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Hinweise fur den Korrektor:

Die folgenden Ldsungen sind lediglich Lésungshinweise und keine Musterlésungen.
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W. Bertelsmann Verlag GmbH & Co. KG, Service-Center DIHK,
Postfach 10 06 33, 33506 Bielefeld
Tel.: 0521/91101-16, Fax: 0521/91101-19, E-Mail: service@wbv.de



GEPRUFTE/-R FACHWIRT/-IN FUR
VERSICHERUNGEN UND FINANZEN

Vertriebsmanagement

Ausgangssituation zu allen Aufgaben:

>

Durch vermehrte Berichte von diversen Konkurrenzunternehmen zum Thema ,Grindung einer Auflendienst-
organisation® sieht sich der Vorstand der PROXIMUS Versicherung AG veranlasst, dieses Thema ebenfalls
intensiver zu prifen. Dem Vorstand ist wichtig, dass in diesem Zusammenhang auch die Punkte

= neue Vertriebsstruktur,

= Veranderungen von Provisionsmodellen und

= Maodifizierung von Zeichnungs- und Fihrungskompetenzen
erortert werden.

Es wird daher eine eigene Projektgruppe beauftragt, alle im Zusammenhang mit dem Thema ,Griindung
einer Aulendienstorganisation“ verbundenen Themen maoglichst vollstandig abzubilden.

Aufgabe n

Bezogen auf die Thematik ,,Griindung einer Aufendienstorganisation“ der PROXIMUS Ver-
sicherung AG haben Sie als Referent der Abteilung Vertriebscontrolling und Mitglied im
Projektteam die Aufgabe erhalten, zu priifen, welche Absatzorgane fiir eine AuRendienst-
organisation geeignet sind.

a) Nennen Sie je (4 Punkte)
m zwei unternehmenseigene und
m zwei unternehmensgebundene
Absatzorgane, die einer AuRendienstorganisation zuzuordnen sind.

b) Stellen Sie die rechtlichen und wirtschaftlichen Beziehungen der in a) genannten Ab- (6 Punkte)
satzorgane im Verhaltnis zum Versicherungsunternehmen anhand von jeweils drei
Merkmalen dar.

c) Stellen Sie die grundsatzlichen Unterschiede der Verglitungssysteme der unter a) ge- (6 Punkte)
nannten Absatzorgane anhand von jeweils drei Kriterien dar.

d) Erlautern Sie je zwei Vor- und Nachteile einer unternehmensgebundenen/eigenen (10 Punkte)
AuRendienstorganisation im Vergleich zu einem unternehmensfremden Absatzorgan
(hier Makler) aus Sicht eines Versicherungsunternehmens und formulieren Sie eine
begrindete Empfehlung.
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Vertriebsmanagement

Losungshinweise Aufgabe 1 (26 Punkte)
(RP: 5.1.2.3)

a) m Unternehmenseigene Absatzorgane, z. B.:
m Direktvertrieb
m Filialbetrieb
m angestellter Vertrieb
m  Unternehmensgebundene Absatzorgane, z. B.:
m Einfirmenvertreter
m Konzernvertreter (Agenturcenter, Subdirektion)

m nebenberufliche Vertreter (4 Punkte)

b) = Unternehmenseigenes Absatzorgan:
m rechtlich und wirtschaftlich abhangig vom Versicherungsunternehmen
m  Einbindung in die Organisation
m  Kontrolle und Weisungsbefugnis durch Versicherungsunternehmen
m  Unternehmensgebundenes Absatzorgan:

m rechtlich selbststandig, aber wirtschaftlich abhangig vom Versicherungsunter-
nehmen

m eigene Organisation (Registrierung/Erlaubniserteilung durch IHK, Gewerbe-
anmeldung)

m eingeschrankte Kontrolle, lediglich Mdglichkeit einer Zielvereinbarung

Hinweis fiir den Korrektor: Weitere sinnvolle Kriterien sind ebenfalls als richtig zu
werten. (6 Punkte)

c) = Unternehmenseigenes Absatzorgan, z. B.:
m tarifvertragliche Regelungen
m Betriebsvereinbarungen
m Fixum + Anteils/-Abschlussprovision
m Zuschusse (Fahrtkosten, Spesen)

m  Unternehmensgebundenes Absatzorgan, z. B.:

= Agenturvertrag
m Ausgleichsanspruch nach HGB
m  Garantien und erfolgsbezogene Provision

m Blrokostenzuschisse (6 Punkte)
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GEPRUFTE/-R FACHWIRT/-IN FUR
VERSICHERUNGEN UND FINANZEN

Vertriebsmanagement

d) = Unternehmensgebundene/eigene AulRendienstorganisation:

m Vorteile fir Versicherungsunternehmen, z. B.:

Neue Produkte kénnen schneller am Markt eingefuhrt werden.
Weisungsgebundenheit der Vermittler

Steuerung Uber Vergutungsregelung maglich

m Nachteile fur Versicherungsunternehmen, z. B.:

Versicherungsunternehmen ist fir Sachkunde der Vermittler verantwortlich
(Vermittlerrichtlinie).

