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,Generation 50plus“

Der demografische Wandel als Chance fir Banken und Sparkassen

Wie kaum ein anderes Thema rickt die ,Alterung der Gesellschaft “ in den Fokus des 6ffentlichen Interesses.
Dabei tickt die demografische Uhr immer lauter. Bereits heute ist rund ein Drittel der Bevélkerung

alter als 55 Jahre. Und in den kommenden Jahren werden die Uber 50 jahrigen den Markt dominieren

Mit nicht zu vernachlassigenden Konsequenzen!

Begriffe wie 50plus, Best ager, Golden Oldies,
Generation Jungbrunnen schwirren durch die
Fachpresse.

In der Werbung sollen ,quirlige Alte* den
Eindruck erwecken, dass eine besondere
Fokussierung auf diese Zielgruppe besteht. Aber
allzu oft beschrankt sich diese Orientierung
leider nur auf emotionale Bilder und allenfalls
auf die Mdglichkeit die Schriftgrof3e im Internet
zu verandern.

Quelle : 50plus Generation

Aber inwieweit wird diese bereits heute bedeutende Zielgruppe nach Einstellungen, Bedurfnissen und
Erwartungen segmentiert. Ein Blick auf die Angebote von Banken und Sparkassen ist eher enttduschend.

Jemand, der seinen 50- jahrigen Geburtstag gefeiert hat, reiht sich nicht selbstverstéandlich in die Gruppe der
LAlten® ein.

So reicht es nicht, diese Gruppe im eigenen Kundenbestand allein vom Alter her zu bestimmen.

Wahrend ein 52- jahriger sich in der Mitte seines Lebens fiihlt, wird der andere von Angsten um die Zukunft
gepragt. Einer ist gesellig und erlebnisorientiert, ein anderer verliert mit dem Ausstieg aus dem Berufsleben die
Orientierung.

Um die Einstellungen, Erwartungen dieser Zielgruppen generell und in bezug auf Finanzdienstleistungs-
produkte, Service und Qualitat in der Beratung besser kennen zu lernen, ist der Dialog mit der Zielgruppe

notwendig.

Eine schnelle, kostengiinstige Losung ist das ,,1Q Kundenecho*.


http://www.sparkasse.de/

Mit dem ,1Q- Kundenecho* entscheiden Sie sich nicht einfach fir eine qualitative Kundenbefragung,
sondern fur einen professionellen, integrativen Kundendialog, der schnell zu konkreten Umsetzungen
im Finanzdienstleistungsmarketing und -vertrieb fihrt.

Professionell: Auf Basis lhres Briefings erstellen wir den Gespréachsleitfaden, nehmen eine
Empfehlung zur Kundenselektion vor, rekrutieren mit unserem Kooperationspartner die
Kunden bundesweit, moderieren personlich die Fokusgruppen tberall dort, wo lhre
Kunden leben. Eine praxisnahe Umsetzung ist durch unserer langjahrige Erfahrung im
Finanzdienstleistungsbereich gesichert.

Integrativ: Das IQ Kundenecho ist eine ideale Plattform fir das Management, die Kunden bzw.
potenziellen Kunden ,hautnah® kennen und verstehen zu lernen. Die richtigen,
notwendigen MalRhahmen zur erfolgreichen Umsetzung von Marketing- und
Vertriebsthemen sind die logische Konsequenz.

Umsetzungs- Wir beschranken uns nicht nur auf die Lieferung der reinen Marktforschungs-
orientiert: ergebnisse, sondern liefern Ihnen Ansatze fur konkrete MaRnahmen.
Schnell: Sie bekommen schnelle Antworten auf Ihre Fragen. Die Ergebnisse mit umsetzungs-

orientierten, praxisnahen Handlungsempfehlungen liegen Ihnen und Ihrem Team
innerhalb von 2-3 Wochen (nach Adresslieferung) vor.

Ubrigens: Wir setzten diesen besonders flexiblen Ansatz des Kundendialogs seit Jahren sehr
erfolgreich fur unterschiedliche Fragestellungen und Zielgruppen ein.

Sie mdchten mehr Gber Ihre Kunden der ,Generation 50plus” wissen?
Sie sind grundsatzlich an dem Thema ,Kundendialog Uber Fokusgruppen® interessiert?

Gerne beantworten wir lhre Fragen und erstellen lhnen ein unverbindliches Angebot.

Rufen Sie uns einfach an oder schicken Sie uns eine Email :
Wir freuen uns auf den Dialog mit Ihnen.
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