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GEPRUFTE FACHWIRTE FUR
VERSICHERUNGEN UND FINANZEN

Vertriecbsmanagement

Ausgangssituation zu allen Aufgaben

Aufgrund der zunehmenden Digitalisierung in allen gesellschaftlichen Bereichen beauftragt die
Unternehmensleitung der PROXIMUS Versicherung AG das Projektteam ,Vertriebsmanagement
Digitalisierung®, die Auswirkungen auf die Vertriebswege und die Kundenkommunikation zu
untersuchen sowie eine Strategie fur die nachsten finf Jahre abzuleiten.

Sie sind Mitglied der Projektgruppe.

Aufgabe 2

Die Projektgruppe ,Vertriebsmanagement Digitalisierung” der PROXIMUS Versicherung
AG hat die Aufgabe, die Auswirkungen der Digitalisierung auf den Vertrieb und den Betrieb
zu analysieren.

a) Wahlen Sie zwei Vertriebswege aus und beschreiben Sie deren Einfluss auf die (10 Punkte)
vertrieblichen Prozesse anhand von jeweils zwei Beispielen.

b) Unterscheiden Sie strategisches und operatives Controlling und nennen Sie zwei (6 Punkte)
strategische Ziele, die mit der Digitalisierung verfolgt werden kénnen.

c¢) Nennen Sie drei Kundenbindungsinstrumente und stellen Sie jeweils dar, wie diese (9 Punkte)
durch die Digitalisierung unterstitzt werden kénnen.

Losungshinweise Aufgabe 2 (25 Punkte)
[VO: § 5 Absatz 3 Nr. 1]

a) Einfirmenvertreter (§ 84 HGB), Mehrfachvertreter, Makler, angestellter Auf3endienst,
Direktvertrieb

Auswirkungen auf Kundenkontaktmanagement, Terminakquise, Telefonakquise,
Terminplanung,  Routenplanung,  Wiedervorlagen und  Vorbereitung von
Verkaufsaktionen

Z. B. Versicherungsmakler:

Immer mehr Vergleichsplattformen treten in Konkurrenz zu den klassischen
Vertriebswegen und nutzen dabei das prinzipiell hohe Potenzial der Digitalisierbarkeit
der Angebote und Services. Ahnlich wie beim Versicherungsmakler stellen die neuen
Anbieter mehr Transparenz her und schaffen Vergleichbarkeit. Der Versicherungs-
makler muss daher den Wert seiner Dienstleistung starker herausstellen. (10 Punkte)

Hinweis fiir den Korrektor: Alle plausiblen Antworten, die sich mit diesen (0. g.)
Themenbereichen beschaftigen und den Einsatz von
digitalen Medien/Techniken (insbesondere deren
Kombination) beschreiben, kénnen als richtig gewertet
werden.
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b) wm  Strategisches Controlling bedeutet, dass das Controling die oberste
Unternehmens-leitung und die strategischen Zielsetzungen unterstitzt,
kontrolliert und Strategiednderungen vorschlagt. Dies ist eher langfristig ange-
legt.

m  Operatives Controlling befasst sich mit kurz- bis mittelfristigen, unmittelbar mess-
baren und damit ergebnisrelevanten Zielen.

m  Strategische Ziele, z. B.:
m  Marktanteil der Online-Abschlisse steigern
m  Digitalisierungsoffensive in der Weiterbildung
m  MarktfUhrer Digitalisierung (6 Punkte)
c) Z.B.

m Das Regulierungsverhalten wird unterstiitzt durch z. B. Abrechnungs-Apps,
Online-Schadenmeldung.

m Der Einsatz von Kundenbindungsmaflinahmen wird unterstitzt durch z.B.
Rabatte bei Online-Abschlissen, Kundenportal.

m Flexibilitdt auf der Produktseite erhéht, z. B. Mdglichkeiten der kurzfristigen
Ausschnittsdeckung Uber Apps/Internetanbieter.

m Das Kommunikationsverhalten wird unterstitzt durch z. B. Newsletter, Apps,
Kundenportal. (9 Punkte)

Aufgabe 4

Als Mitglied der Projektgruppe ,Vertriebsmanagement Digitalisierung® der PROXIMUS
Versicherung AG zeichnen Sie fur den Bereich der einzelnen Vertriebswege
verantwortlich. Sie haben unter anderem die Projektverantwortung unter dem Stichwort
,Digitalisierung der Vergutungssysteme®.

a) Zielvereinbarungen sind Bestandteile von Vergitungssystemen.

