Ruhestandsplanung —
ein echter Wachstumsmarkt

Impulsvortrag Wolfgang Essing

Frankfurt, 05. Oktober 2016
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Drei Kernfragen sollen heute diskutiert werden

Zielsetzung

Kernfragen

1. Wie entwickelt sich die Attraktivitat der
Zielgruppe 55+?

2. Welche Anforderungen stellt die Zielgruppe
an einen Finanzberater?

3. Wie erschliel3e ich diese Zielgruppe
konsequent und nachhaltig?

Ziel: Impulse und Denkanstdf3e flr den heutigen Tag
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Anbieter sehen groBes Wachstumspotenzial in ,,Zielgruppe 55+

Anbietersicht

Wo sehen Sie fur die ndchsten funf Jahre die grof3ten

Wachstumspotenziale?

Gutverdiener

Middle-Ager

Kleine/mittlere Betriebe
Selbststandige/Freiberufler
Familien

Junioren

15

12

10

32

37

Ruhestandsplanung
als grol3es
Wachstumsfeld

Quelle: Accenture ,Assekuranz 2015, Top-2-Nennungen in %
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,Ruhestandsplanung“ ist ein vielschichtiges Themengebiet fur die Zielgruppe 55+

Themenfelder Ruhestandsplanung

Alterseinkommen Nachlass

Pflege Immobilien
Zielgruppe 55+ .

Selbstbestimmung Vermdgen

@ Gesundheit Steuer @
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Die Zielgruppe 55+ wachst und wachst und wachst!

Entwicklung Zielgruppe

Anteil an Gesamtbevolkerung steigt kontinuierlich ...

47% 49% 21% 52%

41%

2010 2020 2030 2040 2050

Anteil Gber 50-Jahriger an Gesamtbevolkerung

... und Lebenserwartung verlangert sich stetig

30

20

12]1111

1910 1932 1949 2009 2026
Lebenserwartung 65-Jahriger Bl Mann Frau

Quelle: Statistisches Bundesamt
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Zielgruppe wéachst bis 2050 auf tber
die Halfte der Bevolkerung

Zielgruppe stellt hdchste in sich
geschlossene Zielgruppe in
Deutschland

Immenses Marktpotenzial in
Zielgruppe 55+

Hbhere Kosten im Ruhestand durch
steigende Lebenserwartung

Medizinischer Fortschritt erhdht
Gesundheitskosten und Risiko der
Pflegebedurftigkeit (aufgrund
Langlebigkeit), dadurch steigt

der Absicherungsbedarf
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Die Zielgruppe ist aufgrund hohem Geldvermégen extrem attraktiv!

Attraktivitat Zielgruppe

Entwicklung durchschnittliches Nettogeldvermdgen
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Erbschaften bis 2020 in Deutschland (in Bio. EUR)

I ili
mmobilien 1.0

Geldvermoégen

0,3

Sachvermdgen

Quelle: FAZ
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Vermogen der Gber 50-Jahrigen
doppelt so hoch wie bei unter
50-Jahrigen

Deutlicher Zuwachs des
Geldvermdgens bis 2025

Aufgrund Niedrigzinsumfeld
steigt Anlagedruck und
Beratungsbedarf

Deutsche Haushalte verfiigten
2010 Uber ein Nettovermdgen
von 9,4 Billionen Euro. Davon
werden 2,6 Billionen bis 2020
weitervererbt

Erbschaften lassen Geldver-
maogen jingerer Personen in
Zielgruppe 55+ weiter wachsen
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Mit Ruhestand verbinden Menschen Zeit fir schdne Dinge — aber auch finanzielle
Angste

Winsche und Angste der Zielgruppe 55+

Welche Wiinsche haben die Kunden? Wovor haben Kunden Angst?

