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Studienangebot ,Mehrwerte fir Makler schaffen”

Status und Zukunft der Wertschopfungskette Vermittl er-
Versicherer

Hintergrund der Studie

Versicherer wie Vertriebspartner stehen vor neuen Herausforderungen: Der durch die
Finanzkrise erzeugte Umsatzrickgang konnte vielfach noch nicht wieder aufgeholt werden,
der Versicherungsvertrieb 2009 bleibt daher bei vielen Gesellschaften hinter den gesteckten
Zielen zurtck. Ferner haben Vermittlerrichtine und VVG-Reform einen erh6hten
bldrokratischen Aufwand erzeugt und die Zunahme der Produktvielfalt und der beschleunigte
Innovationszyklus stellen eine weitere Mehrbelastung dar.

Gerade in diesen schwierigen Zeiten gilt es, die Makler in ihrem Geschaft zu unterstitzen und
die Bindung der Makler an das eigene Haus zu starken, um gemeinsam mit den
Vertriebspartnern wieder in den Aufschwung starten zu kénnen.

Durch welche Serviceleistungen und Angebote sich Makler wirklich unterstitzt fihlen und sich
Versicherer vom Markt abheben koénnen, geht die aktuelle Studie ,Mehrwerte fir Makler
schaffen 2010* auf den Grund.

Konkrete Fragestellungen

Wie beurteilen Makler aktuell die Zusammenarbeit mit den Versicherern? Was sind die
zentralen Handlungsfelder in der Maklerbetreuung?

In welchen Bereichen winschen sich Makler zukinftig eine weitergehende Unterstiitzung
und wie sollte diese Unterstlitzung idealerweise gestaltet sein?

Welche Unterstitzungsleistungen werden als wirklicher Mehrwert wahrgenommen?
Welche Gesellschaften leisten hier ,best practice und wodurch kdnnen diese Versicherer
konkret punkten?
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Prozessbezogene Analyse der Vertriebsunterstitzung

Makler-Geschaftsprozess

Kunden- Kunden- Antrags- Bestands- Cross- Vermeidung
akquise beratung stellung betreuung Selling von Storni

* * * * * %

/ Welche problemlosungsorientierten Serviceleistungen erwarten die Makler auf jeder
Prozessstufe?

Welche externen Dienstleister kommen bei verschiedenen Prozessen zum Einsatz?

Mit welchen Serviceangeboten kann sich der Anbieter nachhaltig vom Wettbewerb
differenzieren (USP)?

Welche Versicherungsunternehmen und externe Dienstleiter leisten ,best practice” in der
Vertriebsunterstltzung?

Welche Erwartungen haben Makler an die zuktinftige Vertriebsuntersttitzung?
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. Studiendesign

Projektphase 1: Qualitative Telefoninterviews

ca. 15 bis 20 gualitative Interviews mit Versicherungsmaklern
Dauer: ca. 45 bis 60 min.

Halb-standardisierter Leitfaden

Projektphase 2: Workshop mit Maklern

1 bis 2 Workshops mit Maklern

Evaluation der Ergebnisse aus den telefonischen Interviews
Diskussion der derzeitigen Maklerunterstitzung und deren Entwicklung
Kreativ-Workshop zum ,Maklerversicherer der Zukunft®

Ihre Fragen und Impulse

Geben Sie uns vor der Untersuchung Fragen und Themenfelder, die Sie aktuell
interessieren - wir versuchen, so viele lhrer Fragen wie maglich zu berticksichtigen
Bitte schicken Sie Ihre Fragen an die beiden Studienleiterinnen

Frau Barschewski und Frau Simons (Kontaktdaten vgl. Titelseite)

4 © YouGovPsychonomics AG, Dez. 2009 a d e sso
|




Studienangebot ,Mehrwerte fir Makler schaffen”

. Leistungen

Chart-Bericht (ca. 70 Seiten)

Management Summary zu den Kernergebnissen der Studie
Derzeit wahrgenommene Vertriebsunterstlitzung

Erwartungen der Makler an zuktinftige Unterstitzungsangebote
Priorisierung der zukinftigen Themenfelder

Auffiihrung von ,Best Practice” Beispielen

Verdeutlichung der Ergebnisse durch Darstellung von Zitaten
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. Gliederung der Studie

1. Vorwort und Einleitung
Management-Summary

3. Status quo: Wie lauft es aktuell?
Grundlegende und Ubergreifende Aspekte der Zusammenarbeit
Unterstlitzungsleistungen in den einzelnen Vertriebsphasen

4. Zukunft: Wie geht’s besser?
Grundlegende und tbergreifende Aspekte zukiinftiger Zusammenarbeit
Zukunftige Unterstitzungsleistungen in den einzelnen Vertriebsphasen

Vorgestellte Unterstiitzungsideen im Uberblick
5. Anhang: Untersuchungsmethodik
6. Selbstdarstellung von YouGovPsychonomics AG und Adesso AG
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Studienbestellung

per FAX an YouGovPsychonomics: 0221 - 42061-100

z. H. von Frau Nina Simons & Christina Barschewski

Studienbestellung

Bericht der Studie (PDF)

Weitere Optionen

Prasentation der Ergebnisse in Ihrem Hause zzgl. Reisekosten

Maklerbefragung zum eigenen Haus

Frihbucherpreis
bis 4.1.2010

1.900 €

Preis zzgl. MwSt.

Listenpreis

2.200 €

1.900 €

auf Anfrage

Kontaktdaten

Name Unternehmen Anschrift
Email Telefon Telefax
Ort, Datum Unterschrift
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business. people. technology.

adesso gehort zu den fuhrenden IT-Dienstleistern im deutschsprachigen
Raum

Im Zentrum der Beratung und Softwareentwicklung von adesso steht die
Optimierung der Kerngeschaftsprozesse der Kunden durch den Einsatz von
IT

Zu den Kernbranchen zahlen Erst- und Ruckversicherung,
Finanzdienstleistung, Gesundheitswesen und Lotterie

adesso verbindet fachliches Wissen der Berater und Technologiekompetenz
der Softwareentwickler in branchenspezifischen Prozessen

Unternehmensgrindung 1997

ca. 500 Mitarbeiter in der Unternehmensgruppe

7 Geschaftsstellen in Deutschland und in der Schweiz
Zuséatzliche strategische Beteiligungen
Gruppenumsatz 2007: 45,6 Mio. Euro
Borsennotierung (General Standard/Geregelter Markt)



