ALLENSBACHER KUNDENBEFRAGUNG ZU
PERSONENVERSICHERUNGEN 2004
—FUR DIE MECKLENBURGISCHE VERSICHERUNGSGRUPPE

Im folgenden werden die wichtigsten Befunde einer Allensbacher Befragung von
Kunden der Mecklenburgischen Versicherungsgruppe berichtet, speziell Uber ihre
Beziehungen zu L ebensversicherungen und privaten Rentenversicherungen.

Die Erhebung erfolgte bei einem reprasentativen Querschnitt von 1008 Kunden im
Auftrag der MECKLENBURGISCHEN VERSICHERUNGSGRUPPE, Hannover; sie
wurden vom 16. bis 22. Juni 2004 durch das INSTITUT FUR DEMOSKOPIE AL-
LENSBACH, Allensbach am Bodensee, telefonisch befragt.

Die Studie bildet das fur Personenversicherungsabschl iisse besonders wichtige Seg-
ment der Privatkunden bis 50 Jahre ab, und zwar unabhangig davon, fir welche Ver-
sicherung(en) im einzelnen die Befragten Kunde bei der Mecklenburgischen sind.
Angesichts der Altersbegrenzung der Stichprobe lassen sich praktisch alle Befragten
zur Zielgruppe derer zahlen, die 2004 noch nach altem Recht eine Lebensversiche-
rung abschlief3en konnten und diese auch rechtzeitig vor dem Ruhestand steuerfrei
ausgezahlt bekommen wurden. Vor diesem Hintergrund prift die Studie u.a, inwie-
weit die Kunden der Mecklenburgischen zu einer verstérkten privaten Altersvorsorge
neigen, in welchem Grad sie darauf von der Mecklenburgischen Versicherung ange-
sprochen wurden, welche Erfahrungen sich dabei einstellten — sowie die Grolie der
Kundenkreise, die aktuell an Angeboten oder Informationen und Beratung zur Al-
tersvorsorge interessiert sind.

Kernergebnisse der Studie sind:
Fast 70 Prozent der Kunden (der Mecklenburgischen Versicherungsgruppe) investie-

ren in ihre private Altersvorsorge, und zwar im Durchschnitt rund 180 Euro pro Mo-
nat. (Anlage 1)



Mehr Geld fur die Altersvorsorge ausgeben wollen in den néchsten Jahren
30 Prozent der Kunden. (Anlage 2)

Allerdings ist dieser Plan fur die meisten noch nicht so ausgereift, dal3 sie hierzu be-
reits einen konkreten Betrag nennen konnten. Bei denen, die bereits einen konkreten
Betrag vor Augen haben, liegt er im Durchschnitt bei 140 Euro. (Anlage 3)

95 Prozent der Kunden haben mindestens eine der erhobenen Personenversicherun-

gen abgeschlossen, am haufigsten

— eine private Unfalversicherung, und zwar insgesamt 79 Prozent (5 Prozent meh-
rere und 74 Prozent eine einzige);

— eine Lebensversicherung haben 73 Prozent, relativ viele besitzen aber mehrere
L ebensversicherungen, namlich 29 Prozent (und 44 Prozent eine einzige).

Weniger als die Halfte der Kunden besitzen

— eine Berufsunfahigkeitsversicherung (43 Prozent),

— eine private Rentenversicherung (37 Prozent),

— eine private Krankenzusatzversicherung (28 Prozent).

Die Neigung, ihre jeweiligen Versicherungen aufzustocken, zu erweitern, bekunden

am haufigsten die Besitzer von

— privaten Rentenversicherungen (zu 18 Prozent);

— 10 Prozent der Besitzer von Lebensversicherungen wollen diese Versicherungen
aufstocken,

— 8 Prozent betragt diese Rate bei Besitzern von privaten Krankenzusatzversiche-
rungen,

— 5 Prozent bei den Besitzern von Berufsunfahigkeitsversicherungen

— 3 Prozent bei privaten Unfallversicherungen.

(Anlage 4)

Neuabschllisse von Personenversicherungen innerhalb der néchsten zwel, drei Jahren

plant ein knappes Funftel aller Kunden der Mecklenburgischen, genau 19 Prozent.

Diese Absichten zielen

— besonders auf den Abschlufl? von privaten Krankenzusatzversicherungen (55 Pro-
zent, derer, die eine Personenversicherung abschlief3en wollen),



gefolgt von Planen,

— eine private Rentenversicherung abzuschlief3en (23 Prozent) sowie

— eine Berufsunfahigkeitsversicherung (15 Prozent),

— eine Lebensversicherung (13 Prozent, darunter fast alle eine Kapitallebensversi-
cherung),

— eine private Unfallversicherung (7 Prozent).

(Anlage5)

Die Plane, Versicherungen aufzustocken oder neu abzuschlief3en, tUberlappen sich

praktisch nicht, das heif3: Entweder will man aufstocken oder man schlief3t eine Ver-

sicherung (erstmals oder zusétzlich) ab. Beide Gruppen zusammengefaldt zeigen die

jewells auf die Versicherungsangebote besonderes ansprechbaren Kundenpotentiale.

Zu diesen Potentialen z&hlen fur

— private Krankenzusatzversicherungen 12 Prozent aller Kunden der Mecklenbur -
gischen,

— private Rentenversicherungen 11 Prozent,

— Lebensversicherungen 8 Prozent,

— Berufsunféhigkeitsversicherungen 5 Prozent

— private Unfallversicherungen 4 Prozent,

und mehr als ein Viertel, namlich 28 Prozent gehtren bei mindestens einer dieser

Versicherungen zum engeren Potential.

Zur Lebensversicherung und den 8 Prozent, die nach diesen Ermittlungen verstarkt
investieren wollen: Fir Lebensversicherungen 183t sich von einem gréf3eren Potential
fr Ansprachen ausgehen, wenn man die Kunden gezielt auf Versorgungsliicken,
unzureichende Altersvorsorge oder auch das neue Alterseinkiinftegesetz anspricht.

— Zur Versorgungsliicke im Alter: 6 von 10 Kunden der Mecklenburgischen rech-
nen damit , dal3 sie sich als Rentner oder Pensionar einschrénken miissen.

— Und auf die Frage: "Halten Sie das, was Sie bislang fur die Altersvorsorge tun,
ales in allem fir ausreichend oder nicht fir ausreichend?’ finden immerhin 4
von 10 sie "nicht ausreichend" (genau 39 Prozent, 56 Prozent "ausreichend”, die
tbrigen 5 Prozent sind unentschieden).



— Dal die Ertrage aus ab 2005 abgeschlossenen Kapitallebensversicherungen nicht
mehr steuerfrei sind, ist fur ein Siebtel der Mecklenbur gische-Kunden Grund,
"ernsthaft dariber nachzudenken", noch 2004 eine solche Versicherung abzu-
schlief3en; diese Disposition ist tbrigens unter Besitzern von Kapitallebensversi-
cherungen nicht geringer ausgeprégt als unter Nichtbesitzern (jeweils 14 Pro-
zent). (Anlage 6)

— Von den erhohten Freibetragen fir die Altersvorsorge haben zwar drei Viertel
schon mal gehort, aber nur 7 Prozent Uberblicken nach eigener Einschéatzung
"ziemlich genau" und 19 Prozent "so ungeféhr”, inwieweit sich diese Neurege-
lungen auf ihre spétere Rente auswirken werden. (Anlage 7) Hier wird also ein
erheblicher Beratungsbedarf erkennbar.

Inwieweit ist den Privatkunden der Mecklenburgischen ein Beratungsbedarf zur Al-
tersvorsorge bewuf3t?

— 3 von 10 winschen mehr Informationen dartber, "welche Mdglichkeiten und
Angebote der privaten Altersvorsorge es gibt" (genau 29 Prozent — 66 Prozent
fuhlen sich darliber ausreichend informiert).

