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DIE HERAUSFORDERUNGEN

Wir missen die beliebte und umkéampfte Zielgruppe
der Gen Z von dem langweiligen Thema Privat-
Haftpflichtversicherung (PHV) tberzeugen.

Eine Versicherung, die jeder haben sollte

Die Privat-Haftpflichtversicherung ist eine der
wichtigsten Versicherungen. Kommt es zu einem
Schaden, haftet der Verursacher mit seinem ganzen
(aktuellen und zukinftigen) Vermégen.

Deswegen sollten insbesondere die jungen Erwach-
senen frihzeitig selbst eine PHV abschlie3en.

Damit ist die PHV ein extrem wichtiges Einsteigerpro-
dukt fur alle groBen Versicherer. Denn junge Neukun-
den sind besonders attraktiv, weil sie vergleichsweise
wenig kosten und viel Beitrag bringen. AuBerdem
sorgt eine frihe Markenbindung fur zahlreiche Cross-
Selling-Maglichkeiten. Trotz der Sinnhaftigkeit und
der ginstigen Beitrage (z.B. ca. 25 € /Jahr fir eine/n
27-Jéhrige/n in Hamburg) haben nur knapp 45 %
der 18- bis 29-J&hrigen eine PHV. Ein Geschafts-
potenzial, das CosmosDirekt nutzen will.

Ein schrumpfender Markt,

der nur um den Preis kampft

Weil die PHV ein wichtiges Einsteigerprodukt ist, gibt
es starke Konkurrenz. Viele Versicherer locken mit
gunstigen Tarifen. Um die Pramien klein zu halten,
werden immer mehr Tarifmerkmale wie Vorschaden,
Alter oder Postleitzahl eingefthrt. Es entsteht ein

unitbersichtlicher Markt mit vielen Optionen und noch
mehr Kleingedrucktem. Das erklart die niedrige
Anzahl der PHV-Antrage bei jungen Leuten.

Die Zielgruppe ist Uberfordert und hat keine Lust, sich
mit Tarifdetails auseinanderzusetzen. Zu langweilig,
zu kompliziert, zu viel Papierkram. Im Jahr 2019
schrumpft der Markt um 1,2 %.

Die Branche ist in einem Preiskampf gefangen und
schafft es nicht, die anspruchsvolle Zielgruppe auf
kommunikativer Ebene abzuholen.

Neu denken:

Ansprache und Kanéle radikal &ndern

Um diese Herausforderung zu meistern, missen wir
die Kommunikation von Versicherungen neu erfinden.
Mit Themen, die die jungen Menschen interessieren,
und auf Kandlen, in denen sie sich bewegen.

Beides ist fur die Versicherungsbranche Neuland,

die sich bisher vornehmlich auf Kommunikation in den
klassischen Kandlen verlassen hat.

CosmosDirekt ist als gréBter deutscher Direkt-
versicherer mit den digitalen Kandlen vertraut.
Nichtsdestotrotz bedarf ein Umdenken der etablier-
ten Kommunikation Offenheit und Mut. Die gréBten
Herausforderungen einer digitalen PHV-Kampagne
fur junge Leute sind dabei das Desinteresse der
Zielgruppe und damit die inhaltliche Ansprache,

die Schnelllebigkeit der digitalen Touchpoints und
die Conversion.

#cosmicfail

A Zu Favoriten hinzufigen




LIELE

mm Die Aufmerksamkeit der
Zielgruppe gewinnen.

mm Die Sinnhaftigkeit einer
PHV deutlich machen.

mm Das geweckte Informationsinteresse
zu CosmosDirekt Tlenken.

mm Junge Neukunden fiir die
CosmosDirekt gewinnen.

LIELSETZUNG

Das Ziel der Kampagne ist es natirlich, die Gen Z

zu CosmosDirekt-Kunden zu machen. Doch um dieses
Ziel zu erreichen, missen wir die Zielgruppe dazu
bringen, die PHV mit anderen Augen zu betrachten.
Nicht langweilig und iberflissig, sondern immens
wichtig und sinnvoll.

