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Praxisprojekt Marktforschung
fur die Wurth Financial Services AG



Analyse des Ostschweizer Marktes fur

Versicherungsbroker im Segment KMU H B

Die Wurth Financial Services AG unterstutzt primar Geschaftskunden in
Versicherungs- und Vorsorgeanliegen. Dabel hat sich das Unternehmen
zum Zlel gesetzt, trotz des gesattigten Marktes weiter zu wachsen. Aus die-
sem Grund wurde ein Projektteam beauftragt, den Brokerbedarf in kleinen
und mittleren Unternehmen zu ermitteln und mogliche Anknupfungs-
punkte fur den Verkauf der eigenen Dienstleistungen zu eruieren.

Wiirth Financial Services AG

Die Wiirth Financial Services AG wurde 2003
gegrlindet und ist Teil der Wiirth-Gruppe. Das
Unternehmen ist ein neutraler und unabhangi-
ger Versicherungsbroker und gehort zu den
fiihrenden Maklerunternehmungen der Schweiz.
Durch die Unabhdngigkeit wird dem Kunden
die bestmdgliche Auswahl an Versicherungslo-
sungen geboten. Mit hoher Professionalitdt
wird die Kundschaft umfassend beraten und
betreut.

Methodik

Die Projektgruppe kombiniert in der Marktfor-
schung einen quantitativen und qualitativen
Ansatz, um an méglichst differenzierte Daten
zu kommen. Die quantitative Forschung be-
inhaltete eine postalische Befragung von
1'736 KMUs in den Kantonen Al, AR, GR, SG
und TG. Kombiniert mit dem Wissen von 13
Experten aus der qualitativen Befragung aus
den Fachbereichen Marketing, Versicherungs-
wirtschaft und -gesellschaft sowie Brokerservice

konnten aussagekraftige Daten zum Thema
Kundenakquisition gewonnen werden.

Ergebnisse

Insgesamt erreichte die Projektgruppe einen
Riicklauf von 31.6%. Rund %/, der Befragten
lassen ihre Versicherungsangelegenheiten ex-
tern regeln, wobei entweder eine Generalagen-
tur oder ein Broker zum Einsatz kommt. Fiir
die potenzielle Kundschaft sind die optimale
Versicherungsdeckung sowie die Verhandlungs-
macht des Vermittlers wichtige Kriterien bei
der Auswahl ihres Vermittlers. Bei der Entste-
hung des Erstkontakts zwischen der Kundschaft
und dem Vermittler wird die Weiterempfehlung
als am wichtigsten eingestuft. Dementspre-
chend empfiehlt die Projektgruppe unter ande-
rem folgende Massnahme: Belohnungssystem
fur erfolgreiche Mandatsabschliisse iiber Wei-
terempfehlungen durch bestehende Kundschaft
der Wiirth Financial Services AG.

www.fhsg.ch/praxisprojekte

Wie beurteilen Sie die Wichtigkeit folgender Kandle bei der Erstkontaktaufnahme von
Versicherungsvermittler zum Kunden? n, = 184; n; = 98

Telefon 0.2 / —0.3
E-Mail 0.1 N 0.1
Post -0.1— >—— 0.1
Events / Messe -0.3 — F——-0.2
Medienberichterstattung -0.1— -0.1
Inserate .6 7r 0.4
Xing / LinkedIn -0J7 < -0.6
Verbinde / Vereine .1 S~ 0.0
Weiterempfehlungen 1.3 >—- 1.4
//
Persénliche Beziehung (Andere) 1 0.1
-2 -1 0 1 2
«—10-49 Mitarbeitende «==50-249 Mitarbeitende Mittelwerte

Skalierung: -2 = unwichtig | -1 = eher unwichtig | 0 = neutral | 1 = eher wichtig | 2 = wichtig

Ankniipfungspunkte bei Ostschweizer KMUSs.
Quelle: eigene Darstellung.
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Projektteam (v.l. n. r.)
Andrés Hofmeister, Blhler
Andri Méachler, Eschenbach
Corinne Britschgi, Diepoldsau,
Projektleiterin

Dennis Huber, Engelburg
Carlo Calzavara, St.Gallen

Kundschaft

Wirth Financial Services AG, Rorschach
Baris Sepik, Fachspezialist Berufliche
Vorsorge und Personenversicherungen
www.wuerth-fs.com

Die Projektgruppe ist von
Anfang an sehr professionell
#! und mit vollem Einsatz an

> die Arbeit herangegangen.

‘\ y Die positive Einstellung der

“ Gruppe auch bei monotonen

Tatigkeiten, wie beim Massenversand der

Briefe, haben dazu beigetragen, eine hohe
Riicklaufquote zu erzielen.

Coach

FHS St.Gallen

Dr. Ronald Ivancic

Zwecks Erreichung der Ziel-
setzungen des Auftrags kom-
binierte die Projektgruppe
quantitative und qualitative
Forschungsmethoden und
verstand es, in der Vorge-
hensweise zielflihrende Entscheidungen zu
treffen. Basierend auf den Forschungsergebnis-
sen konnten der WFS Ansatzpunkte zur Initi-
ierung des Verkaufsprozesses aufgezeigt wer-
den.




