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KonsumPotenzial Index

. Zielsetzung

Der KomsumPotenzial Index beleuchtet die zukinftige Entwicklung des
Kauf- und Abschlussverhaltens von Privatkunden in unterschiedlichen
Markten.

Er ermdéglicht so frihzeitiges Erkennen von Markttrends. Dies hilft
Marketing und Vertrieb, schneller und erfolgreicher auf
Marktentwicklungen zu reagieren, denn:

,Sensibilisierungs-Effekte” im Privatkundenmarkt nehmen zu. Durch grof3
angelegte Werbekampagnen oder intensive Medienaktivitaten zu
einzelnen Produkten kann die Kaufbereitschaft von Kunden gesteigert
werden.

Kenntnisse Uber Kauf- bzw. Abschlussbereitschaft bei Kunden bieten die
Chance, Produkte zum richtigen Zeitpunkt an den Kunden heranzutragen.

Der KonsumPotenzial Index kann somit eine wichtige Informationslicke
fur Marketing und Vertrieb schliel3en.
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. Methodik

In einer sechsstufigen Abfrage werden Produktgruppen von Stufe zu
Stufe vertiefend untersucht:

1. Generelle Kaufbereitschaft fur Produktgruppen
Kaufbereitschaft fur einzelne Produkte
Relevant Set der Anbieter

Konkrete Kaufintention fur die nachsten drei Monate

a ~ w0 DN

Geplante Ausgabenhdhe fur jedes Produkt

6. Barzahlung vs. (teilweise) Fremdfinanzierung

Fur einzelne Produktgruppen werden zusatzlich branchenspezifische
Fragen gestellt (Siehe Seite 6 dieser Broschire).

Der KonsumPotenzial Index wird quartalsweise mit einer Stichprobe von
jeweils 1.000 Personen im YouGovPsychonomics-Onlinepanel erhoben.

Die Ergebnisse sind bevdlkerungsreprasentativ.
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. Untersuchte Produktgruppen

Automobile Elektronik

Mobel Haushaltsgeréate,
Kuchenmaschinen

TV, Video, Elektronik

Urlaub: Reisen / Aufenthalte
Telekommunikation

_ Audio und Hifi
Versmhqungen Foto und Camcorder
Immobilien Telefon, Handy oder

Kauf / Neubau Organizer

Renovierung / Computer, -zubehdr

Umbaumaf$nahmen Spielkonsolen, PC-Spiele,
Videospiele

Mode- / Bekleidungsstlicke
Sport, Fitness, Freizeit
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. Untersuchungsinhalte und -ablauf

el K.an'/ Wie haufig denken Sie Uber den Kauf neuer Mébel nach?
Abschlussbereitschaft

Produktspezifische Kauf-/

' An welche Art von M6bel denken Sie dabei?
Abschlussbereitschaft

Welche Mobelhauser oder anderen Anbieter
werden Sie beim Kauf der Mobel / des Mdbelstilicks

— in die engere Wahl ziehen?
Konkrete

Planen Sie den Kauf der M6bel / des Mdbelsticks in den
Abschlussintention nachsten drei Monaten?

Wie viel Geld werden Sie in den Kauf der Mobel / des

Preisbereitschait Mobelsticks investieren?

Werden Sie die M6bel / das Mdbelstiick bar bezahlen
oder finanzieren, d. h. auf Kredit kaufen?
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. Branchenspezifische Fragestellungen

Zwar ist die Kaufabsicht Gber die untersuchten Branchen hinweg auf
vielfaltige Weise vergleichbar, gleichzeitig bestehen jedoch auch in jeder
Branche Besonderheiten, die den Kauf beeinflussen. Der
KonsumPotenzial Index bertcksichtigt diese Branchenspezifika.

Beispiel Automobile: Abwrackpramie, Neuwagen, Jahreswagen oder
Gebrauchtwagen

Beispiel Urlaub: praferierte Urlaubsorte, Affinitat zur Online-Buchung

Beispiel Immobilien: Baudurchfihrung, Eigenkapitalhéhe

Beispiel Telekommunikation: Praferenz flr Paketlésungen
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. Weitere konsumrelevante Themen

Spezial: Auswirkung der Wirtschaftskrise
Einschrankungen oder veranderte Gewohnheiten beim Einkaufen

Reduzieren der laufenden Haushaltsausgaben und der Ausgaben flr Urlaub,
Auto etc.