— Dabei raten wir ab von einer ausschliefdlich auf private Altersvorsorge fixierten
Information, denn ein noch grofierer Kreis, ndmlich 4 von 10 Kunden, empfindet
ein Informationsdefizit zur gesetzlichen Rente, das heil3t mit welcher Rentenhthe
man einmal rechnen kann (38 Prozent, 53 Prozent fuhlen sich hier ausreichend
informiert, 9 Prozent sind unentschieden). Dazu ein erganzender Beleg aus einer
Allensbacher Studie vom Frihjahr 2004 (fUr die Postbank AG), nach der sich die
meisten Berufstatigen tber das Niveau ihrer gesetzlichen Rente nicht im klaren
sind —und esim Zweifel eher zu hoch a's zu niedrig einschétzen.

Ist hier die Mecklenburgische in der Kundenansprache zu zuriickhaltend — und wie

haufig wird ausdriicklich eine Beratung durch sie gewtinscht? Zum Kontakt mit der

Mecklenburgischen Versicherung bezogen auf die private Altersvorsorge:

— Den weitaus meisten ist bekannt, dal3 die Mecklenburgische L ebensversicherun-
gen und private Rentenversicherungen anbietet (72 Prozent);



— Die Mehrheit aller Kunden der Mecklenburgischen, und zwar 56 Prozent, wurde
von dieser Versicherung auch schon auf Angebote zur privaten Altersvorsorge
aufmerksam gemacht, und zwar meistens im personlichen Gesprach. (Anlage 8)

— In9von 10 dieser Félle hat man sich innerhalb der letzten zwel, drei Jahre Uber
Altersvorsorgeangebote ausgetauscht, wobei mehrheitlich der letzte Austausch zu
diesem Thema nicht langer als ein halbes Jahr zurtickliegt (52 Prozent).

— Jeder zweite Kunde hat sich schon von der Mecklenburgischen zu Lebens- und
privaten Rentenversicherungen beraten lassen (genau 50 Prozent). Wie zufrieden
war man damit? Gut ein Drittel erklért sich "sehr zufrieden”, 60 Prozent als "zu-
frieden” — lediglich 3 Prozent sagen "weniger zufrieden", ein Prozent "gar nicht
zufrieden".

— Einen aktuellen Beratungsbedarf durch die Mecklenburgische zum Thema private
Altersvorsorge bekundet ein Drittel aller Kunden: 34 Prozent sind daran "sehr
interessiert" oder "interessiert” — und mehr als die Hélfte derer, die ihre Lebens-
versicherung ausbauen oder eine neue abschlief3en wollen: 53 Prozent; und wer
verstarkt in eine private Rentenversicherung investieren moéchte, zeigt sogar zu
57 Prozent Interesse an einer Beratung durch die Mecklenburgische. (Anlage 9)

Mit der Mecklenburgischen assoziieren zwel Drittel aller Kunden: "Hat interessante
Versicherungsangebote” (Anlage 10) — und fragt man zum Vergleich mit anderen
Unternehmen, ob die Angebote zur Lebens- und privaten Rentenversicherung tber-
oder unterlegen sind, so halten 8 Prozent sie fur besser und lediglich 4 Prozent fir
schlechter; grofdtenteils hdlt man sie weder fiir besser noch schlechter (39 Prozent)
oder fuhlt sich hier Uberfragt (49 Prozent).

Wer die Mecklenburgische fir schlechter als die Konkurrenz hélt (also der kleine
Kundenkreis von 4 Prozent), nennt noch am ehesten als attraktivere Anbieter:
Debeka, Allianz, Axa. Und a's besser empfunden werden hier primér die preiswerte-
ren Angebote oder, dal3 sie qualitativ Uberlegen seien; diese Aspekte spielen weit
eher eine Rolle als etwa eine bessere Beratung.

72 Prozent der Befragten sind schon langer als funf Jahre bel der Mecklenburgischen
Kunde, 91 Prozent zumindest ein Jahr. Und fast jeder, namlich 87 Prozent, hatte in
den letzten zwei, drei Jahren mit einem Mitarbeiter der Mecklenburgischen zu tun.



