All Finance Banke 2021

Trendi na retail ban¢nem trgu s prehodi med bankami, analizo procesa
nakupnega odlocanja in analiza uporabe bancnih produktov

Ponudba, 2021
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NAROCNIKU DAJE VPOGLED V:

ALI: FINANCE B A  Strukturne trende in trenutno stanje na retail
VECNAM ENSK A ban¢nem trgu.
TEMELJI NA KO \| * Obseg menjav in smeri prehodov na mikro

nivoju (smeri menjave glavne banke).

potencial za pridobitev novih.

SPRE M LJANJ U ‘ﬁ; » Zvestobo komitentov, potencialne ubeznike in

—> TRENDI * Vpogled v uporabo banénih produktov in

njihov potencial.
- ZVESTOBA
- PROCES M * Razloge menjav in dejavnike kon¢ne odlocitve

> UPORABA | ———
BANCNIH et'

* Nakupno pot pri menjavi banke.




PREDNOSTI
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PREDNOSTI ZA NAROCNIKA:

* Anketno zbiranje podatkov na inovativni
platformi, kjer iste osebe spremljamo v casu.
Valiconov sistem samodejno odkrije
spremembe in sprozi dodatna vprasanja.

* Velikost vzorca nam omogoca vpogled v
posebne mikro segmente in geolokacijsko
definiranje uporabnikov po narocilu.

e Zaznava in meri dejanska prehajanje med
-> DEJANSKI ! osebami, ki so zamenjale banko, in ne

N hipoteticnih situacij.
PREVERJE * Preverjeni indikatorji in redne posodobitve.

2 REGUSKA P * Spremljanje trendov na ban¢nem trgu in
obsega menjav vse od leta 2013 dalje.

* Prisotnost na 4 trgih: Slovenija, Hrvaska, Bosna
in Hercegovina in z 2017 prvic tudi v Srbiji.




CEMU JE NAMENJEN?
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NAROCNIKU NUDI:

* Spremljanje KPI: delez uporabnikov, izbira ciljne
banke, NPS, stopnja zaupanja.

* Preverjanje direktne konkurence in uspesnosti
njihovih aktivnosti.

* Nacrtovanje strategije zadrZevanja oziroma
preprecevanja odhodov.

* Nacrtovanje strategije pridobivanja novih
komitentov.

* Nacrtovanje in optimizacija marketing mixa.

e Zaznavanje prednosti in slabosti ponudbe in
konkurencnih prednosti.

* Podpora pri razvoju novih bancnih produktov.




OSNOVNI/GLAVNI MODUL

« STANJE NA BANCNEM TRGU —
prepoznavanje in uporaba

« UPORABA BANCNIH PRODUKTOV in
STORITEV in NAKUPNA NAMERA

MENJAVA BANKE, « PRIPOROCILO in ZAUPANJE v banke
IZBIRA BANKE IN  MENJAVE IN DEJANSKI PREHODI med

ZAUPANIJE V bankami za obdobje zadnjega leta
BANKE * SPREMEMBE v preferencah, v izbiri

posameznih bank

* Potencialni CHURN in ACQUISITION
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DODATNI MODULI

RAZLOGI MENJAV IN
NAKUPNA POT
(VZOREC MIGRANTOV
GLAVNE BANKE):

— Podrobni prikaz nakupne
poti ob menjavi banke

SEGMENTACHSKI
PREGLED
— Struktura segmentov

po uporabnikih bank in
potencialu

— Uporaba bancnih
produktov in storitev
ter nakupna namera

— Prehodi med bankami

BANCNI PRODUKTI

Nakup in potencial

Obseg nakupa in profiliranje
kupcev po bankah
Potencial, izbira banke in
motivatorji izbire

med potencialnimi kupci

Nakupna pot (celoten
vzorec)
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KAJ DOBI NAROCNIK? — oblika poro¢ila

