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Im Hinblick auf Finanzdienstleistungen
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Hintergrund und Zielsetzung der Studie
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~Junge Leute“ zahlen seit Jahren zu einer der wichtigsten und
begehrtesten Zielgruppen im Finanzdienstleistungsmarkt.

Mit Eintritt in das Berufsleben féllt oftmals auch der Startschuss
fur den Abschluss erster eigener Bank- und Versicherungs-
produkte. Langfristig gesehen stellen die ,jungen Leute” von heute
zudem auch die Kunden von morgen dar. Um den eigenen
Kundenstamm zu sichern, ist es fur Finanzdienstleister daher
unabdingbar, die Zielgruppe direkt bei Eintritt in die
.Finanzdienstleistungswelt® mit adaquaten Produktkonzepten
anzusprechen und sogleich mdglichst langfristig und fest an sich
zu binden.

Dementsprechend bieten zahlreiche Versicherungsgesellschaften
sowie Banken und Bausparkassen auch bereits seit Jahren
spezielle Produkte und Services flr die Zielgruppe an — von
Lotarterpolicen oder ,Junge Leute“-Bauspartarifen bis hin zu
speziellen Apps fir die Zielgruppe.

Aber wie stark interessieren sich Berufseinsteiger tberhaupt ftr
Finanzthemen? Welche Versicherungs- und Bankprodukte
werden im Rahmen des Berufseinstiegs abgeschlossen? Wo
informiert man sich? Und ist Social Media bei den jungen
Berufsstartern im Zusammenhang mit Finanzdienstleistungen ein
Thema?

Diese und weitere zentrale Fragen haben wir im Rahmen der
aktuellen Ausgabe unserer Studienreihe ,Zielgruppen flur Finanz-
dienstleister naher beleuchtet.

Studienreihe: Zielgruppen fir Finanzdienstleister (Berufseinsteiger)

Ziel der Studie ist es, die Gruppe der Berufseinsteiger ganz genau
unter die Lupe zu nehmen und deren Einstellungen, Bedurfnisse,
Erwartungen und Erfahrungen rund um die Themen Finanzierung,
Absicherung und Vermdgen zu untersuchen. Im Mittelpunkt steht
dabei die Beantwortung der folgenden Fragestellungen:

» Welche Aspekte sind fir die Zielgruppe entscheidungs-
und kaufverhaltensrelevant?

» Wie, wann und wo kann die Zielgruppe am besten
angesprochen werden?

» Was sind zuklnftige Trends in der Zielgruppe im Hinblick
auf Finanzdienstleistungen?

Wir freuen uns, wenn wir lhr Interesse an unserer Studie wecken
konnten und stehen Ihnen fur Ruckfragen gerne zur Verfigung.

Mit besten GrifRen aus Koéln
lhr HEUTE UND MORGEN Team
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Studieninhalte und Fragestellungen ,,Berufseinsteiger

P Die Studie verfolgt das Ziel, ein tiefgehendes Verstandnis fiir die Erwartungen und Wiinsche der Berufseinsteiger im
Hinblick auf Finanzdienstleistungen zu vermitteln. Folgende Themen stehen im Fokus:

» Welchen Stellenwert raumen Berufseinsteiger dem Thema ,Finanzen und Vorsorge“ ein?

» Welche Finanzprodukte hat man in direktem Zusammenhang mit dem Berufseinstieg abgeschlossen? Hat man sich im Rahmen des
Berufseinstiegs beraten lassen? Wer ist Anstol3geber fir Produktabschlisse: Ein Berater, die Eltern, Freunde oder Bekannte?

» Wann im Verlauf der ersten Berufsjahre werden welche weiteren Versicherungs- und Bank-Produkte abgeschlossen?

» Wie holt man generell Informationen zu Finanzdienstleistungsthemen ein? Welche Informationsquellen werden genutzt? Spricht man
mit Freunden darlUber? Vertraut man noch dem Rat der Eltern oder informiert man sich bereits selbst?

» Welche Rolle spielen soziale Netzwerke und Social Media im Rahmen der Informationssuche und Meinungsbildung?

