Geschaftsmodell mit Perspektive

Im Jahr 2007 Ubergab die AachenMunchener die Fuhrung ihrer Ausschliefllichkeits-
Organisation in die Hande der Deutschen Vermogensberatung AG. Vier Jahre spater zahlt die
Nachfolgeorganisation der ehemaligen AM-Vertreter mehr Vermittler als vor dem Ubergang.
Die Vertrage wurden weitgehend vereinheitlicht.
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Mit der Ubertragung ihrer Stammorga-
nisation auf die DVAG und der Einstellung der
verbliebenen Vertriebswege hat die Aachen-
Miinchener im Jahr 2007 einen bis heute ein-
maligen Schritt vollzogen: Das Unternehmen
hat seine gesamte Vertriebskompetenz in die
Hinde des strategischen Partners DVAG ge-
legt und das eigene Geschaftsmodell auf die
Versicherungstechnik, insbesondere die Pro-
duktentwicklung, Tarifierung, Underwriting
und Regulierung sowie auf den Kunden- und
Vertriebsservice konzentriert.

Entstanden ist so eine Gesamtkonstrukti-
on, die eine klare Trennung zwischen ,,Produk-
tion“ und ,,Vertrieb“ vorsieht. Dies begriindet
zugleich eine weitgehende Symbiose zwischen
AachenMiinchener und
der DVAG. Denn als ein
im Versicherungsbe-
reich gebundener Ver-
mittler ist die DVAG
zwingend auf wettbe-
werbsfahige Produk-
te sowie auf effizienten
Kunden- und Vertriebs-
service ihres Partners AachenMiinchener an-
gewiesen. Im Gegenzug hat die AachenMiin-
chener keinen Zugang mehr zu anderen Ver-
triebskanidlen und ist insoweit ebenso zwin-
gend auf das Neugeschéft und den Kundenser-
vice der DVAG angewiesen. Diese wechselsei-
tige Abhéngigkeit begriindet die Notwendig-
keit einer gemeinschaftlichen, von wechselsei-
tigem Vertrauen und Verstdndnis getragenen,
gemeinsamen Marktbearbeitungsstrategie.

Trotz der Vorziige des neuen Geschifts-
modells wurde die Konzeption von Auflen-
stehenden von Beginn an kritisch gesehen.
Hauptgrund war, dass es unvorstellbar er-
schien, aufgrund vertriebskultureller Unter-
schiede die Stammorganisation eines Versi-
cherungsunternehmens in einen Allfinanz-
vertrieb nach dem Muster der DVAG einglie-
dern zu konnen. Dies aber war essenzieller
Bestandteil der Gesamtkonzeption. Denn
nennenswerte Abgange in der Stammorga-
nisation hdtten nicht nur zum Verlust miih-
sam aufgebauter Vertriebskapazitit gefiihrt,
sondern — damit korrespondierend - auch zu
entsprechenden Bestandsverlusten im Versi-
cherungsgeschift.

»,Mit entscheidend war,
dass von der DVAG keinerlei
Druck auf die Vermittler der
AachenMiinchener ausgeiibt

wurde, gelernte Arbeitsweisen
aufzugeben.“

Insoweit hing der Gesamterfolg der Neu-
ausrichtung mafigeblich davon ab, ob die bis-
herige Stammorganisation der AachenMiin-
chener mit seinerzeit rund 1 500 hauptberuf-
lichen Vermittlern und Fithrungskréften oh-
ne nennenswerte Abgénge fiir eine Téatigkeit
unter dem Dach der DVAG gewonnen wer-
den konnte.

Die Bekanntgabe der geplanten Ubertra-
gung in der Stammorganisation ging dort
zundchst mit einem Vertrauensverlust und
Skepsis gegeniiber dem neuen Partner DVAG
einher. Mitbewerber versuchten sehr schnell
nach Bekanntgabe, die Situation zu nutzen, in-
dem attraktive Vertragsangebote unterbreitet
wurden. Zunichst war es deshalb erforderlich,
sehr schnell neues Ver-
trauen zu schaffen und
den Vermittlern und
Fithrungskriften der
Stammorganisation ei-
ne zukunftsfahige Visi-
on aufzuzeigen.