G 2

POROCILO V PDF IN
PPT FORMATU

* Standardne analize za celotni trg

* Analize migracij in ciljnih skupin
za izbrano banko

* Povzetek KPljev in shema
migracij za izbrano banko

e

XLS
TABELE

* Demografski in uporabniski
profili v preglednih XLS tabelah
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KAJ DOBI NAROCNIK? — vsebina poro¢ila

PREGLED TRGA

TRADICIONALNI
KAZALNIKI USPESNOSTI
ZNAMKE
* Moc znamke, delez
uporabnikov, NPS
(priporocilo) in
zaupanje.
* uporaba banc¢nih
storitev in produktov.

MENJAVE

DEJANSKE MENJAVE
GLAVNE BANKE
* Kam prehajajoin
koliko?

Q)

ZVESTOBA IN
POTENCIAL

OD (NE)ZVESTOBE DO

POTENCIALA, KI JE ZE

NAKLONJEN VASI ZNAMKI

* obsegin znacilnosti

nasih ogrozenih strank
in priloznosti med
strankami
konkurencnih bank

NAKUPNA POT

NAKUPNA POT PONUJA

VIR ZA OPTIMIZACIO

MARKETING MIXA IN

KONKURENCNOSTI

PONUDBE

* Proces odlocanja:

sprozilci, spodbude,
vloga znamke, kon¢ni
motivatorji odlocitve
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VSEBINA POROCILA — odnos do bank
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ODNOS DO BANK NA TRGU:

* Priporocilo (Net Promote Score — NPS) * KakSne so moznosti za izkorisCanje potenciala za
« Zaupanje PRIDOBIVANIJE in kak$ne za ZADRZEVANIJE

komitentov (retention)?
* Profiliranje — vpogled po segmentih ( )

(ne/uporabniki, Zivljenjski cikel,...)

(n=60) (n=680) |(n=291)| (n=192) (n=658) (n=118) (n=896) (n=596) (n=237) (n=311) (n=204)
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VSEBINA POROCILA — vpogled v menjave bank
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VPOGLED V MENJAVE BANK:
* Obseg migracij pri glavni banki * Demografski in uporabniski profili v preglednih

* Smeri prehajanj: prikaz velikosti posamaznih XLY tabelah.

skupin prehodnikov
* Profiliranje migrantov

market share market market share
time 1 = churned ® gained change time 2

Bank 2 - 13,0% 0,8% I 0,9% 0,1% - 13,1%
Bank 3 . 12,4% 0,1% | 0,7% 0,6% - 13,0%

Bank 4 . 12,0% 0,4% | 0,5% 0,1% . 12,1%
Bank 5 . 7.2% o,s%lo,a% 0,9% . 8,2%
Bank 6 I 4,5% 0,1% ‘ 0,3% 0,4% I 4,9%
Bank 7 I 4,0% 0,1%‘0,3% 0,2% I 4,2%
Bank 8 | 0,4% o,3%|o,z% -0,1% | 0,3%
Bank9 0,1% 0,1% ‘ 0,1% 0,0% | 0,1%

Smeri in jakost prehajanj med bankami Prihodi in odhodi po znamkah




VSEBINA POROCILA — zvestoba

ZVESTOBA:

* Segmentacije za namene zaznavanja CHURN
in ACQUISITION

* Ocena za cel trg in vpogled v lastne komitente
* Profiliranje migrantov

* Profiliranje klju¢nih segmentov: delez
ubeznikov in ogrozenih

neizbirajo izbira top izbira

neuporabniki nedosegljivi lahek plen

uporabniki ubezniki potencialni ubezniki ambasadorji

Segmenti zvestobe

* Nezvesti komitenti konkurencnih bank (lahko)
predstavljajo potencial ciljni banki.
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Pregled segment zvestobe po preferencah
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Potencial za rast med neuporabniki
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VSEBINA POROCILA — geolokacijski zemljevidi

GEOLOKACUSKI ZEMLIJEVIDI:
* Spremljamo lahko posamezne

segmente uporabnikov (uporabniki
bank, izbira bank, ogrozeni uporabniki
in potencial) po posameznih obmogjih
oziroma regijah.

