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Zielgruppe Silver Ager: HEUTE uno MORGEN

Zentrale Antworten flur Ihren Vertriebserfolg

Zielgruppe Silver Ager
» Indie Gruppe der ,Silver Ager zwischen 50 und 65 Jahren fallen in Deutschland aktuell ca. 16 Millionen Personen. Davon sind etwa
12,5 Millionen erwerbstatig (Quelle: Statistisches Bundesamt, Wiesbaden 2016)

» Neben der GroRe des Segments macht insbesondere das vorhandene Vermdgen diese Zielgruppe so interessant: Das
Haushaltsnettovermogen ist in den Jahren vor und nach Ubergang in den Ruhestand mit Abstand am groRten.
(Quelle: Studie Deutsche Bank 2013)

Wir liefern Ihnen mit dieser Studie die Antworten auf die erfolgsrelevanten Fragestellungen flr den
Versicherungsvertrieb in der Zielgruppe der Silver Ager!

Welche Altersvorsorge- und
Anlageprodukte sind fur die
Zielgruppe interessant?

In welchem Alter kann man am
besten auf welche Themen
ansprechen?

Welche Verkaufsansatze eignen
sich fur die Pflegeversicherung?

Wie steht die Zielgruppe zu
neueren Entwicklungen in der
Komposit-Versicherung (z.B.
Telematik-Tarife)?

Was kann ich als Versicherer im
Bereich Erben/Vererben
anbieten?
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Aktuelle Lebenssituation der Silver Ager
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Was sind die zentralen Angste und Sorgen?

Fur wann plant man den Ruhestand und wann bereitet
man sich darauf (finanziell) vor?

Welche Wiinsche hat man fir seinen Ruhestand?

In welchem Alter sind welche Themen relevant (z.B. Geld-
anlage von verfiigbarem Kapital, Vorsorge fir den Pflege-
fall, Vererbung, Steuerregelung fur den Ruhestand etc.)?

Zu welchen Themen hat man Beratungsbedarf?

Geldanlage/Altersvorsorge

>
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Mit welchen Anlageprodukten erreicht man die Zielgruppe?
Welche Produkte sind im Haushalt vorhanden?

Nach welchen Kriterien wahlt man bei der Geldanlage aus?
In welchem Alter wird eine Lebensversicherung fallig?

Wann und wozu wird das Geld aus falligen
Lebensversicherungen verplant?

Welches Potenzial haben neue Produktkonzepte? (z.B.
Kapitallebensversicherung zum Wunschtermin,
Rentenversicherung mit Erboption, Immobilienverrentung)

Erben/Vererben

» Wie kdnnen sich Versicherer in diesem Bereich
positionieren?

» Wann und wie viel erbt die Zielgruppe? Wie wird das Erbe
verwendet?

» Wie geht man das Thema Vererben hat? Wann denkt man
dartiber nach? Was ist einem wichtig?

» Was wird vererbt? An wen mochte man vererben?

Pflegeversicherung

|

Wer hat eine Pflegezusatzversicherung abgeschlossen?
Wie hoch ist das weitere Abschlusspotenzial?

Was sind Treiber und Hemmnisse des Abschlusses?

Was sind die wichtigsten Leistungen der
Pflegeversicherung?

Welche Serviceleistungen werden gewiinscht?

Sachversicherung
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Wie kann man in dieser Zielgruppe Sachversicherungen
verkaufen?

Was sind die Informations- und Abschlusswege der
Zielgruppe?
Welches Potenzial haben neue Produktldsungen fiir die

Zielgruppe der Silver Ager (z.B. Telematik-Tarife, 50+
Unfallversicherung,...)?
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Untersuchungsdesign und Ergebnisbericht

» Vorstudie Die vorliegende Studie baut auf den Ergebnissen einer
Untersuchung aus 2012 auf, in welcher auf Basis von
Gruppendiskussionen und einer Telefonbefragung ausfuhrlich die
Lebenswelten der Silver Ager untersucht wurden.

Hintergrund

Erhebungsform Onlinebefragung in einem Verbraucherpanel
Methodik > Interviewdauer @ 21 Minuten
Befragungszeitraum Marz 2016
n 510
Stichprobe > Zielgruppe Berufstatige zwischen 50 und 65 Jahren
Kriterium Entscheider in Finanz- und Versicherungsfragen
PPT-Bericht Sie erhalten einen ausfuhrlichen PPT-Bericht (ca. 100 Seiten)
Empfehlungen Sie erhalten Handlungsempfehlungen zu den zentralen
_ . erfolgskritischen Bereichen: Ansprache (Themen, Zeitpunkte und
Studienbericht und Argumentation), Altersvorsorge/Geldanlage (Inkl. Wiederanlage und
Analysen Vererben), Pflegezusatz, Sachversicherungen
» Analysen Die Ergebnisse werden nach Geschlecht, Altersgruppen,

Einkommensklassen und Berufsstatus (Angestellter, Selbstandiger,
Beamter) differenziert dargestellt.
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Auszug aus den Ergebnissen (I)

» In der Zielgruppe der Silver Ager sind die Themen Krankheit
und Pflegebedurftigkeit die mit Abstand gréf3ten Sorgen.

Der Verlust der eigenen Gesundheit durch eine Krankheit und der
Eintritt einer Pflegebediirftigkeit sind die zentralen Sorgen der
Silver Ager.
Angste und Sorgen
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» Zwei Drittel mdchten sich zudem grundsatzlich zum Thema
Pflege beraten lassen, die Mehrheit vom
Versicherungsberater.

» Wir zeigen lhnen in der Studie fir die Pflegeversicherung...

» das generelle Abschlusspotenzial,
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die wichtigsten Services in der Gruppe der Silver Ager.

Zwei Drittel der Silver Ager kdnnen sich prinzipiell vorstellen eine
Beratung zum Thema Pflege in Anspruch zu nehmen.
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Auszug aus den Ergebnissen (ll)

» Bisher werden Telematik-Tarife insbesondere an junge
Zielgruppen vermarktet. Die Studienergebnisse zeigen
allerdings, dass die Gruppe der Silver Ager hochaffin ist.

Produkivorstellung: Kfz-Versicherung mit neuer Telematik-Technik.

Kfz-Telematik-Tarife

» Insbesondere Beamte finden an Telematik-Tarifen Gefallen.
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» Wirzeigen lhnen in der Studie ...

Witers Funiktionsn:

» welche Leistungen bei Telematik-Tarifen die Zielgruppe
begeistern,
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» welche Hemmnisse es bei Telematik-Tarifen gibt

» und welche weiteren speziellen Vermarktungs-
moglichkeiten fir Kompositversicherungen in der
Gruppe der Silver Ager vorhanden sind.

Das Interesse an Telematik steigt mit dem Alter!

Gesamthewertung Kfz-Telematik-Tarife
'Wie beuriellen Sle die Kiz-Verskcherung mi never Telemaik-Tecnk?
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Bestell-Fax fur die Studie an: 0221 99500529 777

» Bestellung Hiermit bestellen wir verbindlich die Studie ,Silver Ager“ aus der Studienreihe ,Zielgruppen
fur Finanzdienstleister*:

O Listenpreis: 2.900 € zzgl. MwSt.

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

Ort, Datum, Unterschrift
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Kurzprofil

HEUTE UND MORGEN ist ein erfahrener Experte fir
Marktforschung und Beratung in der Assekuranz. In den
vergangenen Jahren haben wir beispielsweise die folgenden
Projekte fur unsere Kunden umgesetzt:

» Ideengenerierung, Produktentwicklung und
Produktoptimierung (z.B. Pflege, BU, Telematik)

Kundensegmentierung fir Beratungsansatze
Kundenzufriedenheits- und Stornoanalysen
Vertriebsunterstutzung im Makler- und im AO-Vertrieb
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Test und Einflhrung digitaler Angebote im Endkundenbereich
(Apps, Kundenportale, Facebook-Auftritt)

» Test und Einfihrung von digitaler Vertriebsunterstiitzung
(Angebotssoftware)

» PR-Analysen
Kontinuierliche Markenmessung und Markensteuerung

» Test von Werbemitteln und innovativen Beratungsansatzen

Weitere Informationen finden Sie im Internet unter:
www.heuteundmorgen.de

Unsere Finanzreferenzen (Auszug)
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ENVIVAS Standard Life Schwibisch Hall =g==

COMMERZBANK ¢ © ERGO

i Versicherungen VERSICHERUNG

evers&jung . direct @ @it

Ihre Ansprechpartner

Christina BarschewskKi
Bereichsleiterin Qualitative Marktforschung

» +49 221 995 005-17
» christina.barschewski@heuteundmorgen.de

Axel Stempel
Geschaftsfuhrer

» +49 221 995 005-14
» axel.stempel@heuteundmorgen.de
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