Hobbies widmen 56% Krankheit, Gebrechen 38%
f— =— = = = = "= = = = == = = -
Entspannen 50% I Geldsorgen 20% [
I I
Zeit mit Partner verbringen 48% I Rentenhdhe/-sicherheit 15% I
i [ NP [
Reisen Pflegebedurftigkeit
e o e e e e o e e o - - — — J

Sport Einsamkeit
Kultur erleben politische Entwicklung
des Staates

Zeit mit Freunden/Kindern Angst vor dem Tod

Quelle: forsa, polis Gesellschaft fur Politik- und Sozialforschung mbH
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Die Kunden beschaftigen sich intensiv mit ihren Finanzen und sind sehr affin far

personliche Beratung

Verhalten in Finanzangelegenheiten

82% beschéftigen sich mindestens

monatlich mit ihren Finanzen

Wie haufig beschaftigen Sie sich mit Ihren
finanziellen Angelegenheiten?

B nindestens einmal
pro Woche

" mindestens einmal
pro Monat

mindestens einmal
im Vierteljahr

mindestens einmal
pro Jahr

weniger als einmal
im Jahr

36%

10%
7%

—1%

Fur 87% ist die personliche Beratung

wichtig/sehr wichtig

Wie wichtig ist Ihnen die persénliche Beratung in
einer Bank?

sehr wichtig

wichtig

weniger wichtig
,gar nicht wichtig

9%

4%

Quelle: Bankenverband, GfK — befragt wurden Personen 60+
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Aufgrund zunehmender Komplexitat des Themas Ruhestandsplanung stehen
Kunden vor immer schwierigeren Fragen

Welche Fragen sich Kunden stellen

Wie éerhalte ich mir
finanzielle
Flexibilitat, wenn ich
mir meine Winsche
erfillen méchte?

Wie wohneich im
Alter? Barrierefrei
oder betreut?

Kann ich mir
Altersteilzeit
leisten?

Welche Kosten
erwarten mich, wenn
ich Pflegefall
werde?

Wie viel Einklnfte
aus GRYV, bAV, pAV
habe ich monatlich
zur Verfiigung?

Wann und wie
Ubertrage ich mein
Vermaogen an
meine Kinder?

Welche Vollmachten
muss ich ausstellen,
wenn ich nicht mehr
selber entscheiden kann?
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Aber wo bekommen Sie Hilfe? Der Anbietermarkt ist extrem heterogen und
untbersichtlich

Anbieterdschungel

Zahlreiche Anbieter bieten den
Kunden ihre Lésungen an:

e Banken

e \ersicherungen

e Zielgruppenvertriebe

e \Wohlfahrtsverbande

e Steuerberater/Anwalte

¢ Vereine/Selbsthilfegruppen
¢ Onlineportale

Anbietervielfalt ist fur Kunden
kaum zu Uberblicken

Aber kein Anbieter beantwortet
alle Fragen aus einer Hand

zeb

s Lk
Bundesverband B
der Rentenberater e.V.

ZURICH

verbraucherzentrale

Kasriers & Perspektiven

Unsers Mandanten Atueles

Willkommen

beim Bundesverband der Rentenberater

Barrierefrei Leben e.V.

9, Wohnrau und

Verein fir Hilfs

In 10 Schritten zur guten Pflege Barrierefrei Leben e.V. - Gemeinsam finden wir die beste Losung fur Ihr Zuhause

essung der Wobrung an die personiichen Fahigieten und.

T Gamertte LebeneV

fiir Hamburger

Unabhangigkeit mit ol

attraktiver Rendite w

Sparkassen-Auszahlplan
Wer sich ein Vermégen angespart hat, Sicherheit gegen Einmalbeitrag — auf Wunsch ein Leben lang
der méchte auch maglic|

d haben. Dabei hilfi H 1 H H
Auszaipian: Mitrogel Die Sofortrente der Allianz — PrivatSofortRente Klassik
Zahlungen erhalten Sie
Zusatz-Einkommen und
finanzielle Unabhangigl

Mit der PrivatSofortRente zahlen Sie einen Einmalbeitrag und genieRen ein Leben lang die

LELLEN,
Sicherheit eines garantierten monatlichen Extra-Einkommens. har*as Stahiiiy

Das richtige Testament fiir lhre
Sicherheit

/ individuelle Lebenssituation

@ Garantie: Die Sofortrente der Allianz garantiert Ihnen eine sofortige sichere Rente — ein
Leben lang.

INSTITUT)) ertragskratt
i Vorsorge und
@ Finanzstarke: Bei der Allianz vertrauen Sie Ihr Geld einem der groBten und erfahrensten v Markterfolg

Kapitalanleger in Deutschland an. Profitieren Sie zusatzlich zu Ihrer garantierten Rente von po—
einer attraktiven Uberschussbeteiligung! : i
PITETR—

Rund um die Unr im Ortsnetz fir Sie d.
06819 6 68 00
K. Telefon €S Auckur (@ mail [ tive-Beratung

Die Versicherung.

Versicherungen Rechner Altersvorsorge Geldanlage Beratung Service

% RENTENVERSICHERUNG GEGEN EINMALBEITRAG
K3 EINMAL EINZAHLEN, LEBENSLANG PROFITIEREN

Jetzt den Ruhestand
aktiv genielRen
Deka-RenteDirekt

‘Wenn trotz sinkender gesetzlicher Renten
der Lebensstandard im Ruhestand
erhalten bleiben soll, ist Eigeninitiative
gefragt. Nutzen Sie Ihr Vermégen fiir eine
ir Anlage mit ger

Fene Erben und Vererben

Vermégen erhalten

Ein Vermégen auf nachkommende Generationen|

minder anspruchsvoll als es aufzubauen und zu vermehren. Besonders,
wenn eine Immobilie im Spiel ist oder wenn es um den Erhalt Ihres
Lebenswerkes geht. Auch als Erbe gilt es einiges zu beachten.
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Fir Banken und Sparkassen bieten sich mehrere Stol3richtungen, das Angebot zu
erweitern

Stof3richtungen

Vollsortimenter

Verbreiterung der Produktpalette — auch
Angebot von bisher bankfremden
Produkten

fremd

P00 0OO®

Fokussierter Kimmerer

Fur Kernprodukte werden alle Leistungen
aus einer Hand angeboten (ggf. Einbin-
dung von externen Dienstleistern aus
Netzwerk)

Ganzheitlicher Kimmerer

Produkt- Beratung  Dienstleistung Angebot aller Produkte und Losungen
verkauf (Einbindung externer Dienstleister
zwingend notwendig)

Produktspektrum
erweitert

Klassisch

Ldsungsangebot
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Zielgruppe und Markt sind attraktiv, jedoch ist das Bespielen der Thematik
komplex — aktuell keine allumfassenden Losungen

Fazit

zeb

Die Zielgruppe ist grof3 und wachst weiter an

Die Zielgruppe ist vermodgend und weil3 gute Beratung zu schétzen

Intensiver, personlicher Beratungsbedarf ist durch Facettenreichtum der
Thematik vorhanden

Derzeitige Beratungsangebote beschranken sich auf Ausschnitte

Aktuell keine allumfassende Ruhestandsberatung aus einer Hand

Aktuelle Produktlandschaft der meisten Banken und Sparkassen lost
nicht wirklich alle relevanten Fragestellungen
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Zukunftig wird der Anbieter erfolgreich sein, der umfassendes
Ruhestandsmanagement aus einer Hand bietet

zeb-Thesen

Zukunftige
Erfolgsfaktoren

zeb
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M

Erfolgreich wird der sein, der Beratung aus einer Hand bietet

Die Zielgruppe muss authentisch und serios erschlossen werden

Berater mussen sich als ,KUmmerer* verstehen, die Anlaufstelle auch fur
nicht-finanzielle Fragen sind — Qualifikation ist ein zentraler Baustein

Leistungen mussen gegebenenfalls Giber Netzwerk/Dienstleister
zugesteuert werden

Produktlésungen sollten Zielgruppenfokussiert sein und das Thema
Ruhestandsplanung konsequent aufnehmen
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Schlussfazit:

Nur durch konsequentes Handeln
erschliel3t sich das Potenzial dieser
attraktiven Zielgruppe!




