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Hinweis: Hier kann der Prufungsteilnehmer eigene Vorstellungen vortragen. Daher sind die
folgenden Ausfihrungen lediglich Hinweise.

a) Sinnvoll wéaren die Zusatzleistungen vor allem im Privatkundengeschéft und hier ins-
besondere in den Zweigen:

— Gebaudeversicherung

— Hausratversicherung

— Kraft-Haftpflicht-, Kaskoversicherung
— Unfallversicherung

— Krankenversicherung

Griinde:

Kundenzufriedenheit und Kundenbindung
Kostensenkung im Schadensfall

Kosten kénnen besser kalkuliert werden.
Werbemdglichkeit

Differenzierung von der Konkurrenz

usw.

b) Zusatzleistungen kénnten beispielsweise sein:

— Handwerkerservice, bei dem der Kunde sich vom Versicherer gleich Handwerker
schicken lassen kann, die den Schaden beheben (Gebdude-, Hausratversicherung).

— Neben Handwerkern koénnten auch Haushaltshilfen oder Kinderbetreuer fir
Unfallopfer vermittelt werden usw.

— Werkstattmanagement bei Kfz-Versicherung:

VU Ubernehmen selbst die gesamte Abwicklung der Reparatur von Unfallschéaden
Uber ein Netz von Vertragswerkstatten.

(siehe ,Clever Kasko*-Tarif der Deutschen Internetversicherung und, abgespeckt,
Schadenservice Plus der HUK-Coburg)

c) Probleme kénnen beispielsweise dann auftreten, wenn die Versicherungsnehmer
bestimmte Qualitédtsvorstellungen haben und daher beflirchten, dass ein ihnen un-
bekannter Handwerker diese Qualitat nicht leisten werde. Des Weiteren kdnnen schon
geschéftliche Beziehungen mit bestimmten Handwerkern bestehen, die weiterhin
gepflegt werden sollen.

Bei Kfz-Schaden kdénnte es Probleme bei geleasten oder vom Hersteller finanzierten
Fahrzeugen geben, wenn die VU planen, die Reparatur nicht in herstellergebundenen
Werkstéatten durchfiihren zu lassen.



GEPRUFTE/- R VERSICHERUNGSFACHWIRT/-IN
Lésungsvorschlag Marketing und Vertrieb vom 13. Oktober 2004

Aufgabe 4

a) Z.B.
— Marktpotenzial
— Verhalten der Wettbewerber
— Budgetschatzung bei Realisierung
— rechtliche Rahmenbedingungen
— Zeit- und Kapazitatsbedarf bei Realisierung

— Marketingmix (insbesondere potenzieller Zielkonflikt zwischen einzelnen MaB-
nahmen)

b) Schlissige Argumentation im Hinblick auf die gewahlte Empfehlung, z. B. vor dem
Hintergrund ,Strategisches Marketing des Unternehmens®, ,Marktsegmentierung®,
~Entwicklungschancen®, ,gesamte Vertriebsorganisation®

Z.B. mit den Einzelargumenten: hohe einmalige Personal- und Sachkosten zur
Realisierung, erforderliches Jahresbudget zur Pflege/Betreuung des Internet-Auftrittes,
maoglicher Imagegewinn, voraussichtlich zu erzielende zusatzliche Neuabschlisse bzw.
Deckungsbeitrage, Einfluss auf die Kundenbindung, veréndertes Kéuferverhalten bzw.
steigende Internet-Nutzung, Zielkonflikte oder Synergieeffekte mit der bestehenden
Vertriebsorganisation, ggf. Entwicklung von fir den Internet-Vertrieb geeigneten
Standardprodukten.



