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Zielgruppen-Insights: Silver Ager
Erwartungen, Winsche und Zukunftsplanungen von Berufstatigen tber
50 Jahre im Hinblick auf Finanzdienstleistungen
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Im Finanzdienstleistungssektor werden zielgruppengerechte
Produkte und Kommunikation zunehmend zum Erfolgsfaktor.
Trotz fur den Konsumenten kaum zu unterscheidender
Produktmerkmale gelingt es einigen Gesellschaften, sich als
Spezialist fur bestimmte Zielgruppen zu positionieren.

Zu einer ausgesprochen attraktiven Zielgruppe zahlen die Silver
Ager (auch Best Ager, Generation 50 plus usw. genannt), die
einen weiter steigenden Anteil an der Bevolkerung ausmachen.
Da Silver Ager (50-65-Jahrige) im Gegensatz zu Golden Agern
(Vor-/Ruhesténdler, bis ca. 75 Jahre) oft noch im Berufsleben
stehen, identifizieren sie sich noch nicht mit dem (anstehenden)
Seniorenstatus. Sie sehen sich als aktiv, flexibel, konsum-

und erlebnisorientiert. Vor allem aber wollen sie nicht als alt
angesehen werden. Ihre Anspriche an einen gewissen
Lebensstil und Lebensstandard sind hoch. Und das kénnen
Sie sich auch leisten: Die Silver Ager sind die zahlungskréaftigste
Altersgruppe Uberhaupt.
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Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Silver Ager)

Um diesen Lebensstandard fir die Zukunft abzusichern, aber
auch flexible Lebensstrategien zu ermdglichen, gewinnen
Finanzprodukte an Bedeutung. Doch welche Bedeutung hat
beispielsweise die Altersvorsorge neben Reisen, Sport und
weiteren Interessen? Wie grol} ist aktuell das Bedurfnis, noch
nach der Altersschwelle von 50 Jahren in eine spéatere finanzielle
Absicherung zu investieren und wie stark hat man bisher in
seine eigene Alterssicherung investiert?

Seit einigen Jahren existiert eine Flut an Seniorenprodukten,
allerdings werden weniger Produkte angeboten, die gezielt Silver
Ager ansprechen. In der Regel werden alle ab 50-J&hrigen unter
einer Zielgruppe zusammengefasst, egal ob es sich um einen voll
berufstatigen Mittfiinfziger handelt oder einen 70-jahrigen Ruhe-
standler. Da sich die Bedurfnisse beider Zielgruppen — Silver Ager
und Golden Ager — jedoch stark unterscheiden werden, sehen

wir eine getrennte Analyse beider Gruppen als unumganglich.

Folgende Fragen stehen bei den Silver Agern im Fokus:

» Welche Aspekte sind fur die Zielgruppe
entscheidungsrelevant?

» Welche Produkt- und Serviceangebote gibt es aktuell?

» Welche Produkte und Services werden gewtinscht?

» Wie, wann und uber welche Kanéle kdnnen Silver Ager am
besten angesprochen werden?

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

Mit besten GriuRRen aus Koln, Ihr HEUTE UND MORGEN Team
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Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Silver Ager)

Folgende Themen stehen im Fokus der vorliegenden Studie Silver Ager:

» materielle, soziale und emotionale Bedurfnisse in der aktuellen Lebensphase und fur die
anstehende Lebensphase (Ruhestand)

» Stellenwert von und Einstellungen zu Finanzdienstleistungen als Basis zur Typologiebildung
» 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 und Abschlussanreize
» Bewertung von allgemeinen Service-ldeen

Die Studienreihe ‘Zielgruppen fur Finanzdienstleister‘ verfolgt das Ziel, ein tiefgehendes

| Verstandnis fir die Erwartungen und Winsche einzelner Zielgruppen im Hinblick auf

| Finanzdienstleistungen zu vermitteln.

» Die dritte Studie widmet sich der Zielgruppe der Best Ager, getrennt betrachtet werden
hierbei Silver Ager (Berufstatige 50-65 Jahre) und Golden Ager (Vorruhestandler bis 75
Jahre). Da Silver Ager im Gegensatz zu Golden Agern oft noch im Berufsleben stehen,
identifizieren sie sich noch nicht mit dem (anstehenden) Seniorenstatus. Sie sehen sich als
aktiv, flexibel und sind die zahlungskraftigste Altersgeneration tberhaupt.

____________________________________________________________________________________________________
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Modul 1:

Qualitative Phase mit
2 Gruppendiskussionen

P

Ziel der qualitativen Phase:

» Analyse der Bedurfnisse zum Thema g .
Finanzdienstleistungen T

» Tiefergehende Analyse des
Informationsverhaltens

» Entwicklung von neuen Produkt-, Service- und
Kommunikationsideen durch Kleingruppenarbeit

Methodik und Spezifikation der Zielgruppe:

» Durchfihrung von 2 Gruppendiskussionen a 2
Stunden

» Alter: 50 - 65

» Vollzeitberufstatig

» 1/3 der Probanden mit persénlichem Immobilienbesitz

» Gute Streuung nach Geschlecht und Einkommen

» Durchfiihrung: 29.6. bis 5.7.2012

Modul 2:
Quantitative Phase

(202 CATI-Interviews)

g

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Silver Ager)

Ziel der quantitativen Phase:

» Analyse von innovativen
Produktideen und Services

» Identifizierung von passgenauen
Kommunikationsansatzen

» Entwicklung einer zielgruppenspezifischen
Silver Ager-Typologie

Methodik und Spezifikation der Zielgruppe:

» CATI-Befragung: 20 bis 25 Minuten

» Stichprobe: n=200

» Alter: 50 — 65

» Teil- bzw. vollzeitberufstatig

» Repréasentative Verteilung nach Geschlecht, Alter,
Immobilienbesitz und Einkommen

» Befragungszeitraum: 2.8. bis 18.8.2012

© HEUTE UND MORGEN GmbH 4



> HEUTE uno MORGEN

MARKTFORSCHUNG » BERATUNG

Auszug aus den Ergebnissen (I)
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Silver Ager-Finanztypologie (1)
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Auszug aus den Ergebnissen (ll)
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Das Thema ,,Gesundheit” dominiert die Sorgen der Silver Ager!

Angste und Sorgen (1)

Jeden beschieionen 3 und 2u fingste und Sargen. Was s aell Sorgen oder Angsle, die Sie mit dem Alterwerden beschatigen? » Wie gefallt Silver Agern die Darstellung ihrer Altersgruppe in
\en macns mr Sorgen, .. CRUOIZ R ez - wmEwrnEZ e Ernna der Werbung von Finanzdienstleistern? Kénnen sie sich damit
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» Welche personlichen Sorgen und Angste beschaftigen die (777777 T T T T T T s e m e T !

Silver Ager? Welche Themen sind fur sie besonders wichtig? » Andere Gessllechaften stellen dis Ziskgrupps 50+
jimger dar und entscheiden sich bewusst dafir,
diz aktive und jungs Ssite dar

Zislgruppe darzubisten.

Und wie beurteilen die Silver Ager die bildliche Darstellung ihrer Zielgruppe?
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Hause.
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Ubersicht: Der ideale Berater (111}
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Ort der Beratung Hiufighkeit des proaktiven
Meldens
an elnem kel
neuiralen Ot { SR e e m
(8. Ca®) meldat skch q um mEEn
garnkit 12 [Bedarl zu
% N dneranie
Barst mikh berat mich
salen o] mmilr
Em,m_ mm mekiet skch nur bel
raammen 51 Meuarungen
Anderangen bzgl

Sowerne = HEN uer 20008 £ = KB
Unintersssiens » I 2000-3.0008 5 L 1o |
Angealiche Delegierer = EEN T 30008 En R0 s |

[Angaben 0 Frcoet. Sezami neZIE Souveane e Unnberexseris. nedd Angtiche Osegenrer. neTZ HHE unber 20002 pe30 S Daechen 2000 und 20002 nes2
HAE e 20002 neTL ]
Saamierreine Zeignaope 1T Finaadiersteise (Siber Ager)

» Wie stellen sich Silver Ager den idealen Finanzberater vor?
Gibt es Aspekte, die besonders wichtig sind?

Studienreihe: Zielgruppen fur Finanzdienstleister (Silver Ager)

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

5 Mardgeman Sy

Empfehlungen aus Sicht der Marktforschung {lll)y: Silver Ager

S HEUTE UMD MORGENGmbH 12

Wunsch nach Produktldsungen mit heher Flexibilitdt
Aufgrund der sktusllen Finanzmarktlage und des sigenen fortgeschrittznen Alters wiinschen sich
Silver Ager besondars flexible Produktiisungen. Insbesondare die Rentenversicherung mit
{ Auszzshlungsoptionen fiir besondere Ersignisse wird saitens der Silver Ager sls interessant befunden.
= Ganerzll muss konstatiert werden, dass sech andere Produktiizungsn bei den Silver Ager Anklang
findzn, zofern 2ine (Teil) Entnshme des Kapitsls jedarzsit maglich ist.

Altersvorsorge- und Geldanlageprodukte stirker auf die Zielgruppe ausrichten
Eine starke Skepsis gegeniiber Rentenversicherungsen im hiheren Alter besteht in der Verlustangst,
dzs gesamte Geld bei frithem Tod zu verlizren. Vermagensschutz im Todes- wnd Krankheitsfall sind
/ dzher zentrale Bedirfnisse an zukinftige Altersvorsorgeprodukte. Dies sollte bei dar

- Produktentwickiung gezielt bericksichtigt werden. Die getestaten ldesnwie bepw LV/RV mit

- “iererbung des Kapitals im Todesfall oder auch mit sutomatischer Erhhung der Rentenlzistung bei
schwerer Krankheit finden grolen Zusprech und demonstrieren dieser Zielgruppe, dass man sls
Finznzdienstleister ihre Bedirfnisse kennt und beribchsichtigt.

Sthudiienreine Zeignupepen 40 Fireradierstielster (Slser Ager) 8 HEUTE UND MORGENGmbH 18
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Bestell-Fax fur die Studie an: 0221 995005 29

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

udien,

“9Sgabe l2g 1y

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

" HEUTE uxo MORGEN

Zielgruppen-Insights: Golden Ager
ihe: Zi fir Fi i i

aus der i
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Kurzprofil
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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 (Silver 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
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