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1. Geschaftsmodell

MLP —unsere Vision

Wir wollen...

... der fuhrende Finanzdienstleister fur Akademiker und

anspruchsvolle Kunden sein.
... Kunden begeistern, nicht nur zufrieden stellen.
... fir anspruchsvolle Menschen die beste Wahl sein.

... Maldstabe setzen!

Seite 3
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1. Geschaftsmodell

Mission statement

Als unabhangiger Finanzdienstleister bietet MLP Akademikern
und anspruchsvollen Kunden integrierte Finanzkonzepte und ist
fr sie in jeder Lebensphase der beste Partner in den Bereichen
Vorsorge-, Vermogens- und Risikomanagement.
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1. Geschaftsmodell

Wachstum

Kundenzahl steigt kontinuierlich
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Kundenzahl in tausend
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Durchschnittsalter liegt bei 37 Jahren
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1. Geschaftsmodell

Unsere Erfolgsfaktoren

Fokussierung

+

Beratungsqualitat

%y, |

+

Unabhéangigkeit

O.pmorgan Fleming —VICTORIA W

: Allianz Dresdner
dite | Global Investors

45 GERLING

2 FRANKFURT-TRUST
Tnvestmentfonds
Investmentgruppe Deutache Bunk [

Barmenia

Versichsrungen

individuelle Losung
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1. Geschaftsmodell

Die Zielgruppenfokussierung

. ,__ Wirtschafts -

‘?‘ 4 wissenschaftler
E il o =

=% Ingenieure,
ﬁ Naturwissenschatftler,
Informatiker

*  Wir entwickeln malige-
schneiderte Losungen

Mediziner,
Zahnmediziner

* Unser Zielgruppenfokus
bietet Wettbewerbsvorteil

Juristen

* Wir sprechen die Sprache
unserer Kunden

Anspruchsvolle
Kunden
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1. Geschaftsmodell

Zielgruppenberatung wahrend aller Lebensphasen

Studium Berufs- Wohnen 1.Kind Ihre 2. Kind  Existenz- Erb- Studium Ruhe-  Hobbys,
einstieg Immobilie griundung schaft Kinder stand Reisen
, P . i |

%
a4 7
\ y

Leben

Wohnen Vermogensmanagement

Risikomanagement
Losungskonzepte Darlenensmanagement
Altersvorsorge Vorsorgemanagement
Gesundheit Krankenversicherungskonzept

Absicherung

Konsum

> Seies ® MLP




1. Geschaftsmodell

MLP-Kunden verfugen uber ein iberdurchschnittliches Einkommen
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- Zielgruppe
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Quellen: PersonalMarkt, Statistisches Bundesamt, Eigene Berechnungen
(Nur Einkommen aus unselbstandiger und selbstandiger Arbeit)

Bevolkerung
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1. Geschaftsmodell

Steigendes Wertschdpfungspotenzial

Potenzielle Umsatzerlose MLP FDL AG pro Jahr und Kunde

[€]

3.000

« Verdopplung der Zahl der
tber 40-jahrigen MLP-Kunden
iInnerhalb von 5 Jahren

2.500

2.000
1.500 * Vermogensmanagement
gewinnt mit steigendem Alter

deutlich an Bedeutung

1.000

500

2520 30-34 35-39 40-44 4549 5054 55-50 6064 65 * \ermogen uUber intelligente
[Alter]

Il Andere I Vermégensmanagement Konzepte diversifizieren und
B Gesundheitsvorsorge I Altersvorsorge Weiter aUSbauen
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2. Beratungsansatz
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2. Kundenorientierte Beratung

Qualitat sichert Werte — Das einzigartige Beratungsmodell von MLP

>

MLP-Berater sind zu rund
90 Prozent Akademiker

Hochqualifizierte Aus- und
Weiterbildung an der MLP
Corporate University

MLP-Berater sind exzellent
ausgebildete Finanzexperten

Vermittlung von weit reichendem
Zielgruppenwissen

Beratung auf ,Augenhdhe” —
Akademiker beraten Akademiker
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2. Kundenorientierte Beratung

Qualitatsgrundsatze

 Kunde steht im Mittelpunkt und hat die volle Aufmerksamkeit des
Beraters

e Ziele, Absicherungs-, Liquiditats- und Vermogensstatus
transparent, vollstandig, Ubersichtlich

e Beratungsinhalte und Produktauswahl verstandlich, Klar,
nachvollziehbar

 Dokumentation verstandlich, vollstandig, Ubersichtlich

e Beratungsgesprache regelmaliig (ein- bis zweimal im Jahr)
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2. Kundenorientierte Beratung

Das MLP-Konzept — Der Beratungsprozess

G AN Z H E |

T L I C

H K E I T

!

