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Fragen brauchen Antworten!

Brauchen wir im Stationartarif
eine Anwartschaftsoption?

Wie, wo und zu welchen
bKV-Themen mochten Makler
geschult werden?

Welche Kollektivgréfien sind
aus Maklersicht optimal?

Welche Marketingunterlagen
benotigt der Makler und welche
Produktinformationen sind wichtig?

Welche Unternehmen sind
besonders affin flr eine bK

Hat unser bKV-Angebot einen
USP aus Maklersicht?

Bitte umblattern p
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Nicht nur an der Oberflache kratzen - die qualitative
Analyse dringt weiter!

Mit unserer Studienreihe ,Klartext Assekuranz — Marktperspektiven aus Maklersicht
(Experteninterviews mit Versicherungsmaklern)“ méchten wir ein tiefgehendes Verstandnis fir
die Erwartungen und Winsche der Versicherungsmakler an die Produktgeber im Bereich
betriebliche Krankenversicherung (bKV) vermitteln.

Durch die intensive und lange Auseinandersetzung in den mehr als einsttindigen Interviews, die
Qualitative ausschlielich von Assekuranz-Experten durchgefiinrt werden, erhalten Sie einen tieferen
Analysen Einblick in die bKV-Produktwelt, die nur mit einer qualitativen Analyse zu erreichen ist.

Bedarfsgerechte Vertriebsunterstiitzung heil3t die Ausrichtung aller Leistungen und
produktbegleitenden Prozesse an den Prozessen des Vertriebs und an den Interaktionen
zwischen Makler und Kunde.

Daher beleuchten wir nicht nur die Tarife und Bedingungswerke, sondern den gesamten

Analys_e des gesamten vertriebsprozess — von der Anbahnung bis hin zur Policierung und Leistungsregulierung.
Vertriebsprozesses

Unser Ergebnisbericht ist konsequent darauf ausgerichtet, Sie in die Gedankenwelt der Makler

einzufiihren und fir die thematisierten Hirden und Hindernisse im Vertrieb umsetzbare

Lésungen zu entwickeln.

Die Flexibilitat der Methode ermoglicht es, spontane Gedanken und neue Ideen der Makler im
Umsetzungs- Zusammenhang mit dem Befragungsgegenstand direkt zu beleuchten. Somit erhalten Sie eine
orientierung Vielzahl an konkreten Handlungsempfehlungen fir lhre bKV-Produktabteilung!
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Auszug aus den Ergebnissen (1)
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Der Anbahnungsprozess ist komplex und sehr langwierig. Bis zum
Abschluss brauchen die Makler einen langen Atem und 2 Jahre )

Akquisezeit sind keine Seltenheit.

Der Anbahnungsprozess

» Betrachtung der relevanten Abschlusstreiber und
Bie2 Jaln

Abschlusshemmnisse
bis 2 Jahre
& —mme
Geschaftsfuhrer/ Controlling
Vorstand
> 4 - Personalchef
;Ir AG-finanziert
A Betriebsrat )
S & rT—
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Fokus auf Dinslistngsulenehnen Neben vielen Vorteilen gibt es aber auch eine Reihe e e
arbeitegeber- Fokus auf Fanienentnen Miachinacdlen Abschlusshemmnisse und Hiirden, die bemingelt werden.
finanzierte bKV bestimmte GroBunlemeh mEﬂKundB" mll hAV s / ’ J
Zielgruppen
 Sideutschian =5

Verkaufshemmnisse der bKV
Klartext

Neben zahlreichen Starken der bKV sieht sich der unabh&ngige Vertrieb jedoch auch mit zahlreichen
- Ausgabe © 2015HEUTE UND MORGEN GmbH 24 Verkaufshemmnissen konfrontiert. Als grundlegendes Hemmnis wird die aktuelle steuerliche Belastung der bKV
betrachtet, ebenso wie die Zurtickhaltung der Unternehmen dieses Instrument langfristig im Unternehmen zu
implementieren. Zusatzlich kommen noch produktspezifische Schwachen hinzu

% Verkaufshemmnisse:
o _ £ — 2u geringe Provision
» Detaillierte Ergebnisse zum Anbahnungsprozess und der weitere produktspezifische Hemmnisse
Zielgruppenauswabhl JEEEEN—— 44—
grupp ~ mangelnde Wertschatzung der AN
huherVerwaﬂunusa“IvaaEn& it e

g Fehlende gesetzliche F6rderung Angrif auf Pauschalyersteuerung
g

gesetzliche Rahmenbedingung natig
Wegfall 44 Euro Freigrenze

Klartext

- Ausgabe:

- u © 2015HEUTE UND MORGEN GmbH 39
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Auszug aus den Ergebnissen (ll)
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Da bereits liber die unterschiedlichen Anbieter nahezu jede
KollektivgroRe abgedeckt werden kann, gibt es aus Sicht der Makler
hier kaum noch Optimierungsbedarf.

