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Pressemitteilung 27. September 2012 - HEUTE UND MORGEN GmbH — KdlIn

,Golden Ager* fordern altersgerechtere Finanzprodukte und
Beratung

- Aktuelle Zielgruppenstudie des Marktforschungsinstituts HEUTE UND MORGEN untersucht
Finanzverhalten und Produktpréferenzen von Ruhesténdlern bis 75 Jahre (,Golden Ager®)

Kdln, 27. September 2012. Ruhestandler stellen fir Banken und Versicherer traditionellerweise eine
Zielgruppe dar, die sich in puncto Finanz- und Vorsorgeprodukte vorwiegend am Schutz und Erhalt ihres
aufgebauten Bestands orientiert. Das Interesse am Abschluss neuer Produkte scheint hingegen sehr
begrenzt: lediglich 16 Prozent der ,Golden Ager* haben in den vergangenen zwei Jahren neue
Finanzprodukte abgeschlossen und nur acht Prozent planen derzeit, weitere Geldanlagen und
Vorsorgeprodukte abzuschliel3en.

Dies muss angesichts des langfristigen Trends zu den ,Jungen Alten* jedoch nicht so bleiben.
Denn Vermdogen ist in der Zielgruppe durchaus vorhanden, es fehlt eher an attraktiven, altersgerechten
Lésungen. Chancen bieten hier beispielsweise flexible Sofortrenten und Ubertragbare Anlageformen mit
Hinterbliebenenschutz. Grol3es Interesse besteht auch an innovativen Angeboten in den Bereichen
Gesundheit und Pflegevorsorge. Geschatzt wird von vielen Golden Agern zudem eine umfassende
Beratung. Zeit fur Finanzdienstleister, sich besser auf die stark wachsende Zielgruppe einzustellen und
nicht langer an tberholten Konzepten festzuhalten.

Dies zeigt die aktuelle Studie ,Zielgruppen-Insights: Golden Ager — Finanz- und Versicherungsverhalten
der Ruhestandler* aus der Studienreihe ,Zielgruppen fir Finanzdienstleister* des Marktforschungsinstituts
HEUTE UND MORGEN aus Kdln. 200 nicht mehr berufstatige Golden Ager bis 75 Jahre wurden im
August 2012 ausfihrlich zu ihren Erwartungen und Wiinschen an die Finanzdienstleister sowie zu ihren
Anlage-, Finanzierungs- und Versicherungsbedarfen befragt. Die Auswahl erfolgte repréasentativ nach
Alter, Geschlecht, Einkommen und Immobilienbesitz. Ergdnzend wurden zwei vertiefende qualitative
Gruppendiskussionen durchgefihrt, in denen auch innovative Produkt- und Vertriebskonzepte getestet
wurden. Parallel wurde die Zielgruppe der ,Silver Ager* (Berufstatige 50plus) untersucht.

.Finanzdienstleister sollten in der Produktgestaltung und in der Ansprache der Golden Ager altersgerecht
und gleichzeitig typgerecht vorgehen (Betonung auf "gerecht’)”, sagt Tanja Hollger, Geschaftsfihrerin bei
der HEUTE UND MORGEN GmbH aus KdIn. ,Noch dominieren in der Praxis Uberholte stereotype
Zu- oder Abschreibungen gegeniber dieser Zielgruppe — wie auch in der Gesellschaft insgesamt.
Der Grundstein vertrauensvoller Kundenbeziehungen wird freilich bereits in der Phase vor dem
Ruhestand gelegt, in der es gilt, sich bestmdglich auf den neuen Lebensabschnitt vorzubereiten.”

Zielgruppendifferenzierung: Die Finanztypologie der Golden Ager

Die Zielgruppe der Golden Ager im Ruhestand kann trennscharf in die drei Finanztypen
~Angstliche Delegierer®, ,Souverane® und ,Uninteressierte* eingeteilt werden:

Mehr als die Halfte der Golden Ager (54%) lassen sich dem Finanztyp ,Angstliche Delegierer* zuordnen.
Diese verlassen sich in Finanz- und Versicherungsangelegenheiten am liebsten ganz auf den Berater -
wobei diese auch aus dem eigenen sozialen Umfeld stammen kdnnen - und beschéftigen sich nur ungern
in Eigenregie mit Finanzthemen. Sie verfigen haufig nur Uber ein einfaches schulisches Niveau und sind
insgesamt starker sicherheits- als renditeorientiert. Trotz grundsatzlich hoher Berateraffinitdt haben sich
rund ein Drittel vor ihrem Eintritt in den Ruhestand nicht Uber die Gestaltung von Finanz- und
Versicherungsthemen im Rentenalter beraten lassen. In der Kohorte der aktuellen ,Golden Ager* ist der
Anteil der ,Angstlichen Delegierer* mit 54 Prozent im Vergleich zu den ,Silver Agern“ (Berufstatige
50plus) mit 36 Prozent deutlich hoher. Auf hoheres Interesse stof3en innovative Konzepte wie
Rentenversicherungen mit automatischer Erhéhung in schweren Krankheitsfallen und Immobilienrenten
(Reverse Mortage) mit Pflegedienstoption.
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Die andere Halfte der Ruhestandler machen zwei véllig gegensatzliche Finanztypen aus:

Die ,Souveranen“ (24% der Golden Ager) sind besonders kapitalstark und in Finanzfragen kompetent und
erfahren. Sie haben sich oft bereits vor ihrem Ruhestand intensiv mit personlichen Finanz-, Vorsorge- und
Versicherungsfragen im neuen Lebensabschnitt auseinandergesetzt und werden regelmafRig um Rat
gefragt. Vorhandene Geldanlagen sollen weiterhin gute Renditen erbringen, wobei die Themen kirzere
Laufzeiten, hohe Flexibilitat und Vermogensschutz starker in den Vordergrund treten. Ubertragbarkeit auf
Erben und die flexible Entnahmema@oglichkeiten bei unvorhergesehenen Ereignissen spielen eine wichtige
Rolle, Immobilienrenten finden hingegen wenig Anklang. Gegenuber den ,Silver Agern® ist der Anteil der
~Souveranen” bei den ,Golden Agern“ deutlich geringer (42% vs 24%).

zuninteressierte" (22% der Golden Ager) beschéaftigen sich hingegen kaum mit den Themen Finanzen
und Versicherungen und haben dies auch nicht zur Vorbereitung auf ihren Ruhestand getan. Sie sind
Beratern und neuen Produktkonzepten gegeniber zumindest anfanglich skeptisch. Ihnen ist es unter den
Golden Agern am wenigsten wichtig, spater einmal etwas zu vererben; zugleich fehlen ihnen hierzu oft
auch die Mdoglichkeiten. Jeder dritte Uninteressierte besitzt keinerlei Geldanlage bzw. Altersvorsorge.
Fur die nachsten zwei Jahre planen nur sehr wenige den Abschluss einer weiteren Geldanlage bzw.
Altersvorsorge. Relative Aufgeschlossenheit besteht hier noch bei den Immobilienbesitzern gegenuber
Reverse-Mortage-Optionen.

Die Zielgruppe der Golden Ager sollte von Finanzdienstleistern und Beratern daher ausreichend
differenziert betrachtet werden. Denn Golden Ager ist langst nicht gleich Golden Ager. Die Heterogenitat
innerhalb der Zielgruppe der Ruhestandler wird angesichts steigender Lebenserwartung und damit
verbundener ausdifferenzierterer ,spater* Lebenslaufe zukiinftig sogar noch weiter zunehmen.

Gefragt sind innovative altersgerechte Produkte sta  tt Altersschubladen

Ubergreifend gilt: Hohe Flexibilitat mit der Option, jederzeit auf angelegtes Kapital zugreifen zu kénnen,
Vermogensschutz und altersgerechte Konditionen sind fur Golden Ager zentrale Eckpfeiler der
Produktauswahl. Rentenversicherungen mit flexiblen Entnahme-Mdglichkeiten und Ubertragungsoption auf
die Erben sowie auch produktibergreifend bestmdglicher Schutz im Todes- und Krankheitsfall zéhlen daher
zu den zentralen Erwartungen an zukinftige Altersvorsorgeprodukte. Bei den Geldanlagen dominieren in
der Praferenz  derzeit Tagesgeldkonten, oft jedoch ~mangels attraktiver  Alternativen.
Von hohem Interesse sind fir die Golden Ager nicht zuletzt Services zum Thema Gesundheit, wie
beispielsweise Beratungsangebote zum Thema Patientenverfiigung oder Rechtsbeistand bei Arztefehlern.

Die Gefahr, dass man selbst oder der Lebenspartner im Alter zum ,Pflegefall* werden kdnnte,
besorgt viele Golden Ager in starkerem Mal3e. Der Bedarf an Pflegevorsorge-Angeboten ist daher
grundsétzlich ebenfalls gro3 —, wird aber noch starker als von den Silver Agern verdrangt. 85 Prozent der
Golden Ager sind zudem der Meinung, eine Pflegezusatzversicherung sei in ihrem Alter nicht mehr
bezahlbar. Hier gilt es fur die Finanzdienstleister aufzuklaren und gegenzusteuern. Von der Mdglichkeit
einer Immobilienrente (Reverse Mortage) hat darlber hinaus bisher erst knapp jeder vierte
Immobilienbesitzer (23%) unter den Golden Agern gehdrt. Nach entsprechender Information stofl3en
insbesondere Reverse-Mortage-Modelle mit Pflegedienstoptionen auf starkeres Interesse.

Trotz ihres fortschreitenden Lebensalters mdgen die Golden Ager eines nicht: in die stereotype und
defizitorientierte Schublade ,alt* gesteckt zu werden. Viel lieber werden sie neutral mit Begriffen wie
,60plus* angesprochen. Denn die grof3e Mehrheit der Golden Ager fuhlt sich als ,Junge Alte",
ist noch sehr vital und dem Leben aktiv zugewandt.

Studienbestellung

Die komplette Uber 100-seitige Studie ,Zielgruppen-Insights: Golden Ager — Finanzverhalten von
Ruhestéandlern“ mit umfangreichen Detailergebnissen zur Lebenssituation, zum Finanzverhalten und zur
Finanztypologie der Golden Ager, zu Besitz und Planung von Geldanlagen, Altervorsorge und
Versicherungen, zu Produkt- und Beratungspraferenzen sowie zur Testung innovativer Produktkonzepte
kann tUber die HEUTE UND MORGEN GmbH bezogen werden.
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Die Ergebnisse werden nach der Golden-Ager-Finanztypologie und nach soziodemographischen Kriterien
differenziert. Die Studie ist Teil der regelmaRigen Studienreihe ,Zielgruppen fir Finanzdienstleister“. Bei
gleichzeitiger Bestellung der Zielgruppenstudie ,Silver Ager* wird ein Rabatt von rund 15 Prozent
gewabhrt.

Weitere Studieninformationen:

http://www.heuteundmorgen.de/frontend/downloads/studienflyer hum_golden_ager.pdf
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