* Nezvesti komitenti konkurencnih
bank (lahko) predstavljajo potencial
ciljni banki.

Analiza segmenta uporabnikov

VALICON
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VALICON

VALICONOV PRISTOP...

...analiziranja NAKUPNE POTI temelji na razumevanju
odloditvenega procesa v kategoriji skozi opredelitev

relevantnih faz nakupnega procesa in dolZine odlocevanja. ANA LI ZA
Optimizacija marketing MIX-a in s tem maksimizacija ROI. NAKU P N E

Zaznavanje konkurencnih prednosti, priloZznosti in nevarnosti
na nivoju ponudbe v primerjavi s konkurenco. POTI




NAKUPNA POT PRI MENJAVI BANKE*

SPROZILEC

ZACETNI NIZ
IZBIRE

PRVA
IZKUSNJA
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zanka
zvestobe

KONCNI
MOTIVATORJI
ODLOCITVE

SPODBUDE

RAZISKOVANIJE

*Valiconov model nakupne poti

RAZUMEVANIJE NAKUPNEGA PROCESA
v storitvenem sektorju, trgovini in na
podrocju trajnih dobrin.

SPROZILEC (sprozitev nakupne poti) - razlogi za odlogitev o
menjavi, negativni dogodki, ¢as odlocitve glede na celotno
nakupno pot.

ZACETNI NIZ ZBIRE (okvir odlocanja) - okvir odloganja med
eno ali ve¢ znamk.

SPODBUDE (faza spodbude) - ogladevanje in PR, vsebinski
marketing, oglasevanje na internetu in druzbeni mediji,
oglasevanje in promocije na prodajnem mestu, direktni
marketing.

RAZISKOVANIE (faza raziskovanja) - obisk prodajnega mesta,

iskanje informacij in primerjava ponudb, priporocilo.

KONCNI MOTIVATORIJI ODLOCITVE (faza odlocanja) -

dejavniki odlocitve, zakljuc¢ek nakupa

PRVA 1ZKUSNJA (faza izkusnje) — zadovoljstvo s svojo
odloditvijo,ocena vloZzenega truda, priporocanje naprej
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NAKUPNA POT PRI MENJAVI BANKE™ - primer
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SPROZILEC: negativni dogodek (23,8%) CAS ODLOCANJA: 156 dni (-2)
Predhodna gl. banka SEGMENT NARAVA PRIPOROCILO: 77% (0) POS: 59% (5) KONCNA IZBIRA
(Top 5) ODLOCANIJA)
24% redodloceni 60% +8 druzinski ¢lan 56% razlaga ponudbe 49% | |Del. hranilnica 26%
P gap
Raiffeisen 16% izbirali 25% -4 rijatelj 51% zbiranje ponudb  26% | |Abanka 14%
bira % prij ) Je p
Banka Koper 8% iskalci 15% -5 zaposlen na banki 30% pogajanje 16% | [NLB 12%
Sparkasse 8% / znanec 29% | |drugo 4% | |Banka Koper 12%
NKBM 6% strokovnjak 25% | 9%
neg. dohodek 100% | [Del. hranilnica 33% | |povezavaznanca 24% | [spl.stran banke  70% provizija bankom. 39% | |Zadovoljstvoz 48 1
Abanka 25% | [TV oglas 23% | [iskalnik (banke)  63% | |zaupanjavredna 39% | [odlocitvijo (6+5) %
NLB 25% | |direktna e-posta  21% | [spletnikalkulator 57% | |stabilnost posl. 39% | [NPS - -
Banka Koper 14% | [Clanek naspletu  21% | |klic v banko 45% | |stroski os.racuna 38% | |Effort - -
PBS 13% | |naslovljena posta 21% | [iskalnik 44% korektnost osebja 36%
(ponudbe)

*Valiconov model nakupne poti; Krepko oznacene pozitivne in statisti¢no znacilne razlike. Osnova: Vsi migranti v zadnjem obdobiju.