Lohnnebenkosten, Ausbildungskosten, Sozialleistungen usw.

Haftungsrisiko fiir Falschberatung bei Versicherungsunternehmen

m  Unternehmensfremde Absatzorgane (hier Makler):

m Vorteile fir Versicherungsunternehmen, z. B.:

Haftungsrisiko fur Falschberatung tragt der Makler.

Erlaubnis-/Registrierungsverfahren bei der IHK eigenverantwortlich durch
Makler

Aufbau eines eigenen Vertriebes fiir Versicherungsunternehmen nicht not-
wendig

m Nachteile fir Versicherungsunternehmen, z. B.:

oft hohe Vertriebskosten durch hohe Courtage-Vereinbarungen
Kunden/Bestand ,gehdrt/-en dem Makler
keine Weisungsbefugnis gegeniiber dem Makler

Druck auf die Versicherungsunternehmen, immer neuere und innovativere
Produkte zu designen

Hinweis fiir den Korrektor: Jede Empfehlung, die nachvollziehbar Vor- und Nach-
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Aufgabe n

Ein Teil des Projektauftrages ist auch die Berlcksichtigung des bereits vor Jahren im Di-
rektionsbereich eingefihrten Managementmodells ,Management by Objectives”. Bei der
eventuell neu zu griindenden selbststdndigen Vertriebsorganisation sollen bei kinftigen
Zielvereinbarungsprozessen von Beginn an die Regeln des ,Management by Objectives®in
die Filhrungspraxis integriert werden. Sie werden gebeten, erste Uberlegungen zu diesem
Themenbereich fir eine bevorstehende Projektsitzung vorzubereiten.

a) Im ersten Teil der anstehenden Projektsitzung wird zur Einstimmung der Teilnehmer
das Thema ,Management by Objectives” eingeplant.

Erlautern Sie wesentliche Bestandteile/Voraussetzungen dieses Managementmodells (9 Punkte)
anhand von drei Beispielen.

b) Erlautern Sie vier Elemente eines konkreten Zieles bzw. einer konkreten Zielvereinba- (8 Punkte)
rung.

c) Die Herausforderung einer Fiihrungskraft im Ausschlie3lichkeitsvertrieb ist der schma-
le Grat zwischen ,Fihrung“ im eigentlichen Sinn und einer partnerschaftlichen Unter-
stitzung von ,selbststandigen“ Vermittlern.

Erlautern Sie jeweils zwei Vor- und zwei Nachteile des Zielvereinbarungsprozesses (8 Punkte)
nach dem ,Management by Objectives® aus Sicht der Vertriebsfiihrungskraft.
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GEPRUFTE/-R FACHWIRT/-IN FUR
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Losungshinweise Aufgabe 2 (25 Punkte)
(RP: 5.2.1)

a) Wesentliche Bestandteile/Voraussetzungen des ,Management by Objectives” sind z. B.:

m Gesamte Unternehmenskultur stitzt sich auf,Management by Objectives” (Manage-
mentaufgabe).

m Ressourcen-Analyse des Mitarbeiters/Vertriebspartners

m beiBedarf Angebote fur notwendige Qualifizierungsmalnahmen zur Zielerreichung
m Setzen von Zielen erhoht die Identifikation des Mitarbeiters.

m Setzen von Zielen erhoht die Motivation des Mitarbeiters.

m partnerschaftliche Flihrungstechniken (demokratisch, kooperativ, situativ)

m hohe Wertschatzung der Mitarbeiter/Vertriebspartner als kompetente Partner

m  Freirdume bei der Wahl der Mittel und Verfahren zur Erreichung der Ziele (Kreativitat)
m Kooperationsbereitschaft beider Parteien bei notwendigen Zielkorrekturen

m Festlegung bzw. Beachtung gemeinsamer Werte bzw. Wertesysteme (z. B. Ertrag vor
Umsatz, Kunde steht im Vordergrund, Vermeidung von Burn-out-Syndromen usw.)

