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Einladung zum Workshop „Entwicklungen im Maklervertrieb“

YouGovPsychonomics Workshop 8.12.09: „Entwicklungen im Maklervertrieb“

Á Der Versicherungsvertrieb 2009 bleibt bei vielen Gesellschaften hinter den 

gesteckten Zielen. Insbesondere die Produkte der privaten Altersvorsorge

mussten im Neugeschäft Einbußen hinnehmen. 

Á Nach unseren Studien gelang es den AO- und Makler-Vertrieben diese 

Absatzlücke zumindest teilweise durch eine Schwerpunktverlagerung auf 

Komposit- und Rechtsschutzversicherungen zu verlagern. 

Á In dieser für manche unabhängigen Versicherungsmaklerbüros kritischen 

Entwicklungsphase können Versicherer eine besondere Stellung einnehmen.

Á Durch gezielte Unterstützung im Vertrieb und in der Kundenbetreuung können die 

Beziehungen zwischen den unabhängigen Maklern und Versicherer gefestigt und 

weiter ausgebaut werden. 

Á Versicherer, die nun proaktiv ihre Maklerbeziehungen stärken, können mit diesen 

Geschäftsbeziehungen erfolgreich in den allseits ersehnten Aufschwung starten.

Ausgangssituation: Maklern in der Krise helfen

Versicherungsvertrieb in der Krise
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Makler-Absatzbarometer III / 09

Die Geschäftsentwicklung nach Sparten im Privatkundenmarkt
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ĂWie beurteilen Sie Ihr Vermittlungsgeschªft im letzten Quartal im Vergleich zum Vorjahreszeitraum zu 

den folgenden Produktgruppen bzw. Sparten?ñ
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Á Um die aktuellen Herausforderungen im Maklervertrieb zu diskutieren und 

mögliche gemeinsame Marktuntersuchungen und Handlungsfelder zu ermitteln, 

möchten wir Ihnen einen Workshop zu diesem Thema vorschlagen.

Á Hierbei wollen wir folgende Themen aufgreifen

ÁMit welchen Mehrwerten können Versicherer bei Maklerbüros punkten?

ÁWelche Rolle spielt die Marke gegenüber den Vertriebspartnern?

ÁWelche Produktinnovationen haben im nächsten Jahr eine Chance im Maklervertrieb?

ÁWas sind für Maklerbüros die wichtigsten Erfolgstreiber, die Zusammenarbeit mit einer 

Versicherung zu intensivieren?

ÁWie lässt sich die eigene Zusammenarbeit mit den Maklern am besten vergleichen 

(Benchmarking)?

ÁWie können Maklerbetreuer noch besser auf die Unternehmensstrategie und 

Bedürfnisse der Makler ausgerichtet werden?

Workshop zu den aktuellen Entwicklungen im Maklervertrieb

Gedankenaustausch und Konzeption neuer Studien
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Unterstützungsfelder für den Maklervertrieb

Unterschiedliche Intensitätsgrade je nach Unterstützungsfeld
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Grundlegende und übergreifende 

Unterstützungsaspekte: Aufgabe der 

VU

EDV / Software Verwaltung

Individuelle Betreuung

Geschäftsprozess des Maklers: 

Elaborierte 

Unterstützungsleistungen
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Kontaktgewinnung

Cross-Selling

Bestandsbetreuung
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Die Grafik stellt das Ausmaß und die Qualität an gewünschten Unterstützungsangeboten durch die 
Versicherungsunternehmen für drei zentrale Bereiche der Zusammenarbeit dar.

Studie „Mehrwerte für Makler schaffen“,  

© psychonomics AG 2008

Beratungs- und 

Verkaufsgespräch

ĂKerngeschªftñ des 
Maklers; Eingriff der 
VU nicht gewünscht
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Agenda zum Workshop am 8.12.2009

1. Aktuelle Entwicklungen im Maklervertrieb

Ergebnisse aus aktuellen YGP-Studien, Dr. Oliver Gaedeke, Vorstand, YouGovPsychonomics AG

2. Mehrwerte für Makler schaffen - Maklererwartungen an überdurchschnittliche 

Versicherer: Produkte, Unterstützung, VF-Material, Marke

Sammlung aktueller Fragestellungen für mögliche Maklerbefragungen  im Makler-Absatzbarometer und zur 

Wiederauflage der qualitativen Studie „Mehrwerte für Makler schaffen“ , Nina Simons und Christina Barschewski, 

Projektmanagerinnen, YouGovPsychonomics AG

3. Maklerpotenzialanalyse

Interessante Maklerbeziehungen identifizieren und entwickeln, Dr. Thomas Bittner, Vorstand, psychonomics 

advisory

4. Erfolgstreiberanalyse und Benchmarking

Erkenntnisse aus quantitativen Maklerzufriedenheitsmessungen, Vorschlag für ein offenes Benchmarking,  

Dr. Oliver Gaedeke, Vorstand, YouGovPsychonomics AG

5. Organisationsentwicklung für den angestellten Außendienst

Betreuungsbedarf erkennen, systematisieren und steuern –180 Grad Feedback für den Maklerbetreuer, Claudio 

Ingendaay, Senior Manager Organisational Consulting, YouGovPsychonomics AG

von 11:00 ï16:00 Uhr bei YouGovPsychonomics in Köln
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Anmeldung zum Workshop ĂEntwicklungen im Maklervertriebñ

FAX-Nr. 0221ï42061ï100 z. H. Frau Britta Reinecke
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Name, Vorname: _______________________

Unternehmen: _______________________

Funktion, Abteilung: _______________________

Strasse: _______________________

PLZ, Ort: _______________________

Telefon: _______________________

FAX: _______________________

Email: _______________________

Unterschrift: _______________________

Bei weniger als 5 Anmeldungen zum Workshop behält sich 

YouGovPsychonomics vor, den Workshop zu einem späteren Zeitpunkt 

durchzuführen.

Hiermit melde ich mich verbindlich zum Workshop bei YouGovPsychonomics am Dienstag, den 

08.12.2009, 11:00-16:00 Uhr an (kostenlos).

Ich werde (bitte ankreuzen)

□ alleine

□mit _________ weiteren Personen erscheinen. 


