
Leitartikel

bank und markt Heft 12  Dezember 2011 5

Daten und Fakten zum Multikanalvertrieb
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Tageszeitungen
Anlageberater bei der Bank/Sparkasse

Freunde, Bekannte, Verwandte
Fernsehen

Internetseiten von Finanzdienstleistern und Banken
Websites von Verlagen oder Nachrichtenseiten

Produktsuche in Suchmaschinen
Fachzeitschriften

Freier Finanzberater 
Anlage-Newsletter/Börsenbriefe

Anlageportale wie Onvista oder Finanzen.net
über Werbebanner zu interessanten Produkten

Online-Diskussionsforen
Soziale Netzwerke wie Facebook, Twitter
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Die Nutzung solcher Plattformen, wo Anleger sich
in Sachen Geldanlage austauschen, wird steigen

Ich glaube nicht, dass eine Bank auf einer solchen
Plattform objektive Informationen bereitstellt

Finanzportale/Online-Finanzmedien sind eine zuverlässigere
Informationsquelle in Sachen Geldanlage als soziale Netzwerke 

Homepages von Finanzdienstleistern sind für
Anleger eine hilfreichere Infoquelle als soziale Netzwerke

Wenn ein Finanzdienstleister dort über sein Produkt informiert,
nutze ich eine solche Plattform als interessante Informationsquelle

Solche Plattformen sind generell eine
interessante Informationsquelle für mich

Informationsquellen privater Anleger für die Geldanlage (Angaben in Prozent, Mehrfachnennungen möglich)

Web 2.0 aus Anlegersicht (Angaben in Prozent)

Quelle: DZ Bank, Anlegerindikator 14, Juni 2011  n= 1072

Quelle: DZ Bank, Anlegerindikator 14, Juni 2011
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gesamt Bankprodukte Versicherungen

Online-Recherche, Offline-Abschluss
Recherche und Abschluss Offline

Der Ropo-Effekt* bei Finanzprodukten (Anteil Käufer mit vorheriger Online-Recherche in Prozent)

Quelle: Google-Metastudie  * Ropo= Research Online, Purchase Offline


