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Abstract

Titel: Marketingkonzept fir zusatzliche Dienstleistungen zum Thema Vorsorge flr
Firmenkunden und Pensionskassen bei eine Bank

Kurzzusammenfassung: Das Marktumfeld der Finanzdienstleister wird immer harter. Aus
diesem Grund sind die Finanzdienstleister bestrebt, ihrer Kundschaft standig neue innovative
Dienstleistungen resp. Produkte anzubieten. Die demografische Entwicklung der Schweiz
impliziert, dass zukinftig die Vorsorge an Bedeutung gewinnt. Eine steigende Lebenserwar-
tung und die rucklaufigen Geburtenraten werden das Schweizer Sozialversicherungssystem
zuklnftig vor enorme Herausforderungen stellen. Eine solche Entwicklung dirfte dazu fuh-
ren, dass der Anteil von Vorsorgegeldern weiter anwachst. Aus diesen Griinden beginnen
die Finanzdienstleister friihzeitig mit der Kundengewinnung und Bindung. Mit neuen Dienst-
leistungen mochte sich die Bank, die in dieser Arbeit als Auftraggeber auftritt, auf die Zukunft

frihzeitig vorbereiten.
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Ausgangslage: Die Auftrag gebende Bank ist in der Schweiz domiziliert und an der Schwei-
zer Borse SIX kotiert. Im ihrem Geschéftskreis bietet die Bank eine umfassende Palette von
Finanzdienstleistungen an. In den vergangenen Jahren hat das Thema Vorsorge weiter an
Bedeutung gewonnen. Um sich im Markt gegenlber der Konkurrenz behaupten zu kénnen,
fordert die Bank im Rahmen des Innovationsprozesses die Entwicklung neuer Dienstleistun-
gen und Produkte.

Ziel dieser Bachelor Thesis ist es, zusatzliche Vorsorgedienstleistungen fir Firmenkunden
und Pensionskassen zu identifizieren und fir diese einen Marketing-Mix zu erarbeiten. Die
Dienstleistungen sind mdglichst konkret zu formulieren, damit der Auftraggeber zu einem

spateren Zeitpunkt die Dienstleistungen im Markt etablieren kann.

Vorgehen: Ein wesentlicher Bestandteil dieser Arbeit ist die Aufnahme der Ist-Situation. In
einem ersten Schritt werden die gegenwartigen Vorsorgedienstleistungen der Bank aufge-
fuhrt. Anschliessend werden verschiedene Mitarbeitende mittels personlichen Interviews
beziglich der Dienstleistungserstellung befragt. Basierend auf den Aussagen der Mitarbei-
tenden wird eine interne Ablauforganisation erarbeitet. Diese bezieht sich auf die Dienstleis-
tungserstellung im Bereich der Vorsorge fur Firmenkunden und Pensionskassen. Ein weite-
rer Bestandteil der Ist-Analyse ist die Betrachtung relevanter Mitbewerber. Dabei werden
diese bezlglich ihrer derzeitigen Vorsorgedienstleistungen fur Firmenkunden und Pensions-
kassen betrachtet. Diese Analyse erfolgt teilweise mittels telefonischen Interviews mit Mitar-
beitenden von Konkurrenten und teilweise durch Internetrecherchen. Am Ende der Ist-
Analyse werden soziokulturelle Aspekte des Schweizer Vorsorgemarktes mittels Literatur-

und Internetrecherchen erstellt.

Anschliessend werden zusammen mit dem Auftraggeber auf der Basis der Analysen mogli-
che neue Vorsorgedienstleistungen fir Firmenkunden und Pensionskassen erarbeitet. Fir
die erkannten Vorsorgedienstleistungen wird ein detailliertes Marketingkonzept mit Zielseg-
menten, einer Strategie, Zielvorgaben und entsprechendem Marketing-Mix fiir jede neue

Vorsorgedienstleistung erstellt.
Die Erkenntnisse aus der Ist-Analyse sind die folgenden:
1. Breites und hochstehendes Dienstleistungsangebot bei der Vorsorge

Die auftraggebende Bank verfugt Uber ein breites Dienstleistungs- und Produktsorti-
ment zum Thema Vorsorge. Es bestehen bereits hochstehende Angebote fur natirli-

che und juristische Personen. Eine Weiterentwicklung im Vorsorgebereich wird trotz-
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dem von der Bank gefordert, da in diesem Bereich zuklnftig interessante Vermo-

gensanteile angehauft werden kénnen.
2. Klare Strukturen und breites Vorsorgewissen

Mittels Mitarbeiterinterviews wurde ein breites Fachwissen zu Vorsorgethemen identi-
fiziert. Die Angestellten aus verschiedenen Abteilungen erbringen unterschiedliche
Vorsorgedienstleistungen. Aufgrund klarer internen Strukturen und Ablaufe ist die
Bank in der Lage, die verschiedenen Dienstleistungen aus den Abteilungen zusam-

menzufassen und die Kundschaft umfassend zu bedienen.
3. Marktteilnehmer mit ahnlichen Produkten

Die Analyse der Markteilnehmer zeigt, dass sehr ahnliche Vorsorgeprodukte und
Dienstleistungen fir Firmenkunden und Pensionskassen angeboten werden. Einige
Markteilnehmer haben ihren Schwerpunkt im Vermdgensverwaltungsbereich, andere

konzentrieren sich eher auf das Vorsorge Consulting.