Die Mitarbeiter werden von praktisch jedem Kunden als freundlich gelobt (95 Pro-
zent), fur besonders kompetent halten sie 82 Prozent — und gleich viele meinen, dal3
sie "nicht versuchen, einem unndétige Versicherungen zu verkaufen"; lediglich 12
Prozent halten sie in dieser Beziehung fur aufdringlich. Umgekehrt geht aber auch
ein Achtel der Kunden von einer zu grof3en Zurtickhaltung aus: "Die Mitarbeiter sind
zu zurtickhaltend, ergreifen zu wenig von sich die Initiative (13 Prozent). (Anlage
10)

In diesem Grad von rund einem Achtel berichten die Mecklenburgische-Kunden
auch von "nicht so guten Erfahrungen” mit Mitarbeitern: 12 Prozent aller Kunden
geben hier etwas zu Protokoll, von ihnen kritisiert jeder dritte, der Mitarbeiter habe
sich nicht ausreichend um das Anliegen gekiimmert (das sind 4 Prozent sdmtlicher
Mecklenburgische-Kunden), jeder vierte, man sei falsch beraten worden (3 Prozent),
es folgen: dal3 man unzureichend beraten wurde (2 Prozent), dal3 sich der Mitarbeiter
schlecht auskannte (2 Prozent), dal? er schlecht zu erreichen war (2 Prozent).

Wéhrend eine breite Mehrheit der Mecklenburgische-Kunden kaum Kritisches mit
dieser Versicherung und ihren Reprasentanten erlebt, haben sie jeweils Minderheiten
von gut einem Zehntel in der Vergangenheit entweder al's zu aufdringlich oder aber
als zu zuriickhaltend wahrgenommen. Angesichts der neuen gesetzlichen Regelungen
zur Altersvorsorge 183t sich zur Zeit von einem erheblichen Informationsbedarf bei
den Kunden ausgehen, so dal3 wohl kaum jemand der Mecklenburgischen das Ange-
bot einer intensiven Beratung Uber Lebens- und private Rentenversicherungen tbel
nehmen dirfte. Dabel sind fur das Beratungsklima nicht nur die weitverbreiteten
Informationsdefizite besonders giinstig, sondern auch, dal3 die Kunden Lebensversi-
cherungen und private Rentenversicherungen an die Spitze der "besten Moglichkei-
ten, privat fur das Alter vorzusorgen” setzen. (Anlage 11).



7/ von 10 Kunden sorgen privat vor - mit monatlich 180 Euro

Anlage 1

Frage: "Tun Sie etwas fur lhre private Altersvorsorge, ich meine, legen Sie regelmaliig Geld fur Ihre
private Altersvorsorge an, oder ist das nicht der Fall?"

Tue etwas, lege Geld

dafur an und zwar monatlich:
bis 49 Euro I 10%
68% 50 - 99 N 25
100 - 199 NN 27
200 - 299 11

300 - 399 MM 6
Ist nicht 400 - 499 B 3
der Fall 500 -599 B 3
32 600 und mehr Euro B 5
Keine Angabe I 10
100

Im Durchschnitt Euro 179,6

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren




3 von 10 planen, mehr fur private Altersvorsorge

auszugeben Anlage 2

Frage: "Und haben Sie vor, in den nachsten Jahren mehr Geld fir Ihre private Altersvorsorge
auszugeben, oder haben Sie das nicht vor?"

Habe das vor

Keine Angabe

Habe das nicht vor

61

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren




Hohe zusatzlicher Altersvorsorge oft noch unklar

Anlage 3
Frage an Personen, die mehr Geld fur Altersvorsorge ausgeben wollen (30%=100%)

"Und wissen Sie schon ungefahr, wieviel Geld Sie dann monatlich zusatzlich fur Ihre private
Altersvorsorge ausgeben méchten, oder kdnnen Sie das noch gar nicht sagen?"