Sicherung des

!

Sicherung der

!

Sicherung des

!

B

Positionierung/ | Ziele/Liquiditat/
Einstieg Bestand

‘ ................ - I - 6&" l‘--u Zisle

[ vy

Do
[———— = -
__“‘"‘_# """""" __ [ —
EEE ||== |
= .--— o == = |
[

> Seite 14

Vermdgens- Ausstieg
Einkommens Gesundheit Vermdgens aufbau
| i | I I I 2
— l =
I llllllllllllllllll ome

® MLP




2. Kundenorientierte Beratung

CRM-Highlights

Aktivitatsmanagement
Potenzialmanagement
Elektronische Kundenakte
Ubersichten und Auswertungen

Anbindung Kalender

Seite 15 ® MLP



2. Kundenorientierte Beratung

Aktivitdtenmanagement

P Ubersicht Gesprachsanlasse

<)

Feinnavigation

Filter
« Ubersicht
Terminvorzchiag von b
e Gesprachsanlasse ||:|1.12.2Dﬁ5 El |31,121un5 E
* Meine Aktivitaten Kunde Gesprachsaniass

| | 2

i > Filter anwenden

> Fllter loschen

- Filteransicht
(Datum) auf Aktivitaten
aller Personen

A T Gesprichsanlass l'

Kunde Gesellschaft

Vertrag

Termin-
vorschlag

Akftivitat
geplant

dBecker Jan Lrynamikernohung HD Leben 123436188 02.05.2006 30,04_200¢
Becker Jan Zinsbindungsende MLP Bank 124456789 02.05.2006 30.04:200
Becker Jan K\-Options frist Barmenia 03.05,.2006 04.2006
Renneér Chnsia Fow-OptionsTrist Conti 23,08, 2006

Auswahl: [In Standardakiivitit Gberfihren »| >ausfuhren

Link: Personendaten GP/BPi

Link: Aktivitat anlegen/bearbeiten
> Seite 16

Link: Details zu Vertrag anzeigen

Caito
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2. Kundenorientierte Beratung

Neukunden-Potenzialmanagement

Potenzialmanagement
q b

Feinnavigation

= Ukersicht
= Potenzialmanagement

Portalfavoriten

| -1 Hochschuipotenciol stiehtag

Hochschulpotenzial zum Stichtag [1.1]

» Havigationsblock

Download to Excel: siehe "Kontextmend" in der Tabelle

¥ Mavigation
* Tabelle

Hochschulort  Hochschule | Studiengang Datum von | Hochschulpotenzial

Heidelbety Uni Heidelbarg | Mathematil 01.01.2000 38
Uni Heidelbery | Chemis 01.01.2000 110
Uni Heidelbery | Prysik 01.01.2000 130

> Seite 17

1

El Potenzialmanagement

@ e @

S=]

Geschiftsstelle

Berater

I [Alle] = I

[Alle) =

Jahr |[g||e] vI

Zielgruppe i

=l

Potenzialverteilung aktuell [2.1]

Der TB1-Upgrade lAuft wie geplant!
@ 'wTAAG Dis TB1 wird daher ab 09.05 bis voraussichtich 15.05.
nicht verflghar sein.

Beraterbedarf [3.1]

Der TB1 -Upgrade 13utt wie geplant!

[EWTAAG Dis TBA wird daher ab 09.05 bis voraussichtich 18.05.

nicht verflghar sein.

* Havigationsblock

KosztRechhreis E Eﬂ; S
Wertriehsvorstand E Eﬂ) SE
zales director E Eﬂ; S8
Stancort ﬂ Eﬂ, S8
Kostenstelle g Eﬂ; S
Zielgruppe E Eﬂ, g
Hochschulort B77| i, BT

» Havigationsbloch

Download to Excel: siehe "Kontextmend" in der Tabelle

Fhavigation ¥ Chart
* Tabelle

Heine zutreffenden Daten gefunden

¥ Mavigation

¥ Mavigation
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2. Kundenorientierte Beratung

