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Marktforschung
dient der
Entscheidungs-
vorbereitung und
-unterstutzung!
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Nutzen der Marktforschung.

Rechtzeitige Identifizierung
und Bewertung von
Risiken

Messung von Erfolg
und Misserfolg von
Entscheidungen

Antizipierung und .
Aufdeckung von
Marktchancen
| -

Quelle: in Anlehnung an Meffert u. a. (2008), S. 95.

Selektion von relevanten
Informationen aus der

’ Informationstiberflutung
V4

Aufbereitung
von relevanten
Informationen
zur Entschei-
dungsfindung

Préazisierung und
Objektivierung von
Risikosachverhalten
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Kernelemente eines
Marktforschungsprojektes.

Wie sollte
befragt
werden?

Kernfragestellung: © Wen gilt
: es zu

Wer sollte zu befragen?

welchen Fragen-
stellungen wie
befragt werden?

Entscheidungs-
problem gilt es

ZU losen?
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Unsere Befragungszielgruppen.

Je nach Frage- A e
stellung ist die : . stKunden
richtige Befragungs- - Soll-Kunden
. = Privatkunden
Zielgruppe auszu- - Gewerbe-
wahlen! kunden
Unternehmen
= Management
= Mitarbeiter
............................ Makler
Mehrfachvertreter
Key Accounts

Ausschliel3lichkeits-
organisation
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Aus der Methoden-

vielfalt gilt es die i@ 3y | Ay N
: B ¥, N \O¥ )

effektivste und g w ) S y fs L

effizienteste Methode A -

auszuwahlen —und Quantitative Forschung Qualitative Forschung

ggf. zu kombinieren!

= Online-Befragung = Gruppendiskussion
= Schriftliche Befragung = Experteninterview
= Telefonische Befragung = Tiefeninterview
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Welche Themen /
Probleme beschéf-
tigen Sie?

= Marktsegmentierung

= Kundenwert

= Kunden- und Vermittlerzufriedenheit
= Servicequalitdtsanalysen

= Positionierungsanalysen
= Markenstarkemessung

= Produktentwicklungen
= Produktoptimierungen

Produkte

= Vertriebs(kanal)optimierungen
= Multi-Channel-Management

Vertrieb
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Methodenpluralismus

und anwenderfreund-
liche Modelle fuhrten
zur optimalen
Losung!
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Beispielprojekt Marktsegmentierung.

Zielsetzung

Erhdhung der Vertriebseffizienz durch
segmentspezifische Ansprache und
Servicierung der Vertriebspartner.
Entwicklung einer nach Vertriebs-
partnersegmenten differenzierten
Betreuungssystematik.

Vorgehensweise

\

Methodeneinsatz: Clusteranalysen,
Scoring-Modell, ABC-Analyse,
Kundendeckungsbeitragsrechnung,
Customer-Lifetime-Value

Basis: Auswertung
unternehmensinterner und
-externer Sekundardaten sowie
Benchmarkanalysen

Prazisierung durch
Vertriebspartnerbefragungen
(AO, KAM, Makler)

Ergebnis

Entwicklurjg gines Segmentierungskonzeptes
fir einen Top 5-Versicherer

e T—

Deutlich messbare Erhohung der Zufriedenheit je Vertriebspartner. Dadurch

Steigerung der relativen Marktanteile pro Vertriebspartner.
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Auch die Vermei-
dung von Produkt-
flops erhoht den
Erfolg!
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Beispielprojekt Produktentwicklung.

Zielsetzung

Ermittlung von Marktanforderungen
zur Unterstutzung des Produktent-

wicklungsprozesses fur eine
Unternehmensinnovation.

Vorgehensweise

\ Befragung von Vermittlern

\ Befragungsdauer: 2 Wochen
\ Teilnehmer: 322 Vermittler

\ Projektdauer: 5 Wochen
Ergebnis

T T Tpr—

Marktpotenzialanalyse fur ein
etabliertes Versicherungsunternehmen

4. Pailariveien ger
[ a
ey Frar: irtul s i guinarsires Bassa
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Jriiny e e vare P o e i 1 e
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e b b Wt g,

Nicht-EinfUhrung der Unternehmensinnovation. Geschatzte Ersparnis

bei einem Produkt-Flop 1.000.000 EUR.
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Segmentspezifische
Ansprache der
Vertriebspartner hilft
Kosten zu sparen!
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Beispielprojekt Vertriebsoptimierung.

