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Umsatzfriihling mit dem Herbst des Lebens

»Silver Market®, , Golden Agers“, , Best Agers“, ,Generation Gold" — die Begriffe sind verschieden, gemeint sind jedoch immer Menschen
tber 50 Jahre. Allerdings findet im Vertrieb eine viel zu undifferenzierte Zielgruppenansprache statt, bemangelt Vertriebsprofi Thomas Lau.

Mit dem Grundbediirfnis
. Wie sichere ich meine finan-
zielle Unabhéngigkeit im Al-
ter?“, werden Finanz- und
Versicherungsberater immer
hdufiger konfrontiert. Denn
wegen des viel zitierten de-
mographischen Wandels
wichst der Anteil der Alteren
kontinuierlich, wird die 48-
Plus-Generation zum wich-
tigsten Marktsegment.

Bereits heute gehort jeder
dritte Deutsche zu dieser
Gruppe. Die Tendenz: weiter
steigend. Wiahrend die durch-
schnittliche Lebenserwartung
eines heute 60-jahrigen Man-
nes bei rund 82 Jahren liegt,
liegt die einer heute 60-jdh-
rigen Frau sogar bei 86 Jah-
ren. Warum der Senioren-
markt der Wachstumsmarkt
der Zukunft in der Versiche-
rungs- und Finanzbranche ist,
zeigen die Fakten. Beziiglich
Kaufkraft, Liquiditit und Ver-
mogen liegt diese Altersgrup-
pe weit iiber dem Durch-

schnitt. Der durchschnittliche
Rentner verfiigt tiber ein Net-
tovermdgen  von  knapp
130.000 Euro.

B Kompetenzen beim
Berater sind gefragt

Fir den Versicherungs-
markt sind Senioren vor allem
fiir ~ Service-Versicherungen
und als Sponsor von Versiche-
rungsvertragen fiir Kinder
und Enkel interessant. Auch
die Betrdge falliger Lebens-
versicherungen konnen sich
sehen lassen. Sie summieren
sich pro Jahr auf rund 67 Mil-
liarden Euro, die die Kunden
weiterhin Gewinn bringend
angelegt wissen wollen. Auch
wenn es etwa um den Vorsor-
geendspurt, um eine flexible
Zusatzrente oder Risikoabsi-
cherungen geht, ist der Bedarf
an mafBgeschneiderten Lo-
sungen und ganzheitlichen
Beratungen sehr hoch. Aller-
dings setzt dies eine spezielle

Kompetenz des Beraters vor-
aus, die nicht per se vorhan-
den ist.

Von den Chancen auf einen
Umsatzfrithling mit dem
Herbst des Lebens will selbst-
redend auch die Versiche-
rungswirtschaft  profitieren.
Immer mehr Unternehmen
entwickeln spezielle Produkte
fiir die Best Agers, etwa eine
Rentner-Haftpflichtversiche-
rung, die Absicherung von
Beerdigungskosten oder auch
spezielle Rechtsschutzversi-
cherungen mit zusétzlichen
Beratungs-Rechtschutzleis-
tungen fiir Senioren, beispiels-
weise bei so sensiblen The-
men wie Erbrecht.

Die Generali etwa bietet in
Kooperation mit der Privat
Invest Pensionsversicherung
die Vorsorgekombination
,,Care Invest*, die auch 50- bis
65-Jahrigen die Moglichkeit
bietet, noch selbst fiir den Fall
der Pflegebediirftigkeit vor-
zusorgen. Auch der private
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Krankenversicherer Central
offeriert einen Zusatzschutz
exklusiv fiir gesetzlich Versi-
cherte ab 50. Zu Jahresbeginn
2006 hat die Gerling Allge-
meine Versicherungs-AG die
neue Produktlinie ,,Exklusive
50 mit bedarfsgerechten As-
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sistance- und Zusatzleistun-
gen eingefiihrt. Dazu gehoren
neben der seit einem Jahr be-
reits erfolgreich platzierten
Unfallversicherung nun auch
eine Hausrat-, Haftpflicht-,
Rechtsschutz- und Wohnge-
biudeversicherung fiir die
Best Agers.

B Ungenutztes Potenzial

FEine aktuelle Studie ver-
deutlicht jedoch, das es in der
Branche ein generelles Pro-
blem gibt, ndmlich im Ver-
trieb. 70 Prozent der Senioren
werden seltener als einmal
pro Jahr von ihrem Versiche-
rungsvertreter besucht. Und
das, obwohl sich 96 Prozent
der iiber 60-jahrigen fiir die
Themen Absicherung und Fi-
nanzservice interessieren.

Wer sich entschlieBt, ver-
starkt diese Zielgruppe zu be-
arbeiten, sollte dabei beden-
ken, dass die Best Agers
ginzlich andere Handlungs-
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priorititen und  Entschei
dungskriterien haben als jun-
ge Menschen. Der Berater
sollte iiber umfassende Kennt-
nisse im Bereich Versiche-
rungen und im Bereich Finan-
zen verfiigen, um eine ganz-
heitliche Losung aufzeigen zu
konnen. Hinzu kommt, dass
es in der Rentenversorgungs-
thematik unzihlige Aspekte
zu beriicksichtigen gilt, etwa:
Wie gestalte ich den Hinter-
bliebenenschutz? Wie flexibel
kann ich meine Rentenzah-
lungen planen? Welche steu-
erlichen Aspekte miissen be-
riicksichtigt werden? Alle-
samt sind dies Fragen, die fiir
diese Zielgruppe enorm wich-
tig sind und fiir die der Bera-
ter addquate Losungen finden
muss. Im Vorteil sind dabei
unabhidngige Makler, die auf
das breite Produktspektrum
unterschiedlicher ~ Anbieter
zugreifen konnen, um dem
Kunden ein optimales Kon-
zept mafizuschneidern.
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