Elektronische Kundenakte

« Vollstandige und sofort verfigbare
—— Kundeninformationen in GS und
Zentrale

Integration der Kundeninformationen
in automatische Workflows/Prozesse

o Zeit- und Kostenersparnis und
Fehlerreduktion durch Einheitlichkeit
(z. B. far Beratungsvorbereitung,
Mitarbeiterwechsel)

e Sicherheit vor Datenverlust

o Zuverlassigere Steuerung der

Zugriffsrechte

> seie1s ® MLP




2. Kundenorientierte Beratung

Ubersichten und Auswertungen

4 } Aktivitaten aller Personen
Feinnavigation =Hilfe =Aktn taten einer Person
Filter
 Aktivitaten aller Termin

Personen (Ubersicht)

« Aktivitaten einer Person Kunde

* Gesprachsanlasse

von 01122005 [F] bis

E > Filter anwenden > Filter losc

~Drucken mit Notizen

31.12.2006 |28

*Drucken ohne Notizer

=Meue Aktivitat anlegen

Link 1: Aktivitaten dieser Person

Stichwort

M =0

W Motizen

W Wisdervoragen

W Aktionen

Viler

AY Stichwort J4'W Kontaktart Status ww
Balpui Hans 2052006 |Absicherungund V... |Dynamikerhdhung |Beratung offen J A
ker Jan E 6.06 2005 | Krankenversicherung | Frigten Kv-Opti Brief offen C
ker Jan E 18.09.20 Finanzierung Zinsbindungsende | Telefonat offen J |[C
ker Jan =] 1.10.2006 |Seminar Berufsstart |Berufsstart1.4.06 |Einladung  |geplant s
erstein Fred :ﬂ Krankenversicherung | K\ Beitragsriicke... | Telefonat offen J |C

Link 2: Personendaten GP/BPI

4 Seite 19

Link 3: Vertragsspiegel
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2. Kundenorientierte Beratung

Ubersichten und Auswertungen

Kundeniibersicht [§3.03]

Feinnavigation [
= [lbersicht Auswahlkriterien Kunde
« Kundeniibersicht [3.03] Land alle x| Zielgruppe alle
= Mach letztem Antragzdstum [33.03] Postleitzah o | bis | Tétigkeitsstatus alle
= Stuckelste [5.3.06] Geschlecht alle j Personengruppe alle
 Werungssummen [53.03] arilionatand T J . L)
amilienstan alle i ErEONENGrUppe =2
= Prémien [53.10] v
Geburtsmonsat alle j Anzahl Berasterwechzel von

» Bestand [33.12]
= BAY-Potenziale [53.13] tsehurtsiahr ey I his I Jahr erster Antrag ey

Jahr letzter Artrag won

Ausfithren

> seie20 ® MLP



2. Kundenorientierte Beratung

Kalenderanbindung an Aktivitdtsmanagement

=Drucken ohne Notizen =Neue Aktivitat anlegen

Neue Aktivitaten konnen
automatisch in den Notes-
Kalender eingetragen

Filter
Termin  motizen W wiegervoriagen
von [o1.122005 8] ois [31.1z.2008 LE]

W Aktionen
Kunde Kategorie Stichwort Status Wer

| = | I — [ =

> Filter anwenden > Filter loschen

{

-
Baloui Hans Absicherung und V... | Dynamikerhdhung Beratung offen J We rden .
Becker Jan Krankenversicherung | Fristen K\V-Opti Brief

Becker Jan Finanzierung Zinsbindungsende Telefonat

Becker Jan

Seminar Berufsstart

Berufsstart 1.4.06

Feuerstein Fred

Krankenversicherung

K\ Beitragsricke. ..

Frahm Peter

Absicherung und V'

Dynamikerhdhung

Gerallheimer Bar...

Betrewung /' Checkup

letzter Antrag = 2 )

Telefon

Horstsen Horst

Absicherung und W

Dynamikerhdhung

Telefoni

Krause Gerhard

Betreuung / Checkup

letrter Termin » 2

Tedefoni

Maierbach Eileen

Absicherung und V..

Hohes Guthaben

Tedefon:

Renner Christa

Betreuung / Checkup

Fristen K\-Opti

Ted=foni

|

(| | Gl | G G 0 G|

Baloui Hans

L) )t o ) o el o el
[ENEVENENE(EENIED (€ ELENED

Geldaniage

Dynamikerhdhung

F—

Mo Di Mi

._
y
alo|o|o|r

L Auswaht Status dndern auf eried

CRM 2007:
Anderungen im Kalender werden

g

> ausfuhren

in das Aktivitatsmanagement

repliziert.

