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orwort von Horn & Company

Christof Wagner

Die AusschlielSlichkeitsorganisation ist flir die meisten Versicherer eine wesentliche Saule in il
Geschdftsfiihrender Partner

ihrem Vertriebswegemix. Signifikante Teile der Kundenbestande, des Neugeschafts und
damit des Geschaftserfolgs liegen in den Handen der AusschlielRlichkeitsvermittler.

Dabei sieht sich dieser Vertriebskanal aktuell zunehmenden Herausforderungen ausgesetzt.
In einer Welt veranderter Kundenerwartungen und neuer technologischer Moglichkeiten
ist die AO zukunftsfahig weiterzuentwickeln. Wie ist die Rolle im Multikanal-Zeitalter - Tobias Schustek
nachhaltig zu gestalten? &y Associate Partner

Mit vorliegendem E-Paper greifen wir auf, welche zukunftsgerichteten Fragen sich
die flr den Vertrieb verantwortlichen Entscheider aus der Erfahrung von
Horn & Company aktuell stellen (sollten) und welche Aspekte dabei mit Blick auf

Bestand und Generationenmodelle zu berlcksichtigen sind.
Dr. Christian Daumoser

Die Beantwortung dieser Fragen fir das eigene Haus ist nicht nur entscheidend, N Principal
um eine nachhaltige Basis flir den weiteren Geschaftserfolg von AO und
Versicherung zu erreichen, sondern auch, um tUberzeugende Argumente fir
bestehende und potenzielle neue Vertriebspartner zu bieten.

Wir wiinschen lhnen gute Impulse aus der Lekttre und verbleiben
mit freundlichen Grifl3en - Thomas Wittwer

Principal
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A

usschlielRlichkeitsvertriebe mit Bedarf zur zukunftsgerichteten Transformation
Inhaltsiibersicht

Beobachtungen und Herausforderungen Gestaltungs-/Handlungsfelder

Wie integriert sich die AO-/Vertriebs-
strategie in die Unternehmensstrategie?

Welche Rolle spielen die Agen- Wie wird die Lead-Zuleitung
turen in der , Multikanal-Welt“? fur die AO abgesichert?
Komplexe oder nicht ausreichend Wachsende Bedeutung von Platt-

effektive zentrale Unterstiitzung formen und Financial Home Modellen

L, Wie kann das Zusammenspiel Wie sehen Zielmodelle fur
ID/AD optimiert werden? die ,Agentur der Zukunft“ aus?
Veranderte Kundenerwartungen

und -verhalten

a Welche Anforderungen gibt es Welches Vergltungssystem
an den Vermittler-Arbeitsplatz? unterstltzt das Zielbild bestmoglich?
Heterogenitat bei der Produktivitat ~ Abnehmender Neugeschaftsanteil der
und damit der Vergiitung AO und sinkende Vermittlerzahlen
Herausforderungen und Veranderungen Versicherer missen Uberzeugende
wirken auf den AusschlielRlichkeitsvertrieb Antworten auf relevante Fragen liefern

Im nachsten Abschnitt mdéchten wir zunachst auf aktuelle Veranderungen
und Herausforderungen im Kontext Ausschlielllichkeitsvertrieb eingehen

horn & company Vertraulich AusschlieBlichkeitsvertrieb in Versicherungen |



Veranderungen wirken auf den AusschlielSlichkeitsvertrieb

Ausgewdhlte Herausforderungen im Kontext AusschliefSlichkeit

Vertiefung der Entwicklungen und ihrer jeweiligen Bedeutung
far den AusschlieBlichkeitsvertrieb im Folgenden
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H Die AO wird perspektivisch neue Kundenerwartungen und -verhalten splren

Exemplarische Darstellung

Kauf-

Customer Journey
phasen

Etappen
Kunden-

reise

alte

Welt” @

,heue

Welt”

hybrid
Konsequenzen

Von ...
dem Trigger
zum Kontakt,

' e

4 Informieren

, Erkenntnis,
Suchen

Im Sportverein von
Immobilien-Wunsch
gesprochen,
AO-Vermittler empfohlen

Internet-Suche nach auf
Bedarf passenden
Angeboten, i.d.R. inkl.
Preis(indikation)