Ja, weil} ich schon ungefahr 21%

und zwar _
bis 49 Euro :l 2

50 - 99 Euro 6

100 -199 Euro 10 - *)

200 -299 Euro || 1

300 Euro oder mehr :l 2

Weild noch nicht 77

Keine Angabe 2
100

*)/Im Durchschnitt Euro 137,1

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren




Besitz von Personenversicherungen - und Plane,

sie aufzustocken

Anlage 4

Von den jewelligen Besitzern planen -

in den nachsten

1, 2 Jahren den
Versicherungsum-

fang zu erweitern Unent-

Es haben abgeschlossen - oder die Versiche- schieden,
; ; Keine rungssumme zu Keine keine

Mehrere Eine Keine Angabe erhohen Aufstockung Angabe

| \

Private Unfallversicherung 5 74 79 A0 1=100 w 3 89 8=100
Lebensversicherung 44 73 A4S 1=100 _‘ 10 83 7=100
Berufsunfahigkeitsversicherung §1 42 iy 55 2=100 —‘ 5 86 9=100
Private Rentenversicherung 3 34 37 K4 1=100 18 70 12=100
Private Krankenversicherung 2 26 il 70 2100 _‘ 8 78 14=100

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie;: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren




Ein Funftel will weitere Personenversicherung

abschliellen Anlage 5
PEEOTEVERE GG ey
Besitzer Nichtbesitzer  insgesamt
(95%=100%) (5%=100%)
Es planen in den % %

nachsten 2, 3 Jahren

@ €ine weitere Personenversicherung
abzuschlieRen *)

keine Personenversicherung

® -bzuschlieRen 69 52 68
Unentschieden 12 20 13
100 100 100

*) Kunden mit Plan, eine Personen-
versicherung abzuschlieRen,

wollen im einzelnen abschlieRen - (19%=100%) (28%=100%) (19%=100%)

Private Krankenversicherung 56 44 955
Private Rentenversicherung 23 34 23
Berufsunfahigkeitsversicherung 14 22 15
Kapitallebensversicherung 11 21 12
Private Unfallversicherung 6 18 7
Risikolebensversicherung 1 11 1

111 150 113
Keine Angabe 11 X 10

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie;: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren



Alterseinklnftegesetz - ein Siebtel erwagt Abschluf}

von Kapitallebensversicherung in diesem Jahr Anlage 6

Frage: "Esist beschlossen worden, dal’ Ertrage aus Kapitallebensversicherungen, die
ab Januar 2005 abgeschlossen werden, versteuert werden miussen. Ist das ein Grund fur
Sie, ernsthaft dartiber nachzudenken, noch in diesem Jahr eine (weitere) Kapitallebens-
versicherung abzuschliefen, oder wirden Sie das nicht sagen?"

Kapitallebensversicherungs

Besitzer Nichtbesitzer Kunden
insgesamt
(49%=100%) (51%=100%)
% % %
Grund, ernsthaft dariiber nachzudenken 14 14 14
Wirde das nicht sagen 81 79 80
Unentschieden, keine Angabe 5 I 6
100 100 100

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie;: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren




Alterseinkuinftegesetz meistens bekannt -

aber kaum die Konsequenz auf eigene Rente

Frage: "Kurzlich wurde ja das Alterseinkiinftegesetz beschlossen. Das hat zur Folge, dald kinftig die Renten starker
besteuert werden. Dafur gibt es hohere Freibetrage fur Beitrage zur Altersvorsorge. Haben Sie schon davon
gehort, oder héren Sie das jetzt zum ersten Mal?"

HoOre das zum ersten Mal - 24

*) "Und wissen Sie eigentlich ziemlich genau, wie sich das auf Ihre spatere Rente auswirken
wird, oder so ungefahr, oder haben Sie davon noch keine Vorstellung?"