Seite 21
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3. Vertriebscontrolling
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3. Kundenorientiertes Vertriebscontrolling

Kundenwert: Steuerungsgroéli3e zur Erreichung des Ziels “Unternehmenswertsteigerung”

Ziel: Eine kundenorientierte Unternehmensstrategie auf lange Sicht profitable
Kundenbeziehungen durch ganzheitliche und individuelle Marketing-, Vertriebs- und

Servicekonzepte aufzubauen und zu festigen.

b Unternehmenswertsteigerung
Empirische Studien weisen darauf hin, dass...

...mit starkerer Kundenorientierung auch gro3ere Unternehmenserfolge erzielt werden.

...die Akquisition neuer Kunden kostenintensiver und weniger profitabel ist als das Halten von
Stammkunden.

...Unternehmen aus langfristigen Kundenbeziehungen starkeren Nutzen ziehen kdnnen als aus
kurzen, transaktionalen Kundenbeziehungen. Dies geschieht aufgrund von:

- Cross-Selling Mdglichkeiten

- geringerer Preissensitivitat bei loyalen Kunden
- sinkenden Verwaltungskosten pro Kunde

- positiven Referenzen durch die Kunden

> Seite 23 @ M L p



3. Kundenorientiertes Vertriebscontrolling

“(...) without customer value there can be no shareholder value.” (Rappaport, 1986, S. 76)

Customer value - Kundenwert aus Kundensicht:
Der vom Kunden eingeschatzte, voraussichtliche Nutzen aus den Leistungen bzw. der
Kundenbeziehung im Vergleich zu den ihm entstehenden ,Kosten* (Netto-Nutzen).

Achtung! Viele CRM-Mal3nhahmen wirken nur dann kunden-/unternehmenswertsteigernd, wenn sie den

Nutzen fir den Kunden erhdhen = kritische Reflexion unterschiedlicher CRM-MalRnahmen.

Aber: Eine wertorientierte Gestaltung der Kundenbeziehung kann auch eine

Senkung des customer value erfordern! Zudem muss ein Kunde mit W e
. . . . . profitability m..m-ordcr 193
negativem Kundenwert nicht zwingend ein ,schlechter” Kunde sein — Es e ST
. . . Low grocery retail 34

kann auch bedeuten, dass der Kunde derzeit falsche/zu aufwandige o] S8 S

Leistungen erhalt.

Stofirichtungen von wertorientierten CRM-MalRnahmen:

Kundenwert 4

Wertvolle Kunden Gof. keine aktive Bindung /
akquirieren Trennung von Kunden

> Kunden sortiert nach
® e, absteigendem CLV

> Seite 24 - ® o9

SNOrT-Term Customers

[ carparate service provider 301

grocer y reral it 36!
mail-order 314
direct brokerage 32
COIporate ierice provider 11
grocery retail 15
mail-arder

| direct brokerage 1N

Long-term customers

® MLP



3. Kundenorientiertes Vertriebscontrolling

Der Lebenszyklus eines Kunden bestimmt die langfristige Profitabilitat

Kundenlebenszyklus als Folge von Transaktionen zwischen Kunden und

Unternehmen Uber die gesamte Kundenlebensdauer

A Hausbau

Geburt des ersten Kindes
Cash-Flow Ruhestand: Geld fir Pensionierung

Berufsleben
(ohne Kinder) Sparen auf Ruhestand /

Jugendkonto-
eroffnung

durch Eltern Kind zieht aus

Kredit abgezahlt

» abhangig von betrachteter Branche und individuellem Kunden variiert der Verlauf des
- Lebenszyklus in Lange, Kaufhaufigkeit und Kaufhdohe
« Wann ist der richtige Akquisitionszeitpunkt? Wie verandert sich dies bei
altersabhangigen Akquisitionskosten?

