MARKETINGSTUDIE RATENKREDIT

Lukratives Produkt verdient ein
Plus an Kommunikation

e

\ ie,Marketing-Mix-Analyse Ratenkre-
| dit 2019 des Marktforschungsinstituts
research tools untersuchte die Marke-
tingaktivititen von zehn Banken: ABK Bank,
Barclaycard, Commerzbank, Creditplus, Hy-
poVereinsbank, Postbank, Sberbank, SWK
Bank, Targobank und Volkswagen Bank. Die
Studie gibt Einblick in das Marketingverhal-
ten der zehn Anbieter von Ratenkrediten in
Bezug auf die 4Ps des Marketing: Product,
Price, Place, Promotion.

In ihrem Produktportfolio offerieren die
Kreditinstitute dem Privatkunden ein bis
zwei Ratenkreditprodukte. Fiinf Banken bie-
ten Ratenkredite fiir Geschiftskunden an. Al-
lein Postbank und Targobank verfiigen hier
tiber zwei oder mehr Kreditprodukte.

Bereits in der Wortwahl gehen manche
Anbieter ganz eigene Wege. Wihrend ein
Grofiteil der Institute mit dem Genre-Begriff
arbeitet oder dem Kunden einen Privatkredit
anbietet, heben sich drei Banken beim Na-
ming besonders ab. Bei Creditplus und Sber-
bank impliziert der Sofortkredit ein umkom-
pliziertes Handling. Die HypoVereinsbank

spricht mit ihrem KomfortKredit eher die
Gefiihlsebene an.

Produktmerkmale im Vergleich
Weitgehende Einigkeit herrscht beim Mini-
malbetrag fiir einen Kredit. Zwischen 1.000
bis 3.000 € liegt der Mindestbetrag. Mit dem
héchsten Maximalbetrag von 100.000 € fiir
Privatkunden profilieren sich die ABK Bank,
Creditplus und die SWK Bank. Bei fiinf Ban-
ken ist die Hohe des Darlehensbetrags auf
50.000 € begrenzt. Haufig betragt die Mindest-
laufzeit zwolf Monate, bei der Commerzbank
kann man den Ratenkredit auf nur sechs Mo-
nate ausrichten. Die maximale Laufzeit vari-
iert zwischen 84 und 120 Monaten. Die Kredi-
te von ABK Bank, Creditplus, SWK Bank und
der Volkswagen Bank verfiigen dabei iiber die
langste maximale Laufzeit.

Trotz reiflicher Uberlegungen kann es
sein, dass der Kunde nach Unterzeichnung
vom Vertrag zuriicktreten mochte. Dann er-
freut sich der private Kreditnehmer mogli-
cherweise am Widerrufsrecht, das bei dieser
Darlehensart meist bei den gesetzlich vorge-

Bei einer Vielzahl an angebotenen
Produkten auf dem Ratenkredit-
markt nutzen die Banken durchaus
ihren Spielraum und setzen unter-
schiedliche Schwerpunkte. Neben
den Eckdaten wie Kreditbetrag und
Laufzeit zielen Banken mitunter
bei Naming oder Kundenbewertun-
gen auf Geflihle. In der Kommuni-
kation warten vor allem Social-Me-

dia-Kandle auf Input.

schriebenen 14 Tagen liegt. Allein Barclaycard
geht mit einer Frist von acht Wochen weit
tiber den gesetzlichen Rahmen hinaus. Sechs
von zehn Banken bieten optional die mitunter
in der Kritik stehende Restschuldversiche-
rung an. Bei einer auflerplanmafligen Riick-
fiihrung des Darlehens liegt die Hohe der
Vorfilligkeitsentschidigung fast einheitlich
bei 0,5 bis 1 Prozent.