Hilfreich waren da-
bei unter anderem fol-
gende Argumente: Die langjéhrige und ein-
zigartige Erfolgsgeschichte der DVAG, Einbin-
dung in ein inhabergefiihrtes Familienunter-
nehmen, eingeschrankte Zukunftsperspekti-
ven, insbesondere fiir einseitig ausgerichtete
Ausschliefllichkeitsvertriebe, zusitzliche Ein-
kommenschancen aus dem deutlich erweiter-
ten Allfinanzsortiment, Zusammenarbeit mit
der Deutschen Bank und der DWS und Bei-
behaltung der bisherigen Produktwelt. Ent-
scheidend waren das grofie Engagement und
die verbindlichen Zusagen des Firmengriin-
ders der DVAG und seiner S6hne im Rahmen
intensiver Gesprache mit den Betroffenen.

Das Selbstverstindnis der Vermittler und
Fiithrungskrifte der Stammorganisation war
das des Versicherungsvermittlers, eingebun-
den in die ,Marke“ und die Vertriebskultur
AachenMiinchener. Ein Wechsel in die DVAG
drohte nicht nur die klare Ausrichtung auf das
Segment Versicherung, sondern auch den Jahr-
zehnte alten Marktauftritt und die iiber Jahre
entstandene Vertriebskultur infrage zu stellen.
Dies konnte weitestgehend abgeschwicht wer-
den, indem die Vermittler und Fithrungskrifte
nichtin die vorhandenen Strukturen der DVAG
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eingegliedert, sondern als eigenstindige Ein-
heit im neu gegriindeten Tochterunternehmen
Allfinanz Deutsche Vermogensberatung zu-
sammengefasst wurden. In die Fithrung dieses
Tochterunternehmens wurden zur Stirkung
der Identifikation und der Stabilitit an maf-
geblichen Stellen bewéhrte und den Mitarbei-
tern ,altbekannte Fiihrungskréfte aus dem
Vertrieb der AachenMiinchener eingebunden.
Anfangs wurde ginzlich darauf verzichtet, den
bisherigen Marktauftritt unter dem Dach der
AachenMiinchener aufzugeben.

Mit entscheidend war, dass vonseiten der
DVAG keinerlei Zwang oder Druck auf die
ehemaligen Vermittler der AachenMiinche-
ner ausgeiibt wurde, gelernte und etablierte
Arbeitsweisen aufzugeben und stattdessen die
der DVAG zu iibernehmen, beispielsweise die
Beratung mit Analyse oder die Mitarbeiterge-
winnung aus dem Kundenstamm. Bewéhrtes
sollte erhalten bleiben und gestérkt, Neues dort
tibernommen werden, wo es passt — dies war
anfangs die Philosophie, die wesentlich zum
Vertrauensaufbau beigetragen hat.

Traditionell sind die Hausvereine der
Stammorganisationen deutscher Versiche-
rer einflussreiche Meinungsbildner und Mei-
nungsfiihrer. Dies galt und gilt auch fiir den
seinerzeitigen Hausverein der AachenMiin-
chener, der ,,Kollegialen Vereinigung®. Es war
klar, dass ein weitgehend geschlossener Wech-
sel zur DVAG nur dann gelingen kann, wenn
die Spitze der ,,Kollegialen Vereinigung® die-
sen Schritt unmissverstdndlich befiirwortet
und selbst vorangeht. Durch intensive Einbin-
dung in alle zu erdrternden Fragestellungen
und durch eine Vielzahl vertrauensbildender
Gespriche mit der Griinderfamilie und der
Fithrungsspitze der DVAG konnte dies er-
reicht werden.

Obgleich die DVAG seit vielen Jahren der
mit Abstand bedeutendste Vertriebsweg der
AachenMiinchener war, gab es keine oder nur
sehr wenige Berithrungspunkte zur Stamm-
organisation der AachenMiinchener. Entspre-
chend war der Informationsstand der Vermitt-
ler und Fithrungskrifte tiber das, was diese in
der ,DVAG-Welt“ erwartete, sehr niedrig und
zum Teil mit erheblichen Falschinformationen
belastet. Unmittelbar nach Bekanntgabe des
Vorhabens starteten deshalb bundesweit the-



meniibergreifende Veranstaltungen in den Be-
rufsbildungszentren der DVAG, auf denen die
Vermittler und Fithrungskréfte der Stammor-
ganisation grundlegend iiber die Beratungs-
konzeption, die Ausbildung und die Vertriebs-
unterstiitzung der DVAG informiert wurden.