STRATEGIE

Um die Gen Z fur uns zu gewinnen, missen wir uns auf
ihre Lebenswelt einlassen. Deswegen ist ein tiefer
gehendes Versténdnis fur die Bedurfnisse und
Interessen sowie die Angste und Probleme unserer
Zielgruppe wichtig.
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CASE SUMMARY

echten CosmicSuccess.
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Versicherungskommunikation neu denken — mit einer mutigen
TikTok-Kampagne hat CosmosDirekt die desinteressierte
Zielgruppe der Gen Z von dem langweiligen Thema Privat-
Haftpflichtversicherung Uberzeugt. Mit 1,1 Mrd. Views und
96 % mehr PHV-Abschlissen wurde die Kompagne zu einem

v,

Versicherungsthemen sind eher unbeliebt

Die Gen Z hat wenig Erfahrungen mit Versicherun-
gen und fohlt sich unwissend und unsicher. Dadurch
ist das Thema Versicherung wenig attraktiv. Nur
knapp 1/4 der 18- bis 29-Jahrigen beschaftigen
sich Uberhaupt mit Versicherungen. Die fehlende
Kompetenz fihrt zu Gleichgultigkeit und Skepsis. Um
so wichtiger ist es, diese Zielgruppe nicht mit 6den
Preis- und Leistungsdetails zu verschrecken, sondern
das Thema PHV in einem spannenden Rahmen zu
kommunizieren und den Nutzen deutlich zu machen.
Dafir mussen wir die Lebenswelt der Zielgruppe
verstehen.

Die herausfordernde Zeit des
Erwachsenwerdens

Die Lebensphase der 18- bis 29-J&hrigen ist eine
Phase des Umbruches und der Zukunftsplanung.
Auszug von Zuhause, Studium, erster Job, erste
Anschaffungen und erste autonome Entscheidungen
pragen diesen Lebensabschnitt. In der heutigen
Leistungsgesellschaft wird dabei stetig Erfolg und
Fortschritt erwartet - gerade auch bei jungen
Menschen. Dieser erzeugte Druck und die Angst vor
dem Scheitern begleiten unsere junge Zielgruppe
im Alltag.

Insight: Fails als Gegenpol zu

dem Leistungsdruck

Um mit diesem sténdigen Erfolgsdruck umgehen zu
kénnen, sucht unsere Zielgruppe regelmaBig
Pausen, Ablenkung und Entertainment, vor allem im
Internet. Besonders gut funktionieren hier Videos
Uber kleine Alltagsunfalle wie Missgeschicke und
Pannen. Die Situationskomik 1&sst die Zuschauer
mitfihlen und lachen und zeigt, dass auch andere
Fehler machen und scheitern. Diese psychologische
Wirkung fihrte schon in Home-Video Formaten (seit
1989) zu groBer Beliebtheit und feiert auch in
Deutschland online gro3e Erfolge.

Das Trojanische Pferd

Damit bilden ,Fails“ das perfekte Trojanische Pferd,
um die desinteressierte Gen Z doch von einer Privat-
Haftpflichtversicherung zu Gberzeugen. Denn ein Fail
ist bei der Zielgruppe beliebt, wird gezielt gesucht
und eignet sich dadurch bestens, um ihre Aufmerk-
samkeit zu gewinnen. Gleichzeitig bilden diese All-
tagsunfalle auch einen attraktiven und inhaltlichen
Rahmen fur das Thema Versicherung. Zusatzlich ist
ein Fail ein ideales Beispiel fur die Sinnhaftigkeit und
Wichtigkeit einer PHV. Durch die Verknipfung der
Themen ,Fail“ und ,PHV* schaffen wir es, dass die
Gen Z sich im ersten Moment ,unbewusst’ mit dem
Thema PHV auseinandersetzt und dann den unmit-
telbaren Nutzen spielerisch versteht.



KREATION

Die Idee ist ein so spannendes wie
ungewodhnliches Konzept —

die #CosmicFail-Challenge

Wir setzen erstmals auf TikTok als Hauptkanal fur
eine groBBe Kampagne. Um im ersten Schritt die
Aufmerksamkeit der Zielgruppe zu gewinnen, zeigen
wir auf unkomplizierte und unterhaltsame Art, dass
im Falle eines Falles oder besser gesagt eines ,Fails
eine PHV wichtig wird.

