AMC

Arbeitskreis Vertriebsmanagement:
- Neukundengewinnung -

Aufgabe des AMC Assekuranz Marketing Circleist die Initiierung von Marketing- und
Vertriebsprojekten fir seine Mitglieder, zur Zeit 62 Versicherungsgesel | schaften.

Der Arbeitskreis Vertriebsmanagement wendet sich an Fach- und Fuihrungskréfte in Marketing und
Vertrieb, die in zentraler oder dezentraler Verantwortung V ertriebskonzepte und -prozesse
entwickeln, organisieren, unterstiitzen oder steuern.

Kein anderer Verkaufsprozess weist eine solche Diskrepanz zwischen Wachstumspotenzial und
realisiertem Erfolg auf wie die Neukundengewinnung. Kein anderer Verkaufsprozessist im Zuge
von Kunden-/Beziehungsmanagement so vernachlassigt worden wie die Neukundengewinnung.

Unternehmen brauchen Neukunden,
- well das Wachstum bei Bestandskunden gerade in schwierigen Zeiten nicht ausreicht,
- waell Zuwéchse bei den aktuellen Kunden im L ebenszyklus zunehmend geringer werden
und Neukunden hoheres Potenzia bieten,
- waell diejahrlichen Kundenabgénge zumindest ausgeglichen werden miissen,
- weil auch Kundenbesténde einem L ebenszyklus unterliegen,
- waell Uberalterte Kundenbestande fir gute Vermittler wenig attraktiv sind.

Dennoch fuhrt die systematische Neukundengewinnung ein Schattendasein,

- well Neukundenzahlen in den meisten Féllen fehlen,

- waell die Erfolge meist gering und die Streuverluste hoch sind,

- well dieVertriebskapazitét teuer und ist und oft nicht ausreicht,

- waell Verkaufer und Agenturen den leichteren Weg (zum Bestandskunden) wahlen und
Misserfolge furchten,

- waell der Neukundenansprache das | mage des Klinkenputzens anhaftet,

- waell das durchgangig wiederholte Zitat, dass die Kosten des gewonnenen Neukunden das
Flnffache der Bestandskundenpflege ausmachen, den Blick fur die eigentliche
Investitionsentscheidung verstellt,

- waell bei den herkémmlichen Kundenklassifizierungen potente Neukunden oft Gibersehen
werden.

Inhalte

Der Arbeitskreisist ein Forum fir brancheninternen Erfahrungsaustausch, fur erfolgreiche
Praxisbei spiele ausgewahlter Versicherungs- und Vertriebsgesel | schaften sowie fir Vortrége
von Experten (MSR, AV-Seminare u.a.) zu Themen, wie:

- wieviele Neukunden braucht ein Unternehmen?

- was kosten Neukunden wirklich?

- systematischer Einsatz der klassischen Instrumente,

- neue Wege zu neuen Kunden,

- Optimierung , Unterstiitzung und Steuerung des Neukundengewinnungsprozesses,

- bewéhrte Trainingskonzepte der Kundenansprache,

- die Bindung neuer Kunden.
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L eistungen/K onditionen/Termine

Drei Workshops rund um's Thema Neukundengewinnung:

1. Ein kostenloses Kick-off-M eeting am 28.08.2006

2. Zwe eintagige Wor kshops fur zwel, auch wechselnde, Teilnehmer je Versicherer zum Preis
von 1.200,- Euro zzgl. MwSt. Leitung des Arbeitskreises: Dr. Wolfgang Overtheil, AMC.

Tagungsort AMC Dusseldorf, Miunsterstrasse 304, 40470 Duisseldorf,

Die weiteren Ter mine werden wir mit den Teilnehmern personlich abstimmen und vereinbaren.

Esist vorgesehen, den Arbeitskreis Vertriebsmanagement in 2007 mit anderen Themen

fortzusetzen.

(Vor-)Anmeldung

Bel Interesse am AMC-Arbeitskreis bzw. am kostenlosen Kick-off-Meeting senden Sie bitte diese
Seite ausgefullt per Fax an: AMC Munster, Fax 0251/6261-117

Ja, wir interessieren unsfir eine Teilnahme am Arbeitskreis Vertriebsmanagement
und bitten um Kontaktaufnahme zwecks Vereinbarung geeigneter Termine:

AMC Assekuranz Marketing Circle GmbH

Biro: Geiststr. 4, 48151 Munster, Tel.: 0251-6261-0 mobil: 0173-2173558



