Inhaltsverzeichnis

Vorwort 3. Auflage .. .oovvuniin ittt \4
Vorwort 2. Auflage . . .ovvineii ittt it VIl
Vorwort 1. Auflage . ....ovvneieiii it iiiaiiiitiieiiaas IX
1 EBinfllhrung . ...ooiiiin it iiiiieieainrtanesencesnecns 1
1.1 Rolle und Bedeutung des Versicherungsvertriebs innerhalb
der Assekuranz ....... ... i i e 1
1.2 Definitionsansatze fiir den Versicherungsvertrieb.................... 2
1.3 Geschichte des Versicherungsvertriebs ...................oooiniat. 4
1.4 Regulatorische Herausforderungen fiir den Vertrieb.................. 9
1.5 Ethische Grundfragen des Vertriebs ................ ... ..ol 15
1.6 Literatur zu diesem Kapitel . .........oooiiiiiiiiiiiiii s, 22
2 Der Markt der Versicherungsvermittlung .................oiieiiie, 25
2.1 Der Markt der Versicherungsvermittlung als Teil des
Versicherungsmarkts ... 25
2.2 Versicherungsvermittlung als gehandeltes Wirtschaftsgut............. 27
2.3 Angebots- und Nachfragestrukturen im Markt der
Versicherungsvermittlung . ...........oo oo 31
2.4 Strukturdaten zum Markt der Versicherungsvermittlung. ............. 38
2.5 Geschiftsmodelle im Versicherungsvertrieb. ........................ 42
2.5.1 Traditionelle Geschiftsmodelle: Kleinvermittler ............... 44
2.5.2 Traditionelle Geschiftsmodelle: Grofvermittler ............... 45
2.5.3 Neuartige Geschiftsmodelle ................. ...l 49
2.6 Versicherungsvertriebin Europa .................o il 50
2.7 Europaische Regulierung des Versicherungsvertriebs................. 53
2.8 Literatur zudiesem Kapitel ........... ..o 57
3 Versicherungsvertrieb aus theoretischer Perspektive.................... 59
3.1 Versicherungsvertrieb aus informationsékonomischer Perspektive. . . .. 59
3.2 Versicherungsvertrieb aus institutionenékonomischer Perspektive . . ... 65
3.3 Versicherungsvertrieb aus verhaltenswissenschaftlicher Perspektive .... 72
3.4 Literaturzudiesem Kapitel ........... ... .o il 77
4 Typologie des Versicherungsvertriebs...............cooiiiiiiiiin.. 79
4.1 Handelsrechtliche Gliederung des Versicherungsvertriebs ............ 79
4.1.1 Handlungsgehilfe ......... ..ot 80
4.1.2 Versicherungsvertreter...........o.ovvuviniiiiiieviiinnnn. 81
X!

Bibliografische Informationen HE
http://d-nb.info/1252645988 digitalisiert durch IONAL
‘B IOTHE


