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Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister

Erwartungen, Winsche und Zukunftsplanungen von (Vor-)Ruhestandlern
Im Hinblick auf Finanzdienstleistungen
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Hintergrund und Zielsetzung der Studie
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Der Anteil der Senioren an der Gesamtbevolkerung Deutschlands
wachst bestandig an. Auch die Kaufkraft der Deutschen liegt zu
einem grofRen Teil in den Handen der Senioren.

In der Assekuranz ist bereits seit einigen Jahren der Trend
erkennbar, bekannte Produkte mit neuem Namen fir die neu
entdeckte Zielgruppe auf den Markt zu bringen. Vor nicht all zu
langer Zeit wurden langjahrige Kunden mit Vollendung des

75. Lebensjahres automatisch aus ihrer Unfallversicherung
geworfen. Heute gibt es spezielle ,Golden-Age-Policen, die
bedarfsgerecht (ohne Hochsteintrittsalter) neue ,alte“ Kunden
gewinnen wollen.

Bei Versicherungsgesellschaften zeigt sich ganz allgemein im
Privatkundenbereich zunehmend eine Ausrichtung nach
altersdefinierten Lebensphasen (neben dem Angebot von
Zielgruppen, die sich tber das Produkt definieren, wie z.B.
Tierhalter oder Bauherren).

Top Zielgruppen-Angebote bei Privatkunden
Kinder 85
Bauherren/Grundbesitzer 70
Tierhalter 70
Senioren |[EeEee———————— 55
Beamte 50
Jager 45
Junge Leute 45
Familien 45
Erwachsene unter 50 25
Angaben in %; Quelle: Homepages der 20 gréRten deutschen Versicherer
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Endlich im Ruhestand! Das Berufsleben mit dem damit
verbundenen Stress und den vielen Terminvorgaben ist vorbei,

und in den meisten Fallen sind die Kinder grof3 und aus dem Haus.
Zeit, das Leben so richtig nach Lust und Laune zu geniel3en.

Viele Vorhaben, Hobbys und Reisen wurden lange Zeit auf den
Ruhestand verschoben. Nun ist es an der Zeit, diese zu realisieren.

Aber wie ,ticken® die (Vor-)Ruhestandler im Hinblick auf
Finanzierungen und Versicherungen und was sind zentrale
Erfolgstreiber fir Versicherungen, Banken und Bausparkassen?

Im Rahmen der neuen Ausgabe unser Studienreihe ,Zielgruppen
fur Finanzdienstleister nehmen wir die Gruppe der Golden Ager
ganz genau unter die Lupe und untersuchen deren Einstellungen,
Bedurfnisse, Erwartungen und Erfahrungen rund um die Themen
Finanzierung, Absicherung und Vermogen.

Dabei steht die Beantwortung der folgenden Fragestellungen im
Mittelpunkt:

» Welche Aspekte sind fir die Zielgruppe entscheidungs-
und kaufverhaltensrelevant?

» Wie, wann und wo kann die Zielgruppe am besten
angesprochen werden?

» Was sind zukunftige Trends in der Zielgruppe im Hinblick
auf Finanzdienstleistungen?

Wir freuen uns, wenn wir Ihr Interesse an unserer Studie wecken
konnten und stehen lhnen fur Rickfragen gerne zur Verfigung.

Mit besten GriufRen aus Koln
lhr HEUTE UND MORGEN Team
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Uberblick Uber die Untersuchungsinhalte

' Die Studienreihe ‘Zielgruppen fiir Finanzdienstleister‘ verfolgt das Ziel, ein tiefgehendes
' Verstandnis fur die Erwartungen und Wiinsche einzelner Zielgruppen im Hinblick auf
Finanzdienstleistungen zu vermitteln.
» Die Studie widmet sich der Zielgruppe der Best Ager, getrennt betrachtet werden hierbei |
Silver Ager (50-65 Jahre) und Golden Ager (Vorruhestandler bis 75 Jahre). Da Golden
Ager im Gegensatz zu Silver Agern bereits im Ruhestand sind, kdnnen sie das Leben so
richtig nach Lust und Laune geniel3en. Aber wie ,ticken® die (Vor-)Ruhestandler im Hinblick |
auf Finanzierungen und Versicherungen und was sind zentrale Erfolgstreiber ftr
Versicherungen, Banken und Bausparkassen?