Anzahl persénlich
generierbarer
Lead:s riicklaufig

... Information zur 1
' Uberzeugung,

... Interaktion zur
f Kauf.

e e

Erwagen Entscheiden

Beratungsgesprach startet
mit persénlichem
Bezugspunkt — schnelles
Vertrauensverhaltnis

Kunde kommt bereits mit
Kondition und gewisser
Markttransparenz zur
Beratung

Anspriiche des
Kunden an Relevanz/
Mehrwert steigen

... Entschluss zum

Sich-bestatigt- Im Einsatz Feedback
f Fuhlen. *  berzeugen. / geben.
Evaluieren Erfahren , Bewerten
Kunde spricht Berater an, .
Personliche
wenn er Fragen rund um :
N . Weiter-
Immobilie, Sparen, Tilgung
empfehlung
etc. hat
Kunde wird von anderen
Finanzdienstleistern online  Bewertung
auf fir ihn relevanten auf Google

Bedarf angesprochen

@

Wettbewerb um
Erkennung Kun-
denbedarf steigt

Noch sind die Folgen des verandernden Verhaltens der hybriden Kunden fir den AO-Vertrieb GUberschaubar —
dies wird sich perspektivisch verandern, wenn Leadgenerierung splrbar schwerer wird

horn & company

Vertraulich
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Implikationen fiir die AO

Kunden mit ihren Bedarfen

Vermégens- @ Bezah-
aufbau © ® lungen

Risiko- Finan-
absicherung zierung

Biindelung auf Plattform/ in Financial Home

@ CLARK PROVINZIAL Allianz {1 Ve
M Eva A S

- L

Produktgeber/, Zulieferer”

Versicherer Banken Dienstleister

Plattformen und Financial Home Modelle gewinnen zunehmend an Bedeutung

Herausforderung fir die AO durch neue Modelle

/ Banken, Makler und Vergleicher gehen mit durchdachten ,Financial
Home“-Modellen in den Markt

/ Die Kundenschnittstelle wird vollumfassend besetzt, diverse Finanz-
und Absicherungsprodukte aus einer Hand angeboten

/ Bedarfe werden Uber automat. Kontodatenanalyse erkannt, zudem
holen Banken tber das Makler-Mandat Vertrage in ihren Bestand

/ Kunden suchen Convenience und Vertrauen; fir Vergleichsangebote
muss die (Makler-)Plattform nun nicht mehr verlassen werden

/ Digitale (Plattform-)Features erlauben zudem, einfache Angelegen-
heiten via Self-Service zu kldren — die AO ist hierbei vollig aulen vor

Wie positioniert sich der Versicherer bzgl. Financial Home Modellen?
Welche Rolle spielt in diesem Zusammenhang die AO?

horn & company Vertraulich
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Die Bedeutung der AO im Neugeschaft und bei Vermittlerzahlen sinkt sukzessive

Ausgewdhlte Kennzahlen

Anteil 70%

Anzahl 173

Anzahl und

W%

Anteil AO' 103
Vermittler? \

2008

39,5% 39,3%
Anteil AO ?m e > o
Neugeschaft

46,5%
nach Sparten e

2017 SHU 2023

2023

56,6% 55,2%
2017 PKV 2023
47,1%

44,0%
2017 KEZ 2023

/ Die Anzahl der AusschlieRlichkeitsvermittler sinkt im
Markt seit Jahren deutlich

/ Haufig ,Uberalterung” und Nachfolgeproblematik —
Vermittlerberuf wenig attraktiv fir Berufseinsteiger

/ Maklerstatus (insb. Pools) als attraktive Alternative;
Agenturkonsolidierung mit Risiken fir Versicherer

/ AusschlielRlichkeitsorganisationen verlieren
insgesamt Marktanteile im Neugeschaft

/ Ruckgang differenziert nach Sparten - vor allem bei
SHU und KFZ-Geschaft; LV und PKV konstant?

