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Die Zukunft gehört den Senioren. Die Vertriebs-Chancen dafür stehen gut! Die vielver-
sprechende „Zielgruppe 55plus“ rückt immer stärker in den Fokus der Finanzdienstleis-
tungsunternehmen. Der Markt „55plus“ verlangt Angebote, die über die rein finanziellen
Aspekte hinausgehen. Auf der klassischen Produktseite ist eine Erweiterung durch noch
stärkere Vermögensberatung sowie neue Bank- und Versicherungsprodukte notwendig.
Banken verfügen zudem kaum über Expertisen in der Planung des Ruhestandes und bei
entsprechenden übergreifenden und weiterführenden Beratungs- und Dienstleistungen.
Hier besteht ein großer Innovationsbedarf.

Die Generation der über 55-Jährigen ist eine von Banken und Finanzdienstleistern noch
immer unterschätzte Zielgruppe. Senioren sind konsumfreudig und leisten sich das, was
Jüngere noch nicht finanzieren können. Die Alterung der Gesellschaft schafft nicht nur
Probleme, sondern bietet für Finanzdienstleister auch Wachstumschancen. Der Senioren-
markt ist zukünftig mehr als eine Nische. Aufgrund ihres angesparten Geldvermögens
zählen die Senioren zu den wichtigsten Privatkunden für Finanzdienstleister. 

Die immer größer werdende Anzahl der Senioren ist es gewohnt, selbstbewusst Geldent-
scheidungen zu treffen. Und das einzige, was sie nicht wollen, als eben solche - Senioren -
behandelt zu werden. Deshalb konterkariert der Begriff „Seniorenmarketing“ bereits die
Lösungsansätze in Marketing und Vertrieb, da er unterstellt, dass die Kommunikation zu
und in dieser Zielgruppe uniform ist.

Die meisten Angebote finden sich in den Bereichen Vorsorge und Finanzplanung sowie Erb-
schaften und Schenkungen. Nur jeder fünfte Finanzdienstleister hat spezielle Angebote für
die Wiederanlage der Lebensversicherung und die Vermögensanlage der Best Ager reali-
siert. Das hohe Wachstums- und Ertragspotenzial bei den über 55-Jährigen spiegelt sich zu
selten in den, auf die Bedürfnisse dieser Generation zugeschnittenen, Finanzplanungs- und
Beratungsprozessen wider. Eine Analyse der Bedürfnisse der Senioren offenbart, dass diese
auf Grund der Lebenssituation große Unterschiede zu den Bedürfnissen von jüngeren Ziel-
gruppen aufweisen. Eine entsprechende Zielgruppenstrategie bietet Banken das Potenzial,
Vermögen generationenübergreifend zu binden sowie substanzielle zusätzliche Erträge
durch nötige Vermögensumschichtungen oder die Verwendung freiwerdender Liquidität zu
realisieren. 

Lesen Sie in unserem aktuellen BBE-Branchenreport „Senior Finance“ über die Ent-
wicklungen, Trends und Potenziale im Markt für Senior Finance bis zum Jahr 2011
und informieren Sie sich ausführlich über die materiellen und emotionalen Bedürfnisse der
Kundengruppe Senioren, die Umschichtungspotenziale durch Erbschaften, die Vermögens-
situation der Senioren, das richtige „Seniorenmarketing“ u.v.m.
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Branchenreport Senior Finance

Der neue Branchenreport „Senior Finance“ umfasst 310 Seiten mit
250 Tabellen und 23 Übersichten und informiert umfassend über

● die Wachstums- und Ertragspotenziale der Zielgruppen „55plus“,

● die materiellen und emotionalen Bedürfnisse der Kundengruppe
Senioren bei der Produktentwicklung und im Marketing und Vertrieb,

● Entwicklungen, Trends und Potenziale im Markt für Senior Finance
bis 2011.

Leseprobe aus dem Branchenreport „Senior Finance“, Jahrgang 2006

!
Ihre persönliche Studien-Hotline:
0221-93655-212.
Frau Sonja Koschel
informiert Sie gerne. 

● Leseprobe aus Kapitel VIII Prognose

Allerdings stellt die Klientel Banken und Versicherungen vor eine große Herausforderung: Während die Großbanken
Filialen schließen und auf Selbstbedienungsautomaten setzen, wünschen ältere Menschen sich mehr Beratung und
Betreuung. Daher müssen auch im Vertrieb und in der Vermarktung von seniorengerechten Produkten Maßnahmen
getroffen werden, die auf eine alternde Gesellschaft zugeschnitten sind. 

Die Banken nehmen eine Schlüsselposition in der Vermögensbildung und Vermögensverwaltung der Senioren ein.
Mit der stärkeren Orientierung der Senioren auf Produkte des Kapitalmarktes ist auch der Beratungsbedarf rapide
gestiegen. Risikobereitschaft, Anlageziel und -horizont sind wichtige Parameter, die mitunter sehr verschiedene
Anlagestrategien erfordern. Die moderne Vermögensanlage ist sehr beratungsintensiv. Diese Dienstleistung wird
vornehmlich von den Banken für ihre Kunden erbracht. Darüber hinaus führen sie im Auftrag ihrer Kunden alle
Transaktionen an den Kapitalmärkten durch und verwalten das Geldvermögen in den Wertpapierdepots der
Bankkunden. 

!
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