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Nicht nur die Mischung macht es

Aus der Praxis für die Praxis

Best Practice
für die Assekuranz 
Best Practice für die Assekuranz – unter diesem Motto steht 
das vorliegende AMC-Sonderheft zum 29. AMC-Meeting. 
Der Name ist Programm: Auf den nächsten Seiten stellen 
wir Ihnen bewährte und kostengünstige Lösungen für viel-
fältige Herausforderungen in Marketing und Vertrieb vor. 



Aktuelle Trends in der 
Versicherungsbranche und was 
Dienstleister darüber wissen 
sollten

Dass die Versicherungswirtschaft im Aufbruch sei, wird seit Jahren behauptet. Doch 
es waren bisher zumeist externe Anstöße, wie Veränderungen in den gesetzlichen 
Rahmenbedingungen, die für Bewegung sorgten. Viele Dienstleister haben in den 
letzten Jahren die Versicherungswirtschaft sogar als einen Hort der stabilen Nach-
frage nach ihren Angeboten entdeckt. Doch dieser Eindruck täuscht, die Versiche-
rungswirtschaft be  ndet sich in einem Umbruch, der nur weniger spektakulär ist als 
in anderen Branchen. Dienstleister für die Versicherungswirtschaft müssen sich hier 
rechtzeitig und richtig positionieren.
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Was bedeutet das für auf die Branche 
spezialisierte Dienstleister?



Zukunftssicherheit
Single Sign-on mit 
Token

Single Sign-on 
 für Makler-Extranets und 
 BiPRO-Web-Services

Immer mehr Versicherungsunternehmen machen ihren Vertriebspartnern Kunden- und 
Vertragsdaten über das Internet durch sogenannte Makler-Extranets oder BiPRO-Web-
Services zugänglich. Erstmalig muss sich ein Makler dafür nicht mehr mehrmals an-
melden. Für die Makler-Extranets und Web-Services von Barmenia, Continentale und 
Volkswohl Bund erhält der Makler ein Single Sign-on und das sogar mit einer starken 
Authenti  zierung mittels Token. Dies wird mit einem Authenti  zierungs-Portal ermöglich, 
das der VDG als Dienstleistung allen Versicherungsunternehmen zur Verfügung stellt.
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Verfügbarkeit und Sicherheit 

Fazit



Gelingt es Ihnen, Ihre Potenziale optimal 
auszuschöpfen?

Facetten eines erfolgreichen Kundenmanagements 

Wie gut kennen Sie Ihre Kunden?

Versicherungsunternehmen liegen zahlreiche Informationen zu ihren Kunden vor. Ne-
ben den Stammdaten stehen Tarifmerkmale, Zahlungserfahrungen, Schadenhistorien 
etc. zur Verfügung, aus welchen eine umfangreiche Kenntnis über die Versicherten 
erlangt werden kann. Allerdings wächst dieses Wissen erst mit der Dauer der Kunden-
beziehung – für Neukunden stehen je nach Sparte nur wenige Informationen zur Ver-
fügung. Sollen Interessenten bewertet werden, bestehen meist keine Anhaltspunkte, 
inwiefern diese zu dem eigenen Kundenpro  l passen. 
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Ermitteln Sie Potenzialwerte im Rahmen 
Ihres Kundenwertmanagements?
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Dialogtypologie für 
Versicherungen - den richtigen 
Kunden richtig ansprechen 

Das Siegfried Vögele Institut Dialog Consulting hat zusammen mit der psychonomics 
AG eine neuartige Typologie für den Versicherungsmarkt entwickelt. Erste Ergebnisse 
aus dem Testlabor zeigen die Vorteile dieser Dialogtypologie für Versicherungen. 
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Wie reagieren Versicherungskunden auf 
Mailings?



Der personale Vertrieb als zentraler Zugang 
zum Kunden

Kundenverhalten auf dem Prüfstand

Praktische Umsetzung

Kundenmanagement



cadooz – ein Gutschein für 1000 Wünsche.

Prämien: Erfolg durch zufriedene Empfänger

cadooz-Gutscheine erfüllen 
jeden Wunsch – 
und motivieren zum Erfolg.

Firmen setzen die unterschiedlichsten Mittel ein, um ihre Handelspartner oder ihren 
internen Vertrieb zu incentivieren, um Neukunden zu gewinnen oder Bestandskunden 
zu binden. Beliebt sind Prämien, da man ihre Vergabe unmittelbar an das Erreichen 
bestimmter Ziele knüpfen kann. Doch längst nicht jede Prämie motiviert den Empfän-
ger in der gewünschten Weise. 
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cadooz – in jeder Beziehung ein Erfolg.

Neue Studie:
 Web 2.0 in der Asssekuranz 

Die neue Studie „Web 2.0 in der Assekuranz“ von AMC und Hilker Consulting bietet 
auf über 120 Seiten einen umfassenden Überblick über die Aktivitäten der Versiche-
rungsbranche im „neuen Web“.



Web 2.0 in der Assekuranz, 
1. Au  age September 2008
Die Studieninhalte im Überblick:
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Die Karten auf den Tisch

20 Versicherer im 
 Vertriebsbenchmark  
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Und so geht´s

Die Ausgangssituation

Die Idee

... und hier ist Ihre nächstgelegene Versicherungsgeschäftsstelle 

Weltneuheit One-to One-Mapping: 
Direktwerbung mit personalisierten 
Karten für jeden Empfänger

Kaum eine Disziplin ist so er  ndungsreich wie das Geomarketing. Kein Wunder, liegt 
doch gemäß der Trendforschung der Erfolg der Werbung in der immer individu-
elleren, präziseren Ansprache der Zielgruppen.
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Die Vorteile und Nutzen



Persönliche Ansprache ist P  icht

Den wahren Wert der Kundendatenbanken 
nutzen

Erfolgsfaktor Kundendaten
 in der Assekuranz

Die Versicherungsbranche steht nach wie vor großen Herausforderungen gegenüber. 
Mit Beginn der Deregulierung Mitte der 90er Jahre startete ein wachsender Wettbe-
werb. Dieser hat sich in den letzten Jahren zunehmend verschärft. So müssen sich die 
Unternehmen an die sich stetig wandelnden Rahmenbedingen anpassen, sei es die 
geänderte Besteuerung von Lebensversicherungen, die Einführung von Rieser- und 
Rürup-Rente oder die jüngst abgeschlossene Reform des Versicherungsvertragsge-
setzes mit ihren höheren Anforderungen an die Aufklärungs- und Sorgfaltsp  ichten.
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Für weitere Informationen:



Kommunikationskanäle

Kundenbindung
mit jedem Dokument – 
ob Brief, Vertrag oder Rechnung

Die Zeiten, in denen Standard-Werbeschreiben Kunden begeistern, sind vorbei. Heute 
wird mehr erwartet. Viele Kunden, insbesondere junge und gutverdienende Kunden-
gruppen, bevorzugen einen Mix aus vielen verschiedenen Kommunikationskanälen 
und treten aktiv in einen Dialog mit ihrer Versicherung. Erwartet werden telefonische 
Erreichbarkeit, umfangreiche Internet-Services, spezielle Events, ansprechende Kor-
respondenz und selbstverständlich günstige Tarife.
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Location Intelligence für mehr
 Kundenzufriedenheit

In den heutigen Zeiten sorgen Umweltein  üsse für steigenden Schadensdruck und 
Versicherungsunternehmen müssen neue Wege gehen, um mit Beitragseinnahmen 
den wachsenden Ausgaben Paroli zu bieten.
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Marketinglücken schließen

Versicherungsbranche und 
Krankenkassen kennen oft 
nur Imagewerbung und 
Kundenbindung

Eigentlich ist die Rechnung ganz einfach: Knapp 50 Cent kostet ein Mailing, fünf Cent 
eine Prospektbeilage in Tageszeitungen oder Anzeigenblättern. Bei gleichem Budget 
erreicht man über die Beilage demnach zehnmal mehr Menschen. Doch kaum ein Ver-
sicherer setzt auf gezieltes, regionales Marketing, das verkaufsfördernd wirken kann. 
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Regionalmarketing schließt Lücke zwischen 
TV und Mailing

Gesetzliche Krankenversicherung: Kassen 
unter Marketingdruck

Beispielhaft: Die DAK



„Point of Service, wo ist das?“

IT-unterstützter Service und 
Vetrieb an jedem Ort und zu 
jeder Zeit

Zahlreiche Ein  üsse im Versicherungsmarkt, wie verstärkter Wettbewerb, die dyna-
mischen tech-nologischen Entwicklungen sowie aufgeklärte und anspruchsvolle 
Geschäftspartner, erfordern von Unternehmen immer schnellere Reaktionen.
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Integrationsbeispiel von aiDa/Point of 
Service



Best Practices – auch durch die Zusam-
menarbeit mit Forschung und Lehre

Multiclient-Studie „Business Intelligence in 
der Assekuranz“

Best Practices und was wir darunter 
verstehen

Mit gutem Beispiel voran

Best Practices für die Assekuranz 
und was wir darunter verstehen

Unternehmen brauchen individuelle Lösungen, um sich erfolgreich und unverwech-
selbar am Markt positionieren zu können. Erfolgreiche Lösungen werden in aller Regel 
in anspruchsvollen Projekten unternehmensspezi  sch erarbeitet. Die nötige Projekt-
sicherheit wird durch Verwendung von Best Practices entscheidend unterstützt, und 
„Lernkosten“ werden minimiert.
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Für weitere Informationen:

Lessons learned - Wir haben unsere Haus-
aufgaben schon gemacht. Für Sie. 



Strategien und Lösungen für die Assekuranz

Arbeitskreise im AMC
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Übersicht über die aktuellen AMC-Arbeitskreise:




