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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Gliederung

=> Uber wen sprechen wir eigentlich?
= Herausforderungen des Marktes
= Zielkonflikte - am POS

= Losungsansatze
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Marktanteile der Vertriebswege
- vor 10 Jahren

Vertriebswege in Deutschland

Geschatzte Marktanteile

Selbststandige Versicherungsvertreter / Angestellte 75 %
Versicherungsmakler 10 %
Firmenverbundene Vermittler 5%
Bank 5%
Direktvertrieb 3 %
Annexvertrieb (Kaufhauser, Kreditkartenorganisationen 2 %
etc.)

Quelle: GDV-Jahrbuch 1993
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Marktanteile der Vertriebswege

- heute

Vertriebswege in Deutschland

Geschatzte Marktantelile

Selbststandige Versicherungsvertreter / Angestellte 67 %
Versicherungsmakler / Mehrfachagenten 20 %
Firmenverbundene Vermittler 2 %
Bank 5%
Direktvertrieb 2%
Annexvertrieb (Kaufhauser, Kreditkartenorganisationen etc.) 1%
Sonstige 3 %

Quelle: GDV 2000
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Marktanteile der Vertriebswege - heute

Aktuelle Schatzung nach einer Umfrage von Tillinghast -
Towers Perrin, zitiert in VW 15/2002:

Neugeschaft Leben

39% Einfirmenvermittler
26% Makler/Mehrfachagenten
21% Banken

8%  Strukturvertriebe

6% Direktvertrieb und Sonstige
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Marktanteile der Vertriebswege - heute
Schatzung nach JP Morgan, zitiert in F.A.Z. vom 22.04.2002:

Gesamt-Vertriebsanteil
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Marktanteile der Vertriebswege - auch in
Europa AO Uberwiegend rucklaufig

Schéatzung nach JP Morgan, zitiert in F.A.Z. vom 22.04.2002:
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Direktvertrieb

Prognosen Anfang der 90er Jahre:

Innerhalb von 10 Jahren Marktanteil im zweistelligen
Prozentbereich.

Realitat heute:

Je nach Schatzungum 2 - 3 % !
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und

Vermittlerinteressen

Internetvertrieb

Prognosen Ende der
90er Jahre:

Mehrere %-Punkte
Marktanteil zusatzlich
zum Direktvertrieb.

Realitat heute:

Je nach Schatzung um
0,1% - 0,3!

2} Censio - der individuelle Versicherungsvergleich - Microsoft Intemet Explorer von T-Online &x]
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Lieber Besucher, sehr geehrter Kunde, sehr geehrter Geschaftspartner,

leider kénnen wir lhnen nicht mehr wie gewohnt mit unseren
Jersicherungsdienstleistungen zur Verfligung stehen. Denn trotz eines
verheiBungsvollen Starts unseres jungen Unternehmens ist es uns leider
nicht gelungen, uns so rasch wirtschaftlich zu stabilisieren, wie das fiir
einen dauernden Fortbestand notwendig gewesen wire.

ir werden unseren Geschéftsbetrieb voraussichtlich etwa Ende Mérz
002 endgiiltig einstellen. Bis dahin sind wir nur noch mit einer kleinen
Mannschaft im Einsatz und kiimmern uns so gut es uns mdéglich ist um
unsere Kunden und Geschéftspartner, so daB Ihnen aus der Beendigung
unserer Geschaftstatigkeit méglichst wenig Unannehmlichkeiten
entstehen.

egen unserer knappen personellen Besetzung mussen wir Sie bltten
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und

Vermittlerinteressen

Alternative Vertriebsformen

Hier kommt i.W. nur der Annexvertrieb in
Betracht, der klassisch seit langem im Bereich
der Vermittlung von Reiseversicherungen und
anderen Bundle-geeigneten Versicherungen
bestent.

Die bisherigen Aussagen sprechen dafur, dass
die Medienwirkung neu erschlossener
Vertriebsformen wie der ,, Tchibo-Rente” oft in
einem umgekehrt proportionalem Verhaltnis zur
Absatzwirkung steht.

a Popup - Microsoft Inter... [ [E E3
“Wennlich -
; 10 CV3 ) C
sl Ul
WETH oA
ri 5
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Sichern Sie Threm Kind eine gute
Ausbildung.

