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GUTE GESCHAFTE

465 Versicherungen
verwalten 440 Millionen
Vertriige — auf jeden
Deutschen entfallen
statistisch gesehen sechs
Policen. Beitragseinnahmen
2008: 165 Mill. Evro oder
6,7 Prozent des BIP.
Quelle: Gesamtverband der
Deutschen Versicherungs-
wirtschaft, 2009, Berlin

MARKTFUHRER
VERSICHERUNGEN

Allianz 25
HUK-Coburg
C

Versicherungsgesellschaften bei denen
eine oder mehrere Versicherungen
abgeschlossen worden sind.

In Prozent, Gesamthevélkerung

ab 14 Jahre = 100 Prozent
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Zielgruppen in der VerbraucherAnalyse 2009

Gesicherte Zukunft

Jeder Deutsche — vom Baby bis zum Senioren — hat sechs Versicherungspolicen.
Trotzdem gibt es grofie Potenziale fiirs Neugeschiift. Ein Wegweiser fiir Herrn
Kaiser und seine Kollegen.

—

6,7 Prozent des Bruttoinlandsprodukts — Versicherungen sind eine der starksten und
buchstablich vitalsten Branchen im Land: Jedes Neugeborene ist ein never Kunde,
bendtigt im Laufe seines Lebens Schutz vor Unfall und Krankheit, richtet sich eine Wohnung
ein und sorgt firs Alter vor. Doch nicht nur die Geburtenrate bestimmt die Konjunktur:
Ob Gesundheitsreform oder globaler Markt, Altwagenpramie oder neue Koalition — bei-
nahe jedes Medienthema, ja auch die Medien selbst beeinflussen das Policengeschaft.
Stichwort Internet: Es machte die
Markte transparenter und schuf Top Ten: Gut
neue Vertriebswege. Ob nun im Haushalt vorhande
Direktversicherung oder klassi-
scher Hausbesuch, immer geht's
um Vertrauen, Gberzeugende
Argumente und das richtige Timing.
Kunststick? Alles eine Frage der
Quellen. Die VA ist mit ihren aktu-
ellen Markt-Mediadaten wie immer
ein verlasslicher Wegweiser zu den

Rund 440 Millionen Policen, Beitrage in Hohe von 165 Milliarden Euro oder

-0 00 N WV EaWN -

Seite 3 Marktpotenzialen — auch fir Herrn
> Impressum: ~ Kaiser und seine vielen Kollegen.
Ihre Ansprechpariner  Beispiele aus der VA 2009 finden
Seite 4 Sie auf den folgenden Seiten.
[ www.verbraucheranalyse.de 1/4 ]
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Marktpotenziale Versicherungen

Die entscheidende Voraussetzung fiir ein effizientes Versicherungsneugeschift:
eine sorgfiiltige Zielgruppenselektion auf der Basis aktueller Markt-Mediadaten.

nenden Marktpotenziale konzentrieren. Die entscheidende Voraussetzung fir
erfolgreiche Kundenkommunikation liegt in der sorgféltigen Zielgruppen- und
Medienselektion — sie stellt sicher, dass das verfigbare Werbebudget ohne Streuverlust
Der Versicherungs- auf die Zielpersonen konzentriert wird. Gefragt sind Zielgruppenmerkmale, die die
ergiebigen Neugeschéftsfelder prézise lokalisieren und einen verlasslichen
. Aufschluss Gber den Bedarf an Versicherungsschutz geben. Zwei VA-Merkmale sind fir
Haushalte hiingt  diese Zweck hervorragend geeignet: das generelle Interesse an Informationen
wesenilich von der  Gber Versicherungen und vor allem die Aussagen iiber den konkreten Bedarf
jeweiligen Lebens-  an neu abzuschlieBenden Versicherungen. Beide Merkmale lassen sich je nach
Planungsaufgabe mit weiteren Marki-Mediadaten wie den generellen Einstellungen,
) i soziodemografischen Kennzahlen oder Lebensphasen-Modellen kombinieren, wenn sich
der wirtschaftlichen Versicherungsangebote gezielt beispielsweise an Singles, junge Familiengrinder oder
Leistungsfihigkeit ab.  Etablierte richten.

