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Hintergrund und Zielsetzung der Studie
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In  Anbetracht ricklaufiger Beitragseinnahmen, sinkendem
Garantiezins und immer starkerer Volatilitat der Finanzmarkte
(um nur einige der zahlreichen Schlagworte zu nennen) erfolgt in
den Medien ein Abgesang auf die klassische Lebens-
versicherung. Auch in vielen Versicherungs-gesellschaften und
Finanzvertrieben wird zukinftig eine Abkehr von klassischen
Leben- und Rentenversicherungsprodukten hin zu
fondsgebundenen Garantieprodukten erwartet. Daneben wird der
Pflegerente  als auch nachhaltigen  Anlageprodukten
vertriebsseitig ein hohes bis mittleres Potenzial bescheinigt.

Frage: Wie schatzen Sie das Potenzial der folgenden Leben- und
Anlageprodukte fur die kommenden 2 Jahre ein? (Top Nennungen)

hohes Potenzial = mittleres Potenzial = geringes Potenzial = kein Potenzial
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Angaben in %; n=117-138; Befragung von Entscheidern aus Versicherungsgesellschaften
und Finanzvertrieben (HEUTE UND MORGEN Trendstudie Versicherungsvertrieb; Juli 2011)
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(Renten- und Pflegeversicherung)

Fondsgebundene RV mit
einer flexiblen Garantie
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Fondsgebundene RV mit einer
festen Garantie

Nachhaltige bzw. 6kologische

Anlageprodukte 22 at

Hinsichtlich der Konzeption von Altersvorsorgeprodukten
erwartet insbesondere der Vertrieb eine starkere Fokussierung
auf Transparenz und Flexibilitat.

Zukunft der Altersvorsorge i Welche Konzepte die Verbraucher tiberzeugen

Aber welche Erwartungen hat eigentlich der Endkonsument an
seine Altersvorsorge? Kommt es unter den aktuellen Markt-
gegebenheiten tatsachlich zu einer Abkehr von der jahrzehnte-
lang beliebten Lebensversicherung und wenn ja, in welche
Richtung?

In der aktuellen Ausgabe unserer Finanzmarkttrends erfahren

Sie, welche Produkte und Konzepte zuklnftig in der Gunst der
Konsumenten ganz oben stehen:

3 Welche mittel- und langfristigen Anlagen werden geplant?

3 Welche Vorteile werden tGberhaupt (noch) mit Versicherungs-
l6sungen im Vergleich zu einer Direktanlage verkntpft?

3 Wiegestaltensichdieg e p| ant e nundAledidem s
konzeptei und was bedeutet das b
bendtigte Flexibilitat in der Anspar- und Auszahlungsphase?

3 Was bedeutet Transparenz fir den Kunden? D.h., was will
der Kunde eigentlich wissen und wie mdchte er diese Inhalte
ubermittelt bekommen?

3 Wie sollten Garantien oder nachhaltige Geldanlagen
ausgestaltet sein?

Wie immer erhalten Sie als Frihbucher die Méglichkeit, eigene
Exklusivfragen zu schalten. Wir freuen uns, wenn wir Ihr
Interesse an unserer Studie wecken konnten und stehen lhnen
fur Ruckfragen gerne zur Verfligung.

Mit besten GrifRen aus Koéln
lhr HEUTE UND MORGEN Team
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Uberblick Uber die Untersuchungsinhalte:
Fragebogeninhalte werden mit Frihbuchern abgestimmt

Anlageverhalten und Planung 3 Was plant man, zuklnftig anzulegen? Welche Produkte werden favorisiert?
3 Wo und wie informiert man sich? Wie ist der Anlagehorizont?

Sind die Anderungen in der Lebensversicherung (Absenkung des Garantiezinses, steuerliche
Behandlung) bekannt?

3 Welche Eigenschaften und Vorteile verbindet man mit einer klassischen Rentenversicherung
im Vergleich zu einer fondsgebundenen Rentenversicherung oder einer Direktanlage?

W

Wissen und Einstellung zur AV

Garantiemodelle 3 Sind fondsgebundene RV mit Garantie bekannt? Wie attraktiv sind diese Anlageformen?