DER TCHIBOD
ELTERN-KIND-VERTRAG

| Exblusiv enhickalt ?
m van Tohibo und Axa8
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Die AO und mit ithr personengebundene
Vertrieb ist und bleibt die Stutze des
Versicherungsvertriebs!

Beschaftigte in der Versicherungsbranche 2000

Angestellte

Selbststandige

in Versicherungsunternehmen in Vermittler- Makler AO/MA haupt- | AO/MA neben-
Innnendienst AuBendienst betrieben ber. ber.
189.700 50.500 54.000 8.000 79.000 320.000
294.200 407.000
Innendienst Vertrieb
189.700 511.500
Quelle: GDV-Jahrbuch 2001
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

= Herausforderungen des Marktes
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Die Ertrage sinken.
» BVK Betriebsvergleich 2000:

Durchschnittliche Einnahme 60.000 Euro mit
abnehmender Tendenz.

Rund 26.000 Euro in der unteren
Einkommensgruppe - abzlglich Sozialkosten ist
das laut BVK weniger, als ein ausgelernter
Versicherungskaufmann verdient.
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Mehr Wettbewerb um den Kunden.

» Kunde ist besser
i nfo rm ie rt Od er 'Bt.ellen Sie Thren Antrag iber asl|.:lect online ) o
glaubt es .

unverbhindliches Angebot

Zumindest Zu Sein Yersicherer Mettobeitrag anbarders
Topl Cosmas (MR 118,20 Euro o
» Vergleichbarkeit ist -
Top2 Europa (MR} 124,08 Euro
durch das Internet ...

maSSiV gestiegen Topd  rmamax Leben (NR) 127,77 Euro

Tops  Ontos (MR 129,13 Euro

Topt  Hannoversche Leben 144 90 Euro

TranT Fralta CRIRY 184 97 Furn

Angebot und
Antrag anfordern

Antraq Download (POF)

M
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Multikanalvertrieb.

Der Kunde bestimmt den Kommunika- A
tionskanal. o

Der Vermittler ist nur einer von verschie-
denen Kommunikationskanalen. Er

konkurriert mit
- Call Centers/Customer Care Centers ‘
- Direktvertrieb
- Sondervertriebe - nv
- Angestelltenorga u.v.m. =
Vi NI\
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Trennung in beratungsintensive und
-arme Produkte

Verlagerung der Vertriebserfolge je nach
Beratungsintensitat, damit auch Cross-
Selling erschwert.

Die AO ist traditionell eher in der Vermittlung
der beratungsarmeren Produkte tatig.
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Konjunkturlage

» Fehlender Erfolg der Riester-Rente - ein
Produkt far die AO

» Zukunft der PKV ungewiss

» Generelle Kaufzurickhaltung

» Generelle Zurickhaltung bei der
Kapitalanlage
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Verbraucherschutz vertriebsfeindlich

Die Verteufelung vor allem der AO zeigt ihre Wirkung.

%% RENDITE - Microsoft Internet Explorer von T-Online

|| Dalei Eeabeiten  Arsichl  Favoitern  Eptras. 2
e -2 -8 B Al @a @ 3B
I Eu(unk WEHER Abtyechen  Aktualisiersn  Startseils Suchen Favoriter Weilauf - ai
diesse & ttp: £ v bundderversicherten. ded Tips/Rendite: htm
| Ad ] hitp: bundd b de/Tipz/Rendite b

M E

RENDITE (-Lugen) Bure der Wersicl
Renditeliigen der Branche

Die Frankfurter Rundschau meinte "Verheerend" - Die Stiftung Warentest hatte in 1985 be
Lebensversicherern Vertrags- und Unternehmensdaten untersucht und das Ergebnis in FINARNZest
verdffentlicht. Mur 3 Unternehmen verdienten ein "Sehr qut”, bei den Vertragsdaten erhieltan sogar meb
die Halfte (37) sin "Mangelhaft". Dabei hatten einige Unternehmen noch unrealistische Angaben gem
Eine vom Bund der Versicherten (BdV) in 1998 durchgefihrte Uberprifung fihrte zu dem Eingestandnic
Unternehmen, dass z. B, "Sondereinflisse” bel den Renditeangaben berlcksichtioft worden seien. -
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

= Zlelkonflikte - am POS

M
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

. Bilanz” aus Sicht des Kunden

AO Makler

= Vertritt das VU = Vertritt den Kunden
= Kann nicht auswahlen |= Wahlt das Beste aus

= Provisionsinteresse = Unabhangig

= Im Schadenfall VU- = Vertritt im Schaden-
Interessengebunden fall Kundeninteressen

= = ...
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Gegenstrategien - ein paar Beispiele

= Assistance (seit Anfang der 1990er Jahre)
Mittlerweile weit gehend Grundleistung, differenziert
nicht mehr genug vom Wettbewerb.

