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Nachhaltigkeit als Zugpferd im
Marketing?

1. Impulsgeber fir die private Altersvorsorge
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Gesundheit ist (fast) allen wichtig, aber nur der Halfte der Deutschen
Ist Nachhaltigkeit wichtig

Impulsgeber: Wichtigkeit von Lebensbereichen

Menschen unterscheiden sich darin, was Ihnen im Leben wichtig ist und was Sie in Ihrem Leben erreichen wollen.
Wie ist das bei Ihnen? Welche Bedeutung haben die folgenden Aspekte in Threm Leben? (Auszug)

hochste / hohe Bedeutung

in 2021
! e dheit [Monitor zur KIimawende\
2. esundhel 2023: Bei Haus-
. e Wohneigentumer ist die

Quote der
Investitionsplaner in eine
energetische Sanierung um
4 PP auf nunmehr 30
Prozent seit 2022 gestiegenj

10. Nachhaltigkeit ¢

Angaben in %; fehlende Werte auf 100% sind ,weil3 nicht / keine Angaben”
Basis: alle Befragte, 18-69 Jahre, Quelle: Kundenmonitor Assekuranz 2021 | Highlight Nachhaltigkeit
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Halfte der Kunden erwartet jedoch konkrete MaBnahmen von
Versicherern und nachhaltige Angebote von Vertretern

Impulsgeber: Kundenerwartungen an Versicherer (Zustimmung Top2Box in %)
Von Versicherungsgesellschaften, bei denen ich Kunde bin,

51 erwarte ich konkrete MaBnahmen zum Schutz von
Mensch, Klima und Natur.

Von einem Versicherungsvermittler erwarte ich, dass er ‘
48 mich tiber nachhaltige Produkte aufklart oder mir diese w
vorrangig anbietet. ‘lh

Quelle: Kundenmonitor Assekuranz 2021 | Highlight Nachhaltigkeit
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Junge Leute zeigen nicht mehr Interesse an nachhaltigen
Versicherungen als vor 2 Jahre und als im Bevdlkerungsdurchschnitt

Impulsgeber: Erwartung der Gen Z beim Versicherungsabschluss

Bei deinen Uberlegungen fiir eine passende [Versicherung] fiir dich, welche Bedeutung hatten die folgenden Aspekte?

. wichtigster / weiterer
in 2023 entscheidender Grund

1. umfangreiche
Absicherung

2. ...

11. Nachhaltigkeit der o
Versicherung

Angaben in %; fehlende Werte auf 100% sind ,weil3 nicht / keine Angaben”
Basis: 16-30 Jahre, Customer Journey in den letzten 2 Jahren, Quelle: Erwartungen der Gen Z an Versicherungen 2023

SIFIUS
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Gerade fur grélBere Entscheidungen wie Altersvorsorge oder
Sanierungen sind Alpha Strategien weniger wichtig als Omega

Strategien
Impulsgeber: Alpha und Omega Strategien

Alpha Strategien Vorteile
Hervorheben positiver ) Bclohnungen
Eigenschaften Incentives

Uberzeugung hingt immer mit psychologischem Widerstand zusammen.
Wenn ein Kunde denkt:

,Das will ich nicht”
.Das glaube ich nicht”

,Das mache ich nicht”

Omega Strategien Hineinversetzen
Reduzieren negativer _Garantien
Eigenschaften Uberzeugen

Omega Strategien sind meist viel wirksamer.

The Science of Social Influence, Anthony R. Pratkins . o
SIFIUS
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Omega Strategien versuchen die Bedenken und Hurden vor einer
Entscheidung durch Autonomie, Sicherheit und Energie zu nehmen

Impulsgeber: Omega Strategien - Uberzeugung

Reaktanz

,,Das will ich nicht!”

Losung: Autonomie

Autonomie vermittelt z. B.
» Entscheidungsfreiheit fiir Termine

= Auswahlmoglichkeit aus mehreren
Produktvarianten

The Science of Social Influence, Anthony R. Pratkins

8 15.11.2023

Skepsis A
P J
»Das glaube ich nicht!”

Passivitat v Ayt

,Das mache ich nicht!”