» Werden Apps von der Zielgruppe als Serviceangebote geschétzt? Besteht bei Versicherungen die Bereitschaft, diese tber Apps
abzuschliel3en?

» Uber welche Vertriebswege mdchten Berufseinsteiger angesprochen werden? Welche Sprache und Bildwelt sollte gewahlt werden?

» Wie kann man sich als Finanzdienstleister in der Zielgruppe positionieren? Welche Unternehmen haben bei Berufseinsteigern ein
positives Image? Wie wahlt man Finanzdienstleister aus? Wie stark ist die Bindung an bestehende Institutionen?

» Deckt das derzeitige Produktangebot die Bedurfnisse von Berufseinsteigern ab? Gibt es Produkte oder
Dienstleistungen, welche die Zielgruppe vermisst? Wie sieht das optimale Bindelprodukt fir diese aus? '
Welche speziellen Services sind flr die Zielgruppe wiinschenswert?

» Wie steht man Trends, die sich in anderen Landern zur Erschlie3ung der jungen Zielgruppe zeigen, gegentber
(z.B. Kooperation von Banken mit Fashion-Anbietern, Bank-Filiale als Lounge / Café / Internet-Café, 4
individualisierte Kreditkarte etc.?) ‘4

Studienreihe: Zielgruppen fir Finanzdienstleister (Berufseinsteiger) © HEUTE UND MORGEN GmbH 3
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Untersuchungsdesign

Modul 1: Modul 2:
Qualitative Phase mittels Quantit_ative Pha_se
einer einwdchigen Online- (300 Onlln_e-lnterwews

Forumsdiskussion Berufseinsteiger)

(20 Berufseinsteiger)

Ziel der qualitativen Phase: : » Ziel der quantitativen Phase:

» Analyse der (unterschiedlichen) Bedtrfnisse - ) I{: ) » Analyse von innovativen Produktideen \ ‘:-gl
zum Thema Finanzdienstleistungen ‘ \ ) und Services e "

» Tiefergehende Analyse des Informations- \ ") L’L_j » Identifizierung passgenauer Kommunikations- \r“ -
verhaltens et ansatze " “

» Entwicklung von neuen Produkt-, » Entwicklung einer zielgruppenspezifischen Berufseinsteiger-
Service- und Kommunikationsideen Typologie

Methodik und Spezifikation der Zielgruppe: Methodik und Spezifikation der Zielgruppe:

» Durchflihrung asynchroner Online-Forumsdiskussionen inkl. » 300 Online-Interviews Berufseinsteiger a ca. 15 Minuten
synchronem Auftakt-Chat » Alter: 18 - 29 Jahre

» Teilnehmer: 20 Berufseinsteiger » Reprasentative Verteilung nach Geschlecht, Alter und berufs-

» Gute Streuung nach Geschlecht, Alter und berufsqualifizieren- qualifizierendem Abschluss, nur Personen ohne Kinder
den Abschliissen, nur Personen ohne Kinder (Abgrenzung zur (Abgrenzung zur Zielgruppe ,Junge Familien®)

Zielgruppe ,Junge Familien®)

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Berufseinsteiger) © HEUTE UND MORGEN GmbH 4



Auszug aus den Ergebnissen (I)
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Die Zielgruppe zeichnet ein hohes Interesse am zukinftigen
Besitz von Wohneigentum sowie eine hohe Sicherheits-
orientierung bei der Geldanlage aus.

Einstellung zu Finanzdienstleistungen (1)
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» Detaillierte Ergebnisse zum Vorsorge-, Absicherungs- und
Entscheidungsverhalten der beiden Zielgruppen der
Auszubildenden und Studenten im Vergleich...

Studienreihe: Zielgruppen fir Finanzdienstleister (Berufseinsteiger)

» ... inklusive einer Finanztypologie (Marktsegmentierung der

Zielgruppe) zur differenzierten Ansprache.

Die ,Kompetenten Kimmerer” zeichnen sich durch eine hohe
Beratungsaffinitat aus: Die Mehrheit hat sich bereits beraten lassen.
Mehr als die Halfte verfilgt zudem ilber einen festen Berater.

