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Unverwechsel bare 
Marke 
Marketing Resource Management-Software unterstützt 
Versicherungen bei der Markenkommunikation 

Aktuelle Studien belegen: Trotz hoher Werbeaufwen ­
dungen attestieren Verbraucher den Versicherungsunter­
nehmen eine geringe Unterscheidungskraft der Marken 
und eine unklare Positionierung. Angesichts wachsen ­
den Wettbewerbsdrucks wird es aber immer wichtiger, 
sich von der Konkurrenz abzuheben. Eine starke Marke 
und eine effiziente Markenkommunikation sind für Ver­
sicherungen deshalb zentrale Erfolgsfaktoren. Für die 
erfolgreiche Markenführung stellt Marketing Resource 
Management (MRM)-Software ein wichtiges Hilfsmittel 
dar. Lesen Sie weiter, wie Versicherungsunternehmen 
mit adäquater Software ihre zentralen Marketjng~ und 
Medienmanagementprozesse optimieren und gleichzei~ 
t ig ihre Vermittler bei der lokalen Werbung vor Ort unter­
stützen können. 
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Der Online-Werbekatalog bietet Zugriff auf die verschiedenen 
Materialien und Informationen rund um die Werbung im 
Außendienst. 

MRM-Software stellt die Aufgaben und Informationen rund 
um Marketing und Marke in den Mittelpunkt. Sie ist Daten­
pool. Umsetzungstool und Feedback- Kanal zugleich. So 
unterstützen MRM-Systeme Versicherungsuntemehmen bei 
ihren Marketingplanungs-Prozessen mit einer speziell dafür 
ausgelegten Planungssoftwa re. Sie ermöglichen es. Planungs­
und Budgetprozesse auf einer gemeinsamen. webbasierten 
Basis durchzuführen und die h:iufig eingesetzten Excel-Tabel­
len abzulösen. 

Aktuell, übergreifend und individuell 

Kampagnen, Aktivitäten und Budgets werden zentral sowie 
rechte- und rollenbasiert geplant: Verantwortliche im zentralen 
Marketing einer Versicherung. Venriebsmitarbeiter und externe 
Partner wie Agenturen und Freelancer greifen so immer auf 
aktuelle Daten zu und pflegen die Informationen der ihnen über­
tragenen Bereiche auf einer gemeinsamen Grundlage. Durch 
das Hinterlegen versicherungsspezil1scher Dimensionen wie 
Produkte, Märkte. Zielgruppen oder Unternehmensbereich lie­
fert die Software per Mausklick sogar bedarfsspezifische Sich­
ten auf die Planung. Auch Vermittler werden auf diesem Wege 
über zentrale Kampagnen informien und können ihrerseits ihre 
Aktivitäten mit Hintergrundinfonnationen und Materialien hin­
terlegen. Nicht zuletzt erhält das Management automatisch eine 
Gesamtsicht über alle Maßnahmen. 

Unterstützung von Produktionsjobs 
im Marketing 

Ein umfassendes MRM-System unterstützt das zentrale Marke­
ting einer Versicherung auch bei der Erstellung von Werbemit­
teln sowie in der Entstehungsphase von Marktforschungs- oder 
Promotionjobs: Produktionsprozesse im Marketing sind häu­
fig von zeitaufwändigen und feh leranflilligen Review-. Feed­
back- und Korrekturschleifen gekennzeichnet. Neu erstellte 
Medien beispielsweise liegen in einer Vielzahl von Versionen 
mit unterschiedlichen Änderungswünschen in den Postfachem 
verschiedener Beteiligter. und der Prozess verursacht viel admi­
nistratives und operatives Klein-Klein. MRM-Software schafft 
hier Entlastung, indem administrative Prozesse standardisiert 
und automatisiert werden. Ein Beispiel dafür ist das Modul Job 
Manager aus der MRM-Lösungssuite von BrandMaker.das bei 
Versicherungen ftir reibungslose Abläufe von Marketingprojek­
ten sorgt: Eine digitale Job-Akte erfasst alle Details zur Aufgabe 
wie Briefing, Produktionsparameter_ Timelines . Kosten und 
Verantwortliche. Hinterlegte ProzesSlJoriagen garantieren. dass 
jeder Job reibungslos die erforderlichen Schritte wie Reviews 
und Freigaben durchläuft. Ein integriertes Review-Tool ermög­
licht es dariiber hinaus. alle möglichen Dokumentformate web­
basiert zu kommentieren. sodass Änderungswünsche sauber 
protokolliert werden und nachvollziehbar bleiben. Leistungs­
starke MRM-Systeme verfügen auch über eine Mediendaten-
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Im Regiomarketing-Portal finden Sie alles, was Sie fOr erfolg' 
reiche lokale Werbung brauchen. 

bank, in der Medienobjekte und -entwürfe jederzeit für alle 
berechtigten internen und externen Benutzer auffindbar sind. 
Eine Mediendatenbank ist aber nicht nur zentraler Ablageort für 
alle im Versicherungsunternehmen vorhandenen Bilder. Videos . 
Grafiken. Broschüren und Marketingmaterialien. sondern erfüll t 
Zusatzfunktionen , die den Marketlngalltag spürbar vereinfa­
chen. darunter die automatische Umwandlung von Bildern in 
benötigte Fonnate. 

