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informieren Sie bitte die Aufsicht.

Bearbeitungshinweise:

Bitte lesen Sie die nachfolgenden Bearbeitungshinweise sorgfaltig durch:

m  Die zur Priifung zugelassenen Hilfsmittel wurden lhnen separat mit
der Einladung mitgeteilt.

Sie erhalten einen Aufgaben- und einen Lésungsteil.
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Die Lésungsgange bzw. Rechenvorgange sind klar und
nachvollziehbar im Losungsteil darzustellen. Sollte der Platz nicht
ausreichen, benutzen Sie bitte das Konzeptpapier, verweisen Sie
auf die Fortsetzung und kennzeichnen Sie diese. Wir weisen darauf
hin, dass eine vom Priifungsausschuss nicht lesbare Priifungsarbeit
mit der Note ,ungenligend* (null Punkte) bewertet wird mit den
Rechtsfolgen, die sich aus der Prifungsordnung ergeben.
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Falls die Losung auf einem beigefiigten Anlageblatt erfolgen soll,
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Fur lhre Notizen benutzen Sie bitte ausschlieBlich das
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hinausgehenden Aufzahlungen werden gestrichen.

Der leichteren Lesbarkeit wegen geben wir in den Aufgaben/Texten der mannlichen Form den Vorzug. Mit diesem einfacheren
sprachlichen Ausdruck sind selbstverstandlich immer Manner und Frauen gemeint.

Die Vervielfaltigung, Verbreitung oder 6ffentliche Wiedergabe der Publikationen [der Prifungssatze] ist nicht gestattet (§§ 53, 54 UrhG)
und strafbar (§ 106 UrhG). Im Fall der Zuwiderhandlung wird Strafantrag gestellt.
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GEPRUFTE/-R FACHWIRT/-IN
FUR VERSICHERUNGEN UND FINANZEN

Vertriecbsmanagement

Ausgangssituation zu allen Aufgaben

Der technologische Fortschritt nimmt rasant zu, die Innovationszyklen neuer Entwicklungen werden
immer klrzer. Der Trend der Digitalisierung (z. B. autonomes Fahren, Gesundheitsmonitoring) ist
schon seit Langerem Thema der Versicherungsbranche.

Der Vorstand der PROXIMUS Versicherung AG beauftragt die Projektgruppe ,VERATEC*
(Vertriebliche Auswirkungen des technologischen Fortschrittes), die vertrieblichen Auswirkungen und
Folgen fur das Unternehmen zu analysieren. Sie sind Mitglied der Projektgruppe.
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Aufgabe 1

Als Mitarbeiter der Projektgruppe ,VERATEC® sollen Sie auch die regionale vertriebliche
Unterstitzung koordinieren.

lhre Aufgabe ist es nun, die Agenturen bei deren regionalen Verkaufsmalnahmen zu
unterstiitzen. Sie bereiten hierzu einen Workshop vor.

a) Nennen Sie finf regionale MarketingmaRnahmen, die digital umgesetzt werden
kénnen.

b) Stellen Sie vier Kriterien dar, die fir die Auswahl von MarketingmaRnahmen wichtig
sind.

c) Erlautern Sie anhand von zwei unterschiedlichen Verfahren die Planung des
Marketingbudgets.

Losungshinweise Aufgabe 1
[VO: § 5 Absatz 3 Nr. 4]

a) Z.B.:
m  E-Mail-Marketing
m Internetmarketing
m  Vermittlerhomepage
m  soziale digitale Netzwerke
m interaktive Beratungstools
m interaktive Gewinnspiele

m  Onlinerechner

m  Eignung fiir die Zielgruppe
m  Erreichbarkeit der Zielgruppe
m  Eignung des Aufhangers fir das Thema

m  Kosten-Nutzen-Verhéltnis, teilweise hohe Kosten, vielleicht mit ,Testballon”
starten

m  Konzentration: Laufen mehrere MaRnahmen parallel? Analyse unter
Kostengesichtspunkten (blinder Aktionismus)

c) Z.B.:

m intuitive und implizite Planung, ohne Begriindung, ohne einheitliches Verfahren

m  Analytische und explizite Planung am Jahresbeginn; Kosten sollen messbare
Ertrage entgegenstehen.

m  heuristische Planung, Ableitung aus den Vorjahren, ggf. Anpassung an die
neuen Ziele

m  ohne Planung, keine Kontrolimdglichkeit

Hinweis fiir den Korrektor: Der Teilnehmer muss zwei Verfahren naher erlautern.

