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Glossar

Big Player

BOP

Break-even-Point

Cherry Picker

Convenience Leader

Differenzierung

First Mover

Roll-out

Solvabilitit

Der Versicherer als Serviceoptimierer und Kostenfiihrer

Business Operating Profit = Technisches Versicherungs-
ergebnis

Rentabilitdtsschwelle. Erlos und Kosten einer Dienstleistung
sind gleich hoch. Es wird weder Gewinn noch Verlust
erwirtschaftet.

Der Versicherer als Risikooptimierer und Technologiefiihrer

Fiithrend in einfachen und bequemen Rundum-Versicherungs-
l6sungen.

Empfinden der Kundschaft, sich von Konkurrenten zu
unterscheiden.

Dem Pionierunternehmen steht zum Zeitpunkt der Marktein-
fiihrung kein vergleichbares Konkurrenzprodukt gegeniiber.

Einfithrung, Markteinfiihrung eines Produkts

Ausstattung eines Versicherers mit Eigenmitteln, um sich
realisierende Risiken abzudecken.
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1 Executive Summary'

Es gibt viel zuviele Griinde, weshalb etwas auf unwahrscheinliche Weise schief gehen kann
(Luhmann, 2003: 21). Diese Aussage des deutschen Soziologen Niklas Luhmann zum Thema
Risiko konnte am Beginn jeder Produktentwicklung im Versicherungswesen stehen. Und sie
spielt in gewisser Weise auch in der hier vorgestellten Kinderbetreuungs- und Haushalthilfever-

sicherung "Junior+" eine entscheidende Rolle.

Die Zeiten der klassischen Mehrgenerationen Haushalte sind vorbei. Die Megatrends Identi-
titsjagd, Cocooning und neue Formen des Zusammenlebens stehen im Vordergrund. Dies hat
Auswirkungen auf die Situation der Kinder im Falle eines Unfalles, krankheits- oder todesfall-
bedingter Absenz der kinderbetreuenden Person. Diese Risiken sollen mit dem neuen Produkt
"Junior +" abgedeckt werden, indem die Kosten fiir Kinderbetreuung und Haushaltshilfe wih-

rend maximal 24 Monaten iibernommen werden.

Die Recherche zur Ausgangslage hat gezeigt, dass kundenseitig ein akuter Bedarf vorhanden ist.
Die Marktkapazitidt im angestrebten Zielkundensegment der Schweizer Haushalte mit rund
1,3 Mio. Kindern zwischen O und 16 Jahren ist vorhanden. Dass kein direkter Mitbewerber im
angestrebten Zielsegment vorhanden ist und die stimmige Positionierung der neuen Losung mit
der iibergeordneten Firmenstrategie macht die Einfiihrung des hier vorgestellten Produktes

sinnvoll. Dieser Business Case konnte somit als First Mover-Strategie durchgesetzt werden.

Eine erste Grobkalkulation hat einen Deckungsbeitrag von CHF 1'498'000.- ergeben. Die An-
fangsinvestitionen von CHF 70°000.- werden durch die im Medium Case erreichten Primien-
einnahmen im ersten Jahr von CHF 2°465°000.- bei Policenstiickkosten von CHF 360'000.-

voraussichtlich bereits im 3. spitestens jedoch im 4. Quartal 2015 amortisiert sein.

Aufgrund der in diesem Business Case gemachten Ausfithrungen und gewonnenen Erkennt-
nisse, die aufzeigen, dass sogar im Worst Case-Szenario noch ein Deckungsbeitrag erwirt-

schaftet werden kann, stellen wir den folgenden Antrag an die Geschiiftsleitung:

Aufnahme des Projektkredites von CHF 70°000.- in das Planbudget 2015 und Freigabe der Pro-
duktentwicklung im 1. Quartal 2015 fiir "Junior+" mit den im Kapitel 7 aufgefiihrten Personal-

ressourcen.

' Durch die vorgegebene Limitierung der Seitenzahl musste in dieser Semesterarbeit dem Praxisbezug

mehr Gewicht eingerdumt werden als der vollstindigen wissenschaftlichen Fundierung.