" HEUTE uno MORGEN

Insgesamt ist die Notwendigkeit von Mindestkollektiven sinnvoll und wichtig, sowohl fiir den Verzicht der
Gesundheitsprifungals auch die Risikokalkulation des jeweiligen Versicherers. Die Anzahl des Mindestkollektivs
schwankt jedoch von Versicherer zu Versicherer und die Mindestkollektive sind fur einige Makler zu hoch gesetzt,

insbesondere bei Stationartarifen.
Teils zu groBe Kollektive

,Bei kleineren Firmen bréduchte ich kleinere
Kollektive. Wenn Sie eine Firma mift 20
Mitarbeitern haben, dann schwankt ja auch mal die
Mitarbeiterzahl. Wenn das Geschift mal schlecht
l&uft und jemand entlassen werden muss und das
Kollektiv dann zu groR ist, dann fallen die
Sondervorteile weg. Das wére nicht gut. Das ist ein

Llch hab ja heute die Auswahl. Wenn die
Gesellschaften das eben so fiir sich kalkulieren. ..
Ich kann es ja nachvollziehen. Dafiir haben wir - ‘
einen und L
, so habe ich ja die
, alsoich glaube da miissen wir

g

nichts machen.”

wichtiges Kriterium.*
,Bei den Stationdrtarifen geht es meistens Stationar
,Man muss ja auch immer die andere Seite sehen und erstab 50 Mitarbeitern los, was auch bei mir i
und jeder sagt sich der Grund ist, weswegen es letztlich scheitert. {
ok, wo hab ich letztendlich welche Praferenzen? Und Hier wiirde ich mir kleinere Gruppen
dahingehend wird das entsprechend wiinschen, da sollte eigentlich schon ab zehn k .

kalkuliert.* oder 15 Leuten was méglich sein.”

Klartext Assekuranz - Markiperspektiven aus Maklersicht - Ausgabe: betriebliche Krankenversichenung ©® 2015HEUTE UND MORGEN GmbH 70

» Ausfuhrliche Analyse der praferierten bKV-Bausteine der
Arbeitgeber und -nehmer sowie der relevanten Bedingungen
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» Das richtige Marketing ist gerade bei der bKV entscheidend!
» Makler haben unterschiedliche Winsche an die

Kommunikationsinstrumente zur Beratung als auch die
Marketingunterlagen fur die Arbeitgeber und Arbeithehmer!

RegelmaiRige Erinnerung nicht vergessen — auch hierbei kann der
Anbieter unterstiitzen!

Gerade Makler, die Wert auf einen Vorsorge-Tarif legen, betonen die Wichtigkeit einer regelmaRigen Erinnerung tiber
Informationsveranstaltungen. Vereinzelt wird auch der Wunsch geauRert, fur (groRe) Firmen eigene Intranet-Portale
zur Verfugung zu stellen, in denen sich der Mitarbeiter Uber seine bKV jederzeit informieren kann.

,Das Pflanzchen muss auch regelmaRig gegossen werden.“

,Gut finde ich auch ein

LWir fihren | -
— auch nach der Informations-  Integration ins -
Einfdhrung. Im ersten Gang setzen wir uns veranstaltung il ini hororin v
g. ] Intranet einige Versichererin der bAV

einmal im Jahr mit dem Geschéftsfihrer
zusammen. Dabei geht es um alle Themen. Im
Nachgang machen wir dann auch eine
Mitarbeiterveranstalfung, wo dann nochmal alle
Mitarbeiter an die betriebliche
Krankenversicherung und deren Leistungen
erinnert werden. Das finde ich

machen. Die StandardLife hat
bspw. einen Film was kann
unsere bAV, was macht die, wie
funktioniert die etc. Sowas kann
man doch auch gut bei der bBKV
machen. Ich glaube die Gothaer
hat das auch schon.”

,Wenn ich betone, dass Vorsorge wichtig ist und damit das Unternehmen langfristig Personalkosten
sparen kann, dann muss ich auch . Hier sind sowohl wir Makler aber auch
der Anbieter gefragt, den Arbeitgeber dabei zu untersttitzen. Da reicht nur ein Aushang am schwarzen
Brett einmal im Jahr nichtaus. 1«

© 2015 HEUTE UND MORGEN GmbH 110
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Studiendesign

Die Studienreihe ,,Klartext Assekuranz — Marktperspektiven aus Maklersicht* beleuchtet die Produktwelt aus
Versicherungsmaklersicht.

