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GEPRUFTE/-R FACHWIRT/-IN FUR

VERSICHERUNGEN UND FINANZEN

Marketing und Vertrieb von Versicherungs- und
Finanzprodukten fiir Privatkunden

Ausgangssituation zu allen Aufgaben

Bei der PROXIMUS Versicherung AG ging im vergangenen Jahr das Neugeschaft in der Zielgruppe
»Hochschulabsolventen® deutlich zurlick. Von den insgesamt 1.300 Agenturen der Gesellschaft
befinden sich rund 20 in kleineren und gréReren Universitatsstadten. Die Standorte sind aber nicht in
Hochschulnahe und die Agenturen haben keine speziell auf Jungakademiker geschulten Mitarbeiter.

Mit dem Ziel, die Wettbewerbsfahigkeit bei der attraktiven Zielgruppe ,Hochschulabsolventen® zu
steigern, wurde ein Projekt initiiert. Als Mitarbeiter der Marketing- und Vertriebsabteilung wurden Sie
in das Projektteam entsendet.
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Aufgabe 1

Zur Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit der PROXIMUS Versicherung AG in der
Zielgruppe ,Hochschulabsolventen soll die Marketingstrategie korrigiert werden. Dies
setzt eine Analyse der Unternehmensziele voraus.

a) Erlautern Sie den Unterschied zwischen (6 Punkte)
m  6konomischen Unternehmenszielen und
m aulerékonomischen (psychografischen) Unternehmenszielen
und nennen Sie je zwei Beispiele.
b) Die Anderung der Marketingstrategie kénnte einen Zielkonflikt auslésen.
Erklaren Sie, was darunter zu verstehen ist, und geben Sie dazu zwei Beispiele. (8 Punkte)

c) Beschreiben Sie zwei mégliche Differenzierungsstrategien, die geeignet sind, um sich (6 Punkte)
von Wettbewerbern abzugrenzen.

Losungshinweise Aufgabe 1 (20 Punkte)
[VO: § 4 Absatz 2 Nr. 1]

a) m Okonomische Ziele — leicht messbar, Zahlen, Fakten, Daten, objektiv gut
nachvollziehbar, z. B.:

m  Marktanteil

m Umsatz
m Rendite
m  Gewinn

m  Deckungsbeitrag

m  AuRertkonomische Ziele (auch psychografische Ziele) — schwer messbar,
soziale Ziele, Anerkennung, eher subjektiver Eindruck, Befragungen, z. B.:

m Image

m  Selbstverwirklichung
m  Umweltschutz

m  Ansehen

m  Vertrauen

m Identitat

m  Bekanntheitsgrad

m  Wissensvermittlung (6 Punkte)
b) Zielkonflikt = Die Verfolgung des einen Zieles flihrt zu einem geringeren
Zielerfillungsgrad eines anderen Zieles. (2 Punkte)
Z.B.:

m Die Entwicklung einer breiten Produktpalette flir die Zielgruppe kollidiert mit der
geplanten Kostensenkung.

m  Ein hoher Beratungsaufwand kollidiert mit der geplanten Kostensenkung. (6 Punkte)
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c)

Z.B.:
m Preis:

— Je gulnstiger der Preis ist desto gréRer ist die abgesetzte Menge
(Positionierung als Preisfihrer).

m  Leistung/Qualitat:

— Differenzierung von Wettbewerbern (iber bessere oder hochwertigere
Leistungen, um Produkte mit héherem Deckungsbeitrag absetzen zu
kénnen (Positionierung als Qualitatsfihrer)

m  Kundennutzen:

— Die Leistung muss die Bedirfnisse der Abnehmer oder Endkunden
befriedigen. Sie muss Funktionen bieten und dadurch Nutzen stiften (z. B.
die Auszahlung der Versicherungsunternehmen im Schadenfall).

m  Wahrnehmung durch den Kunden:

—  Der Nutzen muss vom Kunden subjektiv wahrgenommen werden (z. B. Gber
Sonderleistungen, Service).

m  Kompetenzbasis:

— Der Versicherer soll Uber die nutzenstiftenden Kompetenzen (Wissen,
Ressourcen, Technologien) verfigen (z. B. kompetent geschulte Auf3en-
organisation).

