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Die handlungsorientierte Auseinandersetzung mit dem Thema
Energiesparen ist nach einem Peek in 2022 wieder rtcklaufig

Sense of Urgency: Beschaftigung mit dem Thema Energiesparen
Wie sehr beschiftigen Sie sich mit dem Thema Energiesparen und CO2-Reduktion in Ihrer konkreten Wohnsituation?

Haufigkeit in %

Lageorientierte

manchmal denke ich dartber nach

m\
m/ 35 \ ——ich spreche mit der Familie oder Freunden darlber
/ Handlungsorientierte
26 :

ich informiere mich sehr intensiv zu diesem Thema

E/ ——ich habe konkrete Plane zu dem Thema

B—— —

15
o —0

=——gar nicht

2020 2021 2022 2023 2024

Basis: alle Befragten, Angaben in %, Mehrfachantwort moglich
Quelle: Sirius Campus ,Monitor zur Energiewende 2024", Befragung von n=2.000 jeweils im September
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Hohe Energiekosten in 2022 war ein starkerer Treiber fur die Investition in
effiziente Heizungen als die Warmepumpen-Forderung ab 2024

Sense of Urgency: Marktentwicklung Heizungsverkauf

Absatz Warmeerzeuger in Deutschland 2014-2024
Markt 2024 stark riucklaufig
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Angst vor Verlusten wirkt starker als Aussicht
auf Gewinne (Prospect Theory)

Gaspreisentwicklung 2015 -2025
Durchschn. Gaspreis in ct/kWh bei einem Verbrauch von 20.000 kWh/Jahr

18 ct
16,03 ct

15ct
12 ct
9ct
|
C
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Quelle: verivox.de v/erIVOX
sirius
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Auch die Planungsquote flr energetisches Sanierungen ist bei Haus-
Wohneigentimer etwas ricklaufig

Sense of Urgency: Anzahl geplanter SanierungsmalBnahmen in nachsten 5 Jahren

Anzahl geplanter energetischer SanierungsmaBnahmen in den ndchsten 5 Jahren (MaBnahme zur Warmedammung, effizientere
Heizungsanlagen, regenerative Warmwasseraufbereitung, Stromgewinnung und -einsparung)

alle Haushalte Haus-Wohneigentiimer
"5 | 6 | "5 |
B m  m kil

Unter allen 41,3 Mio.
Haushalten sind 12,4 Mio.
Haus-Wohneigentimer

2022 2023 2024 2022 2023 2024
keine geplante MaBnahmen MaBnahme(n) wird / werden in Erwdgung gezogen  ® 1 konkret geplante MaBnahme  m 2 konkret geplante MaBnahmen
‘a - =)
Basis; alle Befragten, Angaben in %
Quelle: Monitor zur Energiewende 2024 Sirius
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FUr Privatkunden sind Klimaschutz und Energiesparen die groten Treiber
fur Investitionen in energetische Sanierungen

Sense of Urgency: Treiberanalyse fir Investition flr Motive '

wichtigstes Motiv fiir Investition

Quote der Investoren (Erwartungswert: 46%) # wichtigstes Motiv fiir Investition (Ranking nach Treiberstirke)

seltene Treiber haufige Treiber Klimaschutz und CO2-Reduktion

Energie einsparen (Gas, O, Strom, ...)

100

Energiesparmotivierte
80 investieren zu 14 Prozentpunkte Werterh6hung meiner IMMOBILIE
A haufiger als im Durchschnitt.

60 B héherer Wohnkomfort z.B. angenehmeres Raumklima

__E — Geld sparen

40 Erwartungswert

Notwendigkeit wegen Defekt, Schaden oder Instandhaltung

Nutzung staatlicher Forderungen

20 gesetzlichen Vorschriften nachkommen

0 haufige Bremsen

0 10 20 30 40 50 60 70

Haufigkeit (in %)

Basis: private Haushalte, Investoren und Abbrecher in energetische Sanierungen in den letzten 5 Jahren, n=948, Angaben in % . .
Quelle: Monitor zur Energiewende 2024 — Customer Journéy Auswertung SIrIUS
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Starker Einflussfaktor auf Investitionsbereitschaft flr energetische

Sanierungen: Vorstellungen Uber die Energieversorgung in 20 Jahren

Sense of Urgency: Zukunftsperspektive — Deutschland 2024

Flir wie wahrscheinlich halten Sie diese Zukunftsaussichten fiir Deutschland fiir das Jahr 2045?