» Die vierte Ausgabe widmet sich ausschlie3lich dem Bereich der betrieblichen Krankenversicherung (bKV).

Folgende Themen stehen im Fokus der vorliegenden Studie:
» Anbahnungsprozess der bKV
» Aktuelle Abschlusstreiber und Abschlusshemmnisse
» bKV-Produktportfolio & bKV-Bedingungswerk
» Praferiertes Versichererportfolio
» Antragsprozess & Marketing
» BGM — betriebliches Gesundheitsmanagement

Leitfadengestutzte Telefoninterviews von durchschnittlich 60 Minuten Dauer
Stichprobenkriterien:

» Unabhéangige Versicherungsmakler, die mindestens seit 2 Jahren als Makler tatig sind
» Vermittler, die bereits mehrere Beratungsgesprache zur bKV hatten

> Vglw. viele GroBmakler, bei denen sich Spezialisten
ausschlief3lich mit der bKV beschaftigen
» Viele Makler mit Fokus auf Firmenkundengeschaft

20 Interviews mit Maklern mit
mehreren bKV-Abschlissen

10 Interviews mit Maklern mit » Makler, die bereits in mehreren Firmen die bKV
Beratungsgesprachen angesprochen haben und aktuell im
(ohne bKV-Abschluss) Anbahnungsprozess stehen

Neue Studienreihe: Klartext — Marktperspektiven aus Maklersicht 6
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Bestell-Fax fur die Studie an: 0221 99500529 777"
Bestellung “ Hiermit bestellen wir verbindlich die Studie ,Ausgabe 4: betriebliche
/,/"'ﬂgg,\e““\ Krankenversicherung (bKV)“ aus der Studienreihe ,Klartext —
g(éc“é‘“‘o’\ 2()'\5 Marktperspektiven aus Maklersicht®:
/ 20 O 4.500 € zzgl. 7% MwSt.

et (ppt-Chart-Bericht als pdf-Dokument; 120 Seiten)

Empfanger und Name, Vorname:
Rechnungsadresse : :
Firma, Abteilung:
Telefon:
E-Mail:

Ort, Datum, Unterschrift
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Weitere Studien von HEUTE UND MORGEN HERIESD MUREH
zur betrieblichen Krankenversicherung:

Arbeitgeberbefragung

......................

» Studieninhalte: Rolle und Durchdringung der bKV in kleinen,
mittelstandischen und grofRen Unternehmen, Verstandnis fur die
Entscheidungsablaufe zur bKV in den jeweiligen Unternehmen,
Entwicklung von Vertriebs- und Kommunikationsansatzen,
Empfehlungen an die Produktgestaltung

» Studienpreis: 3.500 € zzgl. 19% MwsSt. (ca. 100 Seiten)
Betriebliche Krankenversicherung (bKV):

Wie Arbeitgeber iiberzeugt werden kénnen | 2 Ver('jffentlichung: Februar 2014
HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends

TR NG MTAGEN G ¢ Veow S '3 STINSn ¢ Tewisn S (OE3 WSNSD ¢ S rroZhesencrogence ek s hedescmogen e

*  HEUTE uxo MORGEN

Arbeitnehmerbefragung

» Studieninhalte: Beurteilung des aktuellen Arbeitgebers (Mitarbeiter-
bindung und Zufriedenheit). Analyse des aktuellen Leistungs-
angebotes von Unternehmen an die Arbeithehmer und deren
Attraktivitat und Relevanz fur Mitarbeiter. Akzeptanz, Attraktivitat und
Ausgestaltungswiinsche bei der betrieblichen Krankenversicherung.

Betriebliche Krankenversicherung (bKV): Akzeptanz, Attraktivitat > StUdIanl"GIS: 1.000 € ZZgl' 19% Mwst. (80 Selten)
und Ausgestaltungswiinsche aus Arbeitnehmersicht > Ver('jffentlichung: OktOber 2012

HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends — Herbst 2012

RSENGesr  Venow S 3¢ EETIiun ¢ Tewn i D33 EWSNID ¢ G- ereDresescmagence = o has T

» Eine ausfiihrliche Studienbeschreibung mit Untersuchungsdesign kdnnen Sie fiir beide Studien unter
http://www.heuteundmorgen.de/Finanzmarkttrends/ abrufen!
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HEUTE UND MORGEN - Studienreihen

