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Editorial
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Wenn es um ihr Geld geht, sind die Bundesbiirger konservativ. Nur ganz langsam verandern

sich ihre Gewohnheiten. Dennoch zeigen sich die Deutschen offen fiir Anbieter aus anderen

Wirtschaftsbranchen. Dies belegt das im vierten Jahr in Folge erhobene FinWeb Barometer.

Aufschlussreich sind neben den jahrlich wiederkehrenden Fragen auch die Ergebnisse zum

Erganzungskapitel Plattformen - ein Thema, das aktueller ist denn je.

Jahrelang wurde darlUber spekuliert, nun hat Google im
Juni seinen Bezahldienst in Deutschland gestartet. Um die
Transaktionen abzuwickeln, haben die Amerikaner jedoch
keine eigene Bank gegriindet. Stattdessen kooperieren sie
zu diesem Zweck mit deutschen Geldinstituten.

Doch auch diese vermeintlich friedliche Strategie ist fur
heimische Banken nur auf den ersten Blick ohne Risiko. Die
weit verbreitete Angst, dass Technologiefirmen ihnen die
Kunden streitig machen, ist durchaus real. Es muss nur der
richtige Partner kommen, wie so haufigim Leben. Geeignete
Kandidaten, die mehr Deutsche schwach werden lieBen, wa-
ren etwa PayPal und Amazon, wie Sie auf Seite 47 unserer
Studie nachlesen konnen.

Die aktuelle Bedrohungslage sieht deshalb folgendermaRen
aus: Branchenfremde Tech-Konzerne konnten Finanzprodukte
wie Kredite und Geldanlagen kiinftig tber Plattformen anbie-
ten. Zwar waren sie dabei nur Vermittler, wirden die Bank
aber - so wie Vergleichsportale es bereits heute tun - zum
reinen Produktlieferanten degradieren. Dadurch ginge den
Instituten wertvolles Ertragspotenzial und Wahrnehmung
durch den Kunden verloren. Die Gefahr, dass sich neue
Anbieter in die Schnittstelle zwischen Banken und Kunden

schieben, wird immer realer.

Es gilt fir Banken und Sparkassen deshalb, eigene Wege zu
finden, Uber die sie ihre Kunden auf intelligente Weise an sich
binden - beispielsweise tUber Plattformen, auf denen neben
selbsthergestellten auch Produkte und Dienstleistungen von

Dritten angeboten werden. Erste Institute gehen diesen Weg
bereits, um den Kampf an der Schnittstelle zum Kunden
zu gewinnen, an der es kinftig durch neue Wettbewerber
immer enger werden wird. Welche Inhalte fur den Kunden
auf Plattformen am interessantesten sind, haben wir die
Bundesbiirger ebenfalls gefragt. Das aufschlussreiche Ran-
king finden Sie auf Seite 40.

Insgesamt zeigt unsere Studie: Es ist verfriht, traditionellen
Banken den Untergang vorherzusagen, da ihre Kunden viel
traditioneller sind als erwartet. Inzwischen haben fast alle
Institute erkannt, dass sie sich wandeln missen. Wenn sie es
schaffen, konsequent aus Kundensicht zu denken und den
Weg in die Digitalisierung beherzt zu beschreiten, werden
ihre Kunden ihnen auch treu bleiben.

Christine Martin, Vorstand der Cofinpro AG
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Die Studie ,,FinWeb Barometer 2018" basiert auf einer be-
volkerungsreprasentativen Befragung unter 2.000 Bundes-
birgern. Sie wurde im Juni 2018 durchgefuhrt.

Die Untersuchung gliedert sich dabei in die Bereiche Zah-
lungsverkehr, Kredit und Geldanlage. Abgefragt wurde neben

den konkreten Wiinschen flr das Banking die Bereitschaft,
Geldgeschafte Uber alternative Anbieter abzuwickeln. Die
Ergebnisse wurden anschlieRend zusammengefasst und ge-
wichtet, um daraus ein Gesamtergebnis ableiten zu konnen.
Details zur Ermittlung dieses Ergebnisses werden im Anschluss
an die Darstellung der Studienergebnisse naher erlautert.

Die Bundesbiirger andern ihr Verhalten in Finanzgeschaften nur langsam. Zwar zeigt sich die Mehrzahl fiir die

Angebote bankfremder Dienstleister grundsatzlich aufgeschlossen, trotzdem hat diese Offenheit, die wir mit

dem von uns berechneten FinWeb Barometer messen, im Vergleich zum Vorjahr einen Dampfer erfahren. Erstmals

seit der Erstberechnung vor fiinf Jahren ist das Barometer nicht weiter angestiegen.

So weist das FinWeb Barometer flir 2018 einen Gesamtwert
von 46,1 Punkten auf, ermittelt auf einer Skala von O (dem
klassischen Banking sehr verhaftet) bis 100 Punkten (voll-
kommen offen gegeniber neuen Anbietern). Im Vergleich
zum Vorjahr ergibt sich damit ein Anstieg, der mit plus 0,2
Punkten statistisch allerdings zu vernachlassigen ist. Im Jahr
davor war das Plus mit 1,3 Punkten noch deutlich starker aus-
gefallen. Damit ist das FinWeb Barometer zum allerersten Mal
seit seiner Erstberechnung vor funf Jahren nur marginal ge-

genuber dem Vorjahr angestiegen.

Statistisch signifikante Anstiege hat es dagegen in den Berei-
chen Zahlungsverkehr und Geldanlage gegeben. Damit setzt
sich der Trend zu mehr Offenheit gegentliber bankfremden
Anbietern in diesen Bereichen fort. Wie in den Vorjahren zeigt
sich auch 2018 wieder, dass diese Veranderungen in kleinen

Schritten erfolgen: nicht revolutionar, sondern evolutionar.

Bei Krediten sind wieder starker die Banken gefragt
Dass das FinWeb Barometer trotz dieser Teilanstiege insge-
samt keine Veranderung zeigt, liegt am starken Ruckgang
im Bereich Kredit. Hier zeigt der Index aktuell nur noch ei-
nen Wert von 44,5 Punkten nach 46,0 Punkten im Vorjahr
an. Selbst 2016 lag er mit 44,9 Punkten noch dber dem
aktuellen Wert.

Auf der Suche nach einer Erklarung fir diese Entwicklung wird
man bei Frage 3 (Seiten 27 ff.) fiindig: Hier bekundeten alle
Befragten einmiitig, sie wiirden bei samtlichen Kreditarten
wieder starker die Leistungen einer klassischen Bank benoti-
gen. Das gilt tbrigens nicht nur fur alle Altersstufen, sondern
auch fur Befragte mit und ohne Hochschulabschluss.

Dass kirzlich ein reiner Online-Kreditvermittler angektindigt
hat, ein eigenes Filialnetz aufbauen zu wollen, passt zu die-



sem Ergebnis. Zwar wird er auch mit Filialnetz weiter eine
Nichtbank bleiben, rtckt in der Wahrnehmung der Kunden
durch die personliche Beratung vor Ort aber naher an die
Banken heran. Auch die erfolgsverwohnten Samwer-Briider
verkauften im Frihjahr ihr Kredit-Start-up, das nie richtig in
Schwung kam, an eine Bank. Die hofft nun, dass Kunden sich
unter ihrem Dach eher mit dem Fintech anfreunden konnen
als mit dem Start-up als Nichtbank. Die Ergebnisse unserer

neuen Studie sprechen jedenfalls daftr.

Mehr Offenheit bei der Geldanlage

Im Bereich Geldanlage konnte der Index dagegen deutlich
zulegen: Hier wird jetzt ein Wert von 46,3 erreicht nach 44,6
Punkten im Vorjahr. Die Offenheit gegentber alternativen
Anbietern ist bei Befragten mit und ohne Hochschulab-
schluss in gleichem MaRe gestiegen. Allerdings darf nicht
vergessen werden, dass das Ausgangsniveau bei Akademi-
kern im Bereich Geldanlage ungleich hoher ist. Banken wer-
den dieser wichtigen Zielgruppe deshalb weiter besondere
Aufmerksamkeit schenken.

Demographische Fragen

31% 35% 50%
Sind Sie
Wie alt mannlich
sind Sie? oder

weiblich?

34% 50%
18 - 34-Jahrige Weiblich
35 - 49-Jahrige B Méannlich

B 50 - 65-Jshrige
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Vor allem junge Akademiker sind eine lukrative Zielgruppe,
wie unsere Ergebnisse im Erganzungskapitel Plattformen
belegen (Seiten 40 ff.). Ihr Interesse an klassischen Bank-
dienstleistungen wie der Vermittlung von Versicherungen
und Immobilien ist deutlich starker ausgepragt als in der Ge-
samtbevolkerung oder bei Akademikern aller Altersstufen.

Fazit

Das FinWeb Barometer fur 2018 zeigt gegenuber dem Vor-
jahr keine statistisch relevante Veranderung an. Die in den
Vorjahren stets gestiegene Offenheit der Deutschen gegen-
uber Fintech und Nichtbanken ist damit erstmals seit der
Berechnung des Barometers zum Stillstand gekommen. Fur
Banken ist das geschenkte Zeit, die sie jetzt nutzen missen,
um sich technisch und vom Kopf her fit zu machen. Nur so
kdnnen sie beim Rennen mit aufstrebenden Wettbewerbern
ihre Vormachtstellung weiter behaupten.

33%

Verfligen Sie
Uber einen
Studien-
abschluss?

67%
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Wie offen sind die Bundesburger
gegenuber bankfremden Anbietern?

Zum Beispiel PayPal, Sofortiiberweisung oder Online-Plattformen fiir Geldanlage und Kredit

Zentrale Ergebnisse

In keinem anderen Bereich sind die Bundesburger so
aufgeschlossen fur bankfremde Anbieter wie im Zahlungs-
verkehr. Danach folgen mit groBem Abstand die Bereiche
Geldanlage und Kredit.

Offen fur Nichtbanken im Bereich Zahlungsverkehr sind
89 Prozent der Bundesblrger. Fur Kredit und Geldanlage
zeigen sich Werte von 63 beziehungsweise 65 Prozent.

Gegenuber dem Vorjahr hat sich die Offenheit fiir Nichtban-
ken nur wenig verandert. Am starksten zugenommen hat
sie im Bereich Geldanlage mit plus 3 Prozentpunkten. Im
Zahlungsverkehr ergibt sich eine Steigerung von 2 Prozent-
punkten, der Bereich Zahlungsverkehr bleibt unverandert.
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Frage 1: Bis zu welcher Summe waren Sie bereit, Ihre Geldgeschafte iiber Nichtbanken abzuwickeln

wie z.B. PayPal oder Sofortiiberweisung fiir den Zahlungsverkehr bzw. Online-Plattformen wie
Check24 fiir die Bereiche Kredit oder Geldanlage?

Zahlungsverkehr, Kredit, Geldanlage

50% bis 100 Euro
bis 1.000 Euro
bis 10.000 Euro

40%

bis 100.000 Euro

uber 100.000 Euro
30% - W garnicht
20% i |
0% a 1 i

0%
Zahlungsverkehr Kredit Geldanlage

Zusammenfassung

89 Prozent der Bundesburger sind grundsatzlich dazu
bereit, ihren Zahlungsverkehr (iber alternative Anbieter
wie PayPal oder Sofortiiberweisung abzuwickeln. Damit
stehen sie Innovationen im Bereich Zahlungsverkehr au-
Berst aufgeschlossen gegeniber. Im Vergleich zum Vorjahr
hat diese Offenheit um 2 Prozentpunkte zugenommen.
Zurtckzufihren ist das vor allem auf den Uberproportio-
nalen Anstieg bei den 18- bis 34-)3hrigen.

Bei groBeren Summen bestehen im Bereich Zahlungs-
verkehr jedoch nach wie vor massive Vorbehalte ge-
genuber Nichtbanken. Nur 5 Prozent der Befragten
wurden Transaktionen von mehr als 10.000 Euro lUber
sie abwickeln. Damit hat sich der Wert im Vergleich
zum Vorjahr sogar um 1 Prozentpunkt verschlechtert.

In den Bereichen Kredit und Geldanlage vertrauen noch 37
bzw. 35 Prozent ausschlieBlich traditionellen Instituten.
Wahrend die Offenheit fir Kredite von Nichtbanken im
Vergleich zum Vorjahr mit 37 Prozent konstant geblieben
ist, stieg sie im Bereich Geldanlage um 2 Prozentpunkte.

Im Umkehrschluss bedeutet das aber auch: Mehr als sechs
von zehn Bundesblirgern konnen sich vorstellen, Kre-
dit- und Geldanlagegeschafte Uber alternative Anbieter
zu tatigen. Im Bereich Kredit besteht bei Summen Uiber
1.000 Euro mehr Offenheit als im Bereich Geldanlage (37
vs. 30 Prozent).
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Frage 1: Bis zu welcher Summe waren Sie bereit, lhren Zahlungsverkehr iiber Nichtbanken

wie z.B. PayPal oder Sofortiiberweisung abzuwickeln?

Zahlungsverkehr -

50% bis 100 Euro

bis 1.000 Euro
bis 10.000 Euro

40% |
bis 100.000 Euro
tber 100.000 Euro
0% . B gar nicht —
20% i ]
0% a i

i

18 - 34-Jahrige 35 - 49-)Jahrige 50 - 65-)Jahrige

Zusammenfassung

Im Bereich Zahlungsverkehr sind inzwischen Bundesbtirger
aller befragten Altersgruppen sehr offen fir alternative
Anbieter. Im Vergleich zum Vorjahr hat die Nutzungsbereit-
schaft in der jingeren und mittleren Altersklasse weiter
zugenommen. Den starksten Zugewinn gab es bei den
Jingeren. Nur bei 6 Prozent (2017: zwolf) stoBen Nicht-
banken hier noch auf Ablehnung.

