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Sommerschlussverkauf, Happy Hour, Rabattmarken,...
— Vertriebsaktionen, die Konsumenten seit Jahrzehnten
insbesondere aus dem Einzelhandel kennen und
gelernt haben. Aktuell erlebt das Thema ,Discounting®,
gepusht durch neue Kommunikationsformen und
Technologien wie soziale Netzwerke und Smartphones,
eine Renaissance. Die neuen Schlagworte sind Mobile
Couponing und Location Based Discounting, in die viele
Unternehmen grof3e Hoffnungen setzen.

In der Assekuranz kannte man das Phanomen der
.otichtag-Aktionen®  bisher nur aus der Kfz-
Versicherung. Mittlerweile gibt es allerdings einige
Versicherungsgesellschaften, die auch in anderen
Sparten mit verschiedenen Formen von Rabattaktionen
bzw. Sach- und Geldpramien experimentieren. Die
Aktionen sind dabei vielfaltig und reichen von einer
Preisersparnis beim Abschluss bis zu einem
bestimmten Stichtag Uber eine Geldzuriick- oder
Zufriedenheitsgarantie bis zur Teilnahme an Gewinn-
spielen.

Mit diesen Aktionen wird nicht nur der reine
Vertragsabschluss belohnt, sondern auch die Einholung
von Angeboten, die Vereinbarung von Beratungs-
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terminen, der Besuch der Versicherungsagentur oder
die Weiterempfehlung an Freunde sollen durch gezielte
Pramien und Zugaben geftérdert werden.

Doch wie kommen solche (zeitlich Dbefristeten)
Vertriebsaktionen in der Finanzdienstleistung bei den
Verbrauchern an? Welche Zielgruppen sind besonders
affin? Welche aktuell existierenden Vertriebsaktionen
werden am besten bewertet und welche Konzepte aus
anderen Branchen sind auf den Versicherungsvertrieb
Ubertragbar? Kann durch solche Vertriebsaktionen
wirklich die Abschlussbereitschaft einer Versicherung
gesteigert werden?

Antworten auf diese und weitere Fragen liefert IThnen
die neue Ausgabe unserer Finanzmarkttrends. Die
komplette, rund 130-seitige Studie inklusive der
Detailergebnisse zu den getesteten
Verkaufsforderungsmallnahmen kann ab  sofort
bezogen werden

Mit besten Grifen aus Koln
lhr HEUTE UND MORGEN Team
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Existierende Konzepte flr Verkaufsanreize in der
FDL-Branche: Von Geld-Zurlck-Garantie bis Happy Hour ist

alles dabei!

P Im Rahmen der Studie wurden Akzeptanz und Wirkung aktuell existierender Rabatt- und Pramienkonzepte
auf Abschlussbereitschaft, Angebotseinholung und Weiterempfehlungsbereitschaft getestet.
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Studiendesign

Stichprobe und Methodik

» Stichprobe 1.036 Versicherungs- und Finanz(mit)entscheider zwischen 18 und 65 Jahren
(Repréasentativverteilung)

» Erhebungsform Onlinebefragung

» Befragungsdauer 15-20 Minuten

Studienbericht und Zielgruppen

» Studienbericht Sie erhalten einen ausfuhrlichen Studienbericht (ca. 130 Seiten) im pdf-Format
inkl. aussagekraftiger Grafiken, Zielgruppenanalysen und Management Summary.

» Zielgruppen Alle Ergebnisse werden nach den folgenden Kriterien differenziert:
Alter, Geschlecht, Einkommen
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Umfassender Studienbericht inkl. Subgruppenanalyse, > HEUTE uno MORGEN
Analyse nach Kunden bestimmter Versicherer und Banken
und vieles mehr.

» Auf ca. 130 Seiten finden Sie zu allen Fragestellungen detaillierte Ergebnisse:

3. Einstellung zu und Erfahrungen mit Rabattaktionen und Pramien allgemein

Eine Geld-Zuriick-Garantie bei Unzufriedenheit ist die favorisierte
Verkaufsforderungsaktion, eine Spende erscheint dagegen kaum i
attraktiv.

Wie attraktiv finden Sie grundsatzlich die folgenden Formen von Rabatten oder Pramien beim Einkauf
von Produkten bzw. Abschluss von Vertragen?

= auBerordentlich attraktiv = sehr attraktiv attraktiv = eher attraktiv = eher unattraktiv
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8. DetabBeurtlung akueler Verkaufforderungsmafinahmen von Banken
Studie .SSV in der Finanzdiensteistung?!

Eine Happy Hour mit Startguthaben wirkt auf fast die Halfte der
Befragten unserios.

Ich kann mir grundsétalich vorstellen, bei einer atiraktiven Prémie Ich kann mir

eine weitere Versicherung bei meinem Jetzigen Versicherer eine Versich

abzuschlisien abmischlis® Happy Hour mit Startguthaben 0]
trifh voll zu Happy Hour |

=auBerordentlich attraktiv = sehr attraktiv - attraktiv = eher attraktiv = eher unattraktiv

aufstockingsbereite : |
Versicherungskunden Gesamtbeurteilung |. 22 -“

(48°%) & Daal Buralung skl Vekausiorderungsmatnarmen ven Barken

trith eher 2u i i ination ei ami
Luiftvollzu -iffteherzu e« tifft eher nicht zu  stifftc Viele Befragte spricht die Komb_matlon einer Geldpramvle als
Startguthaben und dem zusétzlichen amazon-Gutschein an.