WeiR das ziemlich genau 4
So ungefahr 19
Noch keine Vorstellung 47
Betrifft mich nicht 2|
Keine Angabe 1}
76

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie;: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren

Anlage 7



Mehrheit auf Altersvorsorgeprodukte der Mecklenburgischen

aufmerksam gemacht - meistens im personlichen Gesprach

Frage: "Wurden Sie von der Mecklenburgischen schon mal auf Angebote fur die private Altersvorsorge
aufmerksam gemacht?"

Ja, *) I 56%

und zwar von -
Zentrale der Mecklenburgischen - 8

Aullendienstmitarbeiter oder Versicherungs- _ 49
agentur der Mecklenburgischen
Bisher noch nicht B 30

WeiR nicht mehr, keine Angabe B 14
100

*) "Und wurden Sie da von der Mecklenburgischen angeschrieben,

angerufen, personlich angesprochen oder per e-Mail informiert?"  (56%=100%)
Angesprochen 66
Angeschrieben 29
Angerufen 11
E-Mail X
Weil3 nicht mehr, keine Angabe 3

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Anlage 8

Basis der Studie;: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren



Ein Drittel interessiert an Beratung mit Mecklenburgischer

Uber private Altersvorsorge Anlage 9

Frage: "Waren Sie daran interessiert, sich von der Mecklenburgischen in den nachsten 1, 2 Jahren
(nochmals) iber das Thema private Altersvorsorge beraten zu lassen? Wirden Sie sagen,
Sie waren daran . . ."

Kunden
insgesamt die aufstocken oder neu
abschliel}en wollen -
Lebensversicherung  Private
Rentenversicherung
% % %

"sehr interessiert"

"interessiert"
"weniger interessiert” 23 18 20
"kaum, gar nicht interessiert" 41 27 23
Unentschieden, keine Angabe 2 2 X

100 100 100

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie;: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren




Image der Mecklenburgischen

Anlage 10

Frage: "lch mochte Ihnen jetzt einiges vorlesen. Bitte sagen Sie mir jeweils, ob das lhrer Erfahrung nach auf die
Mecklenburgische Versicherungsgruppe zutrifft oder nicht."

Weil3
W e
n|Cht Angabe

/

Hat freundliche Mitarbeiter
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Serigds, vertrauenswurdig

Ein zuverlassiges Unternehmen 88

Hat kompetente Mitarbeiter, die viel von 82
Versicherungen verstehen

Versuchen nicht, einem unnotige 82
Versicherungen zu verkaufen

Hat interessante Versicherungsangebote 64

Die Mitarbeiter sind zu zurtickhaltend, er-

greifen zu wenig von sich aus die Initiative 13

Es ist oft schwierig, bei dem Versicherungs-
vertreter vor Ort einen Termin zu bekommen

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren



Beste Altersvorsorge: Lebens- und private Renten-

versicherung, vor Immobilien

Fragen: a) "Wenn Sie zun&chst einmal an die verschiedenen Moglichkeiten denken, wie man fir
das Alter vorsorgen kann: welche der folgenden Mdoglichkeiten halten Sie da fur die beste?
Eine Lebensversicherung, eine private Rentenversicherung, eine betriebliche Altersvorsorge,
Aktien, festverzinsliche Wertpapiere wie Bundesschatzbriefe, Immobilien oder Sparvertrage,
Sparbucher?"

Anlage 11

b) "Und was davon halten Sie fur die zweitbeste Moglichkeit, privat fur das Alter vorzusorgen?"

Beste Moglichkeit Beste oder Zweitbeste

Lebensversicherung _ 24% 45
Private Rentenversicherung _ 24 45

22

Immobilien

Betriebliche Altersvorsorge

Sparvertrage, Sparbucher 14

Aktien . 4 10
Festverzinsliche Wertpapiere I 2 8
Nichts davon, keine Angabe 8 8

Quelle: Mecklenburgische Versicherung - Reprasentative Kundenbefragung des Instituts fur Demoskopie Allensbach, Juni 2004

Basis der Studie;: 1008 Kunden im Alter bis 50 Jahren