m Bewerten und Bonifizieren des Mitarbeiters/Vertriebspartners gemessen am Ziel-
erreichungsgrad

Erlauterungs-Beispiel:

Die Umgebung des regelmalig zu fihrenden Zielvereinbarungsgespraches verlangt
ein hohes Mall an gegenseitiger Wertschatzung und eine ausgepragte Vertrauens-
basis. Nur so sind zielfihrende Gesprache mit verbindlichen Ergebnissen flr beide
Seiten moglich. Die Umsetzung der Aufgaben und das Erreichen der vereinbarten Ziele
sollten beide Parteien aktiv begleiten; hierzu missen eindeutige Handlungsziele (z. B.:
Wer macht was mit wem bis wann?) vereinbart werden. (9 Punkte)

b) Z.B.:
m Die Elemente einer konkreten Zielvereinbarung sind:
m S-pezifisch zur/zum jeweiligen Aufgabe/Funktion/Geschaftsfeld formuliert
m M-essbar, klare Vorgaben und Werte
m  A-ktiv beeinfluss- und erreichbar
m R-ealistisch
m T-erminiert auf festgelegte Zeitraume (Quartale) bzw. ein Zieldatum (Jahresende)
oder:

m Die Erreichung eines Zieles sollte mit eindeutigen Messgréfen (z. B. Prémienein-
nahmen/ Antragsstiickzahlen/Stornoquote) festgelegt werden, die nach Ablauf der
Terminsetzung (z. B. zum Quartalsende/Jahresende) den Grad der Zielerreichung
fixieren. (8 Punkte)
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c) m Vorteile einer Zielvereinbarung sind z. B.:

m  mehr Mitbestimmungsmaoglichkeiten mit groRer Eigenverantwortung beider
Parteien

m hohe Identifikation der Beteiligten mit den Zielen aufgrund Individualitat der
Ziele

m Forderung der Leistungsbereitschaft/des Teamgeistes
m gerechte Leistungsvergltung
m Entlastung der Fiihrungskrafte
m Nachteile von Zielvereinbarungen kénnen z. B. sein:
m Vertriebspartner/Mitarbeiter empfindet mehr Kontrolle.
m erhdhter Leistungsdruck
m  Gefahr von Qualitatsverlusten durch zu starken Fokus auf die Zielerreichung

m zu starker Einfluss auf die Austibung der Selbststandigkeit (Gefahr einer Schein-

selbststandigkeit) (8 Punkte)
Aufgabe H

Im Rahmen der neuen Vertriebsstruktur ist eine Alternative, vermehrt selbststandige und

unternehmerisch tatige Versicherungsvertreter zu gewinnen (Aufbau von Geschaftsstellen).

Eine Projektuntergruppe wurde damit beauftragt, die Verdienstsituation dieser Vermittler

darzustellen und Auspragungen des Vertriebscontrollings in den Geschéftsstellen zu unter-

suchen.

a) Grenzen Sie fur den Fall des unternehmerisch tatigen Versicherungsvertreters (7 Punkte)
m den steuerlichen Begriff des Gewinnes vom
m betriebswirtschaftlichen Begriff des Betriebsgewinnes
ab.

b) Zeitbezogene bzw. saisonale Einflisse kénnen das Umsatzergebnis beeinflussen.
Erlautern Sie dies anhand je eines Beispieles fiir (9 Punkte)
m die Lebensversicherung,
m die private Krankenvollversicherung
m die Kfz-Versicherung.

c) Erlautern Sie anhand von drei Beispielen die Bedeutung des Liquiditatscontrollings in (9 Punkte)
einer Geschéaftsstelle.
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Losungshinweise Aufgabe 3 (25 Punkte)
(RP: 5.3)

a) m Gewinn aus Gewerbebetrieb = Umsatz (Betriebseinnahmen) abzliglich Betriebs-
ausgaben

m Betriebsergebnis = Umsatz abzlglich betrieblicher Kosten abzuglich kalkulatori-
scher Unternehmerlohn

m Die beiden Gewinndefinitionen unterscheiden sich vor allem durch die Berucksich-
tigung fiktiver, kalkulatorischer Kosten sowie durch unter Umstanden unterschied-
liche Ansatze bei Abschreibungen. Der steuerliche Gewinn wird zudem durch so-
genannte Privatanteile erhdht; bei Versicherungsvermittlern fallen insbesondere
anteilige Kosten eines auch privat genutzten Betriebsfahrzeuges an. (7 Punkte)

b) Z.B.:

m In der Lebensversicherung ist in der Regel umsatzbeeinflussendes Jahresendge-
schaft im letzten Quartal des Kalenderjahres aufgrund verstarkter Nachfrage nach
geforderten Altersvorsorgeprodukten zu beobachten.

