Vertriebsfragen an den ARAG-Vorstand

Thema Generalagent mit Unterbau

- Wenn ich mich intensiv um Vertriebspartner in der Anfangszeit kimmern
mdochte, kann es passieren das Eigengeschaft kurzfristig zurtickgeht.
Warum bekommt die Coachingpauschale der HGST-Leiter? Misste doch dem
Generalagent zustehen, da dieser den Unterbau coacht.
Modell sollte insgesamt Uberarbeitet werden. Mehr Anreize schaffen, um den
Dienstjungen erfolgreich zu machen.

Kommentar dazu:
Viele HGSTL teilen heute schon véllig legal mit lhrem GAmU die
Coachingpauschale. Wir werden und wollen hier in das Unternehmertum nicht
eingreifen. Und weitere Investitionen durch die ARAG an den GAmU wirde das
Modell zu teuer machen.

Kommunikation

- bitte spreche doch mal beim Vorstand das Wort "Kommunikation™ an, die
immer schlechter wird, z.B. verspatete Auszahlung der
Geschaftsplanvergitung

Kommentar dazu:

Es handelt sich hierbei nicht um eine Frage an den Vertriebsvorstand.
Kommunikation ist keine Einbahnstraf3e und im Thema GPL-Verglitung wére eine
Zwischeninfo im Nachhinein nicht notwendig gewesen. Ich finde unsere
Kommunikation vom Grunde her angemessen und gegentber friher deutlich
verbessert. Fur weitere Beispiele bin ich offen.



Anpassung der BP im Vertrieb

- Zitat eines VP: ein Thema ware ggf. noch interessant fiir mich im Bereich
"Zufriedenheit" bei der ARAG, wir in xxxxxxxx haben nun in 13 Monaten 7
Leute verloren und davon 6 an die xxxxx, wie dir sicherlich auch bekannt ist.
Dazu gehdoren solch Themen wie die Vergutung allgemein, von den BP-
Auszahlungen 6 und 8%, die Kosten steigen und man muss immer mehr
schreiben um seine Kosten Privat/Gewerblich decken zu kénnen. Nicht jeder
kann sich aus dem Geschéftsplan zusatzliche Zuzahlungen generieren, die
dies ausgleichen konnten. Eine Anpassung der BP ist mehr als tberfallig.

Kommentar dazu:

Wir haben ein sehr stark abschlussorientiertes Vergiitungssystem und bieten liber
unser Karrieremodell bis zu 3% BP zusdtzlich (max. 12 %). Bei der Vergabe von
Bestdnden kénnen wir nicht mehr geben, als dass was uns zur Verfligung steht. Zur
Kompensation nutzen wir das LZ-Modell. Einer Erhéhung der BP (iber die aktuelle
Situation hinaus, kénnen und werden wir nicht zustimmen. Eine héhere BP geht zu
Lasten von AP und Geschdftspldnen. Wir suchen weiterhin abschlussstarke Vertriebler,
keine Bestandsverwalter.

Kostenpunkte/Allgemeines

- Warteschleifen in der HV werden immer langer.
Kommentar dazu:
Durch unser starkes Wachstum arbeiten die Fachbereiche unter hoher Last. Alle
Fachbereiche arbeiten jedoch mit Hochdruck an einer Optimierung der Abldufe an
beiden Standorten. Dass es sich nicht um ein ARAG-Phdnomen handelt, sondern der
Fachkrdftemangel iiberall zuschlégt kann man der Fachpresse entnehmen. Hier
miissen draufsen und drinnen eng zusammenarbeiten.

- Tage an denen niemand zu erreichen ist wegen Postbearbeitung.
Heute das letzte Mal und eine Woche spéater wieder.
Kommentar dazu:
Konzentration auf Arbeitsthemen ist immer schon ein probates Mittel, um
Arbeitsmengen gut zu bewdiltigen. Und ja, diese Sondersituationen wird es immer
wieder geben.

- Visitenkarten die wir nun schlichtweg selbst zahlen durfen.
Kommentar dazu:
Wir zahlen die Visitenkarten, nicht die AP.



- Vermogensschadenhaftpflicht mit 10 Prozent Beitragserhohung
Kommentar dazu:
VH ist marktweit teurer geworden. Und die bisherige VH-Préimie war recht
glnstig.

- BAV-Problematik mit doppelter Versteuerung immer noch nicht gel6st.

Kommentar dazu:

Das Thema ist nicht neu und an der Vorgehensweise hat sich nichts ge&ndert. Wir
sind verpflichtet den Anspruch jahrlich ins Konto zu buchen
(Gutschriftsbelastungsbuchung). Es handelt sich um einen geldwerten Vorteil. Die
nachgelagerte Versteuerung ist eine gesetzliche Vorgabe. Diese kénnen wir nicht
umgehen. Eine Bestéatigung durch unsere Steuerabteilung und der Zurich ist
erfolgt.

- Wettbewerbseinstiege nach oben korrigiert, mit dem Satz geschmuckt wir
haben uns weiterhin furniedrige Hiurden entschieden. Nur mal eben 10
bis 20 Prozent Steigerung.

Kommentar dazu:

Wir haben (iber viele Jahre keine Anpassung vorgenommen. Das Niveau der letzten
Jahre, und insbesondere die Primienentwicklungen, rechtfertigen aus unserer Sicht die
Anpassung.

- Abendessen bei mehrtagigen Schulungen gestrichen.
Kommentar dazu:
Die AP zahlen die Abendessen im Rahmen von Trainings nicht selbst, wenn die Gruppe
zusammenbleibt und sich im vorgegebenen Restaurant aufhdlt. Daher verstehen wir
die Kritik nicht.

- Schlechte Erreichbarkeit Bandansagen, Warteschleifen
Kommentar dazu:

Thema bereits unter Warteschleifen beantwortet

- Viele Fehler bei Policierung, Vertragsanderungen, teilweise werden
Adressanderungen nicht einmal richtig bearbeitet, etc. etc.
Kommentar dazu:
Hier bitte konkrete Beispiele an mich (frank.kueper@arag.de) senden.



Verlangerungsprovision Anpassung

mich stort z.B., dass die Verlangerungsprovision nur bei einer
Mindestverlangerung um 3 Jahren bezahlt wird. 3-Jahresvertrage sind
gerade in der internetaffinen jingeren Zielgruppe nicht mehr zeitgemal.

Kann man hier mit einer Anpassung fur den Vertrieb in naher Zukunft
rechnen?

Kommentar dazu:
Eine VV von einem Jahr macht 6konomisch wenig Wert. Hier ist auch in der Zukunft mit
keiner Anpassung zu rechnen.

Frank Kiiper, 5.4.2024
Prokurist
Direktor ARAG Stammvertrieb