(5 Punkte)

(8 Punkte)

(12 Punkte)

(25 Punkte)

(5 Punkte)

(8 Punkte)

(12 Punkte)
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Aufgabe 2

Als Mitglied der Projektgruppe ,VERATEC* der PROXIMUS Versicherung AG beschaftigen
Sie sich unter anderem mit den Auswirkungen der Digitalisierung in Bezug auf die
vorhandenen Anreiz- und Vergutungssysteme.

a) Die PROXIMUS Versicherung AG setzt aktuell etablierte Anreizsysteme im eigenen
firmengebundenen Vertrieb (selbststandiger und angestellter Aufendienst) ein.

Grenzen Sie (10 Punkte)
m  materielle Anreize und
m immaterielle Anreize

voneinander ab und nennen Sie jeweils drei Beispiele.

b) Die Motivation der Vermittler spielt fir den vertrieblichen Erfolg eine bedeutende
Rolle. Im sogenannten Zwei-Faktoren-Modell nach Herzberg werden zwei
grundsatzliche Indikatoren fir die Motivation bzw. die Arbeitszufriedenheit
unterschieden.

1. Nennen und erlautern Sie diese beiden Indikatoren. (4 Punkte)

2. Die Projektgruppe ,VERATEC" Uberlegt, digitale Beratungsinstrumente in Form
von Tablet-PCs einzusetzen.

Ordnen Sie die MaRnahme einem Indikator zu und begriinden Sie Ilhre (5 Punkte)
Entscheidung.

c) Sollte die PROXIMUS Versicherung AG kurzfristig einen neuen Kfz-Tarif mit z. B.
Telematikkriterien einfihren, sind neben einer attraktiven Vergitung auch
Zielvereinbarungen mit den Vermittlern sinnvoll.

Nennen Sie funf Kriterien, nach denen die Ziele grundsatzlich formuliert sein sollen, (7 Punkte)
und ordnen Sie eine aus lhrer Sicht relevante Managementtechnik zu.

Léosungshinweise Aufgabe 2 (26 Punkte)
[VO: § 5 Absatz 3 Nr. 2]
a) Z.B.

Immaterielle Anreize sind Anreize, die nicht mit materieller Entlohnung
zusammenhangen, also bei denen i. d. R. keine Geld- oder Sachleistungen an den
Vermittler ausgeschittet werden. Der Anreiz besteht hier z. B. in der Erhéhung des
gesellschaftlichen Status oder des Ansehens der Person. Anders sieht es im Bereich
der materiellen Anreize aus, hier sind Leistungen in Geld- oder Sachwerten als Anreiz
fur den Vertriebserfolg ausgelobt. Die Messgréften in beiden Systemen kénnen
Umsatz, Stiickzahlen, Stornoquoten usw. sein.

m  Materielle Anreize, z. B.:
m  Provisionen
m Dienstfahrzeug
m  Bonifikationen
m Incentive-MaRnahmen (Reisen, Sachpreise)
m Immaterielle Anreize, z. B.:
m  Mitgliedschaft in Besten-Clubs (10 Punkte)
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m Ehrennadel

m  Beforderung (Titel)
m  Rennlisten

m unter bestimmten Voraussetzungen Dienstfahrzeug (falls z. B. die GroRe
vom Vertriebserfolg abhangig ist)

Hinweis fiir den Korrektor: Es sollen nur die Anreize flr gebundene Vermittler
gewertet werden — siehe Aufgabenstellung.

m Die zwei Indikatoren sind Motivatoren und Hygienefaktoren.

m Hygienefaktoren entsprechen den selbstverstandlichen Erwartungen, die
nicht zu besonderer Zufriedenheit, sondern bei Fehlen zu Unzufriedenheit
fuhren. Motivatoren 16sen Zufriedenheit aus.

m  Nachhaltiger sind die Motivatoren, da diese den Normalzustand lbersteigen
und dadurch zur Zufriedenheit fiihren. So ist Spall an der Arbeit ein
klassischer Motivator, das Gehalt oder ein sauberer Arbeitsplatz i. d. R. ein

Hygienefaktor. (4 Punkte)
2. Hinweis fiir den Korrektor: Jede plausible und schliissige Antwort — abgeleitet
aus den Indikatoren — kann als richtig gewertet
werden. (5 Punkte)
c) Z.B.
m  SMART-Formel (spezifisch, messbar, attraktiv/angemessen, realistisch,
terminiert) (5 Punkte)
Z.B.:
m  Management by Objectives oder Management by Delegation (2 Punkte)
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