Nennenswerte Vorbehalte gibt es in der Gruppe der 50- bis
65-)ahrigen. Gegenliber dem Vorjahr ist der Wert hierum 1
Prozentpunkt von 16 auf 17 Prozent gestiegen. Generell
sind aber auch hier in dieser Altersgruppe 83 Prozent bereit,
Nichtbanken zu nutzen.

Was die HOhe der Betrage angeht, die man alternativen
Anbietern anvertrauen wiurde, herrscht tber alle Alters-
klassen weitgehend Einigkeit: Bei Summen jenseits von
1.000 Euro werden die Bedenken groBer, jenseits von
10.000 Euro sogar massiv: In allen befragten Altersgruppen
liegt die Nutzungsbereitschaft dann nur noch im kleinen
einstelligen Prozentbereich.
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Zahlungsverkehr -

50% bis 100 Euro E—
bis 1.000 Euro

40% bis 10.000 Euro
bis 100.000 Euro
tber 100.000 Euro

30% B gar nicht —

20% | i

10% i i i i

0%

Mit Hochschulabschluss Ohne Hochschulabschluss

Zusammenfassung

Hier gab es im Vergleich zum Vorjahr eine splrbare Ver-
anderung: Akademiker stehen bankfremden Anbietern im
Zahlungsverkehr nur noch marginal offener gegentber als
Nicht-Akademiker. Ursachlich dafur sind zwei Bewegungen.
Einerseits und betragsmaRig bedeutender ist die Offenheit
der Befragten ohne Hochschulabschluss gestiegen. Ande-
rerseits ist die Offenheit der Befragten mit Hochschulab-
schluss leicht zurlickgegangen. Dadurch nahern sich beide
Gruppen gegenseitig an.

Effektiv betragt der Abstand in Bezug auf den Bildungshin-
tergrund jetzt nur noch 2 Prozentpunkte, dagegen waren
es im Vorjahr noch sechs. Aktuell zeigt sich deshalb fol-
gendes Bild: Wahrend Befragte mit Hochschulabschluss
zu 90 Prozent offen fur Nichtbanken im Zahlungsverkehr
sind, sind es bei Befragten ohne Hochschulabschluss mit
88 Prozent kaum weniger.

Was die HOhe der Betrage angeht, die man alternativen An-
bietern anvertrauen wirde, existieren je nach Bildungsniveau
noch Unterschiede: Nur 18 Prozent der Nicht-Akademiker
wiurden auf diesem Wege Uber 1.000 Euro transferieren. Von
den befragten Akademikern sind dazu 28 Prozent bereit.
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Frage 1: Bis zu welcher Summe waren Sie bereit, lhre Kreditgeschafte iiber Nichtbanken

wie z.B. Check24 abzuwickeln?

Kredit -

50% bis 100 Euro
bis 1.000 Euro

40% bis 10.000 Euro
bis 100.000 Euro
Uber 100.000 Euro

30% B gar nicht

20% |

10% |

0%

18 - 34-Jahrige 35 - 49-)Jahrige 50 - 65-)Jahrige

Zusammenfassung

Bankfremden Akteuren im Kreditgeschaft stehen die Bun-
desburger deutlich skeptischer gegentber als im Zahlungs-
verkehr. Das gilt vor allem fir altere Menschen: Wahrend
nahezu jeder zweite 50- bis 65-)ahrige ausschlielt, einen
Kredit Gber eine Nichtbank abzuschlieBen, sind es lediglich
28 Prozent der Befragten in der Altersgruppe 18 bis 34 Jahre.

Besonders bei den 18- bis 34-Jahrigen ist im Vorjahres-
vergleich eine Verschiebung hin zu hoheren Kreditbetra-
gen zu beobachten. So waren 25 Prozent der Befragten
grundsatzlich bereit, Darlehen bei bankfremden Anbietern
zwischen 1.000 und 10.000 Euro aufzunehmen, wahrend
es 2017 nur 21 Prozent waren.
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Kredit -

50% bis 100 Euro
bis 1.000 Euro

40% bis 10.000 Euro
bis 100.000 Euro
tber 100.000 Euro

30% B gar nicht

20%

10% i B |

0%

Mit Hochschulabschluss Ohne Hochschulabschluss

Zusammenfassung

Im Kreditgeschaft treten Unterschiede zwischen Akade-
mikern und Nicht-Akademikern zwar zu Tage, im Vergleich
zum Vorjahr haben sie sich jedoch verringert. Wahrend
damals 42 Prozent aller Befragten ohne Hochschulab-
schluss keine Empfanglichkeit fir Kredite von Nichtbanken
gezeigt haben, sind es jetzt nur noch 39 Prozent. Bei den
Befragten mit Hochschulabschluss ist die Ablehnungsquote
mit 31 Prozent dagegen konstant geblieben, sodass sich
insgesamt eine Annaherung ergeben hat.

Unter den Akademikern besteht zudem eine im Vergleich
groBRere Bereitschaft, hohere Kredite bei Nichtbanken
aufzunehmen: So wirden sich 17 Prozent der Hochschul-
absolventen 10.000 Euro oder mehr Uber einen neuen
Anbieter leihen (2017: 15 Prozent), aber nur 9 Prozent der
Nicht-Hochschulabsolventen (2017: 10 Prozent).
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Frage 1: Bis zu welcher Summe waren Sie bereit, Ilhre Geldanlage iiber Nichtbanken

wie z.B. Check24 abzuwickeln?

Geldanlage -

50% bis 100 Euro
bis 1.000 Euro

40% bis 10.000 Euro
bis 100.000 Euro
Uber 100.000 Euro

30% B gar nicht

20% |

10% | |

0%

18 - 34-Jahrige 35 - 49-)Jahrige 50 - 65-)Jahrige

Zusammenfassung

Insgesamt agieren die Bundesburger in puncto Geldanlage
deutlich konservativer als beim Zahlungsverkehr, aber

offener als bei Krediten.

Die Bereitschaft, angespartes Geld liber Nichtbanken anzu-
legen, ist bei der jingeren und der mittleren Altersgruppe
im Vergleich zum Vorjahr gestiegen. Haben bei den Jiingeren
sich damals noch 28 Prozent dagegen gestraubt, sind es
jetzt nur noch 25. In der mittleren Altersgruppe sind die
Werte entsprechend von 34 auf 32 Prozent gesunken.

Bei den Alteren ist die Ablehnungsquote mit 46 Prozent
unverandert hoch geblieben. Fast jeder zweite aus die-
ser Gruppe schlieRt damit aus, Geld bei einer Nichtbank

anzulegen.

In allen Altersgruppen zeigt sich jedoch die Tendenz, ho-
here Betrage anzulegen. So wiirden inzwischen 10 Prozent
der 18- bis 34-Jahrigen einer Nichtbank auch Betrage
Uber 10.000 Euro anvertrauen. Vor einem Jahr waren es
nur 8 Prozent.