Bewaltigung der Lebenshaltungskosten
Einschatzung und Prognose der personlichen finanziellen Situation

Einschatzung der Sicherheit des eigenen Arbeitsplatzes
Aul3erdem:
Nutzung von Rabattsystemen

Praferenz von Supermarkten

Diese Ergebnisse finden sich im produktiibergreifenden Basisbericht.
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Darstellungsbeispiel 1: Branchenvergleich

Bei welchen Produkten denken Sie — zumindest gelegen  tlich — Gber einen Neukauf oder einen
Anbieterwechsel nach?*

100% .
° X~ Automobile
—8— Mobel
80% _
—&— Reise / Urlaubsaufenthalte
Immobilien
60%
< —¥— Renovierung /
'c-g UmbaumaRnahmen
< —— Telekommunikation
40%
—— Versicherungen
20% Angaben in Prozent der Top
Boxes (,sehr haufig“, ,haufig",
> 4 .gelegentlich®)
— K
X X X >K/>K Basis: Alle Befragten
0%

/2009 12009 1I/2009 IV/2009 /2010 V2010 12010 IV/2010

D> *Fiktive Zahlen
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Darstellungsbeispiel 2: Vertiefung Branche Versiche rungen

Bei welcher Versicherungsart denken Sie — zumindest gelegentlich — tGiber einen Neuabschluss oder
einen Anbieterwechsel nach?*

M)
iz | 16,0 8,8 Mio.
Hausrat - 53 2,9 Mio.
Haftpflicht [ 3.9 2,2 Mio.
Wohngebaude . 1,7 1,0 Mio.
Rechtsschutz . 15 0,8 Mio.
Zusatzkranken . 14 0,8 Mio.
Private Unfall [l 1,1 0,6 Mio.
Kapital-Leben [ 1,0 0,6 Mio.
Private Kranken I 0,8 0,4 Mio.
Berufsunfahigkeit ] 0,8 0,4 Mio.
Riester-Rente I 0,6 0,3 Mio.
Private Renten I 0,6 0,3 Mio.
Risiko-Leben 0,5 Angaben in Prozent 0,3 Mio.
Autoschutzbrief I 0,5 Basis: Alle Befragten (n=1.000) 0,3 Mio.
Private Pflege I 02 Mehrfachnennungen maoglich 0,1 Mio.
Fondsgebundene Leben | 0,2 0,1 Mio.
Fondsgebundene Renten 0,1 0,1 Mio.
0,0 Mio

Basis-Rente | Rirup-Rente 0,1 Y.V Mio. )

D> *Fiktive Zahlen
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. Darstellungsbeispiel 3: Vertiefung Branche Telekomm unikation

Wie haufig denken Sie Uber einen Neuabschluss oder  Anbieterwechsel im Bereich
Telekommunikation (Telefon, Handy, Internet) nach?*

B sehr haufig 8 haufig gelegentlich  Jjjj gar nicht [ weil3 nicht / keine Angabe

Angaben in Prozent

Basis: Alle Befragten Gesamt 30 n=1.000
nach Alter bis 30 Jahre _ 29 n=118
31 bis 50 Jahre 34 n=341
51 bis 70 Jahre 2 [ -0
nach Einkommen bis unter 1.250 € 29 n=264
1.250 bis unter 2.000 € 32 n=272

} *Fiktive Zahlen
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Darstellungsbeispiel 4: Vertiefung Branche Automobi le

Falls generelle Kaufbereitschaft fur Kfz: Welche An bieter werden Sie beim Kauf eines Autos in die
engere Wahl ziehen?*

Volkswagen
Ford
Opel

P> +Fiktive Zahlen

Untergliederung nach verschiedenen
Produkten maoglich, z. B. Kleinwagen,
Mittelklasse, Sportwagen, Vans

Toyota
Mercedes
Renault

Peugeot Angaben in Prozent der

Nennungen
Mehrfachnennungen méglich

BMW

Basis: n=295 Befragte mit
genereller Kaufbereitschaft fur

Citroen Kfz

Fiat
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Darstellungsbeispiel 5: Vertiefung Branche Md6bel

Falls produktspezifische Kaufbereitschatt: Planen Sie den Kauf der genannten Mobel innerhalbd  er
nachsten 3 Monate?