Finanzmarkttrends Zielgruppen im Finanzmarkt Klartext — Marktperspektiven
» greifen aktuelle Trends und » liefern ein tiefgehendes Verstandnis aus Maklersicht
Entwicklungen auf und stellen diese fur die Erwartungen und Winsche der » gewahren einen dezidierten
ubersichtlich dar jeweiligen Zielgruppe im Hinblick auf Markteinblick in die Sicht der
> testen Innovationen und Ideen auf ihre Versicherungs- und Finanzprodukte I\P/Ialz:erkauflrelevante
Akzeptanz und Zukunftsfahigkeit fur die » entwickeln und evaluieren roduktwelten
Finanzdienstleistungsbranche zielgruppenspezifische » zeigen die aktuellen
Produktkonzepte, Serviceleistungen Produktfavoriten und
und Kommunikationsstrategien Produktwiinsche seitens der
Aktuelle Ausgaben: Aktuelle Ausgaben: unabhangigen Vermittler auf
m Aktuelle Ausgaben:

nnnnnnnn

Versicherungsabschiuss online:
CustomerJourney zu Versicherungsprodukten — Nutzerverhaiten und zukunftige Kundenerwartungen

Erfolgstreiber undHurden HEUTE UND MORGEN Finanzmarkmends — Fribjohe 2013 Studienreihe: Zielgrup
HEUTE UND MORGEN - November 2014 Erwartungen, Winsche und Zu

Klartext - Marktperspektiven aus Maklersicht
Experteninterviews mit

> JEUTE i MORGEN m

ne
its erschien® te
Be:e;::xt B etne-P‘r?dUk
- Kla e
artext KV_Prg?élc‘;ukte
en-
nulndenportzt:lelncllerAzssekuranz: . Trends in der GKV-Mitgliedergewinnung - K\ar\e)(t- L b
uzungspo lenziale un erviceerwal ungen HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends — Sommer 2013
HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttends — Juli 2014 Hlemmman) - w K\aﬂext
» Weitere Ausgaben und Informationen finden Sie unter: » Weitere Ausgaben und Informationen finden Sie unter: Weitere Informationen finden Sie unter:
www.heuteundmorgen.de/Finanzmarkttrends.html www. heuteundmorgen.de/Zielgruppen.html www.heuteundmorgen.de/maklerstudien.html
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Kurzprofil: HEUTE UND MORGEN
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Kurzprofil

» Unabhé&ngiges Full-Service-
Marktforschungsinstitut

» Sitz im Herzen von Koln

» Grundung im Dezember 2009 durch
vier Fuhrungskrafte eines renommierten
Kdlner Marktforschungsinstitutes

» Insgesamt Uber 50 Jahre
Marktforschungserfahrung
durch die Grunder

> Mitgliedschaft beim §vm)

» Zertifizierter Datenschutz Uber
externen, TUV-zertifizierten
Datenschutzbeauftragten

» Partner und Lehrauftrage an der

('HOCHSCHULE

Fachhochschule
WJ)FRESENIUS

Dortmund

University of Applied Sclences and Arts

BSP

BusinessScHooLPotsdam
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Unsere Grundsatze

HEUTE UND MORGEN steht fir
» unseren Anspruch, Gber das Heute
hinaus zu denken und unsere Kunden
durch intelligente Marktforschung und
strategische Beratung bestmdglich auf
die Zukunft vorzubereiten
» und unsere Kunden dabei langfristig
zu begleiten.
» Wir liefern unseren Kunden das
Wissen, das sie bendtigen, um die
richtigen Entscheidungen fur die
Zukunft zu treffen.
Referenzen (AuszuqQ)
Allianz () COMMERZBANK ¢ PROVINZIAL
ERGO RV [(3\]3 LVME =Hermes

=5l cuter Herves  PRE@VINZIAL
@m@ PPI ‘-.r:u‘lvr)w'm LeCHA

evers &Jjung

AP0 PANALPINAYD

Cel
INVESTM

gyg Schwdabisch Hall —g==

Deutsche Post DHL @Weight\Natchers

(RKYOCERA Standard Life .comdirect

Maklersicht

Methoden & Forschungsbereiche

» Quantitative und qualitative

Marktforschung

Samtliche Befragungsmethoden

» Quantitativ: Online-, CATI-, schriftliche
und personliche Befragungen

» Qualitativ: qualitative Interviews
(telefonisch und personlich),
Gruppendiskussionen, Kreativ-
Workshops

Marktforschungslosungen fur alle
marktrelevanten Fragestellungen:

» Beziehungsmanagement (Kunden-,
Vertriebspartner- und Mitarbeiter-
befragungen)

» Marken- und Kommunikations-
forschung

» Markt- und Zielgruppenanalysen

» Produkt- und Preisforschung
(Produkttests, Conjoint-Analysen,
Marktpotenzialanalysen)
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