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Generation Touchscreen:
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ie tickt die Generation Z? Ein ganzes Heer von
WJournalisten, Soziologen und vor allem Recruitern

beschiftigt sich derzeit mit den Hoffnungen und
Angsten junger Menschen, die irgendwann um die Jahr-
tausendwende auf die Welt kamen. Zuletzt stand vor allem
die Arbeitsmoral der ,,Gen-Zler“ im Fokus, die laut so
manchem Arbeitgeber stark zu wiinschen iibrig ldsst.
Dass zur perfekten Work-Life-Balance auch Work gehort,
sei den jungen Berufseinsteigern kaum noch vermittelbar,
so die hiufig gehorte Klage.

Beim genauen Blick zeigt sich allerdings wie so oft ein
differenzierteres Bild. Den Fachkriftemangel auf dem
deutschen Arbeitsmarkt kann man der Gen Z jedenfalls
genauso wenig zur Last legen wie die gestiegene Anspruchs-
haltung der jungen Arbeitnehmer, die daraus resultiert.
Die Gen-Zler sind eben genauso wie die Generationen

vor ihnen vor allem eines: Kinder ihrer Zeit. Und als solche
wuchsen sie inmitten globaler Krisen auf - sei es nun

der Krieg gegen den Terror, die Wirtschaftskrise 2008 oder
auch der Klimawandel. Diese Erfahrungen waren fiir

die Gen Z prigend und sind wohl auch ein Grund dafiir,
dass ihr Sicherheitsbediirfnis heute weitaus stdrker aus-
geprigt ist als das der Generation vor ihnen.

DIGITALE NOMADEN AUF DER SUCHE NACH SICHERHEIT
Eigentlich eine gute Nachricht fiir die Versicherungsbranche,
denn schlieflich ist Sicherheit unser Geschift. Und doch
zeigen Umfragen, dass die Mehrheit der Generation Z
bislang nur wenige Berithrungspunkte mit Versicherungen
hatte und das eigene Wissen rund um dieses Thema als »




eher gering einschitzt. Schaut man in
das Versicherungsportfolio eines
Gen-Zlers, finden sich dort meist nur
die tiblichen Verdichtigen - also Haftpflicht, Kfz und

die private Krankenversicherung. Etwa jeder Dritte verfiigt
aullerdem tiber eine private Renten- oder Berufsunfihig-
keitsversicherung.

Woran liegt es aber, dass Versicherer und Versicherungs-
makler sich mit dieser eigentlich idealen Zielgruppe bislang
so schwertun? Einer der wichtigsten Griinde ist ohne
Zweifel die Onlineaffinitit der Generation Z: Als Digital
Natives wuchsen sie von klein auf mit Touchscreens auf
und erwarten, dass der digitale Abschlussprozess fiir eine
Versicherung genauso intuitiv aufgebaut ist wie eine
Bestellung beim Online-Lieferdienst. Aber auch spezielle
digitale Services wie die Schadeneinreichung per App
sind fiir viele junge Versicherungsnehmer heute absolut
selbstverstidndlich.

EINE GUTE BERATUNG KOMMT NIE AUS DER MODE
Obwohl das Sicherheitsbedtirfnis der Gen Z stark ausge-
prégt ist, steht sie neuen Dingen dennoch sehr offen
gegeniiber und schitzt die Moglichkeit, sich frei entfalten
zu konnen. Wer Freiheit sucht, mochte sich aber nur
ungerne festlegen, was vielleicht ein Grund dafiir ist,
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dass diese Generation als besonders entscheidungsfaul gilt.
Deshalb verwundert es auch nicht, dass die Gen Z

eine gute Beratung nach wie vor zu schitzen weif§ — nur
eben digital.

Eine professionell gestaltete Website ist dabei nur die halbe
Miete; was es dariiber hinaus braucht, ist eine starke Prisenz
in den einschligigen Social-Media-Kanilen. Wer hier
punkten mochte, muss die eigene Botschaft so einfach und
verstidndlich wie moglich gestalten. Gefragt ist aullerdem
alles, was echten Mehrwert bietet — also etwa Erkldrvideos,
die den Nutzern hilfreiche Informationen zu einzelnen
Versicherungsthemen liefern. Wer mit seiner Botschaft
Kompetenz vermittelt, erweckt beim Kunden Vertrauen und
gewinnt so mehr Aufmerksamkeit fiir das eigene Angebot.

IDEALISTEN MIT DEM WUNSCH NACH KLARHEIT
Dass junge Menschen besonders idealistisch sind, ist nichts
Neues; fiir die Gen Z gilt dies aber ganz besonders.
Umfragen zufolge achtet die Mehrheit dieser Zielgruppe
bei der Wahl des richtigen Versicherers auf dessen Nach-
haltigkeitsbilanz; ein Drittel ist sogar bereit, eine hohere
Priamie in Kauf zu nehmen, wenn ein Versicherungsangebot
Nachhaltigkeitsaspekte beriicksichtigt. Aber auch dabei
gilt: Je klarer die Botschaft, desto wahrscheinlicher

der Abschluss. Makler miissen deshalb in der Lage sein,
die Nachhaltigkeitsaspekte einer Versicherung klar zu
benennen. <
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