Steigende Energiepreise werden das Heizen “
mit Ol-"und Gas sehr teuer machen.
Die steigenden Ener%iepreise werden dem
Wirtschaftsstandort Deutschland schaden. “
Der Ausbau erneuerbarer Energien wird viel langsamer als geplant erfolgen, so
dass 2045 weiterhin ein hoher Bedarf fossiler Energietrager notwendig ist. “

Viele Kommunen und Stadte decken mit Sonne, Wind
und Wasser ihren Energiebedarf zu tUber 50 % selber. “

Haushalte, die friihzeitig in eine Warmepumpe als Heizsystem investieren,
: V\l?erdepn Iangfristigviel Geld sparen. n

Strom und Warme wird zu iiber 90 Prozent aus
erneuerbaren Energien erzeugt. | 14|

Innovationen der Batterietechnologie wird Stromspeichern n
einfach und kostengtinstig machen.

Deutsche Unternehmen werden viele neue Technologien zur regenerativen
Erzeugung und Speicherung von Energie entwickeln und erfolgreich éxportieren.

Strom wird durch erneuerbare Energien in 2045 sehr billig werden. E

m sehr wahrscheinlich wahrscheinlich unwahrscheinlich

Basis: n=2533, Angaben in %, Rankirb% nach Top1Box
Quelle: Monitor zdr Energiewende 2024
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Auch Energieberater glauben inzwischen haufiger an den Erfolg der
Energiewende, aber bei weitem noch nicht alle

Sense of Urgency: Zukunftsperspektive

Wabhrscheinlichkeitsabschatzung fiir Deutschland in 2045:
4-stufige Abfrage von sehr wahrscheinlich bis sehr unwahrscheinlich

Strom und Warme wird zu uiber 90 Prozent aus
erneuerbaren Energien erzeugt.

Private Haushalte KMUs Energieberater
(2024) (2023) (2025)
ﬁ .
e 075
sehr 14 14 15

wahrscheinlich

wahrscheinlich 37

35 41
Top2Box 49 ﬂ 5 1 56 y

Basis: jeweils alle, Angaben in %, im Pfeil Steigerung der Top2Box im Vergleich zum Vorjahr

Quelle: Monitor zur Energiewende 2024 Sirius
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Nur rund ein Drittel der privaten Haushalte und der Experten glauben an
die Gestaltung einer nachhaltigen Zukunft —in 20 Jahren!

Zukunftsperspektiven: Einstellung Energiewende bis 2045

Energieberater private Haushalte
(2025) (2024)

® Optimisten ® Optimisten
Neutrale Neutrale
B Pessimisten B Pessimisten

Basis: Energieberater und private Haushalte, Angaben in %
Quelle: Monitor zur Energiewende 2024

sirius

11 15.05.2025 Vortrag: Klimaschutz: Uberforderungsgefiihl vs. Dringlichkeit | © Sirius Campus 2025 — I Campus



Pt .

\\ 76 /o kaufen moglichst r
Lebensmittel von
regionalen Erzeugern

2. Nachhaltigkeit in der
Produktberatung
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Nachhaltigkeit bei Geldanlagen und Versicherungen ist im Vergleich zu
anderen Produkten weniger Menschen wichtig

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Nachhaltigkeitsorientierung nach Branchen
Wie wichtig ist Ihnen Nachhaltigkeit bei den folgenden Produkten und Dienstleistungen? — Top2Box in %

&

Lebensmittel
Energieversorgung

Elektrogerate ‘

Urlaubsreisen —
Geldanlagen

Versicherungen

Basis; alle, Angaben in % in Zustimmunzg] o o
Quelle: Kundenmonitor Assekuranz 20271 — Highlight Nachhaltigkeit

CITNE SIrius
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Preisfairness und guter Service sind fur die Gen Z bei Versicherern am
wichtigsten — Nachhaltigkeit ist nur fur 10 Prozent wichtig

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Nachhaltigkeitsorientierung junger Leute

Wenn du an eine fiir dich ideale Versicherungsgesellschaft denkst, welche drei Vorteile sind dir besonders wichtig?
(maximal drei Nennungen konnten ausgewahlt werden)

sehr faire Preise G 48

. 23
I 25
I 24
I 24
I 23
I 23
I 19
I 18
I 16
I 11

nachhaltige Versicherungsangebote I 10

weil nicht / keine Angabe 1Ml 4

Basis: n=1626 16- bis 30-Jahrige, An?aben in %, Mehrfachnennung méglich
Quelle: Gen Z im Versicherungsmarkt 2025 Sirius
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Nur 11 Prozent werden zu ihren Winschen fir 6kologische und nachhaltige
Losungen im Rahmen einer Versicherungsberatung befragt

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Serviceerlebnisse beim Vertragsabschluss (produktiibergreifend)

Welche besonderen Service- oder Beratungsaspekte waren Bestandteil beim Versicherungsabschluss zum [Vertrag] bei der [VU]?