____________________________________________________________________________________________________

Folgende Themen stehen im Fokus der vorliegenden Studie Golden Ager:

» materielle, soziale und emotionale Bedurfnisse nach dem Austritt aus der Berufstatigkeit
» Stellenwert von und Einstellungen zu Finanzdienstleistungen zur Typologiebildung

» Aktueller Grad der Auseinandersetzung mit Finanzen und FDL-Produkten

» Stellenwert des Themas Erbe, zukinftige Planungen, Umbau in altersgerechtes Wohnen,
Reverse-Mortgage, Schenkung an die Kinder

» Bewertung von Ideen zur Produktkommunikation/Abschlussanreize
» Bewertung von allgemeinen Service-ldeen

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Golden Ager) © HEUTE UND MORGEN GmbH 3
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Untersuchungsdesign und Eckdaten

Modul 1: Modul 2:

Qualitative Phase mit 2
Gruppendiskussionen

¥

Ziele: Ziele:
Analyse der Bedurfnisse zum Thema Finanz « .« . Analyse von innovativen

—

Quantitative Phase
(200 CATI-Interviews)

¥

» Tiefergehende Analyse des Produktideen und Services
Informationsverhaltens » ldentifizierung von passgenauen
» Entwicklung von neuen Produkt-, Service- una Kommunikationsanséatzen
Kommunikationsideen durch Kleingruppenarbeit » Entwicklung einer zielgruppenspezifischen
Golden Ager-Typologie
Methodik und Spezifikation der Zielgruppe:
» Durchfiihrung von 2 Gruppendiskussionen a 2 Methodik und Spezifikation der Zielgruppe:
Stunden » CATI-Befragung: 20 bis 25 Minuten
» Alter: 55 - 75 Jahre » Stichprobe: n=200
» Im Vorruhestand oder Ruhestand » Alter: 55 - 75 Jahre
» 1/3 der Probanden mit persénlichen Immobilienbesitz » Im Vorruhestand oder Ruhestand
» Gute Streuung nach Geschlecht und Einkommen » Repréasentative Verteilung nach Geschlecht, Alter,

Immobilienbesitz und Einkommen

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Golden Ager) © HEUTE UND MORGEN GmbH 4
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Auszug aus den Ergebnissen (I)

G dhmahd Lalderdnmadon nanedin und Srges

Fiir die Mehrheit der Golden Ager ist die Familie das Wichtigste.
Den Ruhestand nehmen die meisten Golden Ager positiv wahrund 777 77
genielen diese Zeit auch.

Aktuelle Lebenssituation und Interessen (1)
iWle stehen Sle zu den folgenden AussagenT

» Wie mdochten Golden Ager von Finanzdienstleistern
angesprochen werden? Sollte das Alter erwahnt werden oder

=i nicht?

ich bin geme unter Menschen 2 s Ean

Ruhs-  ch genlkele es, Al menr zu arbeken und mehr ZeR fOr
stand mich Zu haten.

e 7a0e e s wenges 2ot o [N I I

o e verrese s gee. I WS N T R e

- Die Golden Ager méchten nicht iiber ihr Alter angesprochen W W Sy
R Ren=_n werden — es seidenn, die Ansprache ist mit Rabatten verbunden.

soonst v KRN IO I IR £l

siffvollzu  =frifeherzu =R enernkhl 2o = i garnkMzu

Soriaks Melne FamllE Istdas Wikchilgsie Tdr mkh.

1o ol vl IV erein e Skt 47 Michte man als . Golden Ager” angesprochen werden?
» Ebenso wie die Silver Ager filhlt man sich auch als Golden Ager hdufig jingsr als man ist. Man méchte nicht sl
(AngESen i Sroowt. Saking nech TopIEm: e Mategawl ne EII0 Rentner oder Senior angesprochen werden. Aufgrund der in dieser Generation tief verankerten Sparsambeit und
Stuierreine Tegruopen I Framenseise (Goden Apar S HEUTE UMD MORGEN Gz 12 Preisorientierung steht man allerdings siner Ansprache, die mit Rabatten verbunden ist, sehr of fen gegeniiber.

