Maklertrendstudie 2012/2013
,Neue Herausforderungen meistern”

Social Media

durchgefihrt von April bis Juni 2012

iIm Auftrag der maklermanagement.ag

makler
management.ag




Maklertrendstudie 2012/2013

Im Auftrag der maklermanagement.ag hat Towers Watson im Zeitraum April bis Juni 2012 die reprasentative
Maklertrendstudie ,Anforderungen von Maklern an fondsgebundene Produkte und Service der Anbieter durchgefiihrt.

Merkmale der Stichprobe:

Ca. 300 unabhéangige Vermittler
Regionaler Querschnitt aus Deutschland gesamt
Querschnitt aus kleineren, mittelstdndischen Maklern sowie GrofZmaklern

Ausgewahlte Themenschwerpunkte:

Produkt-, Anbieter- und Vertriebstrends von fondsgebundenen Produkten aus Maklersicht
Anforderungen fir den Vertrieb von fondsgebundenen Produkten

Herausforderungen, die bewaltigt werden mussen, um das Geschaft erfolgreich betreiben zu kénnen
Erfolgsaussichten der verschiedenen Produktgattungen und Produktinnovationen

Anforderungen der Vermittler an neue Vertriebskonzepte, Service und Unterstitzung
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Thema

Social Media
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Soziale Netzwerke werden fir die Kundengewinnung immer

wichtiger. Knapp jeder vierte Makler hat bereits Abschllisse
Uber dieses Medium erzielt.

~Wie beurteilen Sie die folgenden Aussagen zur Nutzung von
Sozialen Netzwerken (XING, Facebook und Co) fur Ihr Maklergeschéaft?

Junge Kunden(<25 Jahren) sind Uber traditionelle Wege immer
schwerer zu erreichen. Soziale Netzwerke werden daher ein
zentraler Anknipfungspunkt fir Kundenbeziehungen.

Die Entwicklung der Sozialen Netzwerke ist so rasant, dass sie
friher oder spéater Teil des Geschéaftsalltags der meisten
Vermittler sein werden.

Die Bedeutung von Sozialen Netzwerken fur den Absatz von
Finanzprodukten wird in den néchsten 3 Jahren stark steigen.

Ich wiirde mir eine intensive Schulung und Unterstiitzung durch
die Versicherer/Pools hinsichtlich der Nutzung von Sozialen
Netzwerken wiinschen.

Der mégliche Ertrag und Informationsgewinn tber Soziale
Netzwerke rechtfertigt den Aufwand fir Aufbau und Pflege
der Sozialen Netzwerke.

Ich habe Uber Soziale Netzwerke bereits Kontakte zu potenziellen
Kunden gehabt.

Ich habe durch die Nutzung von Sozialen Netzwerken bereits
Abschlisse generiert.

63%

62%

49%

46%

55%

46%

24%
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(,Stimme vollkommen zu® und ,stimme eher zu“ wurden zusammengefasst)



Makler sind bereits gut mit eigenen Homepages im Internet

vertreten. Fast zwei Drittel der Makler nutzen XING.

,Welche Medien nutzen Sie bzw. wiurden Sie gerne nutzen?*

Eigene Homepage P 86%
XING F 64%

Facebook m 45%

Smartphone (iPhone oder Alternativen) F 46%

iPad (oder Alternativen) m 2%

Youtube-Werbevideo (pers. Erklarung m
von Versicherungslosungen) 20%

Youtube-Agenturvideo (Prasentation 109
und Vorstellung Services) 18%
i 12%
Twitter %
0,
Andere 12{;"/0
m Nutze ich bereits B \Wiirde ich gerne nutzen
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Bei der Serviceunterstiitzung hat das Kennenlernen neuer

Zielgruppen an Bedeutung gewonnen.

~Welche Serviceunterstutzung der Versicherer oder Pools
wurden Sie gerne in Anspruch nehmen?*

0
Kennenlernen der neuen Zielgruppen und maoglicher _ 50 /0
Ansprachekonzepte. 41%
Dauerhafte Serviceunterstiitzung bei Pflege der Prasenzen und 46%
Bearbeitung von Kundenanfragen. 519%,
Schulung zu effektivem Marketing via Soziale Netzwerke 34Y%
(Konzepte/Inhalte). 33%
0,
Entwicklung Prasenz auf XING/Facebook/Twitter. _ 339 33 /0
0
. . 28%
Transformation von Traffic in Umsatz. o
16%
Schulung zu effektivem Marketing via Soziale Netzwerke 240/0
(Darstellung/Optik). 32%
. . . . ) 20%
Generierung von Traffic auf eigene Soziale Netzwerk-Présenzen. 15%

Erstellung Youtube-Agenturvideo (Prasentation und 15%
Vorstellung Services). 17%
Erstellung Youtube-Werbevideo (personliche Erklarung 14%
Versicherungslésungen). 17%
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