http://d-nb.info/1252645988

xil

4.1.3 Handelsmakler. ... it 89

4.14 Versicherungsvertragsrechtliche Definitionen................. 91
4.1.5 Sonderfall: Versicherungsberater .................... ... ... 95
4.2 Gewerberechtliche Gliederung des Versicherungsvertriebs............ 97
4.2.1 Gewerbsmaflige Versicherungsvermittlung ................... 97
4.2.2 Gewerbeerlaubnis und Ausnahmen................. ... ... ... 100
4.2.3 Versicherungsvertreter.............oooiiiiiiiiiiiiiiina 104
4.2.4 Versicherungsmakler .............. ... oo 109
4.2.5 Voraussetzungen fiir die gewerbsmaflige
Versicherungsvermittlung ............ooooiiiiiiiii s, 110
4.2.6 Vermittlerregister ... ...t 117
4.2.7 Aus- und Weiterbildungspflichten der im
Versicherungsvertrieb Tatigen ..oty 118
4.2.8 Gemeinsamkeiten und Unterschiede von Handels-
und Gewerberecht. ..o 128
4.2.9 Uberschneidungen zu anderen
Finanzdienstleistungsvermittlungen ......................... 131
4.3 Okonomische Gliederung des Versicherungsvertriebs................ 132
4.4 Rechtsformen von Versicherungsvermittler-Betrieben................ 136
4.5 Betriebswirtschaftliche Typologisierung des Versicherungsvertriebs. ... 142
4.6 Literaturzudiesem Kapitel .............. ..o 145
Vertriebsmanagement des Versicherungsunternehmens................. 149
5.1 Vertriebsstrategie ...t 149
5.1.1 Vertriebsziele.........oooviiiiiiiiii i 150
5.1.2 Abgrenzung des relevanten Marktes ................ ... ... 154
5.1.3 Ableitung der strategischen Stofirichtung..................... 157
5.1.4 Wettbewerbsstrategien................... ..ol 162
5.1.5 Kernkompetenzstrategien ................cooiiiiiiiii., 165
5.2 Vertriebsmanagement ........... ... i 166
5.2.1 Aufgaben des Vertriebsmanagements ........................ 166
5.2.2 Schnittstellen zu anderen Unternehmensfunktionen ........... 169
5.2.3 Organisatorische Verankerung des Vertriebsmanagements...... 176
5.3 Vertriebsplanung. .........co i e 181
5.4 Strukturelle Vertriebssteuerung ......... ... .o 184
5.4.1 Vertriebshierarchie............. ... it 184
5.4.2 Kapazitits- und Personalplanung im Vertrieb ................. 187
5.4.3 Vertriebswegeaddquate Fithrung ............................ 190



5.5

5.6

57

5.8

5.9

5.10
5.11

5.4.4 Fihrungsinstrumente...... ...t 192

5.4.5 Vertragsgestaltung im Vertrieb...................... ... ..., 203
Personelle Vertriebssteuerung. . ........ovveiiviiniiiiinrenne e 206
5.5.1 Rekrutierung von Personal und Vermittlern .................. 206
5.5.2 Personaleinsatz im Vertrieb............ ... ..o il 210
5.5.3 Fithrungim Vertrieb.................. .o i, 216
5.54 Aus- und Weiterbildung im Vertrieb.................. ... ... 219
5.5.5 Leistungsstorungen im Vertragsverhaltnis .................... 225
Prozessuale Vertriebssteuerung ............ oo il 228
5.6.1 Vertriebszielplanung.............. oo il 228
5.6.2 Vertriebserfolgskontrolle und -prognose (Sales Pipeline). ... .... 231
5.6.3 Kundenkontaktmanagement............. ..., 232
5.6.4 Zeit- und Terminmanagement .............coviiiiiinnn., 235
5.6.5 Routenplanung ........... ... 236
5.6.6 Verkaufsaktionsmanagement ................ oo, 238
5.6.7 Beschwerdemanagement ...............coiriiiiiiiiiiinnn 240
Verkauf . .. ..o e 244
5.7.1 Verkaufsprozess..........oouiueeiiiiiiiiiiiiiiiiiinn.. 244
5.7.2 Rechtliche Vorgaben fiir den Verkauf ........................ 251
5.7.3 Verkaufsstrategien............ooooiiiiiiiiiii i 268
5.7.4 Verkaufstechniken..................o ool 273
5.7.5 Gestaltung der Dienstleistung...................oooiiiiiaL, 275
Vergiitungs- und Anreizsysteme im Vertrieb........................ 278
5.8.1 Rechtliche Vorgaben zur Vergiitungsgestaltung................ 279
5.8.2 Empirische Befunde zur Vermittlervergiitung ................. 288
5.8.3 Anreiztheoretische Gestaltungskriterien...................... 291
5.8.4 Alternative Vergiitungssysteme. ..........cooviuiennnnennn... 295
Risikomanagement im Vertrieb ........ ... ... oL 306
5.9.1 Aufnahme der Zusammenarbeit mit Vermittlern .............. 308
5.9.2 Laufende Uberwachung von Vermittlern ..................... 314
5.9.3 Meldepflichten. .. ... ..ot 315
5.9.4 Zahlungssicherung............ ... .. ool 317
5.9.5 Complianceim Vertrieb.............. oo 319
5.9.6 Frithwarnindikatoren.......... ... i, 320
Qualitatim Vertrieb .. ... ... 321
Fallstudie Vertriebsmanagement .............. ... ..o, 326
5.11.1 Ausgangssituation.............ooiiiiiiiiiiii i 326