Es stellte sich schnell heraus, dass allein In-
formationsveranstaltungen nicht reichen wiir-
den, die Vermittler und Fithrungskréfte der
Stammorganisation sukzessive an die Arbeits-
weisen der DVAG in den
Bereichen Allfinanzbe-
ratung und Mitarbeiter-
gewinnung heranzufiih-
ren. Zu grof$ waren hier
die tiber Jahrzehnte ge-
wachsenen Unterschie-
de. Erschwerend erwies
sich aulerdem die Ei-
genstiandigkeit der All-
finanz Deutsche Vermogensberatung. Denn
die alternative Integration der Vermittler in
den bestehenden Vertrieb der DVAG hitte in
diesem Punkt sicherlich schneller zu Ergeb-
nissen gefithrt, im Gegenzug aber mit Sicher-
heit die Gesamtakzeptanz des Wechsels stark
gefahrdet. So entstand frithzeitig das Konzept
der Patendirektion. Erfolgreiche und erfahre-
ne Direktionsleiter des DVAG-Vertriebs iiber-
nahmen eine Patenschaft fiir eine Direktion
der Allfinanz Deutsche Vermogensberatung
und vermittelten so Kenntnisse iiber die Ar-
beitsweisen der DVAG.

Mafigeblich fiir den Wechsel zur DVAG wa-
ren am Ende fiir jeden Vermittler und fiir jede
Fithrungskraft der Stammorganisation wirt-
schaftliche Fragestellungen von neuen Provisi-
onsvereinbarungen iiber Versorgungszusagen
bis hin zur Klarung moglicher Ausgleichsan-
spriiche. Erschwerend kam nach Sichtung der
bestehenden Vertrige hinzu, dass es in der
Stammorganisation der AachenMiinchener
tiber die Mustervertrédge hinausgehende, un-
zahlige Einzel- und Sondervereinbarungen gab
—einim Vertragswerk der DVAG véllig unbe-
kanntes Phdnomen. Anspruch vonseiten der
DVAG war hierbei, die Vertrage zu vereinheitli-
chen. Es bedurfte hierzu einer hochst aufwen-
digen Einzelfallbetrachtung, die in moglichst
kurzer Zeit bewiltigt werden musste — ange-
sichts der Gro3e der tiberzuleitenden Organi-
sation eine iiberaus grofie Herausforderung.

Viele Vermittler der Stammorganisation
hatten Beratungsschwerpunkte im gewerb-
lichen Geschift, das bei der DVAG bis dahin
allenfalls eine untergeordnete Rolle gespielt
hat. Insoweit war die Vertriebsunterstiitzung
der DVAG fiir dieses Geschift nur schwach aus-
geprégt. Es war unerldsslich, den betroffenen
Vermittlern der AachenMiinchener eine Pers-
pektive aufzuzeigen, wie das gewerbliche Ge-
schift zukiinftig geférdert wird. Hierzu wur-

»,Es stellte sich heraus, dass
Informationsveranstaltungen
nicht reichen wiirden,
die Vermittler an die
Arbeitsweisen der DVAG
heranzufiihren.“

den Spezialisten der fritheren AM-Partner-
Servicegesellschaft, die unter dem Dach der
AachenMiinchener das gewerbliche Makler-
geschift betreuten, fiir die DVAG gewonnen
und allen Vermdégensberatern der DVAG als
Vertriebsunterstiitzung an die Seite gestellt.

Trotz der intensiven Bemithungen, die
Vermittler der AachenMiinchener von den
Vorteilen eines Wechsels in die DVAG zu
tiberzeugen, herrschte anfangs durchaus Un-
sicherheit iiber die Er-
folgsaussichten. Die ent-
scheidende Erfolgsgro-
e war letztendlich der
Anteil der Vermittler,
die das Vertragsangebot
der DVAG unterzeichne-
ten. Insgesamt erhiel-
ten 1 229 Agenturen und
263 angestellte Vermitt-
ler der AachenMiinchener ein Vertragsangebot
der Allfinanz Deutsche Vermdgensberatung.
Davon unterzeichneten rund 90 Prozent den
neuen Vertrag, ein in diesem Ausmafl kaum
erwarteter Erfolg. Es war damit gelungen, an-
nidhernd die gesamte Vertriebskraft der bishe-
rigen Stammorganisation zu erhalten.

