Marketing, Kommunikáció, Vezetés és Szervezés

1. Melyek a Marketing-mix elemei (5P modell), melyek ennek az elemzési keretnek a biztosítási sajátosságai?

2. Melyek a leggyakrabban használt marketing stratégiák, melyek azok, amelyeket a biztosítók gyakran használják, és melyek azok, amelyek nem alkalmasak? Válaszát példákkal is illusztrálja!

3. Mutassa be a marketingszemlélet fejlődését Magyarországon, mire fókuszálnak ma a biztosítók?

4. Mit jelent a termékmix fogalma, melyek azok a választékismérvek, amelyekben a biztosítóknak döntést kell hozniuk? Hogyan kapcsolódik ez a termék életgörbéjéhez?

5. Melyek a legismertebb árképzési elvek, ezeket hogyan alkalmazzák a biztosításban? Alkalmazhatóak-e a biztosításban engedmények?

6. Milyen értékesítési csatornákat ismer általában, ezeknek mik a biztosítási megfelelői, ismertesse a biztosításban Magyarországon használt értékesítési csatornák történeti fejlődését!

7. Milyen módszerekkel lehet a biztosítási szükséglet-kielégítést támogatni? Hogyan kapcsolódnak és egészítik ki egymást az ügyfelek és az értékesítők ösztönzésére használt eszközök?

8. Melyek a közvetítők legfontosabb feladatai, és mely tulajdonságok segítik leginkább ezek ellátásában? Biztosítás-specifikus elvárások; stílus, megjelenés, viselkedés, ajánlott és tiltott kapcsolattartási formák.

9. Mik a biztosítási termék és biztosítási piac sajátosságai? Mennyiben különbözik a szolgáltatási – ezen belül a biztosítási - piac a termék gyártástól és értékesítéstől? Mennyiben előnyösek és mennyiben okoznak nehézségeket a sajátosságok?

10. Mi a PR, hogyan jellemezné egy biztosító célravezető PR tevékenységét, miben különbözik az a reklámtól? Kiken (milyen szakterületek munkatársain) múlik a biztosító arculata? 

11. Mutassa be egy hitelfedezeti életbiztosítás marketingstratégiájának kialakításán keresztül a szegmentáció - célcsoportképzés – pozicionálás folyamatát!

12. Mutassa be egy példán keresztül a biztosítási szükségletet, hogyan alakítja azt át igénnyé, ha az ügyfél (vizsgáztató) ellenáll?

13. Mit adunk el, terméket, vagy kapcsolatot? (Ügyfél és/vagy biztosítási szerződés.) Kié az állomány? Az állomány-építés és -ápolás biztosítási sajátosságai, a biztosító és a biztosításközvetítő szerepe és viszonya. 

14. Helyezze el a biztosításban alkalmazott kommunikációs módszereket fontosság, eredményesség és használhatóság szerint a kommunikációs elmélet általános kategóriáiban! (nem verbális, verbális, szóbeli, írásbeli, stb.)

15. Mutassa be a biztosítási üzleti tárgyalás fázisait!

16. Az előkészület során milyen szerepe van az ügyfél és milyen az értékesítő személyiségi jegyeinek, hol van jelentősége a személyiségfejlesztésnek?

17. Az interakció biztosítás-specifikus jellegzetességei, mire kell koncentrálni a kifogáskezelés során, mely témák és érvek kerülendők az ügyfeleknél?

18. Utógondozási feladatok, hogyan hasznosíthatóak és hogyan szerezhetőek meg a tapasztalatok, van-e jellegzetes különbség az élet és nem-élet biztosítási tárgyalás között?

19. A tréning szerepe a biztosítás eladásában, az ügyfélkapcsolatban, mi a szerepe a csoportépítésben és a konfliktuskezelésben a személyiség megismerésének?

20. Milyen konfliktus-megoldási stílusokat ismer, hogyan választana ezek közül egy kárigény elutasításával megbízott munkatárs számára, milyen ismérvek alapján?

21. Milyen eszközökkel motiválná a munkát szükséges rosszként (X), illetve a munkát élete szerves részeként (Y) megélő munkatársat, a biztosítási szakmában melyik típus dominanciájával kell számolnia?

22. Melyek a vezetési funkciók, mondjon ezekre példákat a biztosítási gyakorlatból!

23. Milyen vezetési-szervezési módszereket alkalmaznak az ügynök és állomány vándorlások megakadályozására?

24. Milyen lépésekben, hogyan zajlik le a döntési folyamat egy biztosító vállalatnál a termékmix összeállítása során?

25. Melyek a csoportfejlődés főbb szakaszai? Mutassa be egy biztosítás értékesítő vagy egy back office csoport normakialakításának folyamatát!

26. Mutasson be a komplex vezetési eszközök (MTM, TQM, BPR, Benchmarking, stb.) közül egy szabadon választottat!

27. Hol alkalmazzák a tutoring és mentoring módszereket a biztosítási szakmában? 