Benchmark NPS / KBI
Erfassung meiner besonderen Wiinsche || N 28 ll
Uberpriifung meiner bestehenden Absicherun
PIETENg auf Aktualicst I 26 ol

Vertragsanpassung z. B. wegen verandertem
SR 2 Bedarfgoder Beitragsstei I 27

k
Erfassung meiner Wiinsche fiir 6kologische ] I/
und nachhaltige Lésungen 1 \
Berlicksichtigung meines/r Partnerln bzw. 4
J4ng meiner Kinder I EG_ 24 /.
|
/I
|

Wirkung ist eher gering

Aktualisierung meines Versicherungsordners |l 19

Aufzeigen von Absicherungsliicken und
Vorschlag fir r?eue / erweiterte Vengsicherungen Bk

ganzheitliche Risiko- und Vorsorgeanalyse ||l 14

Sonstiges | 2 I\
keine |l 14 /l VU Top
i . —B—Gesamtmarkt
weiB nicht / keine Angabe ]
/ g 4 VU Bottom Mittelwert NPS
Mittelwert KBI
Basis; n=1358, Angaben in %, Mehrfachnennung moglich, Ranking nach Ordinalitdt der Antworten, ansonsten nach NPS . .
Quelle: Sirius Campus ,Servicebarometer Assektranz 2025 — Servicekontakt: Vertragsabschluss” SIFIUS
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Versicherungsvertreter erleben sehr unterschiedliche Reaktionen auf das
Beratungsangebot zu nachhaltigen Versicherungen

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Kundenreaktionen aus Vermittlersicht

Was sind nach Ihren Erfahrungen typische Kundenreaktionen auf die Abfrage der Nachhaltigkeitspriaferenzen?

Gesamt und Gesellschaft : :
In der Spitze fur elnen]
.
mit einer héheren Preisbereitschaft fiir nachhaltige Versicherungen - Vertrieb: 37% A
18

bzw. Fonds

mit Interesse und Engagement bei der Beantwortung der _
o . 33
Nachhaltigkeits-Praferenzen

positiv Uberrascht 42

Uberfordert 44
..., aber es ist auch ein Abbild der

Einstellung der Vermittler. uninteressiert 56

ablehnend - 23

weil3 nicht / keine Angabe I 4

Ranking nach positiver Kundenreaktion

Basis: Gber 1600 Vermittler aus 23 AO-Vertrieben; Mehrfachantwort mdglich,
Quelle: Erfolgsfaktoren im AusschlieBlichkeitsvertrieb 2023 Sirius
I

Campus
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Passende Angebote, Schulungen und anschauliche Broschiren zum Thema
wirken positiv auf Vermittler

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Einflussfaktoren auf die Nachhaltigkeitsorientierung in der Beratung

Versicherer fordern besonders die F
Nachhaltigkeitsansprache durch -

= nachhaltige Versicherungsangebote Vermittler mit vielen
Nachhaltigkeitsberatungen ...

= Gestaltungsempfehlungen fur ein

nachhaltiges Biiro Anteil der Beratungsgesprache

<o . . . .
= Schulungen zur Nachhaltigkeit . (in %) mit VertlefurTg . uberraschgp ihre
in das Thema Nachhaltigkeit Kunden positiv
Einsteiger, mit kleinen @ .. generieren bei ihnen
Agenturen, vertiefen
haufiger Nachhaltigkeit in = TEF ITHREEEE
der Beratung
... und erzeugen eine
naChhaItigkeitSOrientierte o héhere Preisbereitschaft
Vermittler nutzen haufiger .’ 2021 2023

= Nachhaltigkeitsbroschiiren /

-berichte j

= Rendite-Vergleiche (klassische vs.

nachhaltige Anlage)

Basis; Uiber 1600 Vermittler aus 23 AO-Vertrieben )
Quelle: Erfolgsfaktoren im AusschlieBlichkeitsvertrieb 2023, Angaben in %

sirius
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ent.\erung

aft ist keine feste Einstellung, sondern wird in einem
Entscheidungsprozess entwickelt.

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Anschaulichkeit

-

4 > 40 Euro / Tag
w oiw
WENR ~

i ,0€lD?
»TANNER
3 Frauen |

~ 2 Euro / Jag & e W=

Fkussierungen und Hervorhebungen in der Angebotsgestaltung und Beratung sind die Hebel, die
Anschaulichkeit verbessern und damit scheinbar feste Einstellungen verandern kénnen.
Bilder: Oliver Gaedeke

sirius
campus
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Eine Wahlfreiheit flr ein nachhaltiges Versicherungsprodukt empfiehlt sich,
wenn Kunden- und Vermittlermeinungen betrachtet werden

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Wabhlfreiheit

» gelect
=P typen
i® iV A _I®
n¢ 0 |
Basis Komfort Premium

Kernleistungen
v" hoher Selbstbehalt

niedriger Preis

Kernleistungen
v’ Zusatzleistungen 1

mittlerer Preis

RN

Kernleistungen
Zusatzleistung 1
Zusatzleistung 2
Zusatzleistung 3
plus Smart-
Leistungen

hoher Preis

Eine enge Verbindung von Nachhaltigkeit und
Versicherungsumfang / Angebotsvariante

schrankt die Wahlfreiheit ein.

Optionen fiir Nachhaltigkeit im Produkt
= Prozentangabe

= Kategorien

19 15.05.2025

Basis
Kernleistungen
v hoher Selbstbehalt

niedriger Preis

Komfort Griin
Kernleistungen
v" Zusatzleistungen 1

mittlerer Preis

AN N NN

Premium Griin
Kernleistungen
Zusatzleistung 1
Zusatzleistung 2
Zusatzleistung 3
plus Smart-
Leistungen

hoher Preis

Mit Optionen kann eine
Zielgruppenorientierung

beibehalten werden.

Vortrag: Klimaschutz: Uberforderungsgefiihl vs. Dringlichkeit | © Sirius Campus 2025
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Situative Informationen in Entscheidungen werden haufig zu wenig
verstanden und genutzt

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Angebotsgestaltung mit dem Decoy / Koder Effekt

“Decoy Pricing”: Economist

Choice (%)
_ o Umsatz p.K.
= Economist e-paper subscription $59 16% rd. $ 114,-
$125 0%

= Economist print subscription
= Economist e-paper & print subscrip. $125 84%

= Economist e-paper subscription $59 68%

Umsatz p.K.
= Economist e-paper & print subscrip. $125  32% rd. $ 80,-

Das Angebotsportfolio beeinflusst die Praferenzbildung fir ein Produkt erheblich.

Quelle: Dan Ariely 2009; Predictably Irrational: The Hidden Forces that Shape Our Decisions — Vertriebserfahrung von The Economics . .
SIFIUS
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Eine Angebotsgestaltung auf Basis von Behavioral Economics fihrt
Vermittler und Kunden zu einer héheren Qualitatsorientierung

Nachhaltigkeit in der Produktberatung: Decoy mit Green Option

Prognose fiir SML-Angebote:
Absicherungsbereitschaft steigt

Basis
Kernleistungen

49 Euro

Komfort Premium Premium green
Kernleistungen Kernleistungen Kernleistungen
v Zusatzleistung 1 v Zusatzleistung 1 v Zusatzleistung 1
v Zusatzleistung 2 v Zusatzleistung 2
v Zusatzleistung 3 v Zusatzleistung 3
v Nachhaltig
67 € 93 € 93 €

21 15.05.2025

Zwei gleich teure Premium-Angebote steuern die
Aufmerksamkeit in Richtung Qualitat.

sirius
I campus
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3. Nachhaltigkeit im Servicekontakt

44% sind von der

Nachhaltigkeit thres
Versicherers begeistert

e T . /

_ " o ) I sirius
Foto © Canva / — \\ > Campus

-




Nur bei 31 Prozent aller Servicekontakte flr eine Vertragsanderung wird
das Thema Nachhaltigkeit angesprochen, meist fur E-Post

Nachhaltigkeit im Servicekontakt: Nachhaltigkeit im Servicekontakt flir eine Vertragsanderungen

Wourde bei Ihnen wahrend dem Vertragsanpassung zum [Vertrag] das Thema Nachhaltigkeit angesprochen? Ja, und zwar...

Benchmark NPS / KBI
0 20 40 60 80 -40

[ Begeisterungsstifter ]7 50

0 40 80

Gesamt

Nachhaltigkeitsstrategie des . 6
Versicherungsbiiros

nachhaltige Versicherung oder Zusatzoption . 7
bei einem Angebot

/.——-

digitale Zusendung von Unterlagen (E-Post) 16 /l
Anmeldung im Kundenportal fiir E-Post 12 /l
Nachhaltigkeitsstrategie der Gesellschaft 7 N

Spende oder Unterstlitzung nachhaltiger ./
Projekte beim Verfragsabschliss =~ 2 : \
nein, zu keinem Zeitpunkt _ 52 |

// VU Top
weil nicht - 17 ] —m— Gesamtmarkt

VU Bottom Mittelwert NPS
Mittelwert KBI
Basis: n=832, Angaben in %, Mehrfachnennung mdglich, Ranking nach Ordinalitdt der Antworten, ansonsten nach NPS o .
Quelle: Servicebarometer Assekuranz 2025 - Vertragsanpassung Slrlus
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Nur in 14 Prozent aller Schadenregulierungen werden nachhaltige
_0sungen angeboten, jedoch nur mit geringer positiver Wirkung auf die
Kundenbegeisterung

Nachhaltigkeit im Servicekontakt: Nachhaltigkeit im Servicekontakt fir eine Schadenregulierung

Wourde bei Ihnen wahrend der Schadenregulierung zum [Vertrag] das Thema Nachhaltigkeit angesprochen? Ja, und zwar...

Benchmark NPS / KBI
Gesamt 0 20 40 60 80  -40 0 40 80
nachhaltige Schadenregulierung, z. B.
Repgratur statt Ngubeschgffung B 14 .\
digitale Zusendung von Unterlagen (E-Post) [l 19 /l
Nachhaltigkeitsstrategie des Versicherungsbuiros [Jjij 13 l\
nein, zu keinem Zeitpunkt [ NGETNNGEGNG 46 /l
Anmeldung im Kundenportal fiir E-Post [l 19 ll
Nachhaltigkeitsstrategie der Gesellschaft [l 17 | 22
Zu allgemeine
Informationen der
Gesellschaft sind schadlich.
VU Top
weiB nicht n —m— Gesamtmarkt
Iy VU Bottom Mittelwert NPS
Mittelwert KBI
Basis: n=1012, Angaben in %, Mehrfachnennun% maoglich, Ranking nach Ordinalitdt der Antworten, ansonsten nach NPS
Quelle: Servicebarometer Assekuranz 2025 - Schadenregulierung Sirius
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Nur ein positiver Blick in der Zukunft kann uns motivieren, nachhaltige
Lésungen zu entwickeln

Fazit

gegen den Trend einer alternden Gesellschaft: mehr an die eigene Gestaltungskraft glauben

anschauliche Zukunftsszenarien zur
Energieversorgung 2045
kommunizieren

Kommunikation steigender Preise
furr fossile Energien verstarken

EZRA KLEIN
DEREK THOMPSON

nER NEUE neue Blick rund um eine
wnHLSTnNn nachhaltige Zukunft

typischer Blick rund um eine
nachhaltige Zukunft

(z. B. Ezra Klein)

= kostenglnstiger Wohnraum

. n [ ¥ = grine Technologien
- rpe = erschwingliche Gesundheits-
»_le€in Wachstum oder sogar versorgung
Schrumpfung der Wirtschaft ; = Wachstum fur eine nachhaltige
WAS WIR FiIR EINE BESSERE Wirtschaft

ZUKUNFT TUN MSSEN

sirius
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Entscheidungsprozesse verstehen und
wirksam gestalten

4. Kontakt und Uber Sirius Campus

Sirius
campus




Das Projektteam

Kontakt

Dr. Oliver Gaedeke
Grinder & Geschaftsfuhrer

Oliver.Gaedeke@siriuscampus.de

Direkt: +49 152 38 246 640

SIrius
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Entscheidungsprozesse mit Behavioral Economics optimieren
und Erfolge ernten

Uber Sirius Campus
v —
Wirksame Angebote ) - Kumflen /
entwickeln o - entschieden
v — machen

Aufmerksamkeits- Kauf- und Preis-
starke Ansprache bereitschaft

f
gestalten — " “v n steigern

K\aufe"htschfidungen mit den Select
Typen einfagih und wirksam gestalten.
e

Absatz und M
Ertrag steigern

SIrius
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Die Gestaltung von Entscheidungs-
prozessen bietet ein Uberraschendes
Wirkungspotenzial

Sirius Campus GmbH | Im Klapperhof 33¢ | 50670 K&In
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