Startguthaben

Die Rabatt- bzw. Préamienaktion ist verstandiich. s
e SN e ERareens e g 7
Was gefallt Ihnen an der Rabatt- bzw. Pramienaktion besonders gut?

Die Rabatt- bzw. Pramienaktion wirkt serios. _I ’
Exemplarische Antworten

Ich kann mir gut vorstellen, wegen dieser Aktion ein

Bankprodukt abzuschlieBen, wenn sie von meiner _- - 20 Euro
Gutschein bl smazon.del*

Bank ist. positive
. Nennung
Ich kann mir gut vorstellen, wegen dieser Aktion sogar

bei einer Bank abzuschiiefien, bei der ich noch kein || (A7) NS )

Kunde bin.

Bargelabonus.*
.amazon-Guischein fir GHIX-
Migleder.*

Dass das Geld zu einem grofien Teil nicht als

Gutschein ausgezahit wird und dass der

2 il
h dann noch eben
orofinon).”

(angaben n %, n=202-208)
Sudio S5V in der Finanzdionstistung?! o HEUTE UK

vor dom Girokonto.

Jeder bekommt stwas, nicht wie beim

keine Gevinnspiel Geld kann man immer gut Haben wir 2um Beispiol gomacht. Da
positive - Vi e noch so ein Produkt (Tages-
Nennung geldkonto) gesucht haben, h
es genutzt und ind zufieden dani,
D ot sch dor Abschluss rchtg.* dor Zins warja auch zeigemd
<Super Worse Hol
Pramie im

Jedorzoit wieder gokindigt werdon!”

(Angaben in %6, kategorisietecfena Nennungen, n=133)

[ — & HEUTE UND HORGEN G 116

Studienankundigung ,SSV in der Finanzdienstleistung?! — Erfolgschancen von innovativen Vertriebsanreizen® 5



Studienleiterin: Tanja Hollger E-Mail: tanja.hoellger@heuteundmorgen.de Tel: 0221-995005-12

> HEUTE uno MORGEN

Bestell-Fax fur die Studie an: 0221 995005 29

z. Hd. Frau Tanja Hollger

» Bestellung Hiermit bestellen wir verbindlich die Studie ,SSV in der
Finanzdienstleistung?! — Erfolgschancen von innovativen Vertriebsanreizen®:

[0 Listenpreis: 950 € zzgl. MwSt.

[0 Wir winschen zusétzlich eine Prasentation der zentralen Ergebnisse in
unserem Hause: 1.500 € zzgl. MwSt. und Reisekosten (nur bei
Studienbezug)

» Empfanger und Name, Vorname:
Rechnungsadresse

Firma, Abteilung:

Strale:

PLZ, Ort:

Telefon:

E-Mail-Adresse
zur Versendung:

Ort, Datum, Unterschrift
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Kurzprofil: HEUTE UND MORGEN

Kurzprofil Unsere Grundsatze Methoden & Forschungsbereiche
» Unabhé&ngiges Full-Service- HEUTE UND MORGEN steht fur » Quantitative und qualitative
Marktforschungsinstitut Marktforschung
» unseren Anspruch, Gber das Heute Samliche Bef thod
» Sitz im Herzen von Koln hinaus zu denken und unsere Kunden > amtliche befragungsmethoden
durch intelligente Marktforschung und » Quantitativ: Online-, CATI-, schriftliche
» Grindung im Dezember 2009 durch strategische Beratung bestméglich auf und personliche Befragungen
vier Fihrungskrafte eines die Zukunft vorzubereiten und » Qualitativ: qualitative Interviews
renommierten Kolner _ o (telefonisch und persénlich),
Marktforschungsinstitutes » unsere Kunden dabei langfristig zu Gruppendiskussionen, Kreativ-
begleiten. Workshops

» Insgesamt Uber 40 Jahre

Marktforschungserfahrung durch » Marktforschungslésungen fur alle

marktrelevanten Fragestellungen:

die Griinder Referenzen (Auszug)
. : N » Beziehungsmanagement (Kunden-,
VM , .

> Mitgliedschaft beim (: Allianz @ ERGO Vertriebspartner- und Mitarbeiter-
» Zertifizierter Datenschutz tber EULER HERMES befragungen)

externen, TUV-zertifizierten . } PANALPINA?Y » Marken- und Kommunikations-

Datenschutzbeauftragten nirburgring @’ﬁ ) forschung

& OTT0 VM .
» Partner und Lehrauftrage an der & el . VERSICHERUNG > I(DF:od(;Jkli- und Péelsfo_rscgun?
rockwell irect ) rodukttests, Conjoint-Analysen,
kg ;ECEESECNHIUULSE BSP anaﬁﬂ Marktpotenzialanalysen)

UNIVERSTTY OF APPLIED scieNces  BUSINESsS SCHOOL Potsdam
PROVINZIAL  Deutsche Post DHL INVESTMENTS > Markt- und Zielgruppenanalysen

RHY/ Schwabisch Hall ===
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