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

Marketing und Vertrieb von Versicherungs- und Finanzprodukten
fur Privatkunden

Ausgangssituation zu allen Aufgaben:

Der Preiskampf in der Kfz-Versicherung im gesamten Versicherungsmarkt halt nach wie vor an. Er-
kennbar ist ein moderater Anstieg der Pramien, da die Schadenquoten der meisten Versicherungsun-
ternehmen Uber 100 % liegen, und die Pramien auf dem bisherigen Niveau nicht mehr gehalten werden
kénnen. Neben der Preispolitik sucht die PROXIMUS Versicherung AG alternative marketingpolitische
Instrumente zur Kundengewinnung. Hierzu gibt der Vertriebsvorstand ein einjahriges Projekt in Auftrag.
Als Projektmitarbeiter arbeiten Sie Losungsvorschlage zu verschiedenen Fragestellungen aus.

Aufgabe n

Damit der Vorstand die richtigen Entscheidungen treffen kann, ist eine Marktforschung erfor-
derlich. Im Projekt wird entschieden, dass die Marktforschung im Rahmen der Primar- und
Eigenmarktforschung betrieben werden soll. Zur Einfiihrung sollen den entsprechenden
Projektmitarbeitern noch einmal die wesentlichen Begriffe erldutert werden.

a)

b)

c)

Beschreiben Sie, was man unter dem Begriff Marktforschung versteht, und nennen Sie
vier Aufgaben der Marktforschung.

Definieren Sie den Begriff Primarforschung und beschreiben Sie drei Vorteile gegen-
Uber der Sekundarforschung.

Bei der Erstellung eines Fragebogens gibt es verschiedene Formen von Fragen.

Nennen Sie vier verschiedene Frageformen und geben Sie je ein Beispiel dazu an.

Losungshinweise Aufgabe 1
(RP: 2.2)

a)

b)
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Marktforschung ist die systematische Sammlung, Aufbereitung, Analyse und Interpreta-
tion von Daten Uber Markte (Kunden, Wettbewerber, Marktstruktur).

Aufgaben, z. B.:

= Frihwarnfunktion

= Innovationsfunktion

=  Forderung des Verstandnisses von Marktgegebenheiten und -entwicklungen
= Verbesserung der Informationsversorgung

= Einddmmung der Informationsflut

= Reduktion von Unsicherheit

originare Erhebung von Daten, die speziell fir einen Untersuchungszweck gewonnen
werden

Die Vervielfaltigung, Verbreitung oder 6ffentliche Wiedergabe der Publikation [der Prifungssatze und Losungshinweise]
ist nicht gestattet (§§ 53, 54 UrhG) und strafbar (§ 106 UrhG). Im Fall der Zuwiderhandlung wird Strafantrag gestellt.

(7 Punkte)

(5 Punkte)

(8 Punkte)

(20 Punkte)

(7 Punkte)
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GEPRUFTE/-R FACHWIRT/-IN
FUR VERSICHERUNGEN UND FINANZEN

Marketing und Vertrieb von Versicherungs- und Finanzprodukten
fur Privatkunden

Vorteile, z. B.:

=  Daten wurden fiir das spezifische Problem erhoben.
= Aktualitat

= Quelle bekannt

= hohere Qualitat der Daten

©)  direkte Frage Besitzen Sie eine Kfz-Versicherung?

indirekte Frage Kénnen Sie sich vorstellen, einem Freund den
Abschluss einer Kfz-Unfallversicherung zu empfehlen?

geschlossene Fragen:
Alternativvariante Besitzen Sie eine Kfz-Unfallversicherung?
oJa o Nein

Auswabhlvariante Welche Merkmale charakterisieren lhrer Meinung nach
die lhnen vorliegende Kfz-Versicherung am besten?

o Flexibilitat

weitgehende Deckung
glnstiger Preis

gutes Image des Anbieters

O O O O

Sonstiges

offene Fragen Warum haben Sie eine Vollkaskoversicherung abge-
schlossen?

Was halten Sie von der Vollkaskoversicherung?

Aufgabe E

Im Rahmen der Projektarbeit werden verschiedenste Handlungsfelder diskutiert. Zur nachs-
ten Projektsitzung bereiten Sie der Projektleitung grundlegende Entscheidungskriterien des
Zielmarktes vor.

a) 1. Erklaren Sie die Eigenschaften
= eines Kaufermarktes und
= eines Verkaufermarktes

und beschreiben Sie je zwei Merkmale.

(5 Punkte)

(8 Punkte)

(12 Punkte)

2. Ordnen Sie die Kraftfahrzeugversicherungssparte einem der beiden von lhnen (1 Punkt)

unter a) 1. genannten Markte zu.
b) Im Hinblick auf eine mdgliche Produktoffensive sind die Differenzierungsmaglichkeiten

gegeniber denen der Konkurrenzunternehmen auferst relevant.

1. Definieren Sie die Differenzierungsstrategie. (2 Punkte)

2. Nennen Sie funf marketingpolitische Differenzierungsmaoglichkeiten eines Kraft- (5 Punkte)
fahrtversicherungsunternehmens am Markt.
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GEPRUFTE/-R FACHWIRT/-IN
FUR VERSICHERUNGEN UND FINANZEN

Marketing und Vertrieb von Versicherungs- und Finanzprodukten
fur Privatkunden

Losungshinweise Aufgabe 2 (20 Punkte)
(RP: 2.1)

a) 1. =  Als Kaufermarkt wird eine Marktsituation bezeichnet, in der sich der Kaufer in
einer verhandlungstechnisch glinstigeren Position als der Verkaufer befindet.
(Das Angebot ist groRer als die Nachfrage.) (2 Punkte)

Merkmale, z. B.:

= Preise sinken tendenziell.

= hohe Bedeutung eines aktiven Marketings

= intensives Bemihen um Kunden erforderlich

=  Systematische Beeinflussung der Kunden ist wichtig.

] Es gilt der Grundsatz: produzieren, was man absetzen kann.

] Die Befriedigung der Kundenwiinsche und damit das Erreichen von Kun-
denzufriedenheit ist ein zentrales Ziel. (4 Punkte)

= Als Verkdufermarkt wird eine Marktsituation bezeichnet, in der sich der Ver-
kaufer in einer verhandlungstaktisch glinstigeren Position als der Kaufer
befindet. (Die Nachfrage ist grof3er als das Angebot.) (2 Punkte)

Merkmale, z. B.:

= Preise lassen sich erhéhen.

= kein Zwang zur Suche nach Kunden

= geringe Bedeutung der Kommunikationspolitik

= Es gilt der Grundsatz: Absatz, so viel man kann.

= starke Produktorientierung und weniger eine Verkaufsorientierung

= Zur Erreichung des Kunden ist die Mund-zu-Mund-Propaganda ein aus-
reichendes Mittel. (4 Punkte)

2. Die Kfz-Versicherung wird in einem Kaufermarkt angeboten. (1 Punkt)

b) 1. Unter der Differenzierungsstrategie versteht man die Strategie eines Unterneh-
mens, sich im Auge des Verbrauchers von den Konkurrenten abzuheben und zu
unterscheiden. (2 Punkte)

2. Z.B.:
= Preis
= Image
= Serviceleistungen
= Assistance-Leistungen
= Qualitat
= Produktleistungen

=  Kommunikation (5 Punkte)
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