Bei Betragen jenseits von 100.000 Euro besteht nach wie
vor grofRe Skepsis. Zwar zeigten sich die jungste und die
dlteste Gruppe dafir im Vergleich zu 2017 um je 1 Pro-
zentpunkt offener, gleichzeitig verschlechterte sich der
Wert in der mittleren Altersgruppe aber um einen Punkt.
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Geldanlage -

50% bis 100 Euro
bis 1.000 Euro

40% bis 10.000 Euro
bis 100.000 Euro
tber 100.000 Euro

30% B gar nicht

20% |

10% a i i i

0%

Mit Hochschulabschluss Ohne Hochschulabschluss

Zusammenfassung

Bei der Geldanlage treten die Unterschiede zwischen Aka-
demikern und Nicht-Akademikern noch deutlicher zutage
als in den Bereichen Zahlungsverkehr und Kredit: Wahrend
38 Prozent der Nicht-Akademiker ihre Investments nur
Uber eine Bank tatigen wirden, beharren darauf bei den
Hochschulabsolventen nur 27 Prozent.

Im Vergleich zum Vorjahr ist die Offenheit flr alter-
native Anbieter gestiegen. Sowohl bei Befragten mit
Hochschulabschluss als auch bei Befragten ohne die-
sen Abschluss konnten Nichtbanken im Vergleich
zum Vorjahr jeweils 2 Prozentpunkte gutmachen.

Akademiker sind bereit, deutlich hohere Summen uber
Nichtbanken anzulegen als Nicht-Akademiker. So sind 12
Prozent der Befragten mit Hochschulabschluss fir Sum-
men Uber 10.000 Euro offen, wahrend der entsprechende
Wert bei Befragten ohne Hochschulabschluss nur bei 7
Prozent liegt.
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Wechselbereitschaft junger Akademiker
iIm Vergleich zur Gesamtbevolkerung

Anteil der Bundesbiirger, die nicht bereit sind zu wechseln

Junge Bundesbiirger
mit Hochschulabschluss

Alle Bundesbiirger

Zahlungsverkehr 6 Prozent 11 Prozent

Kredit 22 Prozent 37 Prozent

Geldanlage 20 Prozent 35 Prozent
Zusammenfassung

Je junger und besser ausgebildet Bundesblrger sind, desto
empfanglicher sind sie fur die Dienste von Nichtbanken.

Dies zeigt sich deutlich im Bereich Geldanlage und Kredit:
Flr entsprechende Angebote von Nichtbanken sind junge
Akademiker jeweils um 15 Prozentpunkte offener als der
Durchschnittsdeutsche. Im Bereich Zahlungsverkehr be-
tragt der Vorsprung lediglich 5 Prozentpunkte.

Interessant: Am starksten gestiegen ist die Offenheit jun-
ger Akademiker gegentiber dem Vorjahr im Bereich Kredit:
Statt wie damals 27 Prozent sind jetzt nur noch 22 Prozent
nicht bereit, zu einem alternativen Anbieter zu wechseln.
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Wie wunschen sich die Bundesburger
die Abwicklung ihrer Bankgeschafte?

In den Bereichen Zahlungsverkehr, Kredit und Geldanlage

Zentrale Ergebnisse

Sicherheit geht den Bundesblrgern fast Uber alles. So
steht dieser Aspekt in den Bereichen Zahlungsverkehr und
Geldanlage wie im Vorjahr auf Platz 1. Auch im Bereich
Kredit hat es keine Veranderung an der Spitzenposition
gegeben: Hier steht nach wie vor der Aspekt Kostengtins-
tigkeit ganz oben.

Jungeren ist beim Zahlungsverkehr Schnelligkeit wichtiger
als Einfachheit. Grund durfte das Online-Shopping sein.
Allerdings verliert dieser Aspekt gegentber dem Vorjahr
an Bedeutung. Dahinter durfte die mittlerweile weite
Verbreitung alternativer Zahlungssysteme wie PayPal
stehen. Damit sind Zahlungen in Echtzeit schon heute
moglich, sodass dieser Aspekt weniger dringlich erscheint.

Im Bereich Kredit ist die Bedeutung der Kostenglinstig-
keit trotz des niedrigen Zinsniveaus um 2 Prozentpunkte
gestiegen. Das Kriterium Schnelligkeit, was sich hier mit
Bearbeitungszeit fur den Kreditantrag Ubersetzen l3sst,

ist dagegen vom vierten auf den flinf Platz abgerutscht.

Der Aspekt ,von uUberall mit jedem Gerat" wird auch im
Bereich Geldanlage immer wichtiger.
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Frage 2: Wie wiinschen sich die Bundesbiirger die Abwicklung ihrer Bankgeschafte?

Kreuzen Sie die vier fiir Sie wichtigsten Punkte an.

Zahlungsverkehr

sicher 80%

kostengunstig 73%

einfach 51%

schnell 50%

rund um die Uhr 48%

von Uberall mit jedem Gerat 30%

Uiber ein Unternehmen, das der 26%
staatl. Bankenaufsicht untersteht

Uber ein traditionelles Unternehmen 18%
mit hoher Verlasslichkeit

individuell auf mich zugeschnitten 15%

papierbasiert 7%

Anteil aller Befragten

100%

Zusammenfassung

An den Zahlungsverkehr stellen die Bundesburger vor al-
lem zwei Anforderungen: Er soll sicher und kostengtinstig
sein. Trotz oberster Prioritat ist der Sicherheits-Aspekt
gegeniuber dem Vorjahr etwas schwacher ausgepragt.
Dagegen hat das Argument der Kostengtinstigkeit leicht
dazugewonnen. Letzteres mag daran liegen, dass einige
Banken zuletzt ihr kostenloses Girokonto aufgegeben und
je nach Kontomodell nun Leistungen wie z. B. Uberwei-
sungen gesondert in Rechnung stellen.

Etwa jedem zweiten Befragten ist es wichtig, dass Zah-
lungen einfach, schnell und rund um die Uhr moglich
sind. Auch im Vorjahr pendelten alle drei Aspekte um die
50-Prozent-Marke. Am starksten zugelegt von 45 auf 48
Prozent hat der Aspekt ,,rund um die Uhr".

Im Vergleich zu den beiden Vorjahren fallt auf: Schnelle
Prozesse im Zahlungsverkehr gewinnen aus Kundensicht
weiter an Bedeutung. Das gleiche gilt fur ,von tberall mit
jedem Gerat".

Entgegengesetzt verlauft der Trend beim Thema staatliche
Aufsicht. Nur noch 26 Prozent der Befragten halten es
fur wichtig, den Zahlungsverkehr tber ein Unternehmen
abzuwickeln, das der staatlichen Bankenaufsicht unter-
steht (2017: 28 Prozent).