= Servicekarten
Macht jeder, Wirkung geht unter.

= BlUndelbonus
Kann bei konsequenter und vor allem nicht zu
komplizierter Anwendung sehr effektiv sein.

= Kundenbindung durch Call Center
Kritisch, funktioniert nicht in jedem Bestand.
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Ventillosung von 1992

Gilt nur far:

- Risiken, deren Versicherung die Gesellschaft nicht betreibt,

- Risiken, die auf Grund der Annahmerichtlinien generell nicht
gezeichnet werden,

- Risiken, die im Einzelfall aus subjektiven Grinden nicht
gezeichnet werden,

- Risiken, die auf Grund des Schadenverlaufs oder aus
anderen Grunden gekindigt werden, allerdings nicht bei
KUndigung wegen Nichtzahlung der Pramie oder
Sanierungskindigung.

...und grundsatzlich nur fur Risiken mit einer Jahrespramie von
mehr als 1.500 EUR.
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Unterstiutzungsleistungen am POS (Beispiel)

Verkaufshard- und -software

= Haufig gunstige = § 86 a HGB
Mietbedingungen Der Unternehmer hat dem
Handelsvertreter die zur Austbung
= Sehr gute Integra- seiner Tatigkeit erforderlichen
tion Angebots- und Unterlagen (...) zur Verfligung zu
Verwaltungssoft- stellen.
ware sowie = Onlinetarifierung, -bestands-
Kommunikation verwaltung etc. fir Makler oft

friher entwickelt
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

= Losungsansatze

...Schlaglichter...

M
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Erfolgsfaktoren im Vertriebl

Fuhrungskrafte der Axa, Gothaer und Hamburg-
Mannheimer sahen folgende zentralen Themen als
Erfolgsfaktoren flr den Vertrieb an:

!(Thomas Graf und Dr. Erhard Wetzke, in: VW 8/2001)
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Entlastung von administrativen Tatigkeiten durch u.a.
Internet

w AnTEH hal Wrsli01F L Sorle 1
Len  Eembdan

Bestandserfassungshogen j
|
- : S
Beispiel:
Lexsoft Formulare flr Antrag, | =
Schaden, Buroroganisation,
Personalfuhrung, Marketing ) 1 auersinteiesensnsersorguns 5

M
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Information der Vertriebspartner

u.a. Uber das Extranet.

,EIn Internetzugang fur den
Vertriebsmitarbeiter ist deshalb
von entscheidender Relevanz,
wenn das
Versicherungsunternehmen
mogliche Synergien nutzen will.*
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Nice - Netscape [_[=]x]

Lommunicator  Hilfe

Verkaufs- und
betriebswirtschaft-|_
liche Infos

[HILEE] @
ZURICH

AGRIPPINA
@ Guided Tour

[HOME]

[SUCHE]

[SITEMAP]

Erster Terrorversicherer G eS et Z e y VO y

05.04 2002 in Europa gegrindet
Versicherungslexikon

05042002 jetzt noch aktusller und Rl C h tl | n | e n

uimfangreicher

Internet-Seminare
02.04 2002 speziell flr ERTRIEBSSERVICE
“ersicherungsmakler
Qldtimer-Tarifrechner
24.01.2002 Berechnung des!
sersicherungsheitrags

@ Meues im Auftritt

@ Semice RBufnurmrmer

@ Wi dber uns

MATERIALIEN

Versicherungs-
lexikon

.. und der Zirich Ag

Beispiel:
Lexsoft-Inhalte in einem Portal | o

Sl %L AR 2
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Detalilliertes Wissen Uber den
Kunden

- Kundendaten

- Vertragsdaten

e B “Jhertae B S
i) SN i el
[ T 3

- Marktforschungsdaten g

- Scoring-Daten | :Iﬂ.l_ e

- Hilfen fiir die Umsetzung! ‘,
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Fremdvertrage, auf Wunsch eingeschrankt auf bestimmte Versicherungssparten, auf

g\l Sie erhalten eine Ubersicht aller in einem bestimmten Zeitraum ablaufenden

bestimmte Fremdversicherer sowie auf noch laufende oder alle Vertrage.

