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Die Ausschließlichkeitsorganisation ist für die meisten Versicherer eine wesentliche Säule in 
ihrem Vertriebswegemix. Signifikante Teile der Kundenbestände, des Neugeschäfts und 
damit des Geschäftserfolgs liegen in den Händen der Ausschließlichkeitsvermittler. 

Dabei sieht sich dieser Vertriebskanal aktuell zunehmenden Herausforderungen ausgesetzt. 
In einer Welt veränderter Kundenerwartungen und neuer technologischer Möglichkeiten 
ist die AO zukunftsfähig weiterzuentwickeln. Wie ist die Rolle im Multikanal-Zeitalter 
nachhaltig zu gestalten?

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

Die Beantwortung dieser Fragen für das eigene Haus ist nicht nur entscheidend, 
um eine nachhaltige Basis für den weiteren Geschäftserfolg von AO und 
Versicherung zu erreichen, sondern auch, um überzeugende Argumente für 
bestehende und potenzielle neue Vertriebspartner zu bieten.
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Ausschließlichkeitsvertriebe mit Bedarf zur zukunftsgerichteten Transformation

4

Im nächsten Abschnitt  möchten wir zunächst auf aktuel le Veränderungen
und Herausforderungen im Kontext Ausschl ießlichkeitsvertrieb eingehen

Beobachtungen und Herausforderungen Gesta l tungs -/Handlungsfe lder

Herausforderungen und Veränderungen
wirken auf den Ausschließlichkeitsvertrieb 

Versicherer müssen überzeugende
Antworten auf relevante Fragen liefern

Inhaltsübersicht

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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Wachsende Bedeutung von Platt-
formen und Financial Home Modellen

b

Komplexe oder nicht ausreichend 
effektive zentrale Unterstützung

e

Ausgewählte Herausforderungen im Kontext Ausschließlichkeit

Veränderungen wirken auf den Ausschließlichkeitsvertrieb 

5

Veränderte Kundenerwartungen
und -verhalten

a

Heterogenität bei der Produktivität
und damit der Vergütung

d

Abnehmender Neugeschäftsanteil der 
AO und sinkende Vermittlerzahlen

c

Vertiefung der Entwicklungen und ihrer jewei l igen Bedeutung
für den Ausschl ießlichkeitsvertrieb im Folgenden

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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Anzahl persönlich 
generierbarer 

Leads rückläufig

Wettbewerb um 
Erkennung Kun-
denbedarf steigt

Ansprüche des 
Kunden an Relevanz/ 

Mehrwert steigen

Exemplarische Darstellung

Die AO wird perspektivisch neue Kundenerwartungen und -verhalten spüren

6

Feedback 
geben.

Im Einsatz 
überzeugen.

Sich-bestätigt-
Fühlen.

… Entschluss zum 
Kauf.

… Interaktion zur 
Überzeugung,

… Information zur 
Erkenntnis,

Von … 
dem Trigger 
zum Kontakt,

Kauf-
phasen

TeilenBewerten
Etappen 
Kunden-

reise 

Customer Journey

„alte 
Welt“

„neue 
Welt“ 
hybrid

Im Sportverein von 
Immobilien-Wunsch 

gesprochen, 
AO-Vermittler empfohlen 

Internet-Suche nach auf 
Bedarf passenden 

Angeboten, i.d.R. inkl. 
Preis(indikation)

Beratungsgespräch startet 
mit persönlichem 

Bezugspunkt – schnelles 
Vertrauensverhältnis

Kunde kommt bereits mit 
Kondition und gewisser 
Markttransparenz zur 

Beratung 

Konsequenzen

Kunde spricht Berater an, 
wenn er Fragen rund um 

Immobilie, Sparen, Tilgung 
etc. hat

Kunde wird von anderen
Finanzdienstleistern online 

auf für ihn relevanten 
Bedarf angesprochen 

Persönliche
Weiter-

empfehlung

Bewertung 
auf Google

ErfahrenEvaluierenEntscheidenErwägenInformierenSuchen

Noch s ind d ie  Fo lgen des  verändernden Verha l tens  der  hybr iden Kunden für  den AO -Vertr ieb  überschaubar –
dies  wird  s ich  perspekt iv isch  verändern,  wenn Leadgener ierung spürbar  schwerer  wird

a

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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Implikationen für die AO