Losung: Sicherheit

Losung: Energie

Sicherheit vermittelt z. B.
= Garantien
= soziale Bestatigung

Energie, um sich intensiver mit etwas zu
beschaftigen erzeugt z. B.

= Neugier auf Neuigkeiten

= Verknappung durch Limitierungen
(Menge, Zeit)
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Hohe Umfelddynamik + Wunsch nach Erlebnissen und Sicherheit fihrt
bei der Gen Z zur Lebenseinstellung der Anpassungsbereitschaft

Impulsgeber: Spannungsfeld der Gen Z

o
m Wunsch nach Erlebnissen

Welt mit zunehmender Dynamik = Sport-, Reise- und Freizeitaktivitaten -
= Innovationen / Vernetzung = Chancen ergreifen, Mdglichkeiten Lebenseinstellung Gen Z
= Mdoglichkeiten / Perspektiven / nutzen flexibel bleiben
Meinungen / Informationen N7 = spontane Entscheidungen,
= Krisen / Konflikte / Kriege v Reaktionen
m = schnelles Handeln
sychologisches .
psga nnu ngg sfeld ))) Anpassungsbereitschaft
A Fokus auf sich selbst
A = eigene Person, Familie, Freundes-
A kreis steht im Vordergrund
Wunsch nach Sicherheit = Abkapselung von
» Sicherheit=fundamentales Bedtirfnis (Maslow) Weltgeschehen”
= Bestandigkeit / Planbarkeit / Beziehungen » Wunsch nach individuellen
= keine Risiken Ldésungen
Quele rwariungen der Gen Z an Varsicherungen 2023 sirius
9 15.11.2023 Nachhaltigkeit im Vertrieb | © Sirius Campus 2023 I I campus



Ansprache junger Leute mit Vorteilen rund um die Flexibilitat und
Kostenkontrolle durch Sparangebote sind zu empfehlen

Impulsgeber: Ansprache der Gen Z

1 hohe Flexibilitat
2 Junge-Leute-Tarif

3 zwei Jahre Preisgarantie

4 Riickvergiitung bei 3 Jahren Schadenfreiheit

5 digitale und automatisierte Betreuung i Vethode
o Es wurden 8 Karten mit den links zu
6 personliche Beratung lesenden Produkteigenschaften oder

-leistungen vorgelegt. Diese sollten von den
7 aroBe Versicherunasaesellschaft Befragten in eine Rangreihe nach der

9 99 Wichtigkeit sortiert werden. AnschlieBend
wurde nach Begriindungen fir die
personliche Ordnung gefragt.

SchriftgroBe symbolisiert die Wichtigkeit der Eigenschaften entlang Rangplatz
Quelle: ,Versicherung der Zukunft — Erwartungen der Generation Z" (qual. Untersuchung)
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Kompromiss: Den Menschen / Kunden im Zentrum behalten und
nachhaltige Versicherungsangebote im Kontext darstellen

Impulsgeber: Nachhaltigkeit als Werbethema

¢d ZURICH

-

Zukunft b@%@t M1t ZURICH

I SIFIUS
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Nachhaltigkeitsorientierung in der
Beratung lasst sich steuern

2. Chancen fur Vermittler
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Die Nachhaltigkeits-Vermittlerrichtlinie hat die Erfassung der
Nachhaltigkeitspraferenzen und Beratung zu nachhaltigen
Versicherungen (meist pAV) etwas gesteigert, ...

Chancen fir Vermittler: Zeitreihe zur Nachhaltigkeit im Vertrieb (Vermittlersicht)

Zeitreihe 2021 und 2023* -
[ Top3 VUs: Debeka, Barmenia und HUK-COBURG

Beratungshaufigkeit N 60
Nachhaltigkeitsansprache bei
Beratungen zur Altersvorsorge >0
*Hinweis: Erhebung in 2021 war noch 40
spartenlibergreifend, am besten mit P
Altersvorsorgeberatung in 2023 zu 30
vergleichen. ’ 
20
..., aber noch groBer sind die Unterschiede zwischen den]7  —