m In der privaten Krankenvollversicherung beeinflussen Wechsler wegen einer Bei-
tragsanpassung in den Krankenversicherungstarifen bestimmter Anbieter bzw. we-
gen einer vom eigenen Unternehmen zum Anpassungstermin ausgesprochenen
Beitragsgarantie den Umsatz.

m In der Kfz-Versicherung fihrt die Marktbeobachtung und Neueindeckung durch
freie Vermittler zu vermehrtem Umsatz zum typischen Hauptfalligkeitstermin 1. Ja-
nuar bei Anbietern mit giinstigem Beitragsniveau. (9 Punkte)

c) Unter dem Begriff Liquiditatscontrolling versteht man die Planung, Kontrolle und Steue-
rung der liquiditdtswirksamen Einzahlungen und Auszahlungen (in den Geschaftsstel-
len), z. B.:

m  Wenn zu Beginn des Jahres zu optimistisch geplant wurde und im Verlauf des
Jahres die Einnahmen niedriger und die Ausgaben héher ausfallen, kann ein Li-
quiditatsengpass entstehen. Dies kann durch ein laufendes Liquiditatscontrolling
verhindert werden.

m Bei einer unterjahrigen Anderung der Provisionsmodelle miissen die Vorgaben fiir
die Agenturmitarbeiter neu vereinbart werden, um die geplanten Einnahmen auf
monatlicher Basis zur Deckung der laufenden Kosten sicherzustellen.

m  Wegen des kurzfristigen Verkaufes der bislang angemieteten Agenturrdume (Ei-
gentimerwechsel) und einer damit verbundenen Mieterh6hung sowie aufgrund
einer Tarifanpassung der Gehalter steigen die Ausgaben; es ist zu Uberlegen, durch
welche Gegensteuerungsmaflnahmen im Bereich der Einnahmen ein Ausgleich
geschaffen werden kann (Planung, Kontrolle und Steuerung). (9 Punkte)

Hinweis fiir den Korrektor: Jedes andere nachvollziehbare Beispiel kann auch ge-
wertet werden.
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Aufgabe n

Als Vertriebsassistent der PROXIMUS Versicherung AG sollen Sie Ihrem Vertriebsvorstand
berichten, welche Kundenzielgruppe Sie fiir das Unternehmen ausgemacht haben und
welche MarketingmafRnahmen Sie vom Vertriebsmanagement Ihres Unternehmens zur Er-
schlielBung dieser Zielgruppe bendtigen.

a) Beschreiben Sie vier mogliche Zielgruppen/Kundentypologien und ordnen Sie der
jeweiligen Gruppe einen entsprechenden Vertriebsweg zu.

b) Entwickeln Sie aus Sicht einer Agentur fir zwei der von lhnen dargestellten Kunden-
gruppen jeweils zwei MarketingmaRnahmen.

Losungshinweise Aufgabe 4
(RP:5.41,5.4.2)

a) Z.B.:
m skeptisch gleichglltig — baut keine Bindung auf (Internetkunde)
m treuer Vertreterkunde — AusschlieBlichkeit, hohe Bindung
m Uberforderter Unterstitzungssucher — AusschlieBlichkeit
m anspruchsvoller Delegierer — Ausschlief3lichkeit, geringe Bindung
m distinguiert unabhangig — Makler

m preisorientierter Rationalist — Makler oder Direktvertrieb

b) Z.B.:
Fur Zielgruppe Uberforderter Unterstlitzungssucher:
m  Angebot einer individuellen Finanz- und Risikoanalyse

m  Angebot von Fachvortragen zu aktuellen Versicherungs-/Finanzdienstleistungs-
themen (z. B. zu aktuellen Gesundheits-/Renten-/Pflegereformen)

Fur Zielgruppe treuer Vertreterkunde:
m Organisation Fahrsicherheitstraining fiir langjahrige Agenturkunden

m Tag der offenen Tur

Hinweis fiir den Korrektor: Jedes andere nachvollziehbare Beispiel kann auch ge-
wertet werden.

(8 Punkte)

(16 Punkte)

(24 Punkte)

(8 Punkte)

(16 Punkte)
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