Ziel

] - Sie kbnnen damit beispielsweise
/ : » Gezielte Aktionen zur Umdeckung von Fremdvertragen vorbereiten,

>

Vorteile fur »
Sie

Sich einen Uberblick Gber das Potenzial an umdeckungsfahigen Fremdvertragen
verschaffen (Anzahl, Jahresbeitrag, Sparten),

lhre Jahresplanung verbessern, indem Sie zu bestimmten Marketingthemen
gezielt passende Fremdvertrage angehen,
Ihren Terminierern oder Ihrem Innendienst er
leicht zu erreichende Terminvereinbarungen an
Bei Bei . '
(Krankenversicherung, Autoversicherung...) schnel
de Fremdvertrdge umdecken,

Am leichtesten Neugeschéft schreiben!

ssiges Adressmaterial fr

nd geben,
von Wettbewerbern
und entsprechen-

j S—t
b o
Vorgehen

& Suchen nach Rufen Sie im M

&% Verkaufsplaner/Selektion )
S Termine/Kalender Pluszeichen vor ,Ier

s diesem Untermend ¢ Praxis- und anwendungs-

— Termmine diese Woche

- Temne desnMenat it einem weiteren ¥ QFl€eNtierte Hilfetexte - hier fur das
Auliendienstinformationssystem

1 Datenbank :
Bibliothek r | n | I n
 soin N der Signal Iduna

— Teminverwaltung

_ Sie die Ereignisse-U
! —[.Enlinﬁ

=1 T'éxt"ré'larheiiun'g

HEHEE

News und mehr

Y
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Kundenzufriedenheit als Voraussetzung fur
Kundenbindung

,Die Schlusselfunktion hat
der Vermittler vor Ort, der
Kontakt zum Kunden halt und e

Wiy sl Feanspeeas | 22002]
[imte=

Serviceleistungen anbietet.” _
e o e
Lexsoft-Inhalte zu Aktionsmanagement, | i N
Calls, Mailings, Beschwerden, Services...| e T
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Unternehmerisches Handeln

,Manche Versicherungsunternehmen
fordern von ihren Agenturen
unternehmerisches Denken und Handeln,
leisten aber wenig Hilfestellung, dieses
Ziel zu erreichen. Entscheidend ist eine
konsequente Unterstltzung bei
organisatorischen und strategischen
Fragen der Agenturfihrung.”
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

| L EXsoft Ausgleichsberech 1.0 .
------------ ---------- Al Beispiel Lexsoft-Inhalte: Recht@

Berechnungen Hilfe
€ ; = Vermittlung, Betriebswirtgchaftliche
Fragen, Formulare, Ausgleichsrechner,

FPersonendaten | Provisionssatze | Bestande | Bestandsibh Agenturerf0|gsp|anung--- /

nusgleit:hsherec:hmmg

im Todesfall
15.016,64 Euro

Einfache Sachwersicherung 22.4

Feuer-Industrie-iFBL-Yersicherung 10 Eura 0,00 Eura
Linfallversicherundg mit Pramienrickgewahr BE2,56 Euro 455,04 Euro
krafttahrtversicherung 2.64040 Euro 264040 Eurn
Transporversicherung 113,76 Eurn 113,76 Eurn
Maschinenversicherung 0,00 Euro 0,00 Euro
Kompositversicherung gesamt 26.961,68 Euro 19.225.84 Euro
Fechtsschutzversicherung 2730320 Eurn 1.82020 Eurn
Schutzbriefversicherung 0,00 Euro 0,00 Euro
Rechtsschutz gesamt 2.§30,30 Euro 1.820,20 Euro

Lehenswversicherung 3.000,00 Eura 3.000,00 Eura
krankenversicherung 1 600,00 Eura 1 600,00 Eura
Bausparen al6, 25 Eurn al6,2a Eurno

Summe 34.798,23 Euro 26.152,29 Euro
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Dabei helfen Uberlegungen aus der Agenturberatung:

Agentur konzept

Beratung, Verkauf

Aufbau- und Ab-

Betriebswirtschaftli-

Personalfuhrung und

und Service lauforganisation che Agentursteue- Qualifizierung
rung
- Gleichmaidige - Personalgeriist der - Planung und Kon- - Flhrungsgrundsét-
Produktionslei- Agentur trolle des betriebs- ze
stung - Stellenbeschre - wirtschaftlichen - Personal entwick-
- Bestandsausschop- bung Ergebnisses lung
"~ fung - Definition von - Planung und Kon- - Weiterbildung
O | - Marktpotenzial- Aufgaben und trolle des Steuere- | . Spezialisierung
_§ Ausschopfung Verantwortlich- gebnisses
S | - Zielgruppenorien- keiten - Planung und Kon-
0] tierung - Optimierung der trolle der Liquiditat
- Leistungsdifferen- Geschéftsprozesse
zierung nach Er- - Nachvollziehbar-
trag keit der Geschéfts
' Angebqt Zuséizli- prozessg Aus: Beenken, Handbuch Agenturberatung,
cher Leistungen - EDV-Einsatz 2000 Verlag Versicherungswirtschaft
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

. Stellschrauben” im Idealbild des Vermittlerbetriebs:

Wer

Wie
Aufbau-
organisation Ablauf-
organisation
Betriebswirt-
schaftliches Keti
Ergebnis Marketing
Mit wel- Womit
: omi
chem Zid

Aus: Beenken, Handbuch Agenturberatung,
2000 Verlag Versicherungswirtschaft

M
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

?gentu rberatu,b

Ausbildung
Weiterbildung
Orga-Vorgaben

Agentur- und Makler-
Managementsystem

Aufbau-

Mustervertrage organisation AblaLf-
organisation
‘ Belricosir- Preispolitik
. SC IC .
Vergutungssystem Ergebnis Marketing Tarifinnovationen
Zuschisse Marktforschung
Bestandstbertragung Incentives

Wettbewerbe

M
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Produktpolitik

Warum alles selber machen?

Es gibt zum Beispiel:
> Vertriebskooperationen
» White-label-Produkte
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Produktpolitik

Beispiel: Risikolebensversicherung.

Ausgangssituation VU A:
AO-VU. Preise deutlich iber Marktdurchschnitt, rtacklau-

figer Marktantelil. Erfolge aus Umwandlungsoption fehlen.

Ausgangssituation VU B:
Preise unter Marktdurchschnitt. Kleineres, spezialisiertes

Unternehmen.

Ausgangssituation Produkt:
Einfaches Massenprodukt, leicht erklarbar.
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Produktpolitik

LOsungsansatz 1: Vertriebskooperation.

Ve\;ral'tat\ler vermittelt> WAL vermittelt> VUuB
4_
vertragl.
< Provision
vertr_a_gl. +
Provision Overrider
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Produktpolitik
LOsungsansatz 1: Vertriebskooperation.

Vorteile:

> Vertreter arbeitet weiter nur mit seinem eigenen VU

> Vertreter erhalt wettbewerbsfahiges Produkt

» VU A reduziert geschaftspolitisch unerwinschte Zweige
» VU A vermeidet Ventilldsung

» VU A erhalt Overrider und damit Deckungsbeitrag

» VU B vergrofert spezifischen Marktanteil und reduziert
Stuckkosten
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Produktpolitik
Losungsansatz 2: White-Label-Produkt.

Vermittler _ VU A . VU B
ermittelt Kauft ein
VUA |vermittelt’ umen,
< . -

Risiko-

< tragung
vertragl.
Provision
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Produktpolitik
Losungsansatz 2: White-Label-Produkt.
Vortelle:

> Vertreter erhalt VU A-eigenes Produkt

» VU A vermeidet geschaftspolitisch unerwinschte
Risikotragung

» VU A vermeidet Ventillosung
» VU A kauft Produkt glnstig ein

> VU B vergrol3ert spezifischen Marktanteil und reduziert
Stuckkosten
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Marketing des Einfirmenvermittlers im Spannungsfeld zwischen Unternehmens- und
Vermittlerinteressen

Vielen Dank fur lThre Aufmerksamkeit !

Kontakt:

MBO Verlag GmbH

Fachverlag Versicherungen
Feldstiege 100

48161 Munster

Tel. 0 25 33-93 00-7 72

Fax 0 25 33-93 00-50

E-Mail beenken@mbo-verlag.de
Internet http://versicherung.lexsoft.de

M

irkeing

B O 43 08.11.2002 AMC Meeting