5012 Auftrag ... 327

5.11.3 LOSUNGsansatze ... ...o.vtiiiiiiii e e 328

5.12 Literatur zudiesem Kapitel . ... 330
6 Management des Versicherungsvermittlerbetriebs...................... 335
6.1 Lebensphasen des Vermittlerbetriebs .............. ... oLt 336
6.2 Existenzgrindung........... ... 343
6.2.1 Personliche Voraussetzungen .............. ... oot 343

6.2.2 Bewertungvon Angeboten ........... ...l 345

6.2.3 Kapitalbedarf fiir die Existenzgriindung ...................... 347

6.2.4 Wirtschaftliche Rahmenbedingungen des Vermittlungsbetriebs. . 351

6.2.5 Rechtsformen von Vermittlerbetrieben....................... 363

6.2.6 Standortwahl des Vermittlerbetriebs ......................... 366

6.3 Planung und Steuerung im Vermittlerbetrieb ....................... 367
6.3.1 Ziele der Versicherungsvermittler .................. ... ..., 367

6.3.2 Strategien der Versicherungsvermittler....................... 369

6.3.3 Integrierte Erfolgsplanung................ ...l 370

6.3.4 Compliance im Vermittlerbetrieb................... .. .. ..., 376

6.4 Wertschopfung im Vermittlerbetrieb............. ... ool 382
6.4.1 Wertschopfungskette und Sourcingstrategien ................. 382

6.4.2 Marketing und Vertrieb des Vermittlerbetriebs................ 390

6.4.3 Organisation des Vermittlerbetriebs .......... ... .. ... ... 393

6.4.4 Personalfihrungim Vermittlerbetrieb .................... ... 397

6.4.5 Finanzen des Vermittlerbetriebs.................... .. ..., 401

6.5 Beendigung des Vermittlerbetriebs ........... ... ..ol 404

6.5.1 Arten der Beendigung und wirtschaftliche Folgen beim Vertreter 404
6.5.2 Arten der Beendigung und wirtschaftliche Folgen beim Makler. . 406

6.5.3 Ausgleichsanspruchnach§8%b HGB ........................ 407

6.5.4 Bewertung des Maklerunternehmens ........................ 413

6.6 Fallstudie Existenzgriindung im Versicherungsvertrieb............... 415
6.6.1 Ausgangssituation.............. .o il 415

6.6.2 Auftrag.........o.iiiiiiiiiii e 416

6.6.3 LOSUNGSanSAtZe .. ...vvuurnrt i 416

6.7 Literatur zu diesem Kapitel . ........oooiii it 420
7 Zukunft des Versicherungsvertriebs ..............ooooiiiiiiiiiiiit, 423
7.1 Demografie . ...t 423
7.2 Regullertung . ......covuiiiiieint et e 424
7.3 Digitalisierung. . .......cooiii i e 424

XV



74 EmanzipierungderKunden ............. ... ..., 426

7.5 Professionalisierung des Verbraucherschutzes................... ... 426
7.6 Imageproblem ...... ... .. e 427
7.7 Abhingigkeit von dufleren Rahmenbedingungen .................... 427
Abbildungsverzeichnis. .......ccoviiiiiiiiiii i i 429
Tabellenverzeichnis ........oviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininnnnnnnns 433
Abkiirzungsverzeichnis ...........ooii il 435
Stichwortverzeichnis .........covitiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii it ....437

XV