> Seite 25 @ M L p
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Beratungsansatz

Vertriebscontrolling
3.1. Planung

3.2. Steuerung

3.3. Ausblick
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3.1. Planung

Einteilung der Kundenclusters auf Berater

l MLP-Kunden werden nach
Berufsgruppen und Beratungs-
schwerpunkt eingeteilt:

» Berufseinsteiger
e Familie und Karriere

25-29:30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 55-59 60-64 65 * Vermogensoptimierung
[Alter]
B Andere = vemsgensmanagement - => Jeder Berater berat nur Kunden

B Gesundheitsvorsorge B Altersvorsorge

eines Clusters

> seie2r ® MLP



3.1. Planung

Die Beraterplanung basiert auf einem klaren Kundencluster

MLP-Berater sind selbststandige Handelsvertreter mit rund 200
Familienkunden eines Clusters bei 100 Prozent variabler Vergttung

Die Vertriebsmenge eines einzelnen Beraters basiert auf folgenden
Kundenpotenziale: Bestandskunden, Neukunden,
Durchdringungsraten im Vergleich mit Peer Groups

=> Planung der Vertriebsmenge und einer qualitative
Spitzenkennzahl: Provisionserldse pro Familienkunde

> seie2s ® MLP
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Vertriebscontrolling
3.1. Planung

3.2. Steuerung

3.3. Ausblick
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3.2. Steuerung

Reporting

Frahindikator Vertriebsmenge:

» Tagliche IST-Menge aggregiert auf Vertriebsregion

» Wochentliche SOLL/IST-Analyse auf Vertriebsregion
 Monatliche SOLL/IST-Analyse auf Berater/GS-Ebene

Qualitative Spitzenkennzahl:
* Monatliche Analyse auf Berater/GS-Ebene
« Ranking innerhalb von Wettbewerben

> Seite 30
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3.2. Steuerung

MalRnahmen zur Produktivitatssteigerung

Kurzfristige Malshahmen auf Berater/GS-Ebene:
* Regionale Vertriebsimpulse

» Spartenspezifische Gesprachsanlasse

* Potenzialmanagement

Mittelfristige Malsnahmen auf Unternehmensebene:
 Kampagnen

» Wettbewerbe

« Standortplanung/ GS-Er6ffnung

> seiest ® MLP



Nachhaltige Produktivitatssteigerung

3.2 Steuerung

Umsatz pro Kunde Umsatz pro Berater

1000 250000

800

200000

600 150000

400 100000

200 50000
0 I I I I T T T T

0
2002 2003 2004* 2005 2006e

2002 2003 2004* 2005 2006e

In Euro

* 2004 ist ein Ausnahmejahr, da mit Beginn 2005 die Altersvorsorge reformiert wurde.
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Vertriebscontrolling
3.1. Planung

3.2. Steuerung

3.3. Ausblick
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3.3. Ausblick

Weiterentwicklung des Vertriebscontrollings

Wegfall der Button-Up-Planung des Beraters durch:

» League Tables => Clustern von Berater und
Performanceverbesserung

* Performance-Index der auf die Performance-Treiber der
Unternehmung ausgerichtet ist

=> Einfihrung des Beyond Budgeting zur
Unternehmenssteuerung

Seite 3 ® MLP



Kundenorientiertes Vertriebscontrolling —
Produktivitatssteuerung bel MLP

Stuttgarter Controller-Forum, 20. September 2006

Andreas Dittmar

Leiter Konzerncontrolling MLP AG

® MLP



Kontakt

Lebenslauf Andreas Dittmar

Geburtsjahr
1973

Beruflicher Werdegang
Seit 7/2004
1/2002 — 6/2004
4/2000 — 12/2001
Ausbildung
2001

2000

1998

Kontakt

Telefon

Fax

E-Mail

Seite 36

Leiter Konzerncontrolling MLP AG
Leiter Investor Relations MLP AG

Eintritt als Referent Investor Relations

CEFA - Certified European Financial Analyst (DVFA)
Master of Business Administration (MBA) — University of Wales

Diplom Volkswirt - Universitat Heidelberg

+ 49 (0) 6222 308 4858
+ 49 (0) 6222 308 9060

andreas.dittmar@mlp.de

® MLP



	Kundenorientiertes Vertriebscontrolling – �Produktivitätssteuerung bei MLP
	Agenda
	1. Geschäftsmodell
	1. Geschäftsmodell
	1. Geschäftsmodell
	1. Geschäftsmodell
	1. Geschäftsmodell
	1. Geschäftsmodell
	1. Geschäftsmodell
	1. Geschäftsmodell
	Agenda
	2. Kundenorientierte Beratung
	2. Kundenorientierte Beratung
	
	Agenda
	Agenda
	Agenda
	Nachhaltige Produktivitätssteigerung 
	Agenda
	Kundenorientiertes Vertriebscontrolling – �Produktivitätssteuerung bei MLP
	Kontakt