"

Mithilfe von 50 Influencern wird die Community
eingeladen, sich und ihre ,besten” Fails von ihrer
humorvollsten Seite zu zeigen. Und so wird die
Bricke zum eigentlichen Produkt geschlagen:
Wo ein Fail ist, da ist der Weg zu einer Privat-
Haftpflichtversicherung auch nicht mehr weit.
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Aus dem user-generated Fail-Content werden
Compilations geschnitten, die um einen Call-to-
Action ergdnzt werden. Diese werden als TikTok-Ads
JJopView” und ,OneDayMax” und auch bei Facebook
und Instagram als Story sowie in-Feed-Ads geschaltet.
Diese Ads zeichnen sich durch ihren aufféalligen und
zugleich nativen Social-Media-Look-and-Feel aus.

Fur eine reibungslose User-Journey, die die Social-
Media-Kandale mit CosmosDirekt verbindet, wird eine
eigens konzipierte Landingpage entwickelt.

Auch diese orientiert sich an der #CosmicFail-Visua-
litat und greift sogar einzelne Fail-Contents auf.
Dadurch wird die Zielgruppe méglichst organisch
und ,ohne Bruch” in die Versicherungswelt geholt.
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ERGEBNISSE

Wir haben es geschafft, die begehrte und heif3
umkampfte Gen Z fur das langweilige Thema Privat-
Haftpflichtversicherung zu begeistern, indem wir die
zweiterfolgreichste Tik-Tok-Kampagne aller Marken
in der DACH-Region 2020 gestartet haben.

Durch einen relevanten Insight und den mutigen und
bis dato in der Versicherungsbranche ungesehenen
Einsatz des Social-Media-Kanals TikTok tbertreffen
wir alle gesetzten Ziele.

Eine unglaubliche Masse begeistert:

1,1 Milliarden Views

Dieser Erfolg Ubertrifft alle Erwartungen. Wir haben
die TikTok-Benchmark nicht nur um 20 % Gbertroffen,
sondern mit 1,1 Mrd. Views eine neue Liga erdffnet
und als zweite Marke tberhaupt in der DACH-Region
diese Marke geknackt.
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 1.100.000.000 Views |
+ 250.000 TikToks e
+ 1.500.000 € Earned Media

/

600 S +20%

/ .

« + 96 % Abschliisse AR
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TIKTOK BENCHMARK* ERGEBNIS**

*QUELLE, TIKTOK FOR BUSINESS *"QUELLE: COSMOSDIREKT

VIDEO CREATIONS BEI TIKTOK
. . IN TSD.

Wahre Comedyhelden geschaffen: :
250.000 Video Creations 300
Wir haben nicht nur die Aufmerksamkeit der Gen Z 250
gewonnen, sondern machten sie auch selbst zu
Creators. Mehr als 80.000 Creators luden 250.000 200
eigens kreierte Videos hoch! Wir schafften es, dass 150
sich unsere Zielgruppe mit dem Thema Alltagsunfalle
intensiv beschaftigte, und brachten dazu auch Spaf3 100
und Freude in den tristen Corona-Winter. 50

Eine Welle losgetreten: . 0 TIKTOK BENCHMARK® ERGEBNIS™
115 % mehr Traffic auf der PHV-Produkiseite

im Vergleich zum Vorjahr
Die Kampagne hat die Menschen maximal erreicht. T )

Sie haben verstanden, dass eine PHV wichtig ist, und TRAFFIC AUF DER PHV-PRODUKTSEITE IM KAMPAGNENZEITRAUM
informieren sich auf der CosmosDirekt-PHV-Produkt- . (INDEXWERTE) )
seite Uber die vermeintlich langweilige Privat-Haft-
pflichtversicherung. Der Traffic auf der PHV-Seite von .
CosmosDirekt erlebt nicht nur eine signifikante +1 15%///
Steigerung, sondern eine satte Verdoppelung! - //+5[]%

y'e

Eine junge Fanbase geschaffen:

96 % mehr PHV-Antrége der U30-Jéhrigen
im Vergleich zum Vorjahr

Conversion: die harte Wahrung. Mit 96 % mehr
Antrégen in der Zielgruppe der U30 schaffen wir
einen phanomenalen Uplift in der Kernzielgruppe. R
Nicht nur ein Erfolg fur den konkreten Absatz der BENCHMARK 2019* ERGEBNIS*
PHV, sondern auch ein entscheidender Vorteil, um die RS COSMOSDIRET

Gen Z froh for die Marke CosmosDirekt zu gewinnen.

Kurz: Aus #CosmicFail wurde ein . PHV-ANTRAGE DER UNTER 30-JAHRIGEN IN 04

CosmicSuccess.
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