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Gehobene Privatkunden schatzen unabhangige M akler
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Gehobene Privatkunden mit Uberdurchschnittlichem Einkommen wiinschen sich Makler und Versicherer
gleichermal3en. Um lberzeugende und passende Angebote zu entwickeln, muss man seine Zielgruppe gut
kennen - daran scheint es einigen Anbietern zu mangeln, meint das Marktforschungs- und Beratungsinstitut
Y ouGovPsychonomics AG. Eine Studie des Unternehmens widmet sich den gehobenen Privatkunden als
Zielgruppe der Assekuranz.

In den letzten 10 Jahren hat sich die Zahl der gehobenen Privatkunden auf Uber vier Prozent aller
Versicherungskunden in Deutschland mehr als verdoppelt (2000: 1,6 Prozent).

Zahlungskraftige Kunden kénnen sich in Krisenzeiten zudem als wichtiger Umsatzanker erweisen. Nicht
selten mangelt es der Assekuranz aber noch an tiberzeugenden zielgruppenspezifischen Produkt- , Service- und
Beratungskonzepten.

Grund genug fur das Marktforschungs- und Beratungsinstitut Y ouGovPsychonomics AG, die ebenso
lukrative wie anspruchsvolle Klientel der gehobenen Privatkunden genauer unter die Lupe zu nehmen und
mit ,,durchschnittlichen” Versicherungskunden zu vergleichen. Hierzu wurden rund 1.350 Entscheider in
Versicherungsangel egenheiten ab einem Nettoeinkommen von 5.000 Euro in Mehrpersonenhaushalten
und ab 2.000 Euro in Einpersonenhaushalten reprasentativ zu ihrem Versicherungsverhalten und ihrer
Versicherungsmentalitét befragt.

Markante Unterschiede gegeniber , Otto Normalverbraucher”

Grundsétzlich sind ,, typische* gehobene Privatkunden haufig mittleren Alters, Gberdurchschnittlich gut
gebildet, vielfach alleinstehend oder kinderlos und oft selbstandig, freiberuflich oder als Beamte tétig.

In punkto V ersicherungsausstattung verfiigen sie — insbesondere in den Sparten Kranken und Leben — tber
mehr als doppelt so viele Versicherungsvertrége wie durchschnittliche Kunden.

Zudem streuen sie ihre Policen auf eine groféere Zahl an Versicherungsanbietern als ,, Otto Normal verbraucher”
und zeigen sich gleichzeitig aufgeschlossener fur Direktversicherungen.

Von der Versicherungsmentalitét her zeigen gehobene Privatkunden ein Uberdurchschnittlich hohes
Absicherungsbediirfnis bei einer gleichzeitig signifikant hoheren V ersicherungskompetenz. Vor dem
Versicherungsabschluss vergleichen sie mehr Angebote als durchschnittliche Versicherungskunden. Das
Vertrauen in die Versicherungsbranche ist bei gehobenen Privatkunden insgesamt stérker ausgepragt als bel
anderen Kunden.

L eistungsumfang und Service ist gehobenen Privatkunden deutlich wichtiger als der Preis Neben der
Nutzung klassischer Vertriebskandle wie Vertreter und Geschéftsstelle einer Versicherung weisen gehobene
Privatkunden eine hdhere Affinitét zu den Vertriebswegen ungebundene Makler und Banken auf.

Zu ihrem Vermittler pflegen sie generell intensiveren Kontakt als,, Normalkunden®, lassen sich von diesen
vor dem Abschluss haufiger beraten und wiinschen sich verstéarkt, dass sie aktiv mit individuell passenden
Angeboten auf sie zukommen.

Gehobene Privatkunden handeln wie auch andere Kundengruppen durchaus preisbewusst, legen aber insgesamt
deutlich mehr Wert auf Leistung als auf reine Preisargumente. ,, Gehobene Privatkunden unterscheiden sichin
vielen abschluss- und betreuungsrel evanten Aspekten von #durchschnittlichen # Versicherungskunden®, sagt
Imke Stork, Studienleiterin bel der Y ouGovPsychonomics AG. , Inihren Leistungs- und Serviceerwartungen
sind sie oft anspruchsvoller und unabhangiger in ihren Entscheidungen. Der Vertriebserfolg hangt hier daher in
entscheidender Weise von der genauen Kenntnis der zielgruppenspezifischen Erwartungen und Wiinsche ab.”

Die komplette, rund 200-seitige Studie ,, Gehobene Privatkunden as Zielgruppe in der Assekuranz®
mit umfangreichen Detailergebnissen zu den Themen Versicherungsverhalten und —mentalitét,
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Versicherungsausstattung, Neuabschluss- und Wechselabsichten, Produktpréferenzen, Vertriebswegeakzeptanz,
Anforderungen an Versicherungsvermittler, Kommunikationspréferenzen, Direktmarketing-Akzeptanz und dem
Einfluss soziodemographischer Merkmaleist Uber die Y ouGovPsychonomics AG beziehbar.
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