Abb. 1: Angebotsvergleich Mitbewerber
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Quelle: eigene Darstellung.

Die auftraggebende Bank (Bank X) schneidet in diesem Vergleich positiv ab. Entwick-
lungsbedarf besteht bei der Stiftungsratsausbildung, aber auch die tbrigen Bereiche,
kénnen noch weiterentwickelt werden. Im Gegensatz zur Konkurrenz ist die Bank bei
den Sammelstiftungen sehr stark, da in diesem Bereich mit vielen renommierten

Partnern zusammengearbeitet wird.
4. Die Schweiz wird immer alter — eine Chance fir die Zukunft

Die demografische Alterung in der Schweiz setzt sich von Jahr zu Jahr fort. Eine stei-
gende Lebenserwartung und die riicklaufigen Geburtenraten werden das Schweizer
Sozialversicherungssystem zukuinftig vor enorme Herausforderungen stellen. Es ist
fragwirdig, ob die heutige AHV in der Lage sein wird, die angehenden gesellschaftli-
chen Veranderungen zu bewadltigen. Eine solche demografische Entwicklung dirfte

dazu fiihren, dass der Anteil von Vorsorgegeldern weiter anwachst. Allgemein kann in
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der Zukunft von den Banken erwartet werden, dass sie die Privatkunden direkt oder
Uber ihre Arbeitgeber (Unternehmen und Pensionskassen) noch starker umwerben
werden. Ziel dieser intensiven Kundengewinnung- und Bindungsmassnahmen wird
sein, die Privatkunden noch néher durch die verschiedenen Lebensabschnitte zu be-

gleiten.
Marketingkonzept fur die neuen Vorsorgedienstleistungen

Mit dem Marketingkonzept fir die neuen Vorsorgedienstleistungen werden die Eckpfeiler fur
die zuklnftige Marktbearbeitung festgelegt. Langfristig sollte die Bank in der Lage sein, sich
von den Mitbewerbern lber ein innovatives Dienstleistungsangebot zu differenzieren. Weiter
strebt der Auftraggeber mit den neuen Dienstleistungen die Etablierung eines Images an, um
als kompetenter und ganzheitlicher Partner bei Vorsorgethemen zu gelten. Die Unterneh-
menskunden und Pensionskassen sollen die Bank mit einem hochstehenden Vorsorgeange-
bot assoziieren. Zusatzlich sollen tber die neuen Dienstleistungen auch die Mitarbeitenden

der Firmenkunden und Pensionskassen, als Individualkunden gewonnen werden.

Ausgerichtet auf die Ziele werden vier Dienstleistungen mit eigenstdndigem Marketing-Mix

erarbeitet. Die neuen Dienstleistungen sind:

e Vorsorgeinfoveranstaltung

¢ BVG-Beratungsstelle

e Vorzugskonditionen fir Mitarbeitende von Firmenkunden und Pensionskassen

e Stiftungsratsausbildung
Jede Dienstleistung wird anhand der 4 P-Theorie aus dem Marketing konzipiert. Teilweise
bestehen Synergien in der Umsetzung der Dienstleistungen, aber trotzdem ist jede Dienst-
leistung vom Auftraggeber bezuglich der Relevanz und Realisierbarkeit zu prufen. Fur jede
Dienstleistung bestehen konkrete Massnahmen, die Auskunft geben zu Verantwortlichkeiten,

Budgetrahmen und Terminierungen.

Um eine Empfehlung fur die Wahl der am besten passenden Dienstleistung abzugeben, wird
eine Nutzwertanalyse erstellt. Die nheuen Angebote werden gemass den Kriterien Umsetz-
barkeit der Dienstleistung, Imagesteigerung als ganzheitlicher Vorsorgepartner, Akquirie-
rungsmaoglichkeit neuer Kunden, Differenzierung zur Konkurrenz, Kundennutzen und Um-
satzgenerierung betrachtet. Die Vorsorgeinfoveranstaltung, Stiftungsratsausbildung und
BVG-Beratungsstelle sind den Vorzugskonditionen fir Mitarbeitende der Firmenkunden und
Pensionskassen vorzuziehen. Das letztere Angebot wirde die internen Konditionen unter
Druck setzen und keinen expliziten Kundennutzen generieren. Mit den anderen drei Dienst-

leistungen kénnen die angestrebten Ziele am besten erreicht werden.