Beschreiben Sie sechs Kriterien, wie eine Zielvereinbarung inhaltlich gestaltet sein (12 Punkte)
muss.
b) Nennen Sie drei im Versicherungsvertrieb aktuell eingesetzte Vergitungssysteme (9 Punkte)

und stellen Sie je einen Vor- und Nachteil des jeweiligen Vergitungssystems dar.

c) Erautern Sie zwei Anforderungen an ein modernes, vertriebsorientiertes (4 Punkte)
Vergutungssystem, das auch die Digitalisierung berucksichtigt.

Losungshinweise Aufgabe 4 (25 Punkte)
[VO: § 5 Absatz 3 Nr. 2]

a) Z.B.

m Forderung der Motivation des Vermittlers, da ldentifikation mit den gesetzten
Zielen (z. B. Einsatz von digitalen Medien)

m  Der Vermittler behalt eine grofRere Entscheidungsfreiheit bezlglich der Wahl der
Mittel zur Umsetzung der Ziele, aber beim Einsatz von Online-Antragen eine
héhere Provision, oder Teilnahme an Wettbewerben usw.

m  Klarheit der MessgréRRen, da mit dem Vermittler vereinbart
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m bei Zielerreichung Belohnungssystem (z.B. hdhere Vergutung, Incentive,
Seminare), Wettbewerbscharakter

m Ziele werden nicht vorgegeben, sondern gemeinsam festgelegt.

m Ziele sind objektiv und subjektiv erreichbar, was die Akzeptanz durch den
Vermittler fordert; Strategie der kleinen Schritte; alle Mitarbeiter sollen
»-mitgenommen*“ werden, den Umbruch von analog zu digital umzusetzen.

m  Transparenz durch Klarheit des Unternehmenszieles

(12 Punkte)

(9 Punkte)

(4 Punkte)

b) Z.B.

Abschlussprovision:

Vorteil, z. B.: Der Vermittler kann durch hohe oder viele Abschliisse seine eigene

Vergutung positiv beeinflussen.

Nachteil, z.B.: Die Beratung des Kunden durch den Vermittler erfolgt

provisionsorientiert.

Bestandspflegeprovision:

Vorteil, z. B.: Der Vermittler bekommt auch fir die Pflege und laufende Betreuung

seiner Kundenbestande eine angemessene Vergitung.

Nachteil, z. B.: Wenn der Vermittler allein von Bestandspflegeprovisionen leben kann,

wird evtl. die Gewinnung neuer Kunden vernachlassigt.

Provisionsgarantien:

Vorteil, z. B.: i.d. R. feste monatliche Zahlungen Uber einen zeitlich befristeten

Zeitraum, um z. B. den (Neu-)Aufbau einer Agentur zu unterstiitzen

Nachteil, z. B.: Durch (zu hohe) Garantien kann die Motivation des Vermittlers,

Neugeschaft zu generieren, leiden, da diese Garantien i.d.R. mit der

Abschlussprovision verrechnet werden.

c) Z.B.

m  Bestandssicherung durch Kopplung der Bestandsvergutung der Agentur an z. B.
den Nettoneuzugang/Abgang papierlos abgeschlossener Produkte

m  Ertragsorientierung férdern, z. B. besondere Provisionsregelungen fiir den
Abschluss von Produkten tber Technik (z. B. DigiPad, Tablet)

m  Unterstitzung der mittel- und langfristigen Ziele des Unternehmens, z.B.
Abschluss von Neuvertragen oder Verlangerungen ausschlieBlich tber digitalen
Abschluss (kein Papier)
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