/ Weitere Beschleunigung des Trends bei weniger
komplexen Produkten, wie KFZ, zu erwarten

Ressource ,AO Vermittler” wird immer knapper — grds. Frage nach der zukinftigen Bedeutung
und Rolle des AusschlielBlichkeitsvertriebs beschaftigt (fast) alle Versicherer in Deutschland

Quelle: GDV 1 Anzahl AO-Vermittler (gerundet) und deren Anteil an der Gesamtzahl selbsténdiger Versicherungsvermittler 2 Sondereffekte in 2021 und 2022 durch Corona

horn & company Vertraulich
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Uneinheitliche Aufstellung

Heterogenitat bei der Produktivitat

eterogene Produktivitat verkompliziert die Steuerung und Agenturmodelle

Heterogenitat im Geschaftsgebiet

/ Typischerweise deutliche Unterschiede in der Produktivitat
der einzelnen Vermittler zu verzeichnen

/ Haufig wird ein GroRteil des Vertriebsergebnisses von einem
kleinen Teil der Vermittler produziert (,20>80)

/ Hintergrund ist oft u.a. eine suboptimale Anreizwirkung des
Vergltungssystems, Bestandsverteilung,...

b

>

/ Verankerung ,vor Ort” oftmals als wesentlicher USP
der AO-Vermittler

/ Heterogene Geschéftsgebiete bedeuten aber, dass ein
,einheitlicher Marktangang” nicht existiert

/ Es mussen unterschiedliche Modelle nach Flache, Wirt-
schaftskraft, Marktdurchdringung,... definiert werden

,Regionalitat” ist eine Starke, wenn die Spezifika der Regionen spezifisch bespielt werden —
daflir missen aber differenzierte Prototypen definiert werden

horn & company Vertraulich
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E Komplexes, oft noch zu wenig effektives Zusammenspiel mit zentralen Einheiten
Ausgewdhlte Beispiele

Bearbeitung Pr/'n

Innendienst f f k
(D) Ticket/Formular %
Generierung . Anbahnung/ Kunden- Angebots- Abschluss/ ;
,Leads” >Terminierung beratung erstellung Verkauf i E-Mail L]
Aufendienst ' ‘ Workflow ) )
(AD) e

Leistungen und Steuerung

Beauftragung

Anruf

Prozesse und Beauftragungswege

= 2 | =2 &

/ Keine Transparenz zu vollstdndigem Leistungsangebot des ID / Teils komplexe bzw. unklare Beauftragungswege statt
an den AD (inkl. ,neuer” Leistungen wie Data Analytics etc.) definierter Workflows (z.B. toolbasierte , Bestellliste”)

/ Unzureichende zentrale Unterstitzung bei der Bearbeitung/ / Haufig heterogene Arbeitsweisen im ID und AD (z.B.
Betreuung von Leads, ,Massen-Bestanden” etc. Beflllung Formulare, Einsatz Backoffice-Krafte etc.)

/ Fehlende Anreizorientierung bei der Verglitung von ID bzw. / Teilweise Unklarheiten bzgl. Bearbeitungsstatus, Verein-

AD bei ,gegenseitiger” Leistungserbringung barungen mit Kunden, Folgeaktivitaten u. Erfolgsmessung

Prozesskomplexitdt/Betreuungsaufwand in zentralen Einheiten fihrt dazu, dass Potenziale im Zusammenspiel
Innen-/AuBendienst (z.B. aus Data Analytics) nicht optimal ausgenutzt werden kbnnen

horn & company
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AusschlielRlichkeitsvertriebe mit Bedarf fur zukunftsgerichtete Transformation

Inhaltsibersicht

Beobachtungen und Herausforderungen

o |

Komplexe oder nicht ausreichend

d|

Heterogenitat bei der Produktivitat

Wachsende Bedeutung von Platt-
formen und Financial Home Modellen

effektive zentrale Unterstitzung

Veranderte Kundenerwartungen
und -verhalten

Abnehmender Neugeschaftsanteil der
und damit der Vergiitung AO und sinkende Vermittlerzahlen

Herausforderungen und Veranderungen
wirken auf den AusschliefBlichkeitsvertrieb

Gestaltungs-/Handlungsfelder

)

Wie integriert sich die AO-/Vertriebs-
strategie in die Unternehmensstrategie?

2 3
. Welche Rolle spielen die Agen- . Wie wird die Lead-Zuleitung
flr die AO abgesichert?

turen in der , Multikanal-Welt“?

5
. Wie sehen Zielmodelle fur

Wie kann das Zusammenspiel
die , Agentur der Zukunft” aus?

ID/AD optimiert werden?

7
. Welches Vergltungssystem

Welche Anforderungen gibt es
unterstltzt das Zielbild bestmoglich?

an den Vermittler-Arbeitsplatz?

B Wie kann die Attraktivitat und Diversity
der Vermittlertatigkeit erhoht werden?

Versicherer mussen Uberzeugende
Antworten auf relevante Fragen liefern

Im ndachsten Abschnitt mdéchten wir auf relevante Fragestellungen eingehen,
auf die Versicherer berzeugende Antworten liefern missen

Vertraulich

horn & company

AusschlieRlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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V

ersicherer mussen Uberzeugende Antworten auf relevante Fragen liefern

Einschétzung H&C

Versicherer mussen auf relevante
zukunftsgerichtete Fragen eine
Antwort geben, ..

... um Uberzeugende
f@\ Argumente fur bestehende
und potenzielle neue

Vertriebspartner zu bieten

... um eine nachhaltige
Basis fur den weiteren
Geschaftserfolg von AO und

Unternehmen zu schaffen

Wie integriert sich die AO-/Vertriebs-
strategie in die Unternehmensstrategie?

Wie wird die Lead-Zuleitung
fur die AO abgesichert?

Welche Rolle spielen die Agen-
turen in der ,,Multikanal-Welt“?

Wie sehen Zielmodelle fir
die ,, Agentur der Zukunft” aus?

7
. Welches Vergiitungssystem
unterstttzt das Zielbild bestmoglich?

Wie kann das Zusammenspiel
ID/AD optimiert werden?

Welche Anforderungen gibt es
an den Vermittler-Arbeitsplatz?

Wie kann die Attraktivitat und Diversity
der Vermittlertatigkeit erhoht werden?

horn & company

Im Folgenden mdchten wir die aufgefihrten Fragestellungen jeweils kurz andiskutieren
und bei Bedarf gerne in einem persdnlichen Expertengesprach mit lhnen weiter vertiefen

AusschlieRlichkeitsvertrieb in Versicherungen | 12



Wie integriert sich die AO-/Vertriebsstrategie in die Unternehmensstrategie?

Prinzipdarstellung

Unternehmensstrategie Synchronisation Top-down-
und strategische Planung und Bottom-up-Sichtweise

Unternehmensstrategie

Welchen Ergebnisbeitrag verlangt die strategische Planung
von den Vertriebswegen, Kunden- und Produktgruppen
SILICC und was bedeutet das fur die AO?

@ @

Welche Voraussetzungen gibt es fir die
Die AO-/Vertriebsstrategie bettet Machbarkeit? Mit welchen Stellhebeln und
sich ein und zahlt ein auf die MalRknahmen konnen die Ziele erreicht werden?

. . iel
Ubergreifende Unternehmensstrategie Bottom-Up

Es ist von erfolgskritischer Bedeutung, dass das Zielbild den Anforderungen der
,AO-Vermittler“ entspricht und keine unrealistischen Erwartungen erzeugt werden

1 Z.B. auch hinsichtlich Wachstumsanspriichen Produkte, Kundensegmente/Zielgruppen, Vertriebswege, ...

horn & company Vertraulich AusschlieBlichkeitsvertrieb in Versicherungen | 13



Welche Rolle spielen die Agenturen in der ,Multikanal-Welt“?

Exemplarische Differenzierung

o)y

Informations-
Beratung
suche

>> Abschluss >@j

Die Customer Journey
wird vollstandig in
einem Kanal (z.B.

digital) durchlaufen

Bedarf wird datenbasiert
identifiziert

Beispielhafte
DarsteHUng

Kunde informiert sich
sowohl online als auch im

\ Informations-

,Einfache” Awareness/
Produkte (z.B. KFZ) Bedarf
Digital
\E‘I;j Awareness/
== Bedarf
Beratungsintensive
Produkte
(z.B. KV-Voll)
Persénlich/AO

persdnlichen Gespréich

suche

\ 4

Beratung

Abschluss

RN

Kunde wird persénlich beraten,
ggf. medial bzw. hybrid

Der Kunde nutzt
wahrend des
Durchlaufens seiner
Journey mehrere
Kanile

Die Kanale missen
miteinander
Lkommunizieren”, um
ein durchgangiges
Kundenerlebnis
garantieren zu kbnnen

Fir die Einbindung der AO in die ,Multikanal-Welt” sind verschiedene Aspekte zu vertiefen, insb. der barrierefreie
Austausch von Daten zwischen den Kandlen und die Vergltung erbrachter Leistungen (bei Abschluss in anderem Kanal)

horn & company

Vertraulich
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Wie wird die Lead-Zuleitung fur die AO und deren , Abarbeitung” abgesichert?
Prinzipdarstellung

____________________

Target Neukunde Bestandskunde
Wo kommen
Leads her? .
Generierung (Kauf/Koop.1) Netzwerk Wissen Auswertung

|\/||tnahme relevante Daten

11111111 + ~eenww Qualifikation | : : : |
Clevere Anstol3-Ketten

Wie gehenwir Il
mit Leads um?

i Lead- Von Dritten AO-ADP- AO-ADP- Zentrale

Relevante Optimiertes Beratung/ Admini-

Conversion Abschluss

i Klgj Ansprache Engineering Verkauf” stration

Zentrale/digitale Unterstltzung der Ansprache und Beratung

@ @ Aufgaben - .
____________________ ADP Digitale Unterstitzung Workflow/CRM

Eine klarer Blick, woher Leads kommen sollen und wie mit den Leads umgegangen wird, ist essentiell —
Data Analytics-Losungen und effektive Vertriebssteuerung unterstitzen einen effizienten Ressourceneinsatz

(g2141I9A puUN apuny 1Yais sne) Sunjdnusian
9|enssazoud / 95597014 3||aUyds ‘@IudizI}]

1 Inklusive Kreditinstitut als Partner

horn & company Vertraulich AusschlieBlichkeitsvertrieb in Versicherungen | 15
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Wie kann das Zusammenspiel zwischen ID und AD optimiert werden?

Wesentliche Ankntipfungspunkte zur Optimierung

Kernprozesse (Auszug)

Leadgenerierung und
Terminierung/Anbahnung

Kundenberatung,
Angebot und Abschluss

Policierung/Vertrag
und ,After Care”

Vertragsanderungen
(risikorelevant/administrat.)

Bestands-
kunde

Schaden-/Leistungs-
regulierung

AnknlUpfungspunkte zur Optimierung

Adjustierung Wertschépfungstiefe
zwischen Innen- und Aul8endienst

Innendienst AuRRendienst

Ausgestaltung smarter Ubergabe-
punkte zwischen AD und ID

O

Organisatorische Abbildung in
ID-Strukturen (,,agile Teams”)

Innend|enst uBendlenst

Steuerung Service Level aus Kunden-
perspektive (,End-2-End”)

Zielsetzungen: Steigerung vertriebsaktive Zeit, Verbesserung Terminfrequenz und -qualitat,
Erhohung Abschlussquote und Ausbau Up-/Cross-Selling

horn & company
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Wie sehen Zielmodelle fur die ,,Agentur der Zukunft aus?

Typische Differenzierungskriterien des Agenturmodells

Agenturtypen

Agenturorganisation

ggg Uberregionale (GroR-)
Agentur mit mehreren

fest besetzten Standorten

# | Regionale Agentur mit
f ® mehreren Vermittlern
und ausgedehntem Gebiet

w Lokale Agentur mit
einem Vermittler und
sehr fokussierter Reichweite

2~ | Virtuelle Agentur ohne
&/ geografische Kunden-
zuordnung und Flachenprasenz

Differenziertes Agentur-
modell zur Adressierung
von unterschiedlichen
regionalen Gegebenheiten

Einsatz von Spezialisten
@% (nach Sparten/Spezial-

themen) und Vertriebsunter-
stltzung in Sales Teams

x Nutzung ext. Services
als Ventillosung fir

Bestand und Neugeschaft
(unter Beibehaltung AO-Status)

Spezialisierte Backoffice-
(@ Einheiten zur Kunden-
betreuung (auch als Dienst-
leistung flir andere Agenturen)

Optimierte Agentureffizienz

durch Vernetzung z.B. Uiber

Agenturkooperationen oder
Marktplatz-Losungen

Kundenschnittstelle

@“@ Neue/differenzierte
5= Kundenbetreuung
bei Kooperationen (z.B. mit
Banken)

®@= Abstimmung der
i{j Kommunikationsmog-

lichkeiten entlang Customer
Journey (medial, hybrid)

@ Ganzheitlich koordinierte

Besetzung der Kontakt-
punkte (Offnungszeiten, Online-
Erreichbarkeit)

Flexible Gestaltung der
Kundenschnittstelle zur
Prozessstandardisierung trotz
heterogener Kundenpraferenzen

Welche Vorgaben werden
gemacht und welche
Heterogenitat wird
zugelassen?

Wie werden Anreize zum
Orgaausbau gesetzt und
das Unternehmertum in
der Agentur gefordert?

Wie werden am heutigen
Arbeitsmarkt neue
Vermittler angezogen und
dauerhaft gebunden?

Aktuell klarer Trend hin zu gréBeren Einheiten verbunden mit deutlicher Professionalisierung —
Forderung Unternehmertum durch strukturierte Agenturmodelle und entsprechende Entwicklungskonzepte

horn & company

Vertraulich
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HWeIche Anforderungen gibt es an den Vermittler-Arbeitsplatz?

Beispielhafte Auswahl von Features und Funktionen

Angebundener / Freigabe Zeitfenster fir Kundentermine, inkl. real-time Synchron.
oood .
ooog,  Terminkalender / Anbindung an die Plattform fir direkte Kundenkommunikation
C% 360°-Sicht auf / Unterstitzung Verkaufsvorbereitung durch vollst. Transparenz
den Kunden / Sicht auf Stammdaten, Vertrage, Schadenfalle, Beschwerden etc.
Arbeitsplatz
unterstitzt =1 Leads/Beratungs- / Einfache und umfangreiche digitale Beratungs-/Antragsstrecke
M= ..
Beratungs-/ M= unterstutzung: / Verzahnung hybride Customer Journeys (digital/personlich)
Verkaufsprozess
@ Einbindung / Digitale Einbindung Service-Centers bzw. techn. Unterstitzung
[I"=> Service-to-Sales / Nachverfolgung des Bearbeitungsstandes

Hohere Erfolgs-/Abschlusswahrscheinlichkeit als Zielsetzung der Weiterentwicklung —
Anreize zur Nutzung der (neuen) technischen Moglichkeiten durch die Vermittler schaffen

horn & company Vertraulich AusschlieBlichkeitsvertrieb in Versicherungen | 18



Welches VerglUtungssystem unterstltzt das Zielbild bestmoglich?
Ausgewdhlte Aspekte

@,\ze/h
Komponenten Ziele des Vergltungssystems %%C/) Ausgewadhlte Challenges
Neugeschaft e o
/ Anreiz flr abschlussorientiere Abbildung hybrider Customer
Abschlussprovision Kundenbetreuung % Journeysim Provisionssystem
Wettbewerbe/ / Abbildung der Produktrentabilitat und der ohne Verlust der Anreizwirkung
Bonifikationen strategischen Ziele
B . .. o ' - alt-
RS IEINI / Sicherstellung der avisierten Beratungsqualitat A‘ustarlererj‘des AP/BP V.er."halt
Bestandsprovision/ ) —>  C&J® nisses gemaR der Intensitat der
(u.a. Einhaltung IDD2) . :
Grundpauschalen tatsachlichen Bestandsarbeit

Servi . / Steuerung des Betreuungsansatzes (BerUcksich-
ervicepramien tigung Scheinselbststandigkeit und USt-Pflicht)
Dynamisches Anreizsystem flr

Agenturentwicklung i@i kontinuierliches Agenturwachstum
/ Strukturelle Entwicklung und Férderung des — (Provisionsstaffelung, BP-Kriterien)

Zuschusse .
uschusse/ Unternehmertums in der Agentur

KostenUbernahmen

Die Konsolidierung der Agenturlandschaft, das Streben nach héherer abschlussbezogener Effektivitat und
veranderte Customer Journeys stellen aktuelle Vergltungssysteme auf den Prifstand

horn & company Vertraulich AusschlieBlichkeitsvertrieb in Versicherungen | 19



ﬂ Wie kann die Attraktivitat und Diversity der Vermittlertatigkeit erhoht werden? ‘

Exemplarische Darstellung

E ,Purpose” des Versicherungsprodukts/

Forderung Diversity durch spezifische @ﬁ?
-vertriebs fir Nachwuchs erlebbar machen Ansatze (,New Work AO“) A

/ Mitarbeiter Uber Prozessen ansiedeln
und Sinnhaftigkeit des individuellen
Tuns hervorheben

/ Versicherungen durch die Ubernahme von Risiken
mit wesentl. Beitrag zu Wirtschaftswachstum und
Wohlstand

/ Befahigung zu individuellem wirtschaftlichen
Handeln von Personen und Unternehmen durch:

/ Schutz vor existenzbedrohenden Kosten eines
unvorhergesehenen Events oder Schadens

/ ldentifikation u. Ubernahme neuer Risiken, bspw.
durch okologische/technologische Verdanderungen

/ Frauenanteil im AuRendienst nur bei 10 - 15%, u.a.
aufgrund ,historisch gewachsener” Strukturen
und Gepflogenheiten

/' Rahmenbedingungen in der AO schaffen, um
Attraktivitat auch fur weibliche Mitarbeitende
zu sichern:

/ Ausbau flexibler Arbeitsmodelle (Remote-Work, Teil-
zeit etc.) u. Vereinbarkeit mit Privatleben fordern

/ Entwicklung MaRnahmen zum Abbau Ellenbogen-
mentalitat, bspw. Gber neue Vergltungsstrukturen

/ Aufsatz/Ausbau FordermaRnahmen zum Schritt in
attraktive ,,Agentur-Selbststandigkeit”

Weiterentwicklung des Berufsbildes ,Versicherungsagent/in*,
um Erwartungshaltung jingerer Generationen gerecht zu werden

horn & company Vertraulich

AusschlieRlichkeitsvertrieb in Versicherungen | 20



Bewah

Vorgehensmodell von Horn & Company

rte Vorgehenslogik zur Weiterentwicklung des AO Vertriebs nutzen

/ Frihzeitige Einbindung der relevanten Stakeholder ,in der Breite”
/ Agile Teams und MVP-/Sprint-Logik flr praxistaugliche Losungen

/ Klares Commitment der Umsetzungs-/Linienverantwortlichen

o
_.‘L,; MalRnahmen
O I
x und Umsetzung
Qo
(g
S
o
Ny
S
IL I
E’ / Klare Zielbild-Denke fur ambitionierte Weiterentwicklung
C:’ I Zielbild und / Abgleich mit Status-quo & Ableitung strategische StoRrichtungen
Handlungsfelder & a 8 8 &
/ Konkrete Handlungsfelder inkl. erste Aufwands-/Nutzeneinschatzung

/ Quantitative und qualitative Ist-Analyse
/ Externes Benchmarking sowie Best-Practice-Vergleich

I / Offene Diskussion von Druckpunkten und Handlungsbedarfen

Transparenz
Ausgangslage

y A N
| 21

Hoher Return-on-Consulting durch langjahrige Erfahrung und Hypothesen-basierte Herangehensweise
AusschlieRlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Vertraulich

horn & company



K

ompetenter Partner zur zukunftsorientierten Aufstellung des AO Vertriebs
Ausgewdhlte Projekte begleitet durch Horn & Company

Projektkonstellationen

Themenfelder

.. /
® Uberprifung und
A Weiterentwicklung /
der Vertriebsstrategie
/
= Neuausrichtung und y
"jfo Transformation des
AO Vertriebs /
Q @ Zielbilderstellung und /
() Umsetzung einer
@ & /

Multikanal-Strategie

Optimierung und Ver-
{:@}@ zahnung des Direkt-
und Partnervertrieb

Strukturen der AO / des Vertriebs
Agentur- und Karrieremodelle
Einbindung Direktvertrieb in die AO
Provisionsmodelle

Zentrale Vertriebsunterstltzung
Ansprachekonzepte
Beratungsstrecken und Prozesse

Vertriebssysteme

Horn & Company bringt einen

horn & company

Horn & Company nimmt dabei Vielzahl
an Rollen fiir Ihr Projekt ein...

E W)‘ Vordenker und
I; = Ideengeber
i a

Konzeptioneller
Treiber

Umsetzungs-
unterstutzer

breiten Erfahrungsschatz in der Zielbilderstellung und Optimierung

von AQO Vertrieben in Ihr Projekt ein

Vertraulich

AusschlieRlichkeitsvertrieb in Versicherungen | 22



H

orn & Company: Top-Management-Beratung mit breiter Versicherungsexpertise

Auf einen Blick

// BRANCHENKOMPETENZ

horn & company  Banken

hormn & company  Versicherung

Lo Prozessindustrie

@ Automotive

horn &company  Konsumgiter & Handel

horn & company  Industrieglter

horn &company  Technologie // Kl & Daten

// ZAHLEN

Uber 250 Beraterinnen

| R
l

11
[3

-
O

Pl SR
f | TR V.

11 Standorte
o3P hel

Berlin, Disseldorf, Frankfurt, Hamburg,
Koln, Minchen, Stuttgart, Charlotte,
Singapur, Wien, Zrich

// LEISTUNGEN

/ Strategie

Begleitung von Management-Entscheidungen
zur erfolgreichen Positionierung im Wettbewerb

/ Performance-Verbesserung
Steigerung operativer Exzellenz und Effizienz in
Geschéfts- und Flhrungs-/Steuerungsprozessen

/ Business Transformation
Zukunftsausrichtung von Vertrieb, Operations/
Schaden, Delivery und Centers of Excellence

/ IT-Transformation

Optimierung von IT-Strategie, -Struktur, -Architektur &

-Prozessen zur Automation & Digitalisierung

horn & company

Vertraulich

AusschlieRlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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Horn & Company — zum vierten Mal Hidden Champion 2024/25 Financial Services

Finanzmagazin Capital — Studie Hidden Champions des Beratungsmarktes

194 Unternehmensberatungen
als potentielle Kandidaten
VERSICHERUNGEN .. . .
berlcksichtigt

horn & company

Vertraulich

,Kundenzufriedenheit”:
Horn & Company

Seit 2003 >1.000 2024/25 erneut
H idden wurde die Studie Hidden FUhrungskrafte wurden als einziger Titeltrager fur
Champion Champions neun Mal fur die aktuelle Studie Banken & Versicherungen
aufgelegt befragt ausgezeichnet worden:
Horn & Company
1 HORN & COMPANY 427
i ; ; ; ; ; >85 Nr. 1
Platz 1 bei Gesamtbewertung

AusschlieRlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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W

ir unterstttzen Sie bei der Weiterentwicklung Ihrer AusschlielSlichkeitsorganisation! |
Autorenteam und Ansprechpartner

Tobias Schustek Dr. Christian Daumoser Thomas Wittwer

pos—g

)

Christof Wagner

=

Geschdftsfihrender Partner

christof.wagner@horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 010

Associate Partner

tobias.schustek@horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 027

Principal

christian.daumoser@horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 057

Principal

thomas.wittwer@horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 082

horn & company

Vertraulich

AusschlieRlichkeitsvertrieb in Versicherungen |

25



horn & company

Internationale Top-Management-Beratung

DUSSELDORF | BERLIN | FRANKFURT | HAMBURG | KOLN | MUNCHEN | STUTTGART | CHARLOTTE | SINGAPUR | WIEN | ZURICH



