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Angefangen von unversténdlichen Produktbeschreibungen iiber fehlerhafte Abschlussprozesse bis hin zu
nicht funktionierenden Angebotsdarstellungen existieren zahlreiche Barrieren auf dem Weg zum Neukun-
den. Neben diesen Einschréankungen beim digitalen Abschluss erhélt der Online-Kunde auf dem Weg zu

seinem neuen Versicherungsprodukt bei den meisten Websites keinerlei Hilfestellung in Form personal-

isierter Ansprache.
Vergleicht man hierzu, wie sich ein menschlicher Versicherungsexperte auf unterschiedlichste Zielgruppen

und Bedarfslagen einstellt, wird klar, warum viele ,digitale Makler” die Online-Konvertierung nur unter-

durchschnittlich realisieren.
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Mit kundenspezifisch modellierten

Prozessanalysen lésst sich jeder einzelne
Buchungsschritt analysieren und

optimieren

- 25% Steigerung der Online-

Antrédge

= 50% Reduktion der Online-Kosten

pro Antrag

- 80% weniger Abbriiche im

Abschlussprozess

Onlinemarketing-Effizienz Der netmind Value

Ein weiterer Beitrag zur Umsatzoptimierung ist - Transparente, zuverlassige Erfolgsmessung
mit Einsatz von netmind Customer Targeting = Erkennung von Barrieren und Absprungpunkten
mdglich. Eine Empfehlungslogik publiziert in = Erh6hung der Verkaufsanbahnungsquote
Echtzeit zum Besucherprofil passende Em- - Kontinuierlicher Verbesserungsprozess durch

pfehlungen auf der Webseite - abgestimmt multivariates Testing
- - K M t und Controlli
auf unterschiedlichste Besuchertypen und ampagnen Management und Controlling
. . - Effizienzmessung aller OnlinemarketingmalRnahmen
Kundengruppen. Diese Form der Personalisie-
. . . - Integriertes Behavioral Targetin
rung tragt wesentlich zur Verkaufsforderung in ’ geHng
. . - Dadurch héhere Konversionen
Online-Bestellprozessen bei.
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