Finanztypologie der Berufseinsteiger (1) — Einstellung zuFinanzdienstleistungen
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Auszug aus den Ergebnissen (ll)

HauptInformationsquelle bei Bankprodukten ist fur Berufs-
einsteiger die persdnliche Beratung, gefolgt von der e
Informationssuche im Internet.

Haupt-Informationskanal bei Bankprodukten
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» Anreicherung und Unterflitterung der quantitativen Befunde
durch tiefgehende Ergebnisse der qualitativen Studie.
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lhre Vorteile auf einen Blick

» In zahlreichen Monitorings diverser Institute kénnen die Produktausstattung, -zufriedenheit oder auch die bevorzugten Vertriebswege
verschiedener b2c- und b2b-Zielgruppen nachgeschlagen werden.

» Der Fokus unserer Studienreihe ist ein anderer:

» Wir nehmen pro Welle jeweils nur eine Zielgruppe genau unter die Lupe und untersuchen
die spezifischen Erwartungen und Bedirfnisse dieser Zielgruppe sowohl qualitativ als ‘
auch quantitativ! d

» So kann sichergestellt werden, dass die Fragen zielgruppengerecht und auf die individuelle -

Situation hin formuliert und analysiert werden.

» In der ersten Phase werden die Fragestellungen umfassend qualitativ bearbeitet, da so ausreichend detailliert auf die Zielgruppe
eingegangen werden kann. In einer zweiten Phase werden die Ergebnisse anhand einer reprasentativen Befragung der Zielgruppe
quantifiziert.

» Mit der Bestellung der Zielgruppenstudie ,Berufseinsteiger” erhalten Sie dezidierte Informationen zu Einstellungen, Bedurfnissen,
Erwartungen und Erfahrungen dieser Zielgruppen rund um die Themen Finanzierung, Absicherung und Vorsorge.

» Sie erhalten Empfehlungen und innovative ldeen fur Produkt- und Servicekonzepte, Kommunikation sowie Marketing/Vertrieb.

Unsere Empfehlung: Reduzierten Blindelpreis nutzen und die Zielgruppen-Insights zu ,,Berufseinsteigern® durch die Studie
»Auszubildende und Studenten“ erganzen:

» Bei gleichzeitigem Bezug der Studien ,Auszubildende & Studenten® und ,Berufseinsteiger” profitieren Sie ﬂ@
von einem geringeren Bilndelpreis. 4 4 O

Studienreihe: Zielgruppen fir Finanzdienstleister (Berufseinsteiger) © HEUTE UND MORGEN GmbH 7



> HEUTE uxo MORGEN

Bestell-Fax fur die Studie an: 0221 995005 29

Bestellung Hiermit bestellen wir verbindlich die Studie ,,Berufseinsteiger aus der Studienreihe
LZielgruppen fur Finanzdienstleister:

O Studienpreis: 3.500 € zzgl. MwSt

[0 Exklusives Blundelangebot zur Zielgruppe ,Junge Leute”
Studie ,Auszubildende & Studenten® (Einzelpreis: 4.500 €) UND
Studie ,Berufseinsteiger” (Einzelpreis: 3.500 €): 6.900 €
(zwei getrennte Studienberichte zur Zielgruppe ,Junge Leute®)

Empfanger und
Rechnungsadresse Name, Vorname:

Firma, Abteilung:

Rechnungsadresse:

Telefon:

E-Mail:

Ort, Datum, Unterschrift

Studienreihe: Zielgruppen fir Finanzdienstleister (Berufseinsteiger) © HEUTE UND MORGEN GmbH 8
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Kurzprofil

Unabhangiges Full-Service-
Marktforschungsinstitut

Sitz im Herzen von Koln

Grindung im Dezember 2009 durch
vier Fuhrungskrafte eines renommierten
Kdlner Marktforschungsinstitutes