Aufgabe 2

Das Projektteam bendtigt Informationen dariiber, warum die PROXIMUS Versicherung AG
nicht wettbewerbsfahig ist.

Als Mitglied des Projektteams sammeln Sie folgende Fakten:

(6 Punkte)

(4 Punkte)
(4 Punkte)
(12 Punkte)

m Laut einer aktuellen Umfrage eines anderen grof3en Versicherungskonzerns kennen
70 % aller deutschen Burger unter 30 Jahren die PROXIMUS Versicherung AG nicht.

m 80 % der bei der PROXIMUS Versicherung AG versicherten Personen mit Doktortitel
sind weiblich.

m Die bei der PROXIMUS Versicherung AG versicherten Akademiker haben
durchschnittlich drei Vertrage, darunter fast alle eine private Haftpflichtversicherung.

m Laut Bundesagentur  fur Arbeit haben arbeitssuchend gemeldete
Hochschulabsolventen im Jahr 2012 nach durchschnittlich neun Monaten ihre erste
Vollzeitstelle angetreten.

a) Beschreiben Sie die beiden Arten der Marktforschung.

b) Nennen Sie vier Qualitatskriterien einer Marktforschungsstudie.

c) Erlautern Sie, welche Schlisse Sie aus den vier oben genannten Fakten im Hinblick
auf die Ausgestaltung der Marketinginstrumente ziehen. Nennen Sie dabei jeweils ein
praktisches Beispiel.
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Losungshinweise Aufgabe 2
[VO: § 4 Absatz 2 Nr. 2]

a) Primarforschung:

Die Daten werden erstmalig erhoben und sind genau auf die zu untersuchende
Fragestellung zugeschnitten.

Sekundarforschung:

Die Informationen werden aus bereits vorhandenen Informationsquellen erhoben.

b) Z. B.:

Aktualitat
Reprasentativitat
Aussagekraft hinsichtlich der Fragestellung

positives Kosten/Nutzen Verhaltnis

c) Z.B.
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Aussage 1:

Der Bekanntheitsgrad der PROXIMUS Versicherung AG in der Zielgruppe ist
gering. Es sollte ein geeignetes Kommunikationskonzept, z. B. Werbung in
Hochschulndhe, entwickelt werden.

Aussage 2:

In der Vergangenheit hat die PROXIMUS Versicherung AG mit ihrem
Marketingmix vor allem weibliche Kunden Uberzeugt und gebunden. Es ware zu
prufen, inwieweit z. B. die Beratung oder die Servicepolitik zu stark auf die
Bedurfnisse weiblicher Studenten/Absolventen ausgerichtet worden sind, z. B.
Servicequalitat bei Anderung des
Familiennamens/Mutterschaftsurlaub/befristetem Berufsausstieg.

Aussage 3:

Die Zielgruppe Akademiker Uber das Produkt Haftpflichtversicherung ansprechen
und danach die Cross-Selling-Quote steigern, z. B. durch neue Produkte,
Preisnachlasse, systematische Bearbeitung der Bestandskunden,
kommunikative Kundenbindungsmafnahmen

Aussage 4:

Entwicklung von ,Uberbriickungsangeboten*, Flexibilisierung der
Pramienzahlung, Serviceangebote, wie z.B. Stellenvermittlung {ber eine
PROXIMUS-Internetplattform

(20 Punkte)

(4 Punkte)

(4 Punkte)

(12 Punkte)

© DIHK — Gesellschaft fur berufliche Bildung — Organisation zur Férderung der IHK-Weiterbildung mbH — Bonn
Die Vervielfaltigung, Verbreitung oder 6ffentliche Wiedergabe der Publikation [der Prifungssatze und Lésungshinweise]
ist nicht gestattet (§§ 53, 54 UrhG) und strafbar (§ 106 UrhG). Im Fall der Zuwiderhandlung wird Strafantrag gestellt.