PONUDBA IN CENE

OSNOVNI MODUL

pregled trga, trendi v ¢asu, zvestoba, NPS, zaupanje, menjave glavne banke, smeri menjav

+ NAKUPNA POT (MODUL 1) 5'500 EU R
Podrobni prikaz nakupne poti ob menjavi banke.

+ SEGMENTACISKI PREGLED (MODUL 2)

Analiza trga po: segmentih Zivljenjskega cikla in stila, segmentih glede na nakupne navade +1.500 EU R
in tehnolosko vpletenost

+ UPORABA BANCNIH PRODUKTOV (MODUL 3)

Analiza kreditov, uporabe placilnih kartic, uporabe sodobnih bancnih poti in varéevanje. +1'500 EU R
SAMOSTOJNI MODUL NAKUPNA POT 2.900 EUR
SAMOSTOINI MODUL SEGMENTACIJSKI PREGLED 2.500 EUR
SAMOSTOINI MODUL UPORABA BANCNIH PRODUKTOV 2.500 EUR
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360° pregled retail bancnega trga
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All finance Banke Bank Brand Performance Quartal Bank Monitor All finance Banke Bank Brand Performance Quartal Bank Monitor

MENJAVA,
IZBIRA IN
ZAUPANJE

Prepoznavnost + Podoba znamke in Spontana prepoznavnost

Priporocilo - NPS pozicioniranie Prepoznavnost

Uporatia in potencial bancnin o RERE LRSS Priporoilo - NPS

produkiov ST

Mo e (glavnain Sprerr'f(]g;ue kriticnih

9‘*““‘”.“" "EC'"“_"“" |zt?|ra) Mo znamke (glavna in

gmki migracij pri glavni sekundama uporaba, izbira)

« Velikost vzorca: n=1000,
razen Q1 n>=5000

= Frekvenca merjenja: 3+1x
letno

« Cas merjenja: konec vsakega
kvartala

Zaupanije v banke « Velikost vzorca: n>5000 = Velikost vzorca: n=1000
Smeri prehajanj med + Frekvenca merjenja: 1x letno + Frekvenca mefjenja; 2x letno
bankami

« Cas merjenja: Q1 » Cas merjenja: konec Q1 in
- j Q3

Nakupna pot: razumevan

odkfnven%%a procesa e

Uporaba alternativnin
finanénin produktov

Jjeweed

Ciljna populacija 15-65, uporabniki intemeta, reprezentativio
Tigic SLO. CRO, SRB, BIH
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SPARKASSE S ERSTES

Kar Steje, so ljudije.

Gorenjska %y Banka




Vec informacij:
Matjaz Robinsak

M: 041 335 015

E: matjaz.robinsak@valicon.net

VALICON Ljubljana VALICON Zagreb
Kopitarjeva 2 Draskovic¢eva ulica 54
1000 Ljubljana 10000 Zagreb

T: +386 142049 00 T: +385 1 64099 55
F: +386 142049 60 F: +385 1 640 99 56
info@valicon.si info@valicon.hr

NAGRAJENEC

JL SEMP

GOLDEN SEMPLER
1.MESTO WINNER

VALICON Sarajevo
Branilaca Sarajeva 20
71000 Sarajevo

T: +387 33 258 655
F: +387 33 258 656
info@valicon.ba

ESOMAR S
member e

Authorized IBM Cloud
Solution Provider - IBM SaaS
Solution Provider - IBM SaaS
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Software Value Plus

Business Analytics

VALICON Beograd
Gavrila Principa 16/2
11000 Beograd
T:+381 1132 86 978
F: +381 113030444
info@valicon.rs
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