14 19. Mai 2006 / Nr. 20

EZ CZ Belichtungum 19:35:28 17.Mai 2006 T:\DSV\ZEITUNG\20\20SZ14DO.LS

Einstellung und Verhalten der Best Ager beim Banking
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DieSparkassenZeitung

Sparkassen profitieren vom Verhalten der Alteren

Unter Best Ager beschreibe ich Perso-
nen ab 50 Jahren, von denen es in
Deutschland fast 30 Millionen gibt.
Die Halfte davon sind Rentner und
pensionierte Beamte. Diejenigen, die
zwischen 50 und 65 Jahre alt sind,
sind zwischen 1940 und 1955 geboren,
also mitten in der Wirtschaftswunder-
zeit herangewachsen und haben dort
ihre Sozialisation erfahren. Entspre-
chend werden sie die Wirtschafts-
wundergeneration oder jiingere Se-
nioren genannt. Die Alteren, vor 1940
geboren, haben die Jahre rund um
den Zweiten Weltkrieg erlebt und
sind nicht im Krieg, sondern auch in
den Mangeljahren davor und danach
grof} geworden. Entsprechend werden
die iiber 65-Jdhrigen als die Kriegsge-
neration oder é&ltere Senioren be-
zeichnet und so von den jiingeren,
den nach 1940 geborenen, abgegrenzt.
Diese Unterscheidung ist nicht trivial,
sondern bezeichnet sehr deutlich die
Scheidelinie zwischen der Spargene-
ration und der Konsumgeneration.

VON BERNHARD KELLER

ur fast die Halfte der Senioren
F sind Geldanlagen nicht so wich-

tig, sie kimmern sich kaum da-
rum. Der Grund: mangelnde Lust und
fehlende Zeit, sich zu informieren - er-
staunlicherweise von den dlteren Senio-
ren deutlicher (58,3 Prozent) artikuliert
als von den jungeren (47,6 Prozent).
Aufschluss gibt die Zustimmung, dass
die vielen Informationen die Befragten
eher verwirren, anscheinend scheuen
sie vor der Komplexitdt des Themas
eher zurtck.

Insgesamt also ist ein hohes Ver-
trauen in die eigene Hausbank zu kon-
statieren — bei dlteren Senioren noch
ausgepragter als bei den jiingeren. In
Kombination mit der Wertschdtzung
der Filialdichte zeigt dies die Zukunfts-
fahigkeit der Filialbanken, zuallererst
der Sparkassen und Genossenschafts-
banken. Hier ist zu erinnern, dass im-
mer noch etwa drei Viertel der Bankver-
bindungen durch die Weitergabe inner-
halb der Familie zu Stande kommen
und erst im frithen Erwachsenenalter
einer Prifung unterzogen werden. Fili-
aldichte und damit geografische Ndhe
und bei bestehenden Ansprechpart-
nern auch emotionale Ndhe sind die De-

terminanten der (erfolgreichen) Kun-
denbeziehung, die sich im Alter wieder
durch die bevorzugte Wahl der Filial-
banken zeigt.

Die Zahl der Senioren, die einen
Kredit aufgenommen haben, sinkt mit
zunehmendem Alter deutlich. Haben
bei den jingeren Senioren noch etwa 15
Prozent einen privaten Kredit, so sind
es bei den alteren nur noch drei Pro-
zent. Woran das liegt? Bei den jungeren,
der Wirtschaftswundergeneration, ist
die Sparneigung deutlich geringer aus-
geprdgt als bei der verzichtbewussten
und -gewohnten Kriegsgeneration, fiir
die gerade in wirtschaftlichen Krisen-
zeiten gilt, Geld zuriickzulegen. Fiir sie
ist Sparen, und zwar systematisches
Sparen, ,die einzige Chance, es zu etwas
zu bringen“. Ruicklagen zu bilden ist
»~Ausdruck einer verniinftigen Lebens-
planung®. Trotz der Wichtigkeit, Riickla-
gen zu bilden, verzichtet jeder zweite
nicht auf Konsum. Gleichwohl lebt auch
die Gegenposition, denn jeder zweite
bestdtigt auch, dass er sich jedes Mal
!
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freue, Verlockungen, Geld auszugeben,
widerstanden zu haben. Aber nicht nur
die ausgeprdgte Sparneigung der dlte-
ren Senioren steht einer Kreditaufnah-
me im Wege. Kredite aufzunehmen,
noch dazu zu Konsumzwecken, scheint
einfach verpént zu sein — genauso wie
Spontankdufe, was vor untiberlegter
Kreditaufnahme zu schiitzen scheint.
Nur jeder neunte ist dazu bereit. Und
nur sechs Prozent leihen sich oft Geld,
weil sie mit dem eigenen nicht auskom-
men.

Entsprechend der Einstellung ge-
geniiber dem Schuldenmachen werden
als Grinde auch die eigenen schlechten
Erfahrungen mit Krediten angefiihrt
und wo alles nichts hilft, wird den Ban-
ken eine Mitschuld an Uberschuldun-
gen auf Kundenseite zugeschrieben.

Die dlteren Senioren sind gegen-
tber dem Sparen und der Kreditauf-
nahme viel strenger als die jingeren.
Sie sind auch in deutlich geringerem
Malde der Meinung, dass man das Geld,
das man hat, auch zeigen darf. Was

Pluspunkt Standort: Die Filiale vor Ort sichert den Sparkassen Platz eins im Wettbewerb

um die dlteren Kunden.
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nicht heilt, dass man es nicht genief3en
darf-aber dann bitte im Verborgenen.