Zentrale Marketing-Maßnahmen lokalisieren 

Neben der Medienerstellung integriert ein MRM -System auch 
Möglichkeiten zur Medieni ndi vidulilisierung. Gerade für Ver­
sicherungsunternehmen mit ihren zahlreichen Vermittlern vor 
Ort ist dies sehr wichtig. Denn damit die lokale Werbung ihre 
Wirkung optimal entfalten kann. muss sie zu m einen exakt 
auf den Vermittler und seine lokale Situation lIbgestimmt 
sein. und zum lInderen muss sie die zentmle Markenkraft des 
Versicherungsunternehmens voll ausn utzen. Über ein MRM ­
System können Versicherungen ihren Vernlittlern sämtliche 
Werbemittel und Marketinginformlltiunen 1Iis zentmlen Wer­
bemittelklltalog webbasiert zur Verfügung stel len. und die 
Vermittler können diese dllnn selbstständig und ohne Vor­
kenntnisse in llIyoutsoftware einfach per Mliuskl ick individu­
alisieren. Möchte ein Vermittler beispielswe ise eine Anze ige 
lokal schalten. wählt er im Online-Werbeminelkatalog ei n 
Anzeigenmotiv aus. das die Zentrale dort bere itgestell t hat. 
Die Anzeige kann er dann in den dafür vorgesehenen Berei­
chen selbst lokalisieren. etwa se in Foto. se ine Adresse oder 
se ine Anfahrtsskizze lIufnehmen oder - je nach Freigabe durch 
die Un ternehmenszentrll ie - SOglif Bilder und Texte in der 
Anzeige austauschen und die Anzeige um sogenllnnte Störer 
ergänzen. Platzierung und Formatierung übernimmt in be iden 
Fällen die Softwllre - unter genauer Beachtung der Corporate 
Design- Vorgaben der Versicherungsmarke, Ist die Anze ige an 
die lokalen Gegebenheiten angepasst. generiert das System 
automati sch eine druckfertige Datei. 
Auch die Anzeigenschaltung kann der Vermittler se lbst im 
System durchführen: Er wählt die gewünschte Publikation, 
den gewünschten Term in und die bevorzugte Platzierung. und 
das System gibt Auskunft über Verfügbarkeit und Kosten. Mit 

einem MauskJick wird die Vermitt ler-Anzeige an den Verlag 
übermittelt und Abwicklung. Abrechnung und Werbekosten­
Zuschuss-Management laufen automatisch ab. Die Vorteile 
liegen auf der Hand: Der Vermittler kann zentrale Maßnahmen 
unabhängig von lokalen Agenturen und Dienstleistern an die 
eigene Person und Region anpassen. die Aktionen eigenstän­
dig professionel l realisieren und sein Geschäft so se lbstständig 
als regionale Marke etablieren. Da sie sich durch ihre lokale 
Marketingpower vom Wettbewerb abheben und die zentmle 
Markenkraft im eigenen Business optimal ausnutzen. generie­
ren die Vermittler deutl ich mehr Abschlüsse. Und für das Ver­
sicherungsunternehmen bedeutet das: größerer Markterfol g 
durch mehr lokale Abschlüsse und Beitragseinnahmen. 

Der Rückkanal: Reports auf Knopfdruck 

Versicherungsunternehmen profitieren von MRM-Software 
auch als Feedback-Kanal. denn alle in der Plattfonn ausge­
führten Aktionen werden für das Controll ing erfasst. Die zen­
trale Marketingabteilung der Vers icherung erhält so wertvolles 
Feedb..1ck dariiber. was bei der Maßnahmenumsetzung pa~­

sielt_ So ist beispielsweise nachvollziehbar. welche Marketing­
Materialien von den Vermilliem mit welcher Häufigkeit. für 
welche Zwecke und mit welchem Erfolg verwendet wurden. 
Das Controlling profitiert von Berichten - ob über die zentrale 
Budgetverteilung oder die Effizienz einzelner Kampagnen. Der 
Aufwand bei der Datenaufbereitung wird reduziert . künftige 
Kampagnen und der Mitteleinsatz im Market ingbere ich Illssen 
sich auf Basis dezentraler Rückmeldungen optimieren. und das 
zentmle Marketing kann dem Bedarf der Vermittler deutlich 
besser entsprechen. Gleichzeitig sorgt die geschaffene Trans­
parenz fLir e in einheitliches Markenverstiindnis und resultiert in 
einem klaren Außenauftritl. 

Ergebnis: durchgängiger Marketing-Prozess 

Schafft ein Versicherungsumernehmen auf Basis von MRM­
Software eine integrierte Plattform für zentrales und lokliles 
Marketing. dann profitiert es nachhaltig von einem durchgän­
gigen Marketing-Prozess. Das Ergebnis: gesteigerte Marken­
wirkung auf Basis durchgängig Corporate Design-konformer 
Kommunikat ion. Kostenerspamis durch schlanke Prozesse und 
deutlich kürzere Time-to-Market durch reibungslose Kommu­
niklltionsabliiufe. All dies si nd wesentliche Bausteine für eine 
Versicherung. um sich beim Verbmucher als unverwechse lbare 
Mlirke zu position ieren. 
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