M cher ja M eher nein
Mobel gesamt 24 76
nach Wohnzimmer 25 75
Produktgruppe
Schlafzimmer 16 84
Kiche Bk 87
Kinderzimmer 29 71 Angaben in Prozent
der Nennungen
L Mehrfachnennungen
Arbeitszimmer 32 68 moglich
Basis: Befragte mit
genereller
Bad BEES 85 Kaufbereitschaft fiir die
genannte
Produktgruppe

Garten 45 55

} *Fiktive Zahlen
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. Anpassung an lhren Bedarf
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Es besteht die Moglichkeit, individuelle Fragestellungen  zu einzelnen
Produktgruppen in einer oder mehreren Erhebungswellen zu schalten. (Preise

auf Anfrage)

Bei Bedarf kann der Erhebungsrhythmus fir einzelne Produktgruppen bis auf
eine monatliche Frequenz erhoht werden.

Anregungen flr weitere interessierende Produktgruppen  nehmen wir gerne
auf.

Ansprechpartner:
Imke Stork, Tel. +49 (0) 221 42061-347, Imke.Stork@psychonomics.de
Christoph Mdller, Tel. +49 (0) 221 42061-328, Christoph.Mueller@psychonomics.de
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. Bestellmoglichkeiten

Einzelpreis Jahresabo

Basisbericht : Ubersicht tiber alle Branchen (4 Berichte)

(ohne vertiefende Ergebnisse); inkl. Spezial Wirtschaftskrise;

Rabattsysteme, Supermarktpraferenz 1.900 € 4.900 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Automobile 2.500 € 6.900 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Mdbel 2.500 € 6.900 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Urlaub 2.500 € 6.900 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Immobilien

(Bauen, Kaufen, Renovieren) 2.500 € 6.900 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Telekommunikation 2.500 € 6.900 €

Alle genannten Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlich gultigen Mehrwertsteuer. Die Lieferzeit betragt
max. zwei Wochen.

Weitere Vertiefungsberichte werden je nach Interesse in den kommenden Wellen angeboten.

Der Vertiefungsbericht Versicherungen  (Assdex — Assekuranz Absatzpotenzial-Index) wird als
eigenstandiges Abonnement fir vier Quartale angeboten. Nahere Informationen hierzu:
http://www.psychonomics.de/trade/productview/155/
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. Bestellung Informationen per FAX: +49 (0) 221 4206 1-100
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Ich bestelle hiermit verbindlich die folgenden Beri chte:

Basisbericht [] 1.900 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Automobile [] 2.500 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht M6bel [] 2.500 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Urlaub [] 2.500 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Immobilien  (Bauen, Kaufen, Renovieren) [] 2.500 €
Basisbericht plus Vertiefungsbericht Telekommunikation [] 2.500 €

Alle genannten Preise verstehen sich zzgl. 7% Mehrwertsteuer

Einzelberichte Jahresabo

[14.900 €
[16.900 €
[16.900 €
[16.900 €
[16.900 €
[16.900 €

Ich interessiere mich fur weitere Vertiefungen folg ender Produktgruppen (Bitte Produktgruppen ankreuzen)

Foto und Camcorder [OHaushaltsgerate, Kiichenmaschinen 1 TV, Video, Elektronik
Computer, -zubehor [ISpielkonsolen, PC-Spiele, Videospi  ele [ Telefon, Handy oder Organizer
Audio und Hifi LISport, Fitness, Freizeit Mode-/Bekleid  ung
r
Name, Vorname: Telefon:
Unternehmen: E-Mail:
Funktion, Abteilung: Datum:
Strasse: Unterschrift:
PLZ, Ort:
\\
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