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psychonomics Studie — Variable Annuities

. Zielsetzung der Studie

Untersuchung zur ndchsten Generation der privaten Altersv orsorge

Seit 2005 ist der Vertrieb von Produkten fir die private Altersvorsorge deutlich hinter den
Erwartungen zurtick geblieben. Der Steuervorteil von Fondssparplanen wird im néchsten
Jahr zwar beschnitten und die Wettbewerbsfahigkeit von Kapital bildenden Lebens- und
Rentenversicherungen wieder verbessert. Dennoch erwarten Kunden inzwischen mehr
von pAV-Produkten.

In Zeiten unvorhersagbarer Berufsbiographien und Lebensverlaufen fragen Kunden
vermehrt nach Produktldsungen, die ihnen mehr Flexibilitdt, mehr Chancen flr eine hohere
Rendite und dennoch eine moglichst hohe Sicherheit bieten. Ferner spielt fur bestimmte
Kundengruppen die Mdglichkeit, am Aktienmarkt teilzunehmen, eine herausragende Rolle.

All dies bieten Produkte der Kategorie Variable Annuities, die bereits sehr erfolgreich in
den USA und Japan im Markt eingefihrt wurden. Auch in Deutschland haben erste
Anbieter VA-Produkte auf den Markt gebracht. Weitere nationale und internationale
Versicherer stehen bereits in der Entwicklung und planen bereits die Markteinfiihrung ihrer
VA-Produkte fur den deutschen Markt.

Die von psychonomics geplante Mehrbezieher-Studie soll Versicherern erméglichen, mehr
uber die Kundenerwartungen zu den pAV-Produkten der nachsten Generation zu erfahren.
Die Studie wird relevante und handlungsorientierte Informationen fur Produktentwickler
und Marketingspezialisten liefern. Als Ergebnis wird eine hochwertige Expertise flr lhre
marktorientierte Entwicklung und Planung vorliegen.
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. Fragestellungen der Studie

Wie bekannt ist die neue Generation der pAV-Produkte bereits?

Welche Produktmerkmale sprechen Kunden und Makler bei private
Altersvorsorgeprodukten spontan am starksten an?

Was davon kann als aktives Kommunikationselement von Vorteil sein?

Welches Marktpotenzial haben unterschiedliche Formen der pAV — auch im
Wettbewerb zum Fondssparen?

Welchen Nutzenwert haben einzelne Produktaspekte — bei Kunden und bei
Maklern?

Welche Rollen spielen die Anbietermarke und eine moégliche Produktmarke?

Werden Kosten fur Garantien wahrgenommen? Welche Garantiekosten werden
akzeptiert?

Welche Unterschiede sind zwischen Direkt- und Agentur-/Makler-Kunden
festzustellen?
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. Untersuchungsdesign |

Quantitatives Untersuchungsdesign fir die Befragung unter Privatkunden

Stichprobe
Repréasentative Online-Befragung mit n=1.000 Personen
Gleichverteilung der Stichprobe nach Altersgruppen:
1. 25-39 Jahrige
2. 40-50 Jahrige
3. 51+ Jahrige
Kommunikationsanalyse anhand von Erwartungs- und Wic htigkeitsabfragen

Bekanntheit der Produktklasse, grundsatzliches Interesse, Beratungsbedarf sowie
Informationsverhalten

Ermittlung der Produktmerkmale der pAV mit der hochsten Sensibilitat bei Kunden

Beratungsbereitschaft, Vertriebswegakzeptanz flr pAV-Produkte/ VA-Produkte
Nutzenanalyse einzelner Produktmerkmale anhand eine  r Conjoint-Analyse

Conjoint-Design fur Einmalbeitrage und kontinuierliche Einzahlungen

Berlcksichtigung von Produktmerkmalen, wie z. B. Art der Garantien, Kosten der
Garantien, Einzahlungs-/ Auszahlungsflexibilitat, Fondsauswahl, Switch-Maoglichkeiten,
Anbietermarke, Unternehmenssicherheit/ Finanzstéarke, Siegel, Produktmarke, etc.
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. Untersuchungsdesign Il

Quantitatives Untersuchungsdesign fur die Befragung unter Versicherungsmaklern

Stichprobe
Reprasentative Online-Befragung mit n=200 Maklern

Kommunikationsanalyse anhand von Erwartungs- und Wic htigkeitsabfrage
Status Quo: Bereits erfolgreiche VA-Produkt von einzelnen Anbietern

Bekanntheit der Produktklasse, grundsatzliches Interesse, Beratungsbedarf durch
Versicherer sowie Informationsverhalten, Erwartungen an Versicherern

Ermittlung der Produktmerkmale der pAV mit der hochsten Sensibilitat bei Maklern
Vertriebsbereitschaft flr pAV-Produkte/ VA-Produkte

Nutzenanalyse einzelner Produktmerkmale anhand eine  r Conjoint-Analyse
Conjoint-Design fur Einmalbeitrage und kontinuierliche Einzahlungen

Berlcksichtigung von Produktmerkmalen, wie z. B. Art der Garantien, Kosten der
Garantien, Einzahlungs-/ Auszahlungsflexibilitat, Fondsauswahl, Switch-Maoglichkeiten,
Anbietermarke, Unternehmenssicherheit/ Finanzstéarke, Siegel, Produktmarke, etc.

5 |



psychonomics Studie — Variable Annuities

. Auswertung und Berichtlegung

Quantitative Studie:
Reprasentativ-Auswertung

Vergleich von Versicherungsnehmer-Typen nach der psychonomics
Versicherungskunden-Typologie

Subgruppenvergleiche nach Geschlecht, Einkommen, Alter

Berichtlegung

Management-Summary

Chartbericht mit 100 Seiten

Aussagekraftige Grafiken und Darstellung

Kommentierungen und Key Results
Tabellenband

Quantitative Studie:
Tabellarische Auswertung aller Fragen tber definierte Tabellenkopfe in Excel
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