Die Konstruktion des Geschaftsmodells
von AachenMiinchener und DVAG erweist sich
heute nach vier Jahren in vielerlei Hinsicht als
Erfolgsmodell: Die fritheren AachenMiinche-
ner-Vermittler und die Vermégensberater der
DVAG haben den Vorteil, dass nunmehr die
Produkte und Serviceprozesse der Aachen-
Miinchener ausschliefSlich auf die Belange der
DVAG und deren Berater ausgerichtet sind. Der
frithere Hausverein der AachenMiinchener
blieb erhalten und wurde in seiner bisheri-
gen Funktion gestiitzt, da nunmehr auch die
DVAG gegeniiber der AachenMiinchener als
Interessenvertreter fungiert.

Die DVAG hat durch den Ubergang der
Stammorganisation ihr Neugeschaft und ihre
Versicherungsbestinde ausgebaut, sie konnte
Synergien heben und nun ihrerseits mit par-
tiell unterschiedlich agierenden Vertriebs-
wegen sowie der Starkung des gewerblichen
Geschiftes diversifizieren und so Vertriebs-
risiken mindern.

Die AachenMiinchener konnte sich in ganz
erheblichem Maf3e verschlanken, damit fixe
Vertriebs- und Marketingkosten weitgehend
abbauen und sich im Gegenzug vollstindig
auf Produkt- und Serviceanforderungen ih-
res Vertriebspartners ausrichten. Die Gene-
rali Deutschland Gruppe konnte durch das
von AachenMiinchener und DVAG gewihlte,
neue Geschaftsmodell die konzernweit beab-
sichtigte Bereinigung und Fokussierung der
Vertriebskanile in Deutschland forcieren.

Die Erfolge beim Ubergang der ehemali-
gen AachenMiinchener-Stammorganisation

auf die DVAG fiihrten bereits zwei Jahre spa-
ter im Jahr 2009 dazu, dass auch die zur Ge-
nerali Deutschland Gruppe gehorende Badenia
Deutsche Bausparkasse den gleichen Schritt
wie die AachenMiinchener vollzog, indem sie
ihre hauptberuflichen Vermittler in die Fiih-
rung der DVAG gab. Die Erfolge waren — bei
deutlich kleinerer Vertriebsorganisation —
vergleichbar.

Konstatieren lasst sich auch, dass die Ver-
triebsorganisation der Allfinanz Deutsche
Vermogensberatung nach rund vier Jahren ei-
ne stabile Bestandssituation aufweist und die
Anzahl der Vermittler ausgebaut werden konn-
te, wiahrend viele andere Vertriebsorganisati-
onen deutliche Riickginge verzeichnen. Dies
ist auch darauf zuriickzufiihren, dass sich die
Vermogensberater der Allfinanz Deutsche Ver-
mogensberatung inzwischen eine neue, starke
»Corporate Identity“ als Pioniere und Mitbe-
griinder eines Erfolgsmodells entwickelt haben.
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Problembereiche grofier

Versicherer mit Aufiendienst

| Vertriebswegevielfalt mit Konkurrenz-
situation im eigenen Hause.

B Produktgesteuerte Kundenberatung
ohne systematische, produkttber-
greifende Bedarfsanalyse.

I Bei den meisten [T-Bestands-
fihrungssystemen keine sparten-
Ubergreifende, gesamtheitliche
Kundensicht.

B Produktorientierte, sich teilweise
jahrlich verandernde Geschafts-
plane, Wettbewerbs- und
Incentivierungssysteme.

I Fokussierung auf das Versicherungs-
geschaft, oftmals Komposit- und
K-lastige Bestande ohne Einbindung
von Bank- und Investmentprodukten
in die Beratung.

W Haufiger Wechsel in den Fuhrungs-
positionen des Vertriebs.

B Hohe Kostenbelastung durch
angestellten Aufendienst und
angestellte FUhrungskrafte.

B Vergltungssysteme der Vermittler
und des angestellten Flhrungs-
auBendienstes folgen nicht
den gleichen Regeln.

I Geringer systematischer Erfahrungs-
austausch in der Organisation
(Einzelkampfersyndrom).

B Geringes kostenintensives Wachs-
tum der Vertriebsorganisation
bei hoher Fluktuation.

B Wenig Innovation im Produktbereich.
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