Kaum noch gefragt ist papierbasierter Service: Nur 7
Prozent der Befragten legen darauf noch Wert.
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sicher

kostenglnstig

einfach

schnell

rund um die Uhr

. L .. 38%
von Uberall mit jedem Gerat S
23%
Uber ein Unternehmen, das der 19%
staatl. Bankenaufsicht untersteht 24%
34%
Uber ein traditionelles Unternehmen 18%
mit hoher Verlasslichkeit 17%
20%
L . . 17%
individuell auf mich zugeschnitten 16%
0
13%

. . 8%

apierbasiert
pap =
5%

79%
79%
84%

65%
75%
78%

48%
51%
54%

56%
51%
44%

52%
49%
45%

18 - 34-Jahrige
35 - 49-)ahrige
50 - 65-)ahrige

Zusammenfassung

Bei den 18- bis 34-Jahrigen zeigt sich beim Zahlungsverkehr
im Vergleich zur Gesamtbevdlkerung ein interessanter Aspekt:
ihnen ist Schnelligkeit deutlich wichtiger als Einfachheit.
Einer der Hauptgriinde ist das Online-Shopping, denn aus
Sicherheitsgrinden wird Ware oft erst verschickt, nachdem
das Geld auf dem Konto des Shops eingegangen ist. Dadurch
verkurzen schnelle Prozesse im Zahlungsverkehr unmittelbar
die Lieferfrist.

Auch fur die 35- bis 49-Jahrigen wird Schnelligkeit immer wich-
tiger: Wahrend 2017 nur 45 Prozent diesen Aspekt nannten,
sind es inzwischen 51 Prozent. Schnelligkeit liegt in dieser
Altersgruppe damit gleichauf mit dem Aspekt Einfachheit.

Sicherheit im Zahlungsverkehr hat fur alle Altersgruppen
hochste Prioritat. Das bedeutet aus Sicht der Befragten
jedoch nicht, dass der Zahlungsabwickler unbedingt der
staatlichen Bankenaufsicht unterstehen muss. Selbst bei
den uber 50-Jahrigen legen nur 34 Prozent darauf noch
Wert (2017: 35 Prozent, 2016: 41 Prozent).
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Frage 2: Wie wiinschen sich die Bundesbiirger die Abwicklung ihrer Bankgeschafte?

Kreuzen Sie die vier fiir Sie wichtigsten Punkte an.

Zahlungsverkehr -

sicher

kostenglinstig

einfach

schnell

rund um die Uhr

33%

von Uberall mit jedem Gerat 29%

Uiber ein Unternehmen, das der 32;{’
staatl. Bankenaufsicht untersteht

Uber ein traditionelles Unternehmen i::f’
mit hoher Verlasslichkeit

15%

individuell auf mich zugeschnitten

papierbasiert

Zusammenfassung

8%
6%

0%

15%

78%
82%
71%
74%
47%
53%
49%
51%
50%
48%
Mit Hochschulabschluss
Ohne Hochschulabschluss
40% 60% 80% 100%

Sicher, kostenglinstig und einfach - diese drei zentralen
Anforderungen an den Zahlungsverkehr haben Befragte
mit und ohne Hochschulabschluss gleichermaRen. Jedoch
schatzen Nicht-Akademiker alle drei Kriterien vergleichs-
weise wichtiger ein.

Auffalligim Vergleich zum Vorjahr ist das steigende Beduirf-
nis von Akademikern nach kostenglinstigem Zahlungsver-
kehr - hier ergibt sich ein Anstieg von 67 auf 71 Prozent.

Dies dirfte der Tatsache geschuldet sein, dass Akademiker
kostenlose Angebote von Banken vergleichsweise starker
nutzen und diese Kultur bereits verinnerlicht haben.

GroReren Wert als Bundesblrger ohne Hochschulabschluss
legen Akademiker darauf, dass der Zahlungsabwickler
der staatlichen Bankenaufsicht untersteht, allerdings mit
fallender Tendenz zum Vorjahr. Ansonsten zeigen sich
wenig Unterschiede zwischen beiden Gruppen - auch im
Vergleich zum Vorjahr.
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kostenglnstig

sicher

einfach

individuell auf mich zugeschnitten

schnell

74%

69%

53%

45%

43%

Uber ein Unternehmen, das der

30%
staatl. Bankenaufsicht untersteht
Uber ein traditionelles Unternehmen 569
mit hoher Verlasslichkeit
durch einen personlich
25%
bekannten Betreuer
rund um die Uhr 21%
von Uberall mit jedem Gerat 14%

Anteil aller Befragten

100%

Zusammenfassung

Kostengulinstig und sicher - das sind weiter mit Abstand die
wichtigsten Kriterien flr die Bundesbuirger bei der Abwick-
lung ihrer Kreditgeschafte. Trotz des niedrigen Zinsniveaus
ist der Aspekt der Kostenglinstigkeit im Vergleich zum Vor-
jahr um 2 Prozentpunkte gestiegen. Daflr spricht auch die
starkere Nutzung von Kreditvergleichsportalen wie Check24.
Der Aspekt Sicherheit hat dagegen auf hohem Niveau an
Bedeutung eingebuf3t. Hier ging es um drei Punkte abwarts.

Das Kriterium Schnelligkeit, was sich hier mit Bearbeitungszeit
flr den Kreditantrag Ubersetzen Iasst, landet aktuell auf

Platz 5, nachdem es im letzten Jahr noch Platz 4 belegte.
Gleichzeitig sank der zugehdrige Prozentwert von 46 auf
43 Prozent. Ein Erklarungsmuster: Weil Kreditzusagen bzw.
Kreditabsagen heute ohnehin schneller erteilt werden als fri-

her, empfindet der Kunde die Wartezeit als weniger storend.

Ansonsten zeigen sich im Zeitverlauf keine groBeren Ver-
schiebungen. Wie in den anderen Bereichen auch, wachst
tendenziell das Bedurfnis, rund um die Uhr und von Uberall
mit jedem Gerat aktiv werden zu kdnnen. Gleichzeitig werden
die Kontrolle durch die Bankenaufsicht und die Tradition des

Unternehmens weniger wichtig.
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Frage 2: Wie wiinschen sich die Bundesbiirger die Abwicklung ihrer Bankgeschafte?

Kreuzen Sie die vier fiir Sie wichtigsten Punkte an.

Kredit -

kostenglnstig

sicher

einfach

individuell auf mich zugeschnitten

schnell

Uber ein Unternehmen, das der ;:3
0
staatl. Bankenaufsicht untersteht 35%
Uber ein traditionelles Unternehmen ;::f
(]
mit hoher Verlasslichkeit 27%
durch einen personlich 31%
22%
bekannten Betreuer 24%
29%
rund um die Uhr 19%
16%
20%
von Uberall mit jedem Gerat 13%
10%

65%
77%
80%
71%
67%
68%

48%

57%

54%

42%

47%

46%

45%

44%

40%

18 - 34-)ahrige
35 - 49-)ahrige
50 - 65-)ahrige

100%

Zusammenfassung

Je nach Alter unterscheiden sich die Winsche der Bundes-
birger an das Kreditgeschaft signifikant. Wahrend sich die
Interessen der dlteren und mittelalten Gruppe weitgehend
decken, setzt die Gruppe der 18- bis 34-jahrigen durchaus
eigene Prioritaten.

Zunachst einmal sind die Jlingeren deutlich weniger kos-
tenfixiert als Altere. Dass ein Kredit kostenglnstig ist,
rangiert bei ihnen wie im Vorjahr erst an zweiter Stelle.
Im Vergleich zur altesten Gruppe, der dieser Aspekt genau
wie der mittelalten Gruppe am wichtigsten ist, klafft hier
eine Lucke von 15 Prozentpunkten.