Wer Versicherungsprodukte wirtschaftlich verkaufen will, muss sich auf die loh-

schutzbedarf privater
phase und

Zlelgruppenselektlon fir Versicherungsprodukte

; s, Der Versicherungsschutzbedarf privater Haushalte ist wesentlich

von der jeweiligen Lebenszyklusphase und der wirtschaftlichen

Leistungsfahigkeit

abhéngig.”’ Neben Top Ten fiirs Neugeschiift

den Bedarfsdaten Abschluss von Versicherungen g in Mio. Personen)

bietet die VA

zwei geeigne-

te Lebensphasen-

modelle fir die

Zielgruppenselek-

' : ~ tion: Das klassi-

Jonge DepSPHISEN: — sche Modell der Lebenszyklen

nge Doubles mit Kind

Topzielgruppe fir ~ Einsteiger, Grinder, Familien, Etablierte

Versicherungsprodukte ) | Senioren (dessen cmschculiche,
aber eher traditionelle Kategorisierung
eine Restmenge der Bevolkerung nicht
zuordnen kann). Oder das offene-
re Lebensphasenmodell, des- Die Bevidlkerung nach Lebensphasen
sen Koordinatensystem ,Single oder

Double”, ,jinger oder dlter”, ,mit oder Junge Singles 12.53 Mio.

-0 00 N WV aWwN —

ohne Kind” die gesamte Bevélkerung —— dliatll S
. s H . ey unge Uoubles ohne o 10.
abblld.et. Fir eine Selt.a'kt.lon pach wirt L Pertres, okne cigems KR
schaftlicher Leistungsfahigkeit hat sich =
. e . Junge Doubles 6.60 Mio.
der sozio-6konomische Status r. oder mit Partner, mit eigenen Kindern
bewdhrt - seine Skala reicht von Jiltere Doubles 4,01 Mio.
1 (oben) bis 7 (unten). oder mit Partner, mit eigenen Kindern b
Altere Doubles ohne 26.5 Mio.
Auf der folgenden Seite sind die drei er mit Partner, ohne eigene Kind

SehradingAlbrech derzeit groiten Marktpotenziale ltere Singles T 11.57 Mio.
chradin recht: .
Sirokiur der Versicharongs. €T Versicherungen nach Lebensphase

wirtschaft Stutigart 2001, und Leistungsfahigkeit skizziert.
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6.17

Mio. planen in den
kommenden zwlf Monaten
den Abschluss/die Erhhung

einer privaten (Zusatz-)
Rentenversicherung.
Hochrechnung in Mio.
Personen, Basis:
Gesamtbevalkerung ab
14 Jahre /64.82 Mio.

1.17

Mio. planen in den
kommenden zwélf Monaten
den Abschluss einer privaten
Krankenzusatzversicherung.

0.97

Mio. planen in den
kommenden zwélf Monaten
den Abschluss einer
Kapital-Lebensversicherung.

Nr. 8 Oktober 2009

Marktpotenziale Versicherungen

Top 3: Neve Policen

Welche Versicherungssparten sind in den kommenden zwilf Monaten besonders
gefragt? Die drei stiirksten Neugeschiiftsfelder und ihre Zielgruppen.

Rang 1: Private (Zusatz-)Rentenversicherungen — 6.17 Millionen

Die starksten Wachstumschancen liegen im Bereich der privaten Altersvorsorge: Allein
in den nachsten zwdlf Monaten planen 6.17 Mio. Bundesbirger den Abschluss oder
die Erhdhung einer privaten (Zusatz-|Rentenversicherung. Die VA fragte gezielt nach
den Angebotsformen Riester- oder Rirup-Rente. 3.65 Million Deutsche wollen
Jriestern” — darunter Gberdurchschnittlich viele junge Doubles ohne Kind (Index 226).
Die oberen sozialen Schichten (Status 1-2) sind hier leicht unterreprasentiert (Index 92).
Ganz anders bei der Rirup-Rente, die Uberdurchschnittlich oft von Angehérigen der ge-
hobenen Schichten genannt wird (Index 133). Neben den jungen Doubles ohne Kind
(Index 334) denken auch dltere Paare mit Kind (247) an einen Rirup-Vertrag. Unterm
Strich liegt das Rirup-Potenzial
bei 0.43 Mio. - und damit deut-
lich unter Riester und der drit-
ten abgefragten Vorsorgeform:
Stattliche 2.35 Millionen beab-
sichtigen eine (andere) pri-
vate Rentenversicherung
abzuschlieBen. Besonders offen
fir entsprechende Angebote:
junge Doubles (Index 186

mit, 171 ohne Kind) aus den
gehobenen sozialen Schichte
1-2 (Index 123). In den spa-
teren Lebensphasen sinkt die
Nachfrage deutlich (héchster
Indexwert im Fragenkomplex:
67) — 37 Prozent der dlteren
Doubles haben ihre private
Rentenversicherung (Index 116)
bereits abgeschlossen.

Rang 2: Private Krankenzusatzversicherungen — 1.17 Millionen

Sei es wegen der besseren Unterbringung im Krankenhaus, des Schutzes auf Reisen
oder einer bevorzugten privatérztlichen Behandlung — 1.17 Mio. Deutsche beabsichti-
gen, ihren Krankenversicherungsschutz um zusétzliche Leistungen aufzuwerten. Es sind
vor allem junge Doubles mit (Index 154) und ohne Kind (144), aber auch éltere Paare
mit Kind (134), die hier nachbessern wollen. Nicht Gberraschend: Sie stammen eher
aus den wirtschaftlich besser gestellten Schichten (1-2 Index 113).

Rang 3: Kapital-Lebensversicherungen — 0.97 Millionen

Das dritte ergiebige Geschéftsfeld bilden die Kapital-Lebensversicherungen. Sie stehen
bei 0.97 Millionen Befragten auf der Agenda fiirs kommende Jahr. Auch hier dirfte
sich die gezielte Ansprache junger Doubles lohnen - gleich, ob ohne (Index 229) oder
mit Kind (205). Junge Singles sind eine weitere interessante Teilzielgruppe (Index 144).
Nach Wirtschaftskraft betrachtet: In den oberen Schichten (1-2) ist der Markt gesattig-
ter (Bestand: Index 129/Bedarf: Index 80). Ergiebige Nachfragepotenziale liegen ak-
tuell in den mittleren, aber auch in den unteren sozialen Schichten (6-7 Index 119).
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N

imedia impact BAUER
MEDIA KG




N e v e s aus der

VerbravecherAnalyse

Thema: Versicherungen

51%

»Mein Geld anzulegen
iberlasse ich am liebsten
einen Fachmann, sodass ich
mich selbst um nichts
kiimmer muss.”

50%

Es ist mir wichtig,
Versicherungen gegen alle
Risiken abzuschliefien.”

37%

wch bin sehr an Informationen
iiber Versicherungen,
Atersvorsorgeprodukte oder
Geldanlagen interessiert.”

Jeweils Top Boxes
Basis: Gesamthevélkerung ab
14 Jahre = 100 Prozent

2Schradin/Albrecht:
Struktur der Versicherungs-
wirtschaft, Stuttgart 2001.

Jerzr 81
ONLINE=MEDIEN
IN DER
VA 20094l

B
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Einstellungen der Versicherungsnachfrager

Was ist wirklich notwendig?

Das Thema Versicherung, Altersvorsorge und Geldanlage ist eine kleine
Wissenschaft - fir den Laien oft schwer zu iberschauen. Aber der be-
queme Weg ist oft der teure.

Obwohl es um viel Geld geht, ist eine kritische, informierte Vorsorge- und
Anlageplanung nicht sehr verbreitet, wie Experten wissen: ,Die privaten Haushalte
als Versicherungsnachfrager verhalten sich zumeist eher passiv und affektiv und ent-
sprechen nur in geringem Maf3e dem Typ des rationalen Kunden.”? 51 Prozent
aller Befragten sagen, dass sie ihre Geldanlagen am liebsten einem
Fachmann Gberlassen, damit sie sich um nichts kimmern missen - eine
Einstellung, die keineswegs an Alter oder Schicht gebunden ist. Verbraucherschitzer
warnen, dass so manche empfohlene
Police zu teuer oder gar sinnlos ist. Da
nutzt die Einstellung ,Es ist mir wichtig,
Versicherungen gegen alle Risiken abzu-
schlieBen” (50 Prozent aller Befragten),
vor allem den Verkaufern. Immerhin

37 Prozent der Befragten sagen, dass
sie ein sehr starkes oder star-
kes Interesse an Informationen
Uber Versicherungen, Alters-
vorsorgeprodukte oder Geld-
anlagen haben. Sie sind eher in der
Altersgruppe der 30-59-Jahrigen (Index
118) und in den gehobenen sozialen
Schichten (1-2 Index 117) zu finden.

Neue Informations- und Vertriebswege

Welchen Stellenwert hat das Internet im Versicherungsgeschaft2 16 Prozent der
Befragten nutzen es haufig oder gelegentlich fir die Suche nach Informationen
Uber Versicherungen. Unter den Produktinteressierten (Versicherungen, Altersvor-
sorgeprodukte oder Geldanlagen) sind es sogar 26 Prozent oder hochgerechnet
5.87 Millionen User. Auch wenn noch 86 Prozent der Befragten die traditionel-
le Filialversicherung bevorzugen, ist das Potenzial der Direktversicherer betrécht-
lich: 6.97 Millionen schatzen die Unternehmensform, die ohne kostenintensive
Verkaufsorganisation kalkulieren kann.

Soweit der kleine Ausschnitt aus den aktuellen Ergebnissen. Mehr
Uber Versicherungen finden Sie in der VA 2009 - Klassik 1, die auch umfas-
sendes, themenverwandtes Datenmaterial rund um die Bereiche Bausparen und
Geldverkehr bietet. Haben Sie Fragen zur VA2 Antworten bekommen Sie wie
immer gern von uns. Lohnende Erkenntnisse bei der Versicherungsplanung wiinschen
lhre VA-Markiforscher aus Hamburg.

Die VerbraucherAnalyse (VA) ist eine der groBten Markt-Media-Studien Europas und bietet
seit 1982 einen breiten und vielfiltigen Einblick in Einstellungen, Interessen und das Konsum-
verhalten der Deutschen.

Die Inhalte der VA: Demografie, alkoholfreie Getriinke, alkoholische Getriinke, Mode,
Dienstleistungen: Finanzen, Versicherun?len, Dienstleistungen: Reisen, Veranstaltungen,
Dienstleistungen: Lotto, Handel, Gesundheit, Wohnen: Haushalisgeriite, Mabel, Wohnen:
Haushaltsartikel, Houshalispflege, Karperpflege, Kosmetik, Ernhrung: Convenience-/Tief-

Erniihrung: Brotaufstriche, Cerealien, Zutaten, Tierhaltung, PKW, SiBwaren, Eis, Knal
Unterhaltungselektronik, Foto, Film, Computer, Internet, Telekommunikation, Zusatzmerkmale, qualitative
Merkmale (Freizeit efc.), medienbezogene Merkmale, Verwendergruppen, Mediennutzung

kishlprodukte, Emihrung: Frishstiscksgetriinke, Erndhrung: MiIchEIrJoduklﬁ, ISpfiffflfﬂe' Ole,
erarfikel, Tabakwaren,

Weitere Informationen zur VerbraucherAnalyse sowie die bereits erschie-
nenen Ausgaben von ,VA akiuell” finden Sie unter www.verbraucheranalyse.de.
Falls sich Thre E-Mail-Adresse geandert hat oder Sie VA aktuell” nicht mehr
erhalten wollen, bitten wir um Thre Nachricht.
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Media Impact Marktforschung MorkelingG Research & Services
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