Zielsetzung

Kostenreduzierung durch Entwicklung
eines segmentspezifischen
Druckstuckkostensortiments in den
Geschéftsfeldern private und
betriebliche Altersversorgung.

Optimierung des
Dryck§tijckkostenmanagement
far einen Top 5-Versicherer

Vorgehensweise L

\ Befragung von Vermittlern : — |
nach Vertriebswegen sowie ——
Benchmarkanalyse bezuglich

der vier Hauptwettbewerber e BERERRe
-_*-H_"" - + W e e
= o it S R § I
\ Befragungsdauer: 2 Wochen == T
—— o t

\" Teilnehmer: 338 Vermittler
\ Projektdauer: 1 Monat

Ergebnis
Dauerhafte Reduzierung der Aufwande fur Druckstlcke um ca. 250.000 EUR p. a.
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Optimierung der
Markenpositio-
nierung bei End-
kunden unterstutzt
die Vermittler im
taglichen Geschaft!
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Beispielprojekt Markenkommunikation.

Zielsetzung

Erhebung von Einstellungen und
Erwartungen von Endkunden rund um
die Themen der privaten und
betrieblichen Altersvorsorge.
Interpretation der Ergebnisse in
Bezug auf die Ist-Positionierung der

Optimierung der Markenkommunikation

fir ein etabliertes Versicherungsunternehmen

Unternehmensmarke. e
Vorgehensweise '_*-:.“.::-;:-;;_-,M == ':‘
\  Telefonische Endkunden- ; N —— -
befragung (CATI) = @ W )
\  Befragungsdauer: 1 Monat == e || =i
. =y e
\ Teilnehmer: 502 Endkunden = =

\ Projektdauer: 10 Wochen

Ergebnis

Signifikante Starkung der Glaubwiirdigkeit der Unternehmensmarke durch

Umsetzung der Befragungsergebnisse in der Offentlichkeitsarbeit.
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Unser Marktforschungsprozess.

: Definition
Gerne begleiten wir Sie , nd Entschei-
: : Budgetierung Abgrenzung dungs-
in allen oder ausge- ; der problem
wahlten Phasen Forschungsfrage(n)
entlang des Markt- :
forschungsprozesses! - Zielgruppenauswahl

und -beschreibung
= Methodenauswahl

= Bedarf an externem
Know-how klaren

SMARTcheck Marktforschung
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Wir freuen uns auf
den Dialog mit Innen!
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Harry Holzhauser
Geschaftsfuhrender Gesellschafter

Telefon +49 (0) 6123 - 97482 62
hh@smartcompagnie.com

Dr. Bastian Staub
Berater
Projektmanager Marktforschung

Telefon +49 (0) 6123 - 97482 65
bs@smartcompagnie.com
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25 Jahre Branchen-
erfahrung zur
Zufriedenheit unserer
Kunden.
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Uber SMARTcompagnie GmbH

SMARTcompagnie bietet Management-Beratung, praxisorientiertes Training
und Marktforschung in hochster Qualitat und mit maximalem Nutzen flr die
Kunden. Das 2005 gegriindete, inhabergefuhrte Unternehmen ist in der
Finanzdienstleistungsbranche tief verwurzelt und versteht sich als neutraler,
unabhangiger Dienstleister. Im Fokus steht das Vertriebs- und Produkt-
management der Assekuranz- und Finanzwirtschaft. Zum Selbstverstandnis
der Gesellschaft gehort, Mehrwerte fur die Kunden durch die erfolgreiche
praktische Umsetzung der Strategien zu schaffen. Die Expertise von
SMARTcompagnie resultiert aus langjahrigen Erfahrungen (seit 1985) im
Vertrieb und dem Management in der Assekuranz- und Bankbranche.

Kunden
(Auszug)

Allianz = Deutsche Bank u Canada Life = Zurich
Wirttembergische = apoBank = AXA = Standard Life

WWK DEURAG

Alte Oldenburger Fidelity

DWS Investments HDI-Gerling = Helvetia = J.P. Morgan
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So erreichen Sie uns.
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SMARTcompagnie GmbH

Grof3e Hub 7a
D-65344 Eltville am Rhein

Telefon +49 (0) 6123 - 97482 62
Fax  +49 (0) 6123 - 97482 89

info@smartcompagnie.de

www.smartcompagnie.com
www.twitter.com/SMARTcompagnie

\\\
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