Man fishlt sich jiinger als man ist.
£83 Isfooch noch nichf 50 alt das Lsfdoch moch
I.’{E‘.’J Alier jch sahe mich auch nicht als Sanlar,
| 035 Ishmit 83 noch aln hisschan zu frh < -

| / (Franer hat man sichuner Renmem at Lews

+' orgesair Al ung wacksllg Das Bl har sich i
7= yarschoban heule sing die Renhar uchaus |
| Mnger. Disses Angshig von frdher gss wanen alless |
i Unsare Omas und Opas gekesan, die Fener” i

T \ion wns fAtt sich goch noch kelner at Cue ‘|
Manschan haye wenan doch auch wial ater ®

» Wie sieht die aktuelle Lebenssituation der Golden Ager aus?
Was ist fur sie wichtig, was eher unwichtig? Welche Interessen
bestehen?

<~ Es hangt van jeoem salhst ah 0D & SiCh 03 SNgSsprchen |
]m.'u: i fewe |'ﬁ'C.'1. waun E'.'E'SB;E aas5 Ariegst ay hilgar.
\dch nehme a5 gEme mit ¢
t Wr wanen auf Fuerdsventura 03 srisgien Sanlren zehn
P"U.!'E.'J! Rahatt varum S0l ich g3 AIGhT ausnuTens™

{ lenn man hewe die Lehansarvariung sieft dann leghman
"a.!E'F'E..'&.'J.!E'B&MI’.m.!EHﬁ Mann um die 5 Jahre :
1

| wenlar Alsawir 80-Bhrigan wirsiad die Midagar s e e

ittt i < Jb.h fingz &5 gut wenn esainen Bonus gibt ab o35 et dle )
"_Ma.'J kann gas nicht veralipamelnarn. Es gibf Remiar, ganen | ™, Saung Istooer eln Zughckst wenn die Ranmer, aie p.-e.'J.lg 1
| S alch 500 gait und anderarsats Qi es Raumar Wi uns : I alg haban und auch dia dle Gaky haben wasb'llllsgr :
| flar am Tlsch genan gafres elpanilich qutt 1 ‘.!Ia.mmian - Warum nlchi?e [

Stuflarraine Zeigupos i Firarafiersiis (Goiden Ager
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Auszug aus den Ergebnissen (ll)
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e BT L PUNLNG on Geinkige, SERLYOn o Lnd Ve hinng

Souverdane und Golden Ager mit einem HHNE iber 2.000€ besitzen

die meisten Geldanlagen.

Aktueller Besitz von Geldanlage und Altersvarserge (1) ;
Welche Formen der Geldanlage oder ARersuorsorge beskzen Sle akdusll? | (@ Im Durchecnn Desizen Eakien !

Ager2 Formen der Geldanlage. |

| wergisich mit $8ver Ager:
= | Dami beskzen Goloen Ager wenlger

| Gekiantagen als Siker Ager. Da lleghder

Aktueller Besitz von Geldanlagen im Duwrchschnitt:

24 1.9 2.2 1.9 20 14 2.8 2,6 18 18

(AngEzen n Frooet, Sepeme neZl0, weicn e 08 mamect meT, 58 82 se nefE 52 bn T Jmve neTh e TO Jsve ne D e 2000 Rurz me il meT mn
L0 s el Souenine mes, Unnesserie mesd, Angatiche Ceegene me 25

Saadlerreine Zeiguopen 4T Finaodiersieise (Goiden Ager S HEUTE UND MORGENGmDH 16

» Wie viele Geldanlagen besitzen Golden Ager? Welche
Subgruppen besitzen besonders viele oder wenige? Welche
Geldanlagen sind bei dieser Zielgruppe besonders beliebt und
werden auch im Alter noch abgeschlossen?

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Golden Ager)

» Welche Anstol3geber sind fir den Abschluss von Geldanlagen
und Versicherungen besonders wichtig fur Golden Ager? Auf
welchem Wege kann man sie besonders gut erreichen, wie
eher nicht?

i Baramng, Sarice und Korwmuniaon

Auch bei den Golden Agern ist der Berater der haufigste m
AnstoBgeber. Bei insgesamt41% ist er der HauptanstoBgeber.

