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Pressemitteilung 20. September 2012 - HEUTE UND MORGEN GmbH — KdlIn

Finanzdienstleister sollten neue Wege in der Zielgruppe 50plus
gehen

- Aktuelle Zielgruppenstudie des Marktforschungsinstituts HEUTE UND MORGEN untersucht
Finanzverhalten und Abschlusspotenziale berufstéatiger ,Silver Ager”

- Viele erwarten von Banken und Versicherern bedarfsgerechtere Angebote

Kdln, 20. September 2012. Die berufstatige Generation 50plus (,Silver Ager*) stellt fur
Finanzdienstleister eine ausgesprochen attraktive Zielgruppe dar. Geflhlt jinger als ihr Lebensalter, im
Arbeitsleben noch sehr aktiv, haufig gut verdienend, oft sogar vermégend, stark familien-, gesundheits-
und sicherheitsorientiert und tberwiegend am Abschluss weiterer Anlage- und Vorsorgeprodukte sowie
an der Reinvestition freiwerdender Geldbetrdge interessiert. Kurz: Fir die Finanz- und
Versicherungswirtschaft  optimale = Rahmenbedingungen in  puncto Vertiefung bestehender
Kundenbeziehungen, Cross-Selling und Neugewinnung nicht fest gebundener Kunden.

Silver Ager sind als differenzierte Zielgruppe zu b etrachten

Freilich mussen sich die Finanzdienstleister darauf einstellen, dass die wachsende Bevdlkerungsgruppe
der Silver Ager oft besonders anspruchsvoll und erfahren ist und vor allem eine ihrem Lebensgefiihl und
ihren Bedurfnissen adaquate Produktwelt, Ansprache und Beratung erwartet. Letzteres wird — so das
Urteil der Zielgruppe — bisher aber oft noch nicht geleistet. Noch dominieren undifferenzierte, rein
klassische oder auch ,altmachende" Produkt- und Ansprache-Konzepte, die als wenig bedarfsnah und
oder unpassend erlebt werden. Zugleich gilt es zu beachten, dass sich die berufstatige 50plus-
Generation in verschiedene ,Finanztypen* differenziert, die sich in ihrem Verhalten hinsichtlich Finanzen,
Vorsorge und Versicherung sowie in ihren Erwartungen und Winschen an eine zielgruppengerechte
Produktgestaltung und Beratung teils deutlich voneinander unterscheiden. ,Souverane®, ,Angstlich-
Delegierende” und ,Uninteressierte* Silver Ager sollten daher nicht mit der GieRkanne angesprochen und
beraten werden.

Dies zeigt die aktuelle Studie ,Zielgruppen-Insights: Silver Ager — Finanzverhalten Berufstatige 50plus”
aus der Studienreihe ,Zielgruppen fir Finanzdienstleister* des Marktforschungsinstituts

HEUTE UND MORGEN aus KéIn. 200 berufstatige Silver Ager im Alter zwischen 50 und 65 Jahren
wurden im August 2012 ausfiihrlich zu ihren Erwartungen und Winschen an die Finanzdienstleister
sowie zu ihren Anlage-, Finanzierungs- und Versicherungsbedarfen befragt. Die Auswahl der Teilnehmer
erfolgte reprasentativ nach Alter, Geschlecht, Einkommen und Immobilienbesitz. Erganzend wurden zwei
vertiefende qualitative Gruppendiskussionen durchgefiihrt, in denen auch innovative Produkt- und
Vertriebskonzepte getestet wurden. Parallel wurde zudem die Zielgruppe der ,Golden Ager* untersucht
(Vorruhestéandler und Ruhesténdler 55 bis 75 Jahre).

Finanztypologie der Silver Ager

Die Zielgruppe der berufstatigen Silver Ager lasst sich trennscharf in die drei Finanztypen ,Souverane®,
»2Angstliche Delegierer* und ,Uninteressierte" einteilen:

Die ,Souveranen” (42%) machen demnach den gréf3ten Anteil der Silver Ager aus und sind zugleich der
kapitalstarkste Typus. Sie setzen sich intensiv mit personlichen Finanz-, Vorsorge- und
Versicherungsfragen auseinander, werden regelmafig um Rat gefragt und bescheinigen sich auch selbst
eine hohe Kompetenz. Im Durchschnitt verfligen Souverane Uber drei bis vier Geldanlagen, darunter am
haufigsten die selbst genutzte Immobilie. Vorhandenes Kapital will hier auch zukinftig sinnvoll angelegt
werden: fast jeder zweite Souveréne (45%) erhalt noch vor dem bzw. zum Eintritt in den Ruhestand eine
gréRere Auszahlung und will diese mehrheitlich wieder anlegen.
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Gut ein Drittel der Silver Ager lassen sich dem Finanztyp ,Angstliche Delegierer* zuordnen (36%).
Sie beschéftigen sich nur ungern proaktiv mit Finanzthemen und verlassen sich lieber ganz auf ihren
Berater (96%). Obwohl die Delegierer grundsatzlich glauben, gut fir den Ruhestand vorgesorgt zu
haben, hat jeder zweite Angst, dass die Absicherung im Alter doch nicht ausreichen kénnte. Zum Teil ist
diese Angst nicht ganz unbegriindet: unter den Delegierern gibt es den hochsten Anteil derer, die aktuell
Uber keine nennenswerte Geldanlage bzw. private Altersvorsorge verfiigen (17%).