Gesellschaften

2021

am unteren Ende stehen Vertriebe von Versicherern mit
starkem Komposit-Schwerpunkt

--- hochster Wert im Markt

) . ® Gesamt (Marktmittelwert links) --- niedrigster Wert im Markt
Basis: Gesamtmarkt, Angaben in %
Quelle: Erfolgsfaktoren im AusschlieBlichkeitsvertrieb 2023 Sirius
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Versicherungsvertreter erleben sehr unterschiedliche Reaktionen auf
das Beratungsangebot zu nachhaltigen Versicherungen

Chancen fur Vermittler: Kundenreaktionen

Was sind nach Ihren Erfahrungen typische Kundenreaktionen auf die Abfrage der Nachhaltigkeitspraferenzen?

Gesamt und Gesellschaft - -
}In der Spitze fur elnen}
L ) , : " : : Vertrieb: 37%
mit einer hdheren Preisbereitschaft fiir nachhaltige Versicherungen - 18 A

bzw. Fonds

mit Interesse und Engagement bei der Beantwortung der _
o 3, 33
Nachhaltigkeits-Praferenzen

positiv Uberrascht 42

Uberfordert a4
..., aber es ist auch ein Abbild der

Einstellung der Vermittler. uninteressiert 56

ablehnend - 23

weiB nicht / keine Angabe I 4

Ranking nach positiver Kundenreaktion

Basis: Giber 1600 Vermittler aus 23 AO-Vertrieben; Mehrfachantwort moglich, Quelle: Erfolgsfaktoren im AusschlieBlichkeitsvertrieb 2023

SIFIUS
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Passende Angebote, Schulungen und anschauliche Broschiren zum
Thema sind sehr wirksam fir die Intensivierung der Beratung zu
nachhaltigen Versicherungen

Chancen fur Vermittler: Einflussfaktoren auf die Nachhaltigkeitsorientierung in der Beratung

Basis: Uber 1600 Vermittler aus 23 AO-Vertrieben; Quelle: Erfolgsfaktoren im AusschlieBlichkeitsvertrieb 2023, Angaben in %

15

Versicherer fordern besonders die ﬁ/':l
Nachhaltigkeitsansprache durch ada
nachhaltige Versicherungsangebote

Vermittler mit vielen
Nachhaltigkeitsberatungen ...

Gestaltungsempfehlungen fiir ein Anteil der Beratungsgespriche
nachhaltiges Buro : o . . . .
Sl e N T e . (in %) mit Vertleful?g . uberraschgp ihre
in das Thema Nachhaltigkeit Kunden positiv
Einsteiger, mit kleinen @ .. generieren bei ihnen
Agenturen, vertiefen
haufiger Nachhaltigkeit in / MG ITHETEESE
der Beratung
... und erzeugen eine
nachhaItigkeitsorientierte o hohere Preisbereitschaft
Vermittler nutzen haufiger " 2021 2023

Nachhaltigkeitsbroschiire /

-berichte /

Rendite-Vergleiche (klassische vs.
nachhaltige Anlage)
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Nur etwas mehr als ein Drittel (38%) sind von den nachhaltigen

Produkten ihrer Gesellschaft begeistert

Chancen fur Vermittler: Beurteilungen der Unterstitzung durch Versicherer

Wie beurteilen Sie folgende Leistungen durch die [VU] im Rahmen der Nachhaltigkeit?

Angebot nachhaltiger Versicherungsprodukte |ERNIIIIEIENEN

Unternehmensbroschiiren zur Nachhaltigkeit n“

Schulungen zum Einsatz des Nachhaltigkeits-Themas im Vertrieb n“

Empfehlungen fiir eine nachhaltige Gestaltung meines
Versicherungsbiiros ﬂ“

m gusgezeichnet [100] u sehr gut [75] gut [50] mittelmaBig [25]

Basis: Gesamtmarkt, Ranking nach Mittelwert, Angaben in %
Basis: Gber 1600 Vermittler aus 23 AO-Vertrieben; Quelle: Erfolgsfaktoren im AusschlieBlichkeitsvertrieb 2023, Angaben in %
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beratuna
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Begeisterung fur nachhaltige Produkte lasst sich am besten in
Schulungen erzeugen, dann steigt auch die Quote der
Nachhaltigkeitsberatungen

Chancen fur Vermittler: Wirkung der VU-Unterstitzung

Angebot nachhaltiger Versicherungsprodukte Schulungen zum Einsatz des Nachhaltigkeits-
[ Bewerten Vermittler die Angebote nachhaltiger g ThemaS |m Vert”eb

Versicherungsprodukte mit ,ausgezeichnet’, dann wird das
Thema Nachhaltigkeit in 42 Prozent der Beratung vertieft.

