eien Sie mal ehrlich: Wenn Sie
S anden,,griinen Kunden® denken,

wen sehen Sie dann vor sich? Den
idealistischen Weltverbesserer? Den
Birkenstocktrager im selbstgestrickten
Pullover? Solche Bilder, die jeder von
uns kennt, beschreiben nicht den typi-
schen Kunden fiir griine Investment-
und Vorsorgeprodukte. Diese Zielgrup-
pe ist nicht {iber gingige Klischees zu
greifen.

Vor gut 15 Jahren hat sich die hannover-
sche oeco capital als erster Lebensversi-
cherer in Deutschland mit der komplet-
ten Produktpalette in dieses Geschifts-
feld vorgewagt. Sich in vollem Umfang
zu nachhaltigen und transparenten
Prinzipien bei der Kapitalanlage zu
bekennen, war richtig und erfolgreich.

Der Kunde der oeco capital befindet
sich dabei in einer zweifachen ,,Gewin-
nerposition”: Seine Anforderung an
Nachhaltigkeit wird o6kologisch wie
Okonomisch erfiillt. Wettbewerbsver-
gleiche zeigen, dass die Tarife vor allem
im Garantiebereich regelmafig im Spit-

zenfeld zu finden sind. Den Nachhal-
tigkeitsgedanken auch mit einem nach-
weisbaren Ertrag gleichsetzen zu kon-
nen, macht die Vorsorgeprodukte auch
finanziell fiir alle Kunden lohnenswert.

Kaufmotive griiner Kunden

Viele Menschen spiiren ihre Verant-
wortung fiir eine lebenswerte Zukunft
und damit verbunden die Auswirkun-
gen ihres Konsums auf die Umwelt.
Diese Denkweise ist seit Jahren auch
im Finanzmarkt anzutreffen, ,,grii-
ne“ Geldanlagen werden zunehmend
nachgefragt. Das ,,0kologische” Enga-
gement der Konsumenten wichst in
vielen Bereichen erst mit den zur Ver-
fiigung stehenden finanziellen Mitteln.
Ein ,,gutes Gewissen™ muss oft etwas
teurer bezahlt werden. Alternativen
Strom gibt es nicht zum Nulltarif und
auch die Gewissheit, dass das Friih-
stiicksei nicht aus einer Legebatterie
stammt, kostet einen Preisaufschlag.
Nicht so im Bereich griiner Finanzpro-
dukte. Wie das Beispiel der oeco capital
eindrucksvoll belegt, lassen sich oko-

-
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nomische und dkologische Anspriiche
gut miteinander vereinbaren.

Eine neue Zielgruppe

Ein Blick auf die letzten Jahre zeigt
das Auftreten eines neuen Kundentyps.
Dieser beschiftigt sich zwar auch mit
den negativen Folgen, die unser Kon-
sum mit sich bringt, hat aber wenig
mit dem weltverbessernden Jutesack-
triger gemeinsam. In Zielgruppenun-
tersuchungen werden diese Kunden
als LOHAS (,,Lifestyle of Health and
Sustainability) bezeichnet. Sie legen
Wert auf Nachhaltigkeit, aber ohne Ver-
zicht auf Konsum, SpaBl und Genuss.
Werte wie Qualitdt und Authentizitét
sind ihnen sehr wichtig. Sie achten dar-
auf, was und von wem sie etwas kaufen.
Kurz: Eine kritische, aber dennoch sehr
konsumfreudige Verbrauchergenerati-
on, die in Deutschland zurzeit ca. 4 Mio.
Menschen umfasst. Tendenz wachsend.

Jeder Kunde ist griin

Die LOHAS sind ein alters- und klas-

senloses Phianomen. In Zeiten der Kon-
sumsattigung sind nichtallein Preisund

Qualitét entscheidend - gefiihlte Werte

kommen hinzu. Und das gilt zuneh-
mend auch fiir den Bereich der Kapital-
anlagen - in jlingster Zeit stark beein-
flusst von der Finanzkrise. Anleger
und Sparer sind kritischer geworden;

hinterfragen, wohin ihr Geld fliefit und

wem sie es anvertrauen. Damit wird die

ethische, soziale und 6kologische Nach-
haltigkeit fiir viele Menschen zu einem

wichtigen Entscheidungskriterium.

Okologischer Anspruch gepaart mit
Sicherheit und Flexibilitit

Mit rein 6kologischen Aspekten lassen

sich langfristig die Anspriiche dieser
Kundenklientel nicht befriedigen. Alle
Motivlagen miissen angesprochen wer-
den.

Ubertragen auf ,griine Finanzpro-
dukte® bedeutet das:

+ Kombination aus dkologischen Vortei-
len und 6konomischen Erwartungen.

* Durchgingigkeit in der nachhaltigen
Geldanlage (6kologisch, ethisch und
sozial), ohne Verzichtauf gute Ertréige.

* Vereinigung von Flexibilitdt und lang-
fristiger Sicherheit, verbunden mit
Garantien.

Versicherung/ Nachhaltigkeit

Ganz oben auf der Werteskala griiner
Kunden stehen Glaubwiirdigkeit und
Authentizitit, verbunden mit Transpa-
renz. Die oeco capital hat sich bereits
satzungsgemil3 dieser Ausrichtung
verschrieben und macht sie im Rah-
men ihrer Umweltleitlinien auch
transparent und nachvollziehbar. Der
Kunde kann sich sicher sein: Egal, fiir
welches Angebot er sich entscheidet
— die Kapitalanlageauswahl erfolgt
immer in vollem Umfang nach defi-
nierten Anlagerichtlinien. Die Zeit-
schrift Okotest bescheinigte darum
im Herbst 2010 auch der oeco capital,
die einzige ,,dunkelgriine” Riester-
Rente auf dem Markt anzubieten.

Der erste 6kologische Lebensversicherer

Innovative Produkte. Hohe Garantlelelstungen

Nachhaltige Kap|talanlage..
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