

Mobil: 0172/ 5164596
Telefon: 069/ 67868718

e-mail: Christian.Wiemann@consileon.de

www.consileon.de
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