/42 /29/

14 ——15 43
39
28
17 21 22
3 '° 10 . l 9
R = o -
schlecht  mittelmaBig gut sehr gut ausgezeichnet schlecht  mittelmaBig gut sehr gut ausgezeichnet

B Angebot nachhaltiger Versicherungsprodukte B Schulungen zum Einsatz des Nachhaltigkeits-Themas im Vertrieb

——Haufigkeit Nachhaltigkeitsansprache ——Haufigkeit Nachhaltigkeitsansprache

Basis: Gesamtmarkt, Angaben in %, spartentbergreifende Haufigkeit Nachhaltigkeitsansprache in Prozent aller Beratungen Sirius
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Weitere Leistungsbeurteilungen der VUs aus Vermittlersicht, jedoch mit geringer / keiner Wirkung fir

Nachhaltigkeitsberatung:

Papierlose Kundenberatung und Gutesiegel zur Nachhaltigkeit

erhalten die besten Beurteilungen
Chancen fur Vermittler: Beurteilungen der Unterstlitzung durch Versicherer

Wie beurteilen Sie folgende Leistungen durch die [VU] im Rahmen der Nachhaltigkeit?

papierlose Kundenberatung und -kommunikation | 2RI
Gutesiegel und Auszeichnungen zur Nachhaltigkeit der Gesellschaft |JEEJNELN

Nachvollziehbarkeit und Anschaulichkeit von Nachhaltigkeits-
Projekten der [VU] n“

Werbung zu Nachhaltigkeits-MaBnahmen der [VU] “

nachhaltige Incentive, z. B. pro Versicherungsabschluss wird ein
Baum gepflanzt n“

Nachhaltige Incentives
polarisieren die Vermittler.

m ausgezeichnet [100] m sehr gut [75] gut [50] mittelmaBig [25]

Basis: Gesamtmarkt, Ranking nach Mittelwert, Angaben in %
Basis: Gber 1600 Vermittler aus 23 AO-Vertrieben; Quelle: Erfolgsfaktoren im AusschlieBlichkeitsvertrieb 2023, Angaben in %
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Nachhaltigkeits-
beratung

m schlecht [0]
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Nachhaltigkeitsorientierung in der Beratung zahlt sich fur
Versicherer und Vermittler aus

Chancen fur Vermittler: Fazit

Versicherer { Vermittler

fordern Beratung zur Nachhaltigkeit durch konnen durch Beratung zur Nachhaltigkeit

= nachhaltige Versicherungsangebote = intensiver beraten durch Praferenzfragen und deren

= Gestaltungsempfehlungen fir ein nachhaltiges Biiro Erfassung

» Schulungen zur Nachhaltigkeit " Kunde besser kennenlernen

= qualitatsorientierter beraten mit Fokus auf

* Nachhaltigkeitsbroschiire / -berichte Kundenpraferenzen

» Rendite-Vergleiche (klassische vs. nachhaltige Anlage) = individuellere Angebot vorschlagen, mit passenden

Zusatzleistungen und nachhaltigen Geldanlage

.

4 )
Kunden

= Image: ... gewinnen einen besseren Eindruck vom Vermittler und Versicherer
= Chance: ...entwickeln Preisbereitschaft fiir Qualitat und Nachhaltigkeit

S Stabilitat: ... bleiben treu und empfehlen weiter

Y,
Sirius
— I campus
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Wie steigern Vermittler die Praferenz fur
nachhaltige Angebote?