Das kleinste und fir beratungsorientierte Anbieter zundchst am wenigsten attraktiv erscheinende
Segment der Silver Ager stellen ,Uninteressierte” (22%) dar. Dieser Typus beschéaftigt sich kaum

mit den Themen Finanzen und Versicherungen, sorgt bisher am wenigsten fir den Ruhestand vor und ist
insgesamt  wenig  beratungsaffin. Zudem sind Uninteressierte  besonders preissensibel;
im Falle von Versicherungen wird beispielsweise mehrheitlich stets die ginstigste Variante
herausgesucht. Fir die nachsten zwei Jahre planen lediglich elf Prozent den Abschluss einer weiteren
Geldanlage/Altersvorsorge.

Insgesamt unterstiitzt die Finanztypologie der Silver Ager bei der Segmentierung des eigenen
Kundenbestandes und insbesondere bei der Entwicklung passender Ansprache- und
Betreuungskonzepte. Dabei gilt Ubergreifend: der Anstol3 zu Versicherungen und Geldanlagen kommt bei
vielen Silver Agern direkt vom eigenen Berater bzw. Vertreter und ist zumeist auch erwinscht.
Daher sollten diese noch stérker fur die Lebenswelt und die speziellen Bedirfnisse der Zielgruppe — wie
Wiederanlage, kurzere Laufzeiten, Produktflexibilitdt, Kapitalerhalt und Sicherheit — sensibilisiert werden.

Umdenken gegeniber der Zielgruppe erforderlich

.Produktgeber wie Berater sollten ihren Angebotsfokus und die nachfolgende Ansprache der Zielgruppe
Silver Ager auf den Prufstand stellen und wo erforderlich anpassen, auffrischen und mit bedarfsgerechten
Innovationen erweitern®, sagt Tanja Hollger, Geschéftsfuhrerin bei der HEUTE UND MORGEN GmbH
aus Koin. ,Starkere Bewerbung flexibler Sofortrenten gegentber klassischen privaten
Rentenversicherungen, Serviceangebote zu Gesundheitsthemen (wie z.B. Beratung zur
Patientenverfligung), Informationsabende zu Anlage- und Vorsorgethemen sowie die Verjingung der
Bildsprache in der Werbung sind hier nur einige Ansatzpunkte, um naher an die Zielgruppe
heranzurtcken.”

Denn die berufstatige Generation 50plus ist alles andere als primar mit dem Alterwerden und der
Vorbereitung auf einen ruhigen Lebensabend beschéftigt. Sie fiihlen sich jlinger als sie sind, stehen aktiv
im Leben und wollen auch in finanziellen Dingen Flexibilitdt mit Sicherheit vereinbaren. Auch auf die
Finanzierung und Absicherung der Kinder zielende Angebote sind — zumal in Zeiten zunehmend spater
Elternschaft — in dieser Zielgruppe noch relevant: immerhin 29 Prozent der bis 60-jahrigen Silver Ager
finanzieren derzeit noch maf3geblich den Unterhalt zumindest eines Kindes.

Im Ganzen sollte die eigensténdige Zielgruppe der berufstatigen ,Silver Ager* von Finanzdienstleistern
nicht mit der vorausgehenden Kohorte der ,Golden Ager* und auch nicht mit der nachfolgenden jiingeren
Generation der 30-50-Jahrigen vermischt werden. Merke: Zwischen den Stereotypen von ,Jugendwahn”
und ,Altenteil* existiert — auch in Finanz- und Versicherungsfragen — noch eine hochattraktive
Lebenswelt.

Studienbestellung

Die komplette rund 110-seitige Studie ,Zielgruppen-Insights: Silver Ager — Finanzverhalten Berufstétige
50plus” mit umfangreichen Detailergebnissen zur Lebenssituation, zum Finanzverhalten und zur
Finanztypologie der Silver Ager, zu Besitz und Planung von Geldanlagen, Altervorsorge und
Versicherungen, zu Entscheidungs-, Produkt- und Kommunikationspraferenzen sowie zur Testung
innovativer Produktkonzepte kann dber die HEUTE UND MORGEN GmbH bezogen werden.
Die Ergebnisse werden ausfiihrlich nach verschiedenen soziodemographischen Kriterien sowie nach der
Silver-Ager-Finanztypologie differenziert. Die Studie ist Teil der regelmafigen Studienreihe ,Zielgruppen
fur Finanzdienstleister”. Bei gleichzeitiger Bestellung der Zielgruppenstudie ,Golden Ager* wird ein Rabatt
von rund 15 Prozent gewabhrt.
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Weitere Studieninformationen:

http://heuteundmorgen.de/frontend/downloads/studienflyer hum _silver _ager.pdf
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Tanja Hollger

Geschaftsfihrerin

HEUTE UND MORGEN GmbH

Venloer Stral3e 19

50672 Kéln
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