Anstolgeber ([}
Durch wen oder was sind She bisher 0T neve Verskcnenungen oder Geldanlagen ningewlesen worden
Wer ket i der Regel bel Fmen der HEup-Ansiolgeter, wenn Sk eine nese Versichenung oder Gekianlage snschlielen?

Soziales Lmmizid
eeneiseeen s [ -
Freunda/AroeRskoliagen)

WarshcherungEsuernetsr - 19
geicerzer [ 17

Darstellngsnineets.
Mm.mnnﬁmumm- 14 g —————
Armnigener (sular dhe Sarater)
Whedlen TemaTscn IusaTmergetassT. D
Farinen kamreeichnen nusSerlich
Wersicharem) Tremersider

Flrerz-Aersicherungsmakier . E

ifemed gesa
(aligemeine Inormatinsseien, Verglelchaselen, I 3
ifemietsshe wn Versicharamy)

(Argasen we Srosa e 55

Soudlennaine Teigruppen 47 Finenadiersse e (Goiden Ager S HEUTE UND MORGEN GmbH 12
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Auszug aus den Ergebnissen (lll)

. AR VA PrOZui Lnd S DT

Innerhalb der verschiedenen Subgruppen zeigen sich jedoch =0 e -
diesbezilglich teils groke Unterschiede.

Rentenversicherung mit flexibler Entnahmemdaglichkeiten fiir besondere Lebenssituaticnen
Angencmimen, eln Vierskcherer zanR nen eine lebenslange Reme und Dietel Fmen die Ootion jederzell Kaokal In pelieoiger Hone 11
mesondere Lenenssiuationen Zuentnelmen. Wie Interessant Snden She sokn i Angenol?

3 » 52T Melssant « Imeressant . efer unlieressant « viblliguninteressant
1

cesa! | ST 2

nnlliEneE S — :—

» Diese und viele weitere Fragen wurden in der Studie
beantwortet und daraus verschiedene
Handlungsempfehlungen fir Sie als Finanzdienstleister
abgeleitet...

5

onme selbsmewmne mmosllie s | =

s ravpscnuie - T S
Reabchulabschlss
AolRur, Fachochschulrels, Studum E

i

5

ﬂ'\
I =i

smnE tAter2 000 Eum z— = - Framme e > WEUTE o MORGEN |
foer 2.000Eum T s . Empfehlungen aus Sicht der Marktforschung (l}: Golden Ager 7 B
Frantpen sowean: |NEN S 22
ereressiere TR WS 2
R — _’ = .l’:'uf di: Eleinen Dinge kommt es auc_h an! Altersgerechte Hygienefaktoren miissen 5timmen1.
(AngEoen N Frooet Seeemd eIl el omn Bl 3 e mﬂlﬁltl.ml'.mzuxilnmﬂrr-rﬁ L A
Z000 Rurs red'. Sosoeane neSE Unnenerpeis ness Angatiche Oeegener. ne 051 T fehlences Weris Do Sesemi mcht ale Sefragie heben cxx STNE sngegeben - euung ==Ibs e Hg) 2CNe
Souglerreine Teignuope AT Finaoienseisa (Soiden Ageri S HEUTE UND MORGENGmDH 12
=
» Welche Produkte wiinschen sich die Golden Ager? Welche =
Produkte wecken kein Interesse? Haben die jungeren (Vor-)
Ruhestéandler diesbeziiglich andere Vorlieben als die alteren? L4
E_a

Golden Ager wiinschen eine zielgruppengerechte Ansprache

St

- 9
Soudlherraine Teignupoe 4 Finaoersiesa (Golden Ager S HEUTE UND MORGENGmMDH 18
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Bestell-Fax fur die Studie an: 0221 995005 29

» Bestellung Hiermit bestellen wir verbindlich die Studie ,Golden Ager® aus der Studienreihe ,Zielgruppen
fur Finanzdienstleister*:
O Listenpreis: 3.500 € zzgl. MwSt.
0O Exklusives Bundelangebot zur Komplettierung der Zielgruppe ,Best Ager” '
Studie ,Golden Ager® UND ,Silver Ager“: 6.000 € zzgl. MwSt. ‘e

(zwei parallele Zielgruppenstudien mit getrennten Studienberichten zur optimalen

Abdeckung der Gesamtzielgruppe 50 plus)

I Empfanger und Name, Vorname:
I Rechnungsadresse Firma, Abteilung:
Telefon:
E-Mail:

Ort, Datum, Unterschrift

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Golden Ager) © HEUTE UND MORGEN GmbH 8
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HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends ...

|

greifen aktuelle Trends und Entwicklungen auf und stellen

diese Ubersichtlich dar,

testen Innovationen und Ideen auf ihre Akzeptanz und
Zukunftsfahigkeit fur die Finanzdienstleistungsbranche

und erscheinen ca. dreimal im Jahr.

Weitere Informationen finden Sie unter:
http://www.heuteundmorgen.de/Finanzmarkttrends.html

HEUTE UND MORGEN Zielgruppen im Finanzmarkt ...

>

liefern ein tiefgehendes Verstandnis fur die Erwartungen
und Winsche der jeweiligen Zielgruppe im Hinblick auf
Versicherungs- und Finanzprodukte,

entwickeln und evaluieren zielgruppenspezifische
Produktkonzepte, Serviceleistungen und
Kommunikationsstrategien

und erscheinen ca. zweimal im Jahr.

Weitere Informationen finden Sie unter:
http://www.heuteundmorgen.de/Zielgruppen.html

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Golden Ager)

» Die letzten Ausgaben:

Kundenforum, Kundenbeirat, Kundenanwalt—
erfolgreiche Wege aus der Vertrauenskrise?!

HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends - Herbst 2011

» Die letzten Ausgaben:

" HEUTE uno MORGEN

Zukunft der Altersvorsorge—- Welche Konzepte die
Verbraucheriiberzeugen

HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends - Friihjahr 2012

" HEUTE uxo MORGEN

udi
<7 2usgabe /397

Studienreihe: Zielgruppen fir Finanzdienstleister
i und Entsc von Exist bei
gs- und

" HEUTE uxo MORGEN

Zielgruppen-Insights: Silver Ager
d i il i fiir Fi i

aus der

© HEUTE UND MORGEN GmbH 9
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Kurzprofil

>

>

>

W) FRESENIUS

Unabhangiges Full-Service-
Marktforschungsinstitut

Sitz im Herzen von Koln

Grundung im Dezember 2009 durch
vier Fuhrungskrafte eines
renommierten Kolner
Marktforschungsinstitutes

Insgesamt tiber 40 Jahre
Marktforschungserfahrung
durch die Grunder

7 Mitarbeiter
+ Netzwerk aus freien Mitarbeitern

Mitgliedschaft beim (VM/

Partner und Lehrauftrage an der

BSP

UNIVERSTTY OF AppLIED sciences  BUSINESS SCHOoOLPotsdam

HOCHSCHULE

Unsere Grundsatze

HEUTE UND MORGEN steht fur

» unseren Anspruch, Gber das Heute
hinaus zu denken und unsere Kunden
durch intelligente Marktforschung und
strategische Beratung bestmdglich auf
die Zukunft vorzubereiten

» und unsere Kunden dabei langfristig
zu begleiten.

» Wir liefern unseren Kunden das
Wissen, das sie bendtigen, um die
richtigen Entscheidungen fur die
Zukunft zu treffen.

Referenzen (AuszugQ)

ERGO Allianz ()
&yMRﬁ m—v Deutsche Post DHL
cyervernes (OTTO standard Life

67rockwell A0

INVESTMENTS

PROVINZIAL

direct

Schwdbisch Hall =s==  [§f evers&jung

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Golden Ager)

Methoden & Forschungsbereiche

» Quantitative und qualitative
Marktforschung

» Samtliche Befragungsmethoden

» Quantitativ: Online-, CATI-, schriftliche
und personliche Befragungen

» Qualitativ: qualitative Interviews
(telefonisch und personlich),
Gruppendiskussionen, Kreativ-
Workshops

» Marktforschungslésungen fir alle
marktrelevanten Fragestellungen:

» Beziehungsmanagement (Kunden-,
Vertriebspartner- und Mitarbeiter-
befragungen)

» Marken- und Kommunikations-
forschung

» Produkt- und Preisforschung
(Produkttests, Conjoint-Analysen,
Marktpotenzialanalysen)

» Markt- und Zielgruppenanalysen

© HEUTE UND MORGEN GmbH 10