3. Tipps zur Kommunikation mit Behavioral Selling

sirius
campus



Behavioral Selling heiBt den Entscheidungsprozess einfacher und
kundenorientierter zu machen

Tipps fur Kommunikation: Bausteine einer optimalen Angebotsgestaltung

Anschaulichkeit Wahlfreiheit

Behavioral Selling

Unterstltzung des Entscheidungsprozesses

Pragnanz Zielgruppenorientierung

I SIFIUS
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Viele Nachhaltigkeitsberichte sind abstrakt und fern vom Erleben der
Kunden, einzelne Projekte sind weitaus pragnanter

Tipps fur Kommunikation: Pragnanz

(" 76 Prozent der Niirnberger Vertreter )

m (Bekanntheit und Nutzung von sind begeister“t (Urteil ,,ausgezeichnet“
e iy ) Nachhaltigkeitsberichten und ,,se.hr gut ) mit den nachhaltigen
K N durch Kunden bei 5% Incentives beim Vertragsabschluss.
L& (Quelle: Kundenmonitor Assckurans AussehieBlichkersiertieh 2022
e(—\wjf“a %ZOZHNaChhaltlgkelt) ) R/
6N | Bei A:scmgss desv_erltrag:s kénnen Sie )

Umweltprojekt wihlen:

Wesentlichkeitsmatrix

inzaktion verfolgen wir das Ziel den Wald auf
kunftsfahig aufzuforsten. Bei der

s dem Erfahrungsschatz sogenannter
Zwillingsre: n geschopft. Denn dort herrscht heute schon das
Klima, das wir in Zukunft aufgrund des Klimawandels auch bei uns
erwarten.

So kénnen diejenigen Baumarten ausgesucht werden, die auch in 50 oder 100 Jahren noch bei uns
wachsen - trotz Klimaerwarmung.

Hier sehen Sie die Anzahl an B&umen, die wir verpflichtend pflanzen werden.

Geschftsrelevanz

sirius
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ntierung

. ; ie
ha\t|9ke|1'.50“ : i i e 1. .
N bere haft ist keine feste Einstellung, sondern wird in einem

Entscheidungsprozess entwickelt.

Tipps fur Kommunikation: Anschaulichkeit

b

o > 40 Euro / Tag
w oW
WENR v

R, 0ELD?
»TANNER
$ FRAUEY,

ro/ Tag
N\

~ 2 Euro / Jag

Fokussierungen und Hervorhebungen in der Angebotsgestaltung und Beratung sind die Hebel, die
Anschaulichkeit verbessern und damit scheinbar feste Einstellungen verandern konnen.
Bilder: Oliver Gaedeke

SIFIUS
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Konkrete Projekte und individuelles Feedback sind sehr anschaulich
und damit fur Kunden (mental) greifbar

Tipps fur Kommunikation: Anschaulichkeit

Telematik-Tarif mit
Feedback zum
energiesparenden
Fahren.

67% halten Reparaturen statt

Neuanschaffungen fir eine wirksame
NachhaltigkeitsmalBnahme

Quelle: Kundenmonitor Assekuranz 2021 | Highlight
Nachhaltigkeit

Gradwanderung zwischen Anschaulichkeit und Bevormundung.

I SIFIUS
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Mit 3- bis 4-stufigen Angebotskonzepten wird die wirksame
Differenzierung nach Zielgruppen wie z. B. den Select Typen
einfach und effektiv etabliert

Tipps fur Kommunikation: Zielgruppenorientierung ~ select

" typen

i®

Basis
Kernleistungen

niedriger Preis

oV

Komfort
Kernleistungen

mittlerer Preis

~

N

Smart
Kernleistungen

Smart-Leistung 2

gehobener Preis

o

Premium
Kernleistungen

v hoher Selbstbehalt v Zusatzleistungen 1 v’ Zusatzleistungen 1 v’ Zusatzleistung 1
v" Smart-Leistung 1: v Zusatzleistung 2
temporarer Zusatz- v Zusatzleistung 3

schutz mit App (z. B. v plus Smart-

Fahrer unter 25 )J) Leistungen

hoher Preis

Gebiindelte Angebotsvarianten sind haufiger wirksamer als kompliziertere Baukastensysteme.