Auf Platz 1 bei den Jlingeren landet erneut der Aspekt
Sicherheit. Gemeint ist damit wohl weniger die Bonitat
einer Bank, sondern dass man mit dem Partner ,keine
bésen Uberraschungen” erlebt.

Dass Kredite ,individuell auf mich zugeschnitten" sind,
empfinden alle Altersgruppen als wichtig. Hier konnen
Banken also punkten.

Dafur benotigt der Kunde aber keinen ,personlich be-
kannten Betreuer”. Am ehesten dafur empfanglich sind
18- bis 34-jahrige. Grund dlrfte ihre mangelnde Erfahrung
bei der Aufnahme von Krediten sein.
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kostenglnstig

sicher

einfach

individuell auf mich zugeschnitten

schnell

Uiber ein Unternehmen, das der 35%

staatl. Bankenaufsicht untersteht s

Uber ein traditionelles Unternehmen 27%
mit hoher Verlasslichkeit 25%

durch einen personlich 22%

bekannten Betreuer 27

) 25%

rund um die Uhr 19%

o B 17%
von uberall mit jedem Gerat 13%

51%
55%

45%
45%

41%
44%

71%
76%

66%
70%

Mit Hochschulabschluss

Ohne Hochschulabschluss

100%

Zusammenfassung

GroBere Unterschiede zwischen Bundesburgern mit und
ohne Hochschulabschluss zeigen sich nur in einem Punkt:
Ein deutlich hoherer Anteil der Akademiker wunscht, dass
die Abwicklung Uber ein Unternehmen geschieht, das der
staatlichen Bankenaufsicht untersteht.

Im Vergleich zum Vorjahr hat der Aspekt Schnelligkeit in
beiden Gruppen an Bedeutung verloren und ist vom vier-
ten auf den flnften Platz abgerutscht. Grund konnte wie
schon beschrieben sein, dass Kreditantrage heute schneller

bearbeitet werden als friher und die verbliebene, kirzere
Wartezeit deshalb als weniger storend empfunden wird.
Gleichwohl mahnen vier von zehn Befragten eine schnellere

Abwicklung - wirklich vom Tisch ist das Thema also nicht.

Dass Kredite ,von Uberall mit jedem Gerat" abgeschlos-
sen werden konnen, spielt fur die Befragten keine grolRe
Rolle. Anders als der Bereich Zahlungsverkehr und mit
Einschrankungen auch der Bereich Geldanlage sind Kredite
eben noch kein ,,to go”-Produkt.
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Frage 2: Wie wiinschen sich die Bundesbiirger die Abwicklung ihrer Bankgeschafte?

Kreuzen Sie die vier fiir Sie wichtigsten Punkte an.

Geldanlage
sicher 77%
kostengtlinstig 61%
einfach 52%
individuell auf mich zugeschnitten 44%
schnell 37%

Uber ein Unternehmen, das der

32%
staatl. Bankenaufsicht untersteht

Uiber ein traditionelles Unternehmen S50
mit hoher Verlasslichkeit
durch einen personlich

28%
bekannten Betreuer

Anteil aller Befragten
rund um die Uhr 25%
von Uberall mit jedem Gerat 17%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Zusammenfassung

Im Bereich Geldanlage zeigen sich im Jahresvergleich kaum
Veranderungen. Nachdem sich die Wiinsche von 2016 auf
2017 merklich in Richtung ,,rund um die Uhr" und ,von
Uberall mit jedem Gerat"” entwickelt hatten, ist diese Ent-
wicklung nun vorerst zum Stillstand gekommen.

Insgesamt ist jedoch festzustellen, dass Geldanleger in
technischer Hinsicht hohere Anspruche an ihren Partner
stellen als Kreditnehmer. Aspekte wie ,rund um die Uhr"
und ,tberall von jedem Gerat"” finden hier grundsatzlich
etwas hoheren Zuspruch.

Den groBten Zuwachs gegentber 2017 verzeichnet das
Kriterium ,individuell auf mich zugeschnitten”. Statt wie
vor einem Jahr 40 Prozent halten dies nun 44 Prozent
fur wichtig.
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Geldanlage -

76%
sicher 76%
78%
53%
kostengtlinstig 62%
67%
51%
einfach 56%
48%
42%
individuell auf mich zugeschnitten 45%
45%
40%
schnell 38%
32%
uber ein Unternehmen, das der ;2;{’
staatl. Bankenaufsicht untersteht 40%
. . " 27%
uber ein traditionelles Unternehmen 6%
mit hoher Verlasslichkeit 32%
durch einen personlich zzj
bekannten Betreuer 27%

34% 18 - 34-Jahrige

rund um die Uhr 23% 35 - 49-Jahrige

19% .

50 - 65-)ahrige
21%
von Uberall mit jedem Gerat 19%
11%

100%

Zusammenfassung

Geldanlage von Uberall mit jedem Gerat: Noch 2016 spielte
das nur fur 15 Prozent der 18- bis 34-)ahrigen eine Rolle.
Nun legen bereits 21 Prozent darauf Wert. Das gleiche gilt
flr den Wunsch, sich rund um die Uhr mit der Geldanlage
beschaftigen zu konnen. Nach 28 Prozent im Jahr 2016
erwarten das nun 34 Prozent.

Individuell zugeschnittene Geldanlagen werden von jungen
Bundesblrgern deutlich haufiger nachgefragt als im Vorjahr -
hier zeigt sich ein markanter Anstieg von 36 auf 42 Prozent.
Das mag an schlechter Erfahrung mit Standardprodukten
liegen, mit denen Jlngere von Banken oft abgespeist wer-

den. Dazu passt auch ihr Wunsch nach ,,einem personlich
bekannten Betreuer”. Diese Forderung ist bei keiner Al-
tersgruppe so ausgepragt ist wie bei den Jungeren. Statt
26 Prozent wie 2017 wiinschen sich nun 31 Prozent eine

solche Vertrauensperson.

Die mittlere Altersgruppe, die traditionell die Kernzielgrup-
pe fur Anlageberater abgibt, wiinscht sich dagegen mehr
Autonomie: Hier nimmt das Interesse sowohl an ,,individuell
zugeschnittenen" Produkten (minus 5 Prozent gegeniiber
2017) als auch an einem ,,personlich bekannten Betreuer”
ab (minus 2 Prozent).
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Frage 2: Wie wiinschen sich die Bundesbiirger die Abwicklung ihrer Bankgeschafte?

Kreuzen Sie die vier fiir Sie wichtigsten Punkte an.

Geldanlage -

sicher

kostenglinstig

einfach

individuell auf mich zugeschnitten

schnell

Uber ein Unternehmen, das der
staatl. Bankenaufsicht untersteht

Uber ein traditionelles Unternehmen
mit hoher Verlasslichkeit

durch einen personlich
bekannten Betreuer

rund um die Uhr

von Uberall mit jedem Gerat

Zusammenfassung

Hier haben sich im Vergleich zum Vorjahr signifikante
Anderungen ergeben. Befragte ohne Hochschulabschluss
fordern von ihrer Geldanlage noch mehr Sicherheit. Dieser
Aspekt hat auf hohem Niveau weitere 5 Prozentpunkte

hinzugewonnen.