Plattformen und Financial Home Modelle gewinnen zunehmend an Bedeutung

7

b

⁄ 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 über automat. Kontodatenanalyse erkannt, zudem 
holen Banken über das Makler-Mandat Verträge in ihren Bestand 

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

⁄ Digitale (Plattform-)Features erlauben zudem, einfache Angelegen-
heiten via Self-Service zu klären – die AO ist hierbei völlig außen vor

Herausforderung für  d ie  AO durch neue Model leKunden mit ihren Bedarfen

Vermögens-
aufbau

Risiko-
absicherung

Finan-
zierung

Bezah-
lungen

…

Bündelung auf Plattform/ in Financial Home

Produktgeber/„Zulieferer“

Versicherer Banken Dienstleister …

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Wie posit ioniert s ich der Versicherer bzgl .  F inancial  Home Model len?
Welche Rol le spielt  in diesem Zusammenhang die AO?
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70%

56%

Ausgewählte Kennzahlen

Die Bedeutung der AO im Neugeschäft und bei Vermittlerzahlen sinkt sukzessive

8

c

Anzahl  und 
Ante i l  AO -
Vermitt ler 1

Ante i l  AO am
Neugeschäft
nach Sparten

⁄ Ausschließlichkeitsorganisationen verlieren
insgesamt Marktanteile im Neugeschäft

⁄ Rückgang differenziert nach Sparten - vor allem bei 
SHU und KFZ-Geschäft; LV und PKV konstant2

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

⁄ Die Anzahl der Ausschließlichkeitsvermittler sinkt im 
Markt seit Jahren deutlich

⁄ Häufig „Überalterung“ und Nachfolgeproblematik –
Vermittlerberuf wenig attraktiv für Berufseinsteiger

⁄ Maklerstatus (insb. Pools) als attraktive Alternative; 
Agenturkonsolidierung mit Risiken für Versicherer

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

173

103

2008 2023

Anteil

Anzahl

2017

39,5%

2023

39,3%

LV

2017

46,5%

2023

41,4%

SHU

2017

56,6%

2023

55,2%

PKV

2017

47,1%

2023

44,0%

KFZ

Ressource  „AO Vermitt ler“  wird  immer knapper  – grds.  Frage nach der  zukünft igen Bedeutung
und Rol le  des  Ausschl ießl ichke itsvertr iebs  beschäft igt  ( fast )  a l le  Vers icherer  in  Deutschland

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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Uneinheitliche Aufstellung

Heterogene Produktivität verkompliziert die Steuerung und Agenturmodelle

9

„Regionalität“ ist  eine Stärke, wenn die Spezif ika der Regionen spezif isch bespielt  werden –
dafür müssen aber differenzierte Prototypen definiert werden

d

Heterogenität  im Geschäftsgebiet

⁄ Verankerung „vor Ort“ oftmals als wesentlicher USP
der AO-Vermittler

⁄ Heterogene Geschäftsgebiete bedeuten aber, dass ein 
„einheitlicher Marktangang“ nicht existiert

⁄ Es müssen unterschiedliche Modelle nach Fläche, Wirt-
schaftskraft, Marktdurchdringung,… definiert werden

Heterogenität  be i  der  Produkt iv i tät

⁄ Typischerweise deutliche Unterschiede in der Produktivität 
der einzelnen Vermittler zu verzeichnen

⁄ Häufig wird ein Großteil des Vertriebsergebnisses von einem 
kleinen Teil der Vermittler produziert („20→80“)

⁄ Hintergrund ist oft u.a. eine suboptimale Anreizwirkung des 
Vergütungssystems, Bestandsverteilung,…

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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Ausgewählte Beispiele

Komplexes, oft noch zu wenig effektives Zusammenspiel mit zentralen Einheiten

10

e

Prozesse  und Beauftragungswege

⁄ Teils komplexe bzw. unklare Beauftragungswege statt 
definierter Workflows (z.B. toolbasierte „Bestellliste“)

⁄ Häufig heterogene Arbeitsweisen im ID und AD (z.B. 
Befüllung Formulare, Einsatz Backoffice-Kräfte etc.)

⁄ Teilweise Unklarheiten bzgl. Bearbeitungsstatus, Verein-
barungen mit Kunden, Folgeaktivitäten u. Erfolgsmessung

Beauftragung

Innendienst 
(ID)

Außendienst 
(AD)

Generierung
„Leads“

Kunden-
beratung

Abschluss/
Verkauf

…
Angebots-
erstellung

Anbahnung/
Terminierung

Le istungen und Steuerung

⁄ Keine Transparenz zu vollständigem Leistungsangebot des ID 
an den AD (inkl. „neuer“ Leistungen wie Data Analytics etc.)

⁄ Unzureichende zentrale Unterstützung bei der Bearbeitung/ 
Betreuung von Leads, „Massen-Beständen“ etc.

⁄ Fehlende Anreizorientierung bei der Vergütung von ID bzw. 
AD bei „gegenseitiger“ Leistungserbringung

Bearbeitung

Anruf

Ticket/Formular

E-Mail

Workflow

…

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Prozesskomplexität/Betreuungsaufwand in zentralen Einheiten führt dazu,  dass Potenziale im Zusammenspiel 
Innen-/Außendienst (z.B.  aus Data Analytics) nicht optimal  ausgenutzt werden können
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Inhaltsübersicht

Ausschließlichkeitsvertriebe mit Bedarf für zukunftsgerichtete Transformation

11

Beobachtungen und Herausforderungen Gesta l tungs -/Handlungsfe lder

Herausforderungen und Veränderungen
wirken auf den Ausschließlichkeitsvertrieb 

Versicherer müssen überzeugende
Antworten auf relevante Fragen liefern

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Im nächsten Abschnitt  möchten wir auf relevante Fragestellungen eingehen,
auf die Versicherer überzeugende Antworten l iefern müssen
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Einschätzung H&C

Versicherer müssen überzeugende Antworten auf relevante Fragen liefern

12

Wie integriert sich die AO-/Vertriebs-
strategie in die Unternehmensstrategie?1

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

Wie wird die Lead-Zuleitung
für die AO abgesichert?

Wie kann das Zusammenspiel
ID/AD optimiert werden?

Wie sehen Zielmodelle für
die „Agentur der Zukunft“ aus?

Welche Anforderungen gibt es
an den Vermittler-Arbeitsplatz?

Welches Vergütungssystem
unterstützt das Zielbild bestmöglich?

Wie kann die Attraktivität und Diversity
der Vermittlertätigkeit erhöht werden?

2 3

4 5

6 7

8

Vers icherer  müssen auf  re levante 
zukunftsger ichtete Fragen e ine 

Antwort  geben,  …

… um überzeugende
Argumente für bestehende

und potenzielle neue
Vertriebspartner zu bieten

… um eine nachhaltige
Basis für den weiteren

Geschäftserfolg von AO und
Unternehmen zu schaffen

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Im Folgenden möchten wir die aufgeführten Fragestellungen jewei ls kurz andiskutieren
und bei  Bedarf gerne in einem persönlichen Expertengespräch mit Ihnen weiter vertiefen
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Die AO-/Vertriebsstrategie bettet
sich ein und zahlt ein auf die

übergreifende Unternehmensstrategie1

Prinzipdarstellung

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

13

AO-/
Vertriebs-
strategie

Unternehmensstrategie
und strategische P lanung

Bottom-Up

Top-Down

Welche Voraussetzungen gibt es für die
Machbarkeit? Mit welchen Stellhebeln und

Maßnahmen können die Ziele erreicht werden?

Welchen Ergebnisbeitrag verlangt die strategische Planung
von den Vertriebswegen, Kunden- und Produktgruppen

und was bedeutet das für die AO?

Synchronisat ion Top -down-
und Bottom -up-S ichtweise

1

Unternehmensstrategie

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

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Es ist  von erfolgskrit ischer Bedeutung, dass das Zielbi ld den Anforderungen der
„AO-Vermittler“ entspricht und keine unrealist ischen Erwartungen erzeugt werden
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Exemplarische Differenzierung

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

14

2

„Einfache“ 
Produkte (z.B. KFZ)

Beratungsintensive 
Produkte

(z.B. KV-Voll)

Awareness/ 
Bedarf

Beratung Abschluss
Informations-

suche

Digital Die Customer Journey 
wird vollständig in 
einem Kanal (z.B. 

digital) durchlaufen

Digital

Persönlich/AO

Der Kunde nutzt 
während des 

Durchlaufens seiner 
Journey mehrere 

Kanäle

Die Kanäle müssen 
miteinander 

„kommunizieren“, um 
ein durchgängiges 

Kundenerlebnis 
garantieren zu können

Awareness/ 
Bedarf

Beratung Abschluss

Informations-
suche

Bedarf wird datenbasiert 
identifiziert

Kunde informiert sich 
sowohl online als auch im 

persönlichen Gespräch

Kunde wird persönlich beraten, 
ggf. medial bzw. hybrid

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Für die Einbindung der AO in die  „Mult ikanal -Welt“ s ind verschiedene Aspekte zu vert iefen, insb.  der barr ierefreie 
Austausch von Daten zwischen den Kanälen und die Vergütung erbrachter Leistungen (bei  Abschluss in  anderem Kanal)  
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Wie gehen wir 
mit Leads um?

AO-ADP-
Wissen

AO-ADP-
Netzwerk

Prinzipdarstellung

Wie wird die Lead-Zuleitung für die AO und deren „Abarbeitung“ abgesichert?

15

Wo kommen 
Leads her?

Neukunde

Zentrale/digitale Unterstützung der Ansprache und Beratung

Effizien
te, sch

n
elle Pro

zesse / p
ro

zessu
ale 

V
erkn

ü
p

fu
n

g (au
s Sich

t Ku
n

d
e u

n
d

 V
ertrieb

)

BestandskundeTarget

Lead-
Generierung

Von Dritten
(Kauf/Koop.1)

Zentrale 
Auswertung

Qualifikation
Mitnahme relevante Daten

Clevere Anstoß-Ketten

Relevante
Ansprache

Optimiertes
Engineering

Beratung/
„Verkauf“

Abschluss
Admini-
stration

Conversion

Aufgaben Digitale Unterstützung Workflow/CRM
ADP Zentral

3

1   Inklusive Kreditinstitut als Partner

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Eine klarer Bl ick,  woher Leads kommen sol len und wie mit den Leads umgegangen wird,  ist  essentiel l  –
Data Analytics-Lösungen und effektive Vertriebssteuerung unterstützen einen eff iz ienten Ressourceneinsatz
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Wesentliche Anknüpfungspunkte zur Optimierung

Wie kann das Zusammenspiel zwischen ID und AD optimiert werden?

16

4

Steuerung Service Level aus Kunden-
perspektive („End-2-End“)

Anknüpfungspunkte zur  Opt imierung

Organisatorische Abbildung in
ID-Strukturen („agile Teams“)

Ausgestaltung smarter Übergabe-
punkte zwischen AD und ID

Neu-
kunde

Bestands-
kunde

Leadgenerierung und
Terminierung/Anbahnung

Kundenberatung, 
Angebot und Abschluss

Policierung/Vertrag
und „After Care“

Vertragsänderungen
(risikorelevant/administrat.)

Schaden-/Leistungs-
regulierung

Adjustierung Wertschöpfungstiefe 
zwischen Innen- und Außendienst

Kernprozesse  (Auszug)

Innendienst Außendienst

Innendienst Außendienst

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Zielsetzungen: Steigerung vertriebsaktive Zeit,  Verbesserung Terminfrequenz und -qual ität,
Erhöhung Abschlussquote und Ausbau Up -/Cross-Sell ing
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Ganzheitlich koordinierte 
Besetzung der Kontakt-

punkte (Öffnungszeiten, Online-
Erreichbarkeit)

Abstimmung der 
Kommunikationsmög-

lichkeiten entlang Customer 
Journey (medial, hybrid)

Spezialisierte Backoffice-
Einheiten zur Kunden-

betreuung (auch als Dienst-
leistung für andere Agenturen)

Nutzung ext. Services 
als Ventillösung für 

Bestand und Neugeschäft 
(unter Beibehaltung AO-Status)

Überregionale (Groß-) 
Agentur mit mehreren 

fest besetzten Standorten

Virtuelle Agentur ohne 
geografische Kunden-

zuordnung und Flächenpräsenz

Lokale Agentur mit
einem Vermittler und 

sehr fokussierter Reichweite

Regionale Agentur mit 
mehreren Vermittlern 

und ausgedehntem Gebiet

Einsatz von Spezialisten 
(nach Sparten/Spezial-

themen) und Vertriebsunter-
stützung in Sales Teams

Neue/differenzierte
Kundenbetreuung

bei Kooperationen (z.B. mit 
Banken)

Typische Differenzierungskriterien des Agenturmodells

Wie sehen Zielmodelle für die „Agentur der Zukunft“ aus?

17

5

Agenturtypen Agenturorganisat ion Kundenschnittste l le

Optimierte Agentureffizienz 
durch Vernetzung z.B. über

Agenturkooperationen oder 
Marktplatz-Lösungen

Flexible Gestaltung der
Kundenschnittstelle zur

Prozessstandardisierung trotz
heterogener Kundenpräferenzen

Welche Vorgaben werden 
gemacht und welche 
Heterogenität wird 

zugelassen?

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

Wie werden am heutigen 
Arbeitsmarkt neue 

Vermittler angezogen und 
dauerhaft gebunden?

Differenziertes Agentur-
modell zur Adressierung 
von unterschiedlichen

regionalen Gegebenheiten

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Aktuel l  klarer Trend hin zu größeren Einheiten verbunden mit deutl icher Professionalisierung –
Förderung Unternehmertum durch strukturierte Agenturmodelle und entsprechende Entwicklungskonzepte
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Beispielhafte Auswahl von Features und Funktionen

Welche Anforderungen gibt es an den Vermittler-Arbeitsplatz?

18

Höhere Erfolgs-/Abschlusswahrscheinlichkeit als Zielsetzung der Weiterentwicklung –
Anreize zur Nutzung der (neuen) technischen Mögl ichkeiten durch die Vermittler schaffen

6

⁄ Freigabe Zeitfenster für Kundentermine, inkl. real-time Synchron.

⁄ Anbindung an die Plattform für direkte Kundenkommunikation

⁄ Unterstützung Verkaufsvorbereitung durch vollst. Transparenz

⁄ Sicht auf Stammdaten, Verträge, Schadenfälle, Beschwerden etc.

⁄ Einfache und umfangreiche digitale Beratungs-/Antragsstrecke

⁄ Verzahnung hybride Customer Journeys (digital/persönlich)

⁄ Digitale Einbindung Service-Centers bzw. techn. Unterstützung

⁄ Nachverfolgung des Bearbeitungsstandes

Angebundener  
Terminka lender

360 ° -S icht  auf
den Kunden

Leads/Beratungs -
unterstützung:  

E inbindung
Serv ice -to-Sa les

Arbeitsplatz
unterstützt
Beratungs-/

Verkaufsprozess

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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Ausgewählte Aspekte

Welches Vergütungssystem unterstützt das Zielbild bestmöglich?

19

7

Die Konsol idierung der Agenturlandschaft,  das Streben nach höherer abschlussbezogener Effektivität und 
veränderte Customer Journeys stel len aktuel le Vergütungssysteme auf den Prüfstand

Komponenten

Neugeschäft

Bestandsbetreuung

Agenturentwicklung

Abschlussprovision

Wettbewerbe/ 
Bonifikationen

Bestandsprovision/ 
Grundpauschalen

Serviceprämien

Zuschüsse/ 
Kostenübernahmen

⁄ Anreiz für abschlussorientiere 
Kundenbetreuung

⁄ Abbildung der Produktrentabilität und der 
strategischen Ziele

⁄ Sicherstellung der avisierten Beratungsqualität 
(u.a. Einhaltung IDD2)

⁄ Steuerung des Betreuungsansatzes (Berücksich-
tigung Scheinselbstständigkeit und USt-Pflicht)

⁄ Strukturelle Entwicklung und Förderung des 
Unternehmertums in der Agentur

Z ie le  des  Vergütungssystems Ausgewähl te  Chal lenges

Abbildung hybrider Customer 
Journeys im Provisionssystem 
ohne Verlust der Anreizwirkung

Austarieren des AP/BP-Verhält-
nisses gemäß der Intensität der 
tatsächlichen Bestandsarbeit

Dynamisches Anreizsystem für 
kontinuierliches Agenturwachstum 
(Provisionsstaffelung, BP-Kriterien)

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen
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Exemplarische Darstellung

Wie kann die Attraktivität und Diversity der Vermittlertätigkeit erhöht werden?

20

⁄ Frauenanteil im Außendienst nur bei 10 - 15%, u.a. 
aufgrund „historisch gewachsener“ Strukturen
und Gepflogenheiten

⁄ Rahmenbedingungen in der AO schaffen, um 
Attraktivität auch für weibliche Mitarbeitende 
zu sichern:

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

⁄ Entwicklung Maßnahmen zum Abbau Ellenbogen-
mentalität, bspw. über neue Vergütungsstrukturen

⁄ Aufsatz/Ausbau Fördermaßnahmen zum Schritt in 
attraktive „Agentur-Selbstständigkeit“

8

⁄ Mitarbeiter über Prozessen ansiedeln 
und Sinnhaftigkeit des individuellen 
Tuns hervorheben

⁄ Versicherungen durch die Übernahme von Risiken
mit wesentl. Beitrag zu Wirtschaftswachstum und 
Wohlstand

⁄ Befähigung zu individuellem wirtschaftlichen 
Handeln von Personen und Unternehmen durch:

⁄ Schutz vor existenzbedrohenden Kosten eines 
unvorhergesehenen Events oder Schadens

⁄ Identifikation u. Übernahme neuer Risiken, bspw. 
durch ökologische/technologische Veränderungen

Förderung Diversity durch spezifische 
Ansätze („New Work AO“)

„Purpose“ des Versicherungsprodukts/ 
-vertriebs für Nachwuchs erlebbar machen

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Weiterentwicklung des Berufsbildes „Versicherungsagent/in“, 
um Erwartungshaltung jüngerer Generationen gerecht zu werden



Vertraulich

Vorgehensmodell von Horn & Company

Bewährte Vorgehenslogik zur Weiterentwicklung des AO Vertriebs nutzen
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Transparenz
Ausgangs lage

⁄ Quantitative und qualitative Ist-Analyse

⁄ Externes Benchmarking sowie Best-Practice-Vergleich

⁄ Offene Diskussion von Druckpunkten und Handlungsbedarfen

I

Z ie lb i ld  und
Handlungsfe lder

⁄ Klare Zielbild-Denke für ambitionierte Weiterentwicklung

⁄ Abgleich mit Status-quo & Ableitung strategische Stoßrichtungen

⁄ Konkrete Handlungsfelder inkl. erste Aufwands-/Nutzeneinschätzung

II

Maßnahmen
und Umsetzung

⁄ Frühzeitige Einbindung der relevanten Stakeholder „in der Breite“

⁄ Agile Teams und MVP-/Sprint-Logik für praxistaugliche Lösungen

⁄ Klares Commitment der Umsetzungs-/Linienverantwortlichen

III

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

Hoher Return-on-Consult ing durch langjährige Erfahrung und Hypothesen -basierte Herangehensweise



Vertraulich

Überprüfung und 
Weiterentwicklung 

der Vertriebsstrategie

Neuausrichtung und 
Transformation des 

AO Vertriebs

Zielbilderstellung und 
Umsetzung einer 

Multikanal-Strategie

Optimierung und Ver-
zahnung des Direkt-
und Partnervertrieb

Ausgewählte Projekte begleitet durch Horn & Company 

Kompetenter Partner zur zukunftsorientierten Aufstellung des AO Vertriebs

Horn & Company bringt einen breiten Erfahrungsschatz in der Zielbi lderstel lung und Optimierung 
von AO Vertrieben in Ihr Projekt ein

Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen 22

Projektkonste l lat ionen

⁄ Strukturen der AO / des Vertriebs

⁄ Agentur- und Karrieremodelle

⁄ Einbindung Direktvertrieb in die AO

⁄ Provisionsmodelle

⁄ Zentrale Vertriebsunterstützung

⁄ Ansprachekonzepte

⁄ Beratungsstrecken und Prozesse

⁄ Vertriebssysteme

Themenfe lder

Vordenker und 
Ideengeber

Konzeptioneller
Treiber

Umsetzungs-
unterstützer

Horn & Company nimmt dabei Vielzahl 
an Rollen für Ihr Projekt ein…



Vertraulich

Auf einen Blick

Horn & Company: Top-Management-Beratung mit breiter Versicherungsexpertise 
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// LEISTUNGEN

⁄ Strategie
Begleitung von Management-Entscheidungen 
zur erfolgreichen Positionierung im Wettbewerb

⁄ Performance-Verbesserung
Steigerung operativer Exzellenz und Effizienz in 
Geschäfts- und Führungs-/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

Berlin, Düsseldorf, Frankfurt, Hamburg, 
Köln, München, Stuttgart, Charlotte, 

Singapur, Wien, Zürich

11 Standorte

// BRANCHENKOMPETENZ

Technologie // KI & Daten

Industriegüter

Banken

Automotive

Versicherung

Prozessindustrie

Konsumgüter & Handel

// ZAHLEN

Über 250 BeraterInnen



Vertraulich

Finanzmagazin Capital – Studie Hidden Champions des Beratungsmarktes

Horn & Company – zum vierten Mal Hidden Champion 2024/25 Financial Services

24Ausschließlichkeitsvertrieb in Versicherungen

>1.000
Führungskräfte wurden 
für die aktuelle Studie 
befragt

Seit 2003
wurde die Studie Hidden 
Champions neun Mal 
aufgelegt

>85
Unternehmensberatungen 
als potentielle Kandidaten 
berücksichtigt

Nr. 1
Platz 1 bei Gesamtbewertung 
„Kundenzufriedenheit“:
Horn & Company

2024/25 erneut
als einziger Titelträger für 
Banken & Versicherungen
ausgezeichnet worden: 
Horn & Company

1   HORN & COMPANY 427

2    McKinsey 403

3    Boston Consulting 394

4    Bain                    388

5    Oliver Wyman             383



Vertraulich

Autorenteam und Ansprechpartner

Wir unterstützen Sie bei der Weiterentwicklung Ihrer Ausschließlichkeitsorganisation!
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Tobias Schustek

Associate Partner

tobias.schustek@horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 027

Thomas Wittwer

Principal

thomas.wittwer@horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 082

Christof Wagner

Geschäftsführender Partner

christof.wagner@horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 010

Dr. Christian Daumoser

Principal

christian.daumoser@horn-company.de

Mobil: +49 162 2726 057 
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