15.11.2023
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Eine Wahlfreiheit fur ein nachhaltiges Versicherungsprodukt empfiehlt

sich, wenn Kunden- und Vermittlermeinungen betrachtet werden

Tipps fur Kommunikation: Wabhlfreiheit

» select

=P typen

i@

AN

D

Eine enge Verbindung von Nachhaltigkeit und
Versicherungsumfang / Angebotsvariante
schrankt die Wabhlfreiheit ein.

Basis
Kernleistungen

Komfort
Kernleistungen

Premium
Kernleistungen

Optionen der Nachhaltigkeit

Basis
Kernleistungen

Komfort Griin
Kernleistungen

Premium Griin
Kernleistungen

v" hoher Selbstbehalt v’ Zusatzleistungen 1 v’ Zusatzleistung 1 v" hoher Selbstbehalt v’ Zusatzleistungen 1 v’ Zusatzleistung 1
v’ Zusatzleistung 2 v’ Zusatzleistung 2
v’ Zusatzleistung 3 v’ Zusatzleistung 3
v' plus Smart- v plus Smart-
Leistungen Leistungen
niedriger Preis mittlerer Preis hoher Preis niedriger Preis mittlerer Preis hoher Preis

* Prozentangabe
= Kategorien
= dreistufig: Small-Medium-Large

Mit Optionen kann eine
Zielgruppenorientierung
beibehalten werden.

sirius
campus
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Neues muss strukturiert und eingelbt werden, bei Kunden wie auch

bei Mitarbeitern und Vermittlern

Fazit und Unterstitzung von Sirius Campus

= Nachhaltige Versicherungsprodukte entwickeln.

= Pragnante und anschauliche Gestaltung bzw. Darstellungen von nachhaltigen Optionen.

= Vermittler und Berater zu neuen nachhaltigen Produkten und nachhaltigkeitsorientierten Beratung schulen.

» Tipp: Weniger auf Verhaltenskontrolle als vielmehr auf investitionspolitische Einflussnahme fokussieren.

4 p
Ansprache / Kommunikation
Werbemittel- und Briefgestaltung

r
\.

N
J

Trainings
Optimaler Gesprachsverlauf und
zielgruppenspezifische Beratung

J

27 15.11.2023

Expertise von Sirius Campus

- Produktentwicklung A
kundenorientierte Angebote und
L wirksames Pricing )
4 n p
KI-Unterstutzung
Vorhersage von Wechselaktivitat /
L Identifizierung der Select Typen )
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Entscheidungsprozesse verstehen und
wirksam gestalten

4. Kontakt und Uber Sirius Campus

sirius
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Bei Fragen sprecht uns gerne an

Kontakt

Dr. Oliver Gaedeke

Christoph Miiller
: Grinder & Geschaftsfuhrer

Grinder & Geschaftsfuhrer
Christoph.Mueller@siriuscampus.de

Direkt: +49 152 38 246 644

Oliver.Gaedeke@siriuscampus.de

Direkt: +49 152 38 246 640

I SIFIUS
29 15.11.2023 Nachhaltigkeit im Vertrieb | © Sirius Campus 2023
. | P — campus



Entscheidungsprozesse mit Behavioral Economics optimieren
und Erfolge ernten

Uber Sirius Campus

Wirksame Angebote : — Kunc.len f
entwickeln @ - entschieden
) — machen
e ~ [{ Kauf- und Preis-
: bereitschaft
" 2 O ,i': n steigern

Absatz und M
Ertrag steigern

SIFIUS
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Aufmerksambkeits-
starke Ansprache
gestalten

www.siriuscampus.de und www.select-typen.de




Verkaufst du noch oder gestaltest
du schon den Entscheidungsprozess
deiner Kunden?

Sirius Campus GmbH | Im Klapperhof 33c | 50670 K&In
info@siriuscampus de | +49 221 42 330 200 | www.siriuscampus.de
Geschaéftsfihrer: Christoph Miller & Dr. Oliver Gaedeke | Sitz der Gesellschaft: KéIn | Handelsregister: HRB 94315 | Amtsgericht KoIn