9 Mitarbeiter + Netzwerk an freien
Mitarbeitern

Insgesamt Uber 50 Jahre
Marktforschungserfahrung
durch die Grunder

Mitgliedschaft beim {VM
Zertifizierter Datenschutz Uber

externen, TUV-zertifizierten
Datenschutzbeauftragten

Partner und Lehrauftrége an der

r HOCHSCHULE
WJFRESENIUS
UNIVERSITY OF APPLIED SCIENC

ences  BusinessScHooLPotsdam

Unsere Grundsatze

HEUTE UND MORGEN steht fur

» unseren Anspruch, Gber 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 @) COMMERZBANK ¢

ERGO @ RH/ LVM'S

VERSICHERUNG

EULER HERMES PREDVINZIAL a.mli] PANALPINAY

OTTO 67rockwell Schwibisch Hall =g==

PROVINZIAL
Standard Life

die Stuttgarter

eversé&jung  Deutsche Post DHL e
Alles Gute fiir die Zukunft
MKYOCERE  OWeightWatchers direct

Studienreihe: Zielgruppen fir Finanzdienstleister (Berufseinsteiger)

Methoden & Forschungsbereiche

» Quantitative und qualitative

Marktforschung

Samtliche Befragungsmethoden

» Quantitativ: Online-, CATI-, schriftliche
und personliche Befragungen

» Qualitativ: qualitative Interviews
(telefonisch und personlich),
Gruppendiskussionen, Kreativ-
Workshops

Marktforschungslosungen fir alle
marktrelevanten Fragestellungen:

» Beziehungsmanagement (Kunden-,
Vertriebspartner- und Mitarbeiter-
befragungen)

» Marken- und Kommunikations-
forschung

» Markt- und Zielgruppenanalysen

» Produkt- und Preisforschung
(Produkttests, Conjoint-Analysen,
Marktpotenzialanalysen)

© HEUTE UND MORGEN GmbH 9
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Finanzmarkttrends

» greifen aktuelle Trends und
Entwicklungen auf und stellen diese
ubersichtlich dar

» testen Innovationen und ldeen auf ihre
Akzeptanz und Zukunftsfahigkeit fur die
Finanzdienstleistungsbranche

Aktuelle Ausgaben:

w

m

Versicherungsabschiuss online:
Nutzer und K

Betriebliche Krankenversicherung (bKV): Akzeptanz. Atraktivitat
und us

Amvands - Frbjahe 2013

Zielgruppen im Finanzmarkt

» liefern ein tiefgehendes Verstandnis
fur die Erwartungen und Wiinsche der
jeweiligen Zielgruppe im Hinblick auf
Versicherungs- und Finanzprodukte

» entwickeln und evaluieren
zielgruppenspezifische
Produktkonzepte, Serviceleistungen
und Kommunikationsstrategien

Aktuelle Ausgaben:

Im

Zi Insights: Beamte und Arbeitneh

Versicherungsabschluss via App

Trends in der GKV-Mitgliedergewinnun
- ein neuer Vertriebsweg und -trend?! g, tirer 2 ¢

HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends — Sommer 2013
HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends — April 2013

» Weitere Ausgaben und Informationen finden Sie unter:
www.heuteundmorgen.de/Finanzmarkttrends.html

ielgruppen-|
im Offentlichen Dienst

aus der
Bemfs_
Cinsteige,

ihe: Zielgruppen fiir Finanzdienstleister
s gen von

Auszyp,
& Si

ildende
tudente,,

Studienreihe: Zielgruppen fir F

, Wiinsche und Wiansche und
Studenten im Hinblick auf Finanzdienstleistungen im Hinblick auf Finanzdienstleistungen

» Weitere Ausgaben und Informationen finden Sie unter:
www.heuteundmorgen.de/Zielgruppen.html

Studienreihe: Zielgruppen fir Finanzdienstleister (Berufseinsteiger)

Klartext —
Marktperspektiven aus
Maklersicht

» gewahren einen dezidierten
Markteinblick in die Sicht der
Makler auf relevante
Produktwelten

» zeigen die aktuellen
Produktfavoriten und
Produktwiinsche seitens der
unabh&ngigen Vermittler auf

Aktuelle Ausgabe:

Klartext — Marktpersp: aus
Experteninterviews mit Versicherungsmaklern

Weitere Informationen finden Sie unter:
www.heuteundmorgen.de/maklerstudien.html
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