3  Wie sollte eine Garantie ausgestaltet werden? Welche Aspekte sollten in der Kommunikation
in den Vordergrund gestellt werden?

Nachhaltige und 3 Wie wichtig ist es Konsumenten, in welche konkreten Anlageklassen oder Werte der

okologische Anlage Versicherer das Geld anlegt?
3  Welche neuen Chancen ergeben sich fur nachhaltige und 6kologische Anlagekonzepte?
Welche Themen sind dabei fir Kunden besonders attraktiv?

Flexibilitat 3 Wiesind die gepltuadAltveerdenlohzepteB nend was bedeut et
beispielsweise fur die bendtigte Flexibilitat in der Anspar- und Auszahlungsphase?

3 Welche Zahlungsbereitschaft besteht fur ein hoheres Mal3 an Flexibilitat?

Transparenz 3 Was bedeutet Transparenz fir den Kunden, d.h. was will der Kunde eigentlich wissen?
3 Inwelcher Form und in welcher Frequenz sollen die gewlinschten Informationen bereitgestellt
werden?
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Studiendesign

Stichprobe und Methodik m

3 Stichprobe 1.000 Finanz- und Versicherungsentscheider zwischen 18 und 65 Jahren
(Repréasentativverteilung)

3 Erhebungsform Onlinebefragung

3 Befragungsdauer 15-20 Minuten

Studienbericht und Zielgruppen <

3 Studienbericht Sie erhalten einen ausfuhrlichen Studienbericht (ca. 80 Seiten) im pdf-Format
inkl. aussagekraftiger Grafiken, Zielgruppenanalysen und Management Summary.

3 Zielgruppen Die Ergebnisse werden nach den folgenden Kriterien differenziert:
Produktbesitzer vs. Planer (geclustert nach verschiedenen Produktarten)

Demografie: Alter, Geschlecht, Einkommen
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Jan. Febr. Marz
Studienablauf 01|02|03|04|05|06|07|08|09]|10]| 11|12 |13
Fragebogenversand an Frihbucher 31.1.12 @ - -
Letzter Termin fur die Schaltung von
individuellen Zusatzfragen: 3.2.12
Fragebogenabstimmung mit den Frithbuchern 31.1.12-3.2.12mm | |
Durchfiihrung der Befragung _ 6.2.12 -17.2.12
Letzter Termin fur die
Versand der Studienberichte Beauftragung einer Stichproben- 990312
Aufstockung: 6.2.12 h
]
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Frihbucher-Vorteile auf einen Blick

Ihre Vorteile als Frihbucher (bis zum 31.01.2012):

3 Maoglichkeit der Einflussnahme auf die Befragungsinhalte:

3 Als Fruhbucher kénnen Sie Vorschlage fur weitere Befragungsinhalte nennen und aktiv auf die Fragebogen-
Konzeption Einfluss nehmen.

3 Wir senden den Fragebogen allen Frihbuchern zu und fihren eine Abstimmungsschleife mit den
Frihbuchern durch. Alle Anderungswiinsche werden i sofern die Befragungsdauer dies zulasst i bei der
Studienkonzeption berlcksichtigt.

3 Maoglichkeit der Schaltung individueller Zusatzfragen und Testung von Konzepten:

3 Sie konnen exklusive Zusatzfragen schalten und Konzepte oder Ideen flir Vertriebsansétze aus lhrem
Hause an der kompletten Stichprobe testen.

3 Die Ergebnisse werden Ihnen in aufbereiteter Form als ppt-Charts und als Tabellenband zur Verfligung
gestellt (Preis pro Frage: 400 U (max. 5 Fragen pro Bezieher), Preis pro Konzept: je nach Komplexitat auf
Anfrage).

3 Moglichkeit der Aufstockung der Stichprobe um eigene Kunden:

3 Sie kbnnen eine Zusatzstichprobe fir Ihr Haus befragen lassen (Zusatzkosten: je nach
Stichprobenumfang/Inzidenz auf Anfrage).

3 Reduzierter Studienpreis: Als Frihbucher (bis zum 31.1.2012) profitieren Sie von einem geringeren Basispreis
fur die Studie.
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Bestell-Fax fur die Studie an: 0221 995005 29

3 Bestellung

Hi ermit bestellen wir VadsAbitedIsvoh sadir
I Frihbucherpreis bis zum 31.01.2012: 1.200 U zzgl. MwSt.
I

Listenpreis ab dem 01.02.2012: 1.500 U zzgl. MwSt.

| Bitte kontaktieren Sie mich, da ich an folgender Option interessiert bin:

~

|  Schaltung von Zusatzfragen
| Aufstockung der Stichprobe um eigene Kunden

3 Empfanger und Name, Vorname:
Rechnungsadresse
Firma, Abteilung:
Stralde:
PLZ, Ort:
Telefon:

E-Mail-Adresse
zur Versendung:

Ort, Datum, Unterschrift
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HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends é

3 greifen aktuelle Trends und Entwicklungen auf und stellen
diese ubersichtlich dar,

3 testen Innovationen und Ideen auf ihre Akzeptanz und
Zukunftsfahigkeit fur die Finanzdienstleistungsbranche

3 und erscheinen ca. dreimal im Jahr.

3 Weitere Informationen finden Sie unter:
http://www.heuteundmorgen.de/Finanzmarkttrends.html

HEUTE UND MORGEN Zielgruppen im Finanzmarkt é

3 liefern ein tiefgehendes Verstandnis fur die Erwartungen
und Winsche der jeweiligen Zielgruppe im Hinblick auf
Versicherungs- und Finanzprodukte,

3 entwickeln und evaluieren zielgruppenspezifische
Produktkonzepte, Serviceleistungen und
Kommunikationsstrategien

3 und erscheinen ca. zweimal im Jahr.

3 Weitere Informationen finden Sie unter:
http://www.heuteundmorgen.de/Zielgruppen.html
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Die letzte Ausgaben
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S8Vin der Finanzdienstleistung?!
Erfolgschancenvon innovativen Vertriebsanreizen

HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends — Marz 2011

Die letzten Ausgaben
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Studienreihe: Zielgruppen fiir Finanzdienstleister

Zielgruppen-Insights fur die optimale Produkt.,
Vertriebs- und Kommunikationsstrategie
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Kundenforum, Kundenbeirat, Kundenanwalt -
erfolgreiche Wege aus der Vertrauenskrise?!

HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends - Herbst 2011
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http://www.heuteundmorgen.de/Zielgruppen.html

Kurzprofil: HEUTE UND MORGEN
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Kurzprofil

3 Unabhéngiges Full-Service-
Marktforschungsinstitut

3 Sitz im Herzen von Kdln

3 Grundung im Dezember 2009 durch
vier Fuhrungskrafte eines
renommierten Kolner
Marktforschungsinstitutes

3 Insgesamt Uber 40 Jahre
Marktforschungserfahrung durch
die Grunder

3 6 Mitarbeiter
+ Netzwerk aus freien Mitarbeitern

3 Mitgliedschaft beim (VM

3 Partner und Lehrauftrage an der

HOCHSCHULE
W)FRESENIUS _ . BSP
UNIVERSTTY OF APPLIED sciEnces  BUSINESS SCHOOL Potsdam

Unsere Grundsatze

HEUTE UND MORGEN steht fur

3

unseren Anspruch, Uber das Heute
hinaus zu denken und unsere Kunden
durch intelligente Marktforschung und
strategische Beratung bestmdglich auf
die Zukunft vorzubereiten

und unsere Kunden dabei langfristig
zu begleiten.

Wir liefern unseren Kunden das
Wissen, das sie bendtigen, um die
richtigen Entscheidungen fur die
Zukunft zu treffen.

Referenzen (Auszug)

Allianz @)
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Kernkompetenzen

HEUTE UND MORGEN ist Spezialist ftir
Marktforschung in der
Finanzdienstleistungsbranche.

3 Weitreichende Erfahrung mit der
Befragung aller relevanten Zielgruppen,
wie z.B.

3 Privatkunden
3 Gewerbekunden
3 Vertriebspartner (Makler, AO, Banken)

3 Marktforschungslésungen fir alle
marktrelevanten Fragestellungen:

Produktentwicklung und i optimierung
Prozessoptimierung
Vertriebsunterstitzung und 7 steuerung

Kundenbindung und T entwicklung

N N N W N

Mitarbeiterbindung und 7 entwicklung