Im Schnitt 1,7 Auszeichnungen und
Kundenbewertungen
Auffallend sind die unterschiedlichen Wege,
die die Anbieter hinsichtlich Auszeichnun-
gen gehen. Fast alle Kreditgeber, abgesehen
von Commerzbank und Sberbank, platzieren
diese auf ihrer Produktseite. Hiufig wird auf
ein erreichtes Top-Ergebnis aus Focus-Money
verwiesen, interessanterweise mit Heftbeziigen
aus unterschiedlichen Jahren. Teilweise werden
erganzend das Testurteil des TUV Saarland zi-
tiert oder Vergleichsstudien von €uro und des
Deutschen Kundeninstituts (DKI) erwihnt.
Erginzend zur fachlichen Expertise setzen
Creditplus, SWK Bank und Targobank auf die
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Werbung

Facebook
Suchmaschinen-Anzeigen
YouTube
Influence-Marketing
Pressemitteilungen
Twitter

Flyer
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Fiinf-Sterne-Bewertungen von eKomi. Damit
geben sie dem Kunden Raum zur Anbieter-
oder Produktbewertung. Diese Beurteilungen
im Sinne der Erwartungserfiillung sind fiir
den Verbraucher inzwischen ein bedeutendes
Entscheidungskriterium. Insgesamt schmii-
cken die Banken ihr Produktangebot zum Ra-
tenkredit mit durchschnittlich 1,7 Auszeich-
nungen und Kundenbewertungen.

Nur wenige Anbieter setzen auf
TV-Werbespots
Teilweise schaffen es Testergebnisse gar ganz
prominent in die Werbung. So zierte beispiels-
weise das bekannte Fokus-Money-Emblem als
Eyecatcher die Internetbannerwerbung zum
ABK-Ratenkreditprodukt. Betrachtet man die
gesamten Werbeausgaben innerhalb von zwolf
Monaten, so entfallen auf Internetbanner-, Ra-
dio- oder Printwerbung jeweils nur Anteile
von fiinf Prozent oder weniger. Der Lowen-
anteil geht an die hochpreisige TV-Werbung.
Postbank und Targobank haben in der
vergangenen Periode hauptsichlich auf das
Medium TV gesetzt. In ihren Spots ging es
stark um das Individuum, die Wiinscheerfiil-
lung oder den ganz personlich zugeschnitte-
nen Kredit. Diese beiden Anbieter tragen da-
mit zu den insgesamt rund 41 Mio. € an Wer-
beausgaben bei, die sich fiir die zehn Banken
aufsummieren.
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Begehrte Top-Platzierungen in
Suchmaschinen

Wer auf der Suche nach einem Kredit bzw. Ra-
tenkredit diese Begriffe googelt, erhilt insge-
samt nur vier Treffer zu den Banken auf der
ersten Ergebnisseite. Die Hilfte der 20 mog-
lichen Ergebnisstreffer finden sich gar jenseits
der 50. Listungsposition, sodass der Interes-
sent zuerst mehrfach blittern muss. Damit
vergeben die Institute viel Potenzial. Um die
Prisenz in Suchmaschinen zu verstarken, ar-
beitet die Halfte der Anbieter mit Suchma-
schinenwerbung (Search Engine Adverti-
sing). Aber auch hier sind prominente Plat-
ze begehrt, sodass nur Creditplus und Targo-
bank sich mit ihren Anzeigen zu den beiden
Suchbegriffen auf der ersten Ergebnisseite
platzieren.

Im Vergleich zu dem etwas mithsamen
Erreichen von Top-Platzierungsriangen in
Suchmaschinen wiren die bereits vorhande-
nen Social-Media-Kanile der Banken relativ
einfach mit Infos zu fiittern.

Nur Creditplus postet hier auf Facebook
und Twitter mehr als fiinf produktrelevante
Beitrige innerhalb der zwolf Monate des Un-
tersuchungszeitraums. Auf Youtube zeigt sich
die Volkswagen Bank mit vier Videos am ak-
tivsten. In der Summe erfiillen 83 Postings
und Videos das Ratenkreditprodukt mit Le-
ben.» 1
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Die verschiedenen Ratenkreditprodukte
zeigen grofe Unterschiede bei den Produkt-
merkmalen. Hier nutzen die Banken durch-
aus ihren Spielraum und setzen spezifische
Schwerpunkte. Aufmerksamkeit erlangt
das Produkt auf dem Weg zur Nachfrager-
seite durch eine erfolgreiche Kommunika-
tion. Gerade hier zeigen sich die Banken
zuriickhaltend. Die Vielzahl an Kommuni-
kationsmoglichkeiten bietet noch manches
Potenzial.
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