73%
79%

61%
61%

47%
54%

45%
44%

38%
36%

34%
31%

29%
28%

25%
29%

27%
24%

20%
15%

0%

Mit Hochschulabschluss
Ohne Hochschulabschluss

40% 60% 80% 100%

Auch steigt der Wunsch nach personlicher Betreuung durch
einen Berater bei Befragten mit und ohne Hochschulab-
schluss jeweils leicht.
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Inwieweit benotigen die Bundesburger fur
die Abwicklung ihrer Geldgeschafte noch
eine Bank?

Zentrale Ergebnisse

Auffallig sind wie in den Vorjahren die Ergebnisse fur den
Zahlungsverkehr. Sie gehen auf den ersten Blick wenig
konform mit der in den anderen Kapiteln zum Ausdruck
gebrachten, vergleichsweise hohen Aufgeschlossenheit
gegentber Nichtbanken. Deutlich wird hier jedoch: Sobald
erkennbar Banken hinter den Produkten stehen, sind die
Bundesburger auch von deren Wichtigkeit iberzeugt und
vergessen die guten Erfahrungen, die sie mit alternativen
Zahlungssystemen gemacht haben. AuBerdem ist vielen
mittlerweile klar geworden, dass innovative Anbieter sich
zwar wie eine trendige Nichtbank ,anflihlen”, aber genau
wie Sparkassen und Volksbanken mit einer Banklizenz
ausgestattet sind. Diese Erkenntnis spiegelt sich jetzt

auch in den Antworten wider.

Auffallig im Kreditbereich ist, dass die Bedeutung der
klassischen Bank wieder zunimmt, nachdem sie im Vorjahr

noch deutlich abgenommen hatte. So ist der Index in die-
sem Teilbereich (siehe Seite 34) von 61,1 auf 54,8 geradezu
abgestiirzt, sogar unter den Wert von 2016 (56,6). Wie
ist diese starke Abwartsbewegung zu erklaren? Vielleicht
haben die Bundesburger sich von groBen Kampagnen, mit
denen Nichtbanken wie Check24, Smava & Co. fir ihre
Kredite geworben haben, zunachst ein Stlick weit blenden
lassen. In Wahrheit vermitteln diese Portale Kredite jedoch
nur, vergeben sie aber nicht selber. Die Erkenntnis, dass
hinter den Anbietern doch klassische Banken stehen,
konnte sich jetzt in den Umfragen niederschlagen.

Im Bereich Geldanlage sind die Ergebnisse im Zeitverlauf
dagegen sehr konstant. Der Trend ,weg von der Bank,
hin zu Nichtbanken" ist intakt, das bestatigt sich auch
im laufenden Jahr.

Inwieweit benotigen Sie fur die folgenden Geldgeschafte eine Bank?

Die Tabelle bildet lediglich die Extremantworten der Befragten ab.

- unbEdingt

Zahlungsverkehr

- unbec”ngt

- unbedingt

Kurzfristige Geld-
anlagen wie Tages- 27 % 21%
geld und Festgeld

33% 22%

39% 16% Sparplan 26% 15%

Langfristige Geld-
anlagen wie Aktien, 30% 16%
Anleihen und Fonds

Geldanlage

40% 14%

Eﬁﬁﬂumung 9% 54% Dispokredit
Uberweisung/ o o Konsumenten-
Dauerauftrag 13% >1% ~ kredit bis 20.000€
©
2
. ¥
ig:';;”foarr;'t”er 23% 24% Autokredit
Zahlung im 19% 30% Immobllle_nkredlt/
Internet Baufinanzierung

Vermogens-

35% 23%
verwaltung

33% 12%
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Frage 3: Inwieweit benodtigen Sie fiir die folgenden Geldgeschafte im Zahlungsverkehr eine Bank?

Geldgeschafte im Zahlungsverkehr -

Konto/Kontofiihrung

\
7,43

Bl Alle Befragten
18 - 34-)ahrige

35 - 49-)ahrige
50 - 65-)ahrige

6,77 7,13

g —4

%berweisung/Dauerauftrége

4,87 5,06

Zahlung an einer Kasse vor Ort

5,96 598

Zahlung im Internet

, :

1 = gar nicht 9 = unbedingt
Zusammenfassung
Eine Bank steht bei den Bundesbiirgern vor allem fir ein wird oft vergessen, dass auch diese letztendlich liber die
kontofiihrendes Institut, iiber das gleichzeitig Uberwei- Bank abgewickelt wird.
sungen und Dauerauftrage abgewickelt werden. Dies
gilt erwartungsgemaB starker fur altere als fur jungere Im Vergleich zu 2017 zeigen sich kaum Unterschiede.

Bundesburger. Bei der Zahlung an einer Kasse vor Ort
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Geldgeschafte im Zahlungsverkehr -

Konto/Kontofiihrung

B Alle Befragten
— Mit Hochschulabschluss /

Ohne Hochschulabschluss

6,77

/#

Uberweisung/Dauerauftrage

\

5,06 /
-

Zahlung an einer Kasse vor Ort

8 Zahlung im Internet

|
, ;

1 = gar nicht 9 = unbedingt

Zusammenfassung

Bundesburger mit und ohne Hochschulabschluss beur-
teilen die Notwendigkeit einer Bank im Zahlungsverkehr
uberwiegend ahnlich. Ein etwas groBerer Anteil der Aka-
demiker kdnnte aber in diesem Bereich tendenziell auf die
Leistungen einer Bank verzichten.
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Frage 3: Inwieweit bendtigen Sie fiir die folgenden Kreditgeschadfte eine Bank?

Kreditgeschafte -

\
Dispokredit

4,64 4,69

! 7
B Alle Befragten /
| 18 - 34-)ahrige //

35 - 49-J3hrige /
50 - 65-)ahrige
3,87 4,11
[ Konsumentenkredit bis 20.000 Euro
4,21

Autokredit

< 40&

N\

N\

4,75 Immobilienkredit/

Baufinanzierung
|

2 3 4 5
1 = gar nicht 9 = unbedingt
Zusammenfassung
Die Bundesburger bauen im Kreditbereich, verglichen mit Am starksten angestiegen gegeniber dem Vorjahr ist die
dem Vorjahr, wieder starker auf klassische Banken. Das gilt Nachfrage bei den 18- bis 34-Jahrigen. Den groften Zu-

fir alle abgefragten Kreditarten und tGber alle Altersklassen. wachs in dieser Altersklasse verzeichnen Immobilienkredite.
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Kreditgeschafte -

\
Dispokredit

4,69
| ]

Bl Alle Befragten //

— Mit Hochschulabschluss

Ohne Hochschulabschluss /

4,11

Konsumentenkredit bis 20.000 Euro

O " —

N

Autokredit

Baufinanzierung
|

‘ 4,75 Immobilienkredit/

2 3
1 = gar nicht 9 = unbedingt
Zusammenfassung
Hochschulabsolventen setzen etwas haufiger als Nicht- Ein wichtiger Partner ist die Bank fiir Akademiker vor allem

akademiker im Kreditgeschaft auf eine Bank. bei der Vermittlung von Immobilienkrediten.
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Frage 3: Inwieweit bendtigen Sie fiir die folgenden Geldanlagegeschafte eine Bank?

Geldanlagegeschafte -

I
4,82 4,95 ‘

Kurzfristige Geldanlagen wie Tagesgeld und Festgeld

Bl Alle Befragten
18 - 34-)ahrige

35 - 49-)ahrige
50 - 65-)ahrige

4,20/ 4,71

/]
/

Sparplan

2 3
1 = gar nicht
Zusammenfassung

Auffalligist, dass vor allem Menschen ab 50, die flir Banken
eine wichtige Zielgruppe in puncto Vermogensverwaltung
sind, sich kaum dafur interessieren. Vergleichsweise auf-
geschlossen zeigt sich dagegen die jlingste Altersklasse.
Sie ist zudem die einzige, bei der das Interesse an der
Vermogensverwaltung durch Banken binnen Jahresfrist
zugelegt hat.

4,31 4,5
; Langfristige Geldanlagen
wie Aktien, Anleihen und Fonds
3,55 4,21 Vermogensverwaltung

9 = unbedingt

Vor allem jlingere Bundesbiirger verbinden den Begriff

Sparplan mit einer Bank.
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Geldanlagegeschafte -

Kurzfristige Geldanlagen wie Tagesgeld und Festgeld

|
4,95

4'7‘1 Sparplan
4,58

f Langfristige Geldanlagen
/ )

B Alle Befragten
—_— Mit Hochschulabschluss

Ohne Hochschulabschluss

e Aktien, Anleihen und Fonds

4,21 Vermogensverwaltung
2 3
1 = gar nicht 9 = unbedingt
Zusammenfassung
Bundesblirger mit Hochschulabschluss setzen bei ihrer Sowohl Akademiker als auch Nicht-Akademiker zeigen
Geldanlage starker als Nichtakademiker auf die Unterstit- an allen abgefragten Geldanlagen mehr Interesse als im
zung durch eine Bank. Dies gilt sowohl fir kurzfristige als Vorjahr.

auch fur langfristige Geldanlagen.
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Uber welches Institut wickeln die Bundes-

burger thre wichtigsten Bankgeschafte ab?

Institute

Sparkasse

Volks- oder Genossenschaftsbank

Direktbank wie DKB,
comdirect, ING-DiBa

Commerzbank

Postbank

Deutsche Bank

Unicredit

Neue Bank wie N26, Revolut, ...

Privatbank wie HSBC Trinkaus,
Berenberg oder M.M. Warburg

Sonstige

caso

Cle%

%

8%

8%

5%

[ 1%

[ 1%

[ 1%

- Anteil aller Befragten

40%

80%
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Sparkasse

Volks- oder Genossenschaftsbank

Direktbank wie DKB,
comdirect, ING-DiBa

Commerzbank

Postbank

Deutsche Bank

Unicredit

Neue Bank wie N26, Revolut, ...

Privatbank wie HSBC Trinkaus,
Berenberg oder M.M. Warburg

Sonstige

53%
37%
35%

15%
15%
17%

8%
15%
13%

7%
9%
8%

5%
9%
10%

5%
6%
5%

0%
1%
1%

1%
1%
1%

1%
1%
0%

3%

7%
9%

0%

40%

18 - 34-Jahrige
35 - 49-)ahrige
50 - 65-)ahrige

80%
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Frage 4: Uber welches Institut wickeln die Bundesbiirger ihre wichtigsten Bankgeschifte ab?

Institute -

38%
Sparkasse 43%

12%
Volks- oder Genossenschaftsbank 17%

Direktbank wie DKB, 16%
comdirect, ING-DiBa 10%

9%
Commerzbank 8%

9%
Postbank 8%

6%
Deutsche Bank 5%

. . 2%
Unicredit 1%

1%
Neue Bank wie N26, Revolut, ... 1%

Privatbank wie HSBC Trinkaus, 1%

0%
Berenberg oder M.M. Warburg Mit Hochschulabschluss

Ohne Hochschulabschluss

s

Sonstige 7%

0% 40% 80%
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Sparkasse

Volks- oder Genossenschaftsbank

Direktbank wie DKB,
comdirect, ING-DiBa

Commerzbank

Postbank

Deutsche Bank

Unicredit

Neue Bank wie N26, Revolut, ...

Privatbank wie HSBC Trinkaus,
Berenberg oder M.M. Warburg

Sonstige

51%
41%

11%
16%

11%
12%

9%
8%

5%

7%
5%

0%
1%

1%
1%

1%
1%

2%
7%

0%

40%

Junge Bundesburger mit
Hochschulabschluss
Alle Bundesburger

80%
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FinWeb Barometer - Gesamtergebnis

GeWiChtung _ 100%
Zahlungsverkehr Kreditgeschaft Geldanlage z
Offenheit ge.genuber 49,5 40,4 41,7 42,2
neuen Anbietern
Wiinsche fiir

die Abwicklung 56,0 457 47,7 48,0
Befiarf fiir d!e Leistungen 348 548 576 52.8

einer klassischen Bank
z 51,3 44,5 46,3 46,1

Ermittlung des Gesamtergebnisses

Gewahlt wurde eine Skala von 0 - 100 Punkten. Der Wert
»0" steht dabei fir ,dem klassischen Banking sehr verhaf-
tet”, der Wert ,, 100" fur ,vollkommen offen gegenuber
neuen Anbietern”.

In das Ergebnis fir die jeweiligen Bereiche Zahlungsver-
kehr, Geldanlage und Kredit flieBen jeweils zu 50 Prozent
folgende Themen ein: die Wahl des Anbieters (Fragen 1,
5 - 7) und die Wiinsche fiir die Abwicklung (Fragen 2 - 4).

Das Gesamtergebnis setzt sich aus den Einzelergebnissen
fur die Bereiche Zahlungsverkehr, Kredit und Geldanlage
zusammen. Dabei erfolgte jedoch eine Gewichtung: Jeder
Bereich flieBt mit seinen Ertragsanteilen am Gesamter-
gebnis der Bank ein - der Zahlungsverkehr dabei mit 15
Prozent, der Geldanlage-Bereich mit 50 Prozent und das
Kreditgeschaft mit 35 Prozent.

Die Bewertungsskala der einzelnen Fragen ergibt sich
wie folgt:
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Bewertung der einzelnen Kategorien

Teil 1: Offenheit gegeniiber neuen Anbietern (Frage 1)

bis bis bis bis tber
Kategorie gar nicht 100 1.000 10.000 100.000 100.000

Teil 2: Wiinsche fiir die Abwicklung (Frage 2)

rund um von Uberall mit

traditionelles staatliche papier- kosten-
jedem Gerat

Kategorie sicher Unternehmen Banken basiert glinstig  individuell schnell die Uhr  einfach

Index-Score 0 0 0 0 mm

Teil 3: Bedarf fiir die Leistungen einer klassischen Bank (Frