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GEPRUFTE FACHWIRTE FUR
VERSICHERUNGEN UND FINANZEN

Marketing und Vertrieb von Versicherungs- und
Finanzprodukten fiir Privatkunden

Ausgangssituation zu allen Aufgaben

Laut gemeinsamer Kraftfahrt-Statistik von BaFin (Bundesanstalt fir Finanzdienstleistungsaufsicht)
und GDV (Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft) aus dem Jahr 2015 hat sich
das Fahrverhalten generell verschlechtert. Speziell bei den Fahranfangern in den unteren
Schadenfreiheits(SF)-Stufen stieg die Unfallhdufigkeit Uberdurchschnittlich. In den oberen SF-
Stufen erhdhte sich der Durchschnittsschaden auffallig.

Auch bei der Proximus Versicherung AG sind diese Trends stark ausgepragt. In der Sparte
Kraftfahrtversicherungen verzeichnete das Unternehmen im Jahr 2017 Verluste. Deshalb wurde
ein Projektteam zusammengestellt. Dieses hat den Auftrag, GegenmalRnahmen zu erarbeiten. Als
Teammitglied vertreten Sie den Bereich ,Marketing und Vertrieb®.

Aufgabe 3

Bislang wurde in der Kraftfahrtversicherung das Ziel verfolgt, einen hohen Marktanteil zu
erreichen. Insbesondere Fahranfanger sollten durch den bisherigen Tarif als Neukunden
gewonnen werden. Das Projektteam setzt sich mit dieser Strategie kritisch auseinander.

a) Statt den Marktanteil auszubauen, soll zuklnftig das Ziel ,Rentabilitat* im Vordergrund (4 Punkte)
stehen.
Erlautern Sie, was unter Rentabilitat zu verstehen ist.

b) Der bisherige Tarif hat nach Meinung des Vertriebes eine Schllsselfunktion fir den (9 Punkte)
Verkauf weiterer Proximus-Versicherungen.
Beschreiben Sie drei Vorteile fir das Unternehmen, wenn Kunden mehrere Vertrage
abgeschlossen haben.

c) Das Segment ,Langjahrig Versicherte mit hohem SF-Rabatt® soll zukiinftig darauf
ausgerichtet werden, die Rentabilitat zu halten oder sogar zu steigern.

1. Stellen Sie dafir einen strategischen Ansatzpunkt dar. (3 Punkte)

2. Entwickeln Sie fir die Umsetzung dieses Ansatzpunktes zwei operative Marketing- (4 Punkte)
oder Vertriebsziele.
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Losungshinweise Aufgabe 3 (20 Punkte)
[VO: § 4 Absatz 2 Nr. 1]

a) Rentabilitdt setzt den Gewinn in Relation zu anderen GroRen, beispielsweise zum
Umsatz (Gewinn : Umsatz) oder zum Kapital (Gewinn : Eigen-/Fremd-/Gesamtkapital). (4 Punkte)

Hinweis fiir den Korrektor: Auch andere nachvollziehbare Lésungen sind zu
akzeptieren.

b) Z.B.
m Die Preissensitivitdt nimmt mit der Zahl der Vertrage ab.

Mehrere Vertrage sind ein gutes Indiz fir eine hohe Kundenbindung. Die
Konsequenz daraus ist, dass der Kunde die Preise des Unternehmens bei seiner
Kaufentscheidung nicht in den Vordergrund stellt. Ausschlaggebend fir seine
Entscheidung ist vielmehr das Vertrauen gegeniiber Vermittler und Unternehmen.

m  Der Akquisitionsaufwand nimmt mit jedem weiteren Vertrag ab.
m Die Gemeinkosten im Verwaltungsbereich gehen zurtick.
m  Die Weiterempfehlungsquote steigt. (9 Punkte)
Hinweis fiir den Korrektor: Die Beispiele mussen jeweils beschrieben werden.
c) 1. Strategische Ansatzpunkte sind z. B.:

m veranderte langfristige Ziele, z. B. Schadenkostensenkung
(Anzahl/Durchschnittsschaden) oder Pramiensteigerungen

m  Neuausrichtung der Kundensegmentierung, z. B. hinsichtlich des Alters

m Neupositionierung im Wettbewerb, z.B. hinsichtlich Pramienniveau oder
Serviceorientierung

m veranderter Vertriebswege-/Kommunikations-Mix, z. B. per App (3 Punkte)
2. Operative Marketing- oder Vertriebsziele sind z. B.:

m hdhere Sensibilisierung der Kunden hinsichtlich eines situationsangemessenen
Fahrverhaltens

m Erhdéhung der Zahl der Vertrage mit Werkstattbindung.
m  Erh6éhung der Akzeptanz von Schadenmeldungen per E-Mail oder App

m zusatzliche Serviceangebote/Anreize fiir die Zielgruppe zur Schadenvermeidung (4 Punkte)
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Aufgabe 5

Im Bereich der Kraftfahrtversicherung erfolgt regelmafRig eine sogenannte ,vorlaufige
Deckung*.

a) Erklaren Sie, was unter einer ,vorlaufigen Deckung“ zu verstehen ist und warum diese im (3 Punkte)
Bereich der Kraftfahrtversicherung eine besondere Bedeutung hat.

b) Erlautern Sie, ob die Vereinbarung einer ,vorlaufigen Deckung“ im Bereich der (3 Punkte)
Kraftfahrtversicherung formbediirftig ist.

c) Erlautern Sie anhand der maligeblichen gesetzlichen Vorschriften, woraus sich der (8 Punkte)
Umfang des Versicherungsschutzes sowie die Rechte und Pflichten eines
Versicherungsnehmers bei der vorlaufigen Deckung ergeben.

d) Legen Sie anhand der zugrunde liegenden Versicherungsbedingungen dar, fiir welche (2 Punkte)
konkreten Bereiche der Kraftfahrtversicherung die Proximus Versicherung AG vorlaufigen
Versicherungsschutz gewahrt.

e) Benennen Sie anhand der zugrunde liegenden Versicherungsbedingungen die vier (4 Punkte)
Moglichkeiten, die zu einer Beendigung der vorlaufigen Deckung in der
Kraftfahrtversicherung fiihren.

Losungshinweise Aufgabe 5 (20 Punkte)
[VO: § 4 Absatz 2 Nr. 4]

a) Bei der ,vorlaufigen Deckung® handelt es sich um einen selbststandigen
Versicherungsvertrag, dessen Dauer von vornherein einverstandlich begrenzt wird. Die
Versicherungsnehmer erhalten einen sofortigen Risikoschutz, ohne den Abschluss einer
Risikoprufung abwarten zu missen und ohne sofort eine Versicherungspramie zahlen zu
mussen (sofern nicht etwas Abweichendes gemafR § 51 VVG vereinbart wird).

Da es sich bei der Kfz-Haftpflichtversicherung um eine Pflichtversicherung handelt, muss
bei der Zulassung des Fahrzeuges ein Versicherungsschutz nachgewiesen werden. (3 Punkte)

b) Der Vertrag Uber die vorlaufige Deckung kann grundsatzlich formfrei, also auch (fern-)
mindlich abgeschlossen werden. Das gilt auch fiur den Bereich der
Kraftfahrtversicherung. Allerdings bedarf es zur Zulassung des Fahrzeuges eines
Nachweises Uber das Bestehen des Haftpflichtversicherungsschutzes. Dieser erfolgt in
der Regel durch Vorlage einer sogenannten ,elektronischen Versicherungsbestatigung
(eVB) oder einer Versicherungsbestatigung (VB), durch die seitens der
Versicherungsgesellschaft eine vorlaufige Deckung in der Haftpflichtversicherung

bestatigt wird. (3 Punkte)
c) Der Inhalt der vorlaufigen Deckung richtet sich primadr nach den jeweiligen
Vereinbarungen der Parteien. Die Einbeziehung der Allgemeinen

Versicherungsbedingungen und damit die ndhere Ausflllung des Versicherungsvertrages
regelt daruber hinaus aber — und zwar abweichend von §§ 305 ff. BGB (!) — auch die
gesetzliche Vorschrift des § 49 Abs. 2 VVG, sodass es diesbeziglich keiner gesonderten
Vereinbarung ber die Einbeziehung und Ubermittlung der Bedingungen bedarf.

Danach werden, sofern zwischen dem Versicherungsnehmer und der Proximus
Versicherung AG bei Abschluss der vorlaufigen Deckung nichts anderes vereinbart wird,
die Allgemeinen Bedingungen fir die Kfz-Versicherung (AKB 2014) der Proximus
Versicherung AG Vertragsbestandteil. Aus diesen ergeben sich dann die Rechte und
Pflichten des Versicherungsnehmers sowie der Umfang des Versicherungsschutzes. (8 Punkte)
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d)

e)

Nach Ziff. B.2.1. AKB 2014 wird durch die Aushandigung der Versicherungsbestatigung
oder Nennung der eVB-Nummer ein vorlaufiger Versicherungsschutz nur fiir die Bereiche
Kfz-Haftpflichtversicherung und Autoschutzbrief gewahrt.

Nach Ziff. B2.2 besteht in der Kaskoversicherung dagegen vorlaufiger
Versicherungsschutz nur dann, wenn dieser von der Proximus Versicherung AG
ausdrucklich zugesagt wird.

Ziff. B 2.3. AKB 2014: Zeitpunkt der Pramienzahlung und Beginn der materiellen
Deckung aus der Hauptversicherung

Ziff. B 2.4. AKB 2014: ruckwirkender Wegfall bei nicht rechtzeitiger Zahlung der
Erstpramie

Ziff. B 2.5 AKB 2014: Kiindigung der vorlaufigen Deckung

Ziff. B 2.6 AKB 2014: Widerruf der Hauptversicherung gemal § 8 VVG durch den
Versicherungsnehmer

© DIHK — Gesellschaft fiir berufliche Bildung — Organisation zur Férderung der IHK-Weiterbildung mbH — Bonn
Die Vervielféltigung, Verbreitung oder 6ffentliche Wiedergabe der Publikation ist nicht gestattet (§§ 53, 54 UrhG) und
strafbar (§ 106 UrhG). Im Fall der Zuwiderhandlung wird Strafantrag gestellt.

(2 Punkte)

(4 Punkte)
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