Fast jeder dritte Senior nutzt das
Internet. Bei den 50- bis 59-Jahrigen
sind es 53,2 Prozent, bei den 60- bis 69-
Jahrigen 29,1 Prozent und bei den Men-
schen tiber 70 Jahren noch 9,8 Prozent.
Von 2001 bis 2005 wurde die Nutzung
verdoppelt, sie stieg von 15,6 Prozent
auf 30,5 Prozent. Home-Banking und
Online-Banking spielen aber nur eine
geringe Rolle, denn nur jeder zehnte Se-
nior betreibt Home-Banking. Online-
Banking kommt mit zwei Prozent Nut-
zern nur marginal vor.

Dynamisch
wachsender Markt

Auch weil die meisten Kunden Home-
Banking und Online-Banking bei ihrer
eigenen Bank nutzen konnen, spielen
Direktbanken keine groRRe Rolle, auch
wenn sie vereinzelt, wie die ING Diba,
mit plakativen Marketingaktionen her-
vortreten. Gerade 6,9 Prozent der Senio-
ren sind Kunden bei einer Direktbank.
Diese niedrige Ziffer soll aber nicht tdau-
schen, denn sie zeigt eine Momentauf-
nahme in einem dynamisch wachsen-
den Markt. Gerade die Autobanken sind
in den vergangenen Jahren tuber die
Geldanlage, verbunden mit einer Auto-
finanzierung, deutlich gewachsen.

Was sind die Hindernisse auf dem
Weg zu einer starkeren Nutzung des In-
ternet-Bankings? Hier gibt es eine Reihe
von Griinden, von denen einige exemp-
larisch hervorgehoben werden sollen.
So glaubt nur etwa ein Funftel der Se-
nioren, dass Online-Banking heute feh-
lerlos funktioniert. Die Skeptiker sind
dabei unter den Kunden der Banken
sehr unterschiedlich verteilt. Bei den
Kunden der Genossenschaftsbanken
sind es nur 17,7 Prozent, bei den Kun-
den der Postbank dagegen 35 Prozent.
Die gleiche Skepsis besteht auch gegen-
uber der Moglichkeit der direkten Kon-
trolle der Bankgeschafte. Hier sind sich
Genokunden wie Sparkassenkunden ei-
nig, bei beiden Gruppen sieht nur ein
Finftel in der direkten Kontrolle das
Gute am Online-Banking. Bei den Kun-
den der Grofbanken sind es immerhin
44,4 Prozent.

Warum sollen die Senioren bei ih-
ren Zweifeln auch auf Online-Banking
umschwenken, wenn sie doch fast tiber-

all eine Geschaéftsstelle vor ihrer Haus-
tiir haben und tiberzeugt sind, dass dies
auch so bleibt: Nur ein Fiinftel glaubt,
dass die herkémmlichen Filialbanken
bald verschwinden werden. Dies gilt fir
Kunden der Sparkassen wie Genoban-
ken gleichermallen, was bei deren
Reichweiten (Kundenzahl) auch kein
Wunder ist. Eher fallt auf, dass die nicht
gerade filialverwéhnten Groflsbankkun-
den ,nur“ mit 28,1 Prozent und die doch
sogar am Samstag versorgten Postbank-
kunden ,sogar” mit 28,8 Prozent diese
Uberzeugung hegen.

Die Sparkassen vereinigen die
grof3te Zahl an Senioren auf sich — und
mit zunehmendem Alter kehren diese
auch wieder starker zur Sparkasse zu-
rick oder biindeln dort ihre im Alter in
der Regel zuriickgehenden Produktnut-
zungen. Die Sparkassen sind dabei die
einzigen Institute, die von diesem Ver-
halten profitieren.

Viele Produkte werden starker von
der jiingeren Seniorengruppe praferiert
als von der dlteren. Die Praferenzen hdn-
gen stark von der Informationsnotwen-
digkeit zu den Produkten ab. Vermeint-
lich komplexe oder komplizierte Pro-
dukte wie Termingelder oder Wertpa-
piere scheinen deshalb in der Nutzung
zuriickzugehen, vermeintlich einfache-
re Formen wie die Sparkonten oder
Sparbriefe dagegen nehmen leicht zu.

Eine Analyse der Nutzung nach In-
stitut zeigt, dass der generelle Befund
an einer Stelle revidiert werden muss.
Alle Institute muissen Riickgange in der
Nutzung der verschiedenen Produkte
verzeichnen (oder bleiben auf einem
sehr geringen Niveau stabil), nur die
Sparkassen legen bei den dlteren Senio-
ren teilweise sehr deutlich zu.

Woran konnte die Zunahme der
Sparkassen bei den Produktarten bei
den alteren Senioren liegen? Einen Hin-
weis liefern die Grinde fiir einen mogli-
chen zukiinftigen Wechsel. Natirlich
fallt die Wechselabsicht bei den dlteren
Senioren niedriger aus als bei den jin-
geren und ebenso deutlich fallen auch
die Nennungen der Griinde geringer
aus — mit einer Ausnahme: Die bessere
Erreichbarkeit der Filiale wird von je-
dem sechsten Senior tiber 65 Jahren ge-
nannt, aber nur von jedem achten unter
65 Jahren.

m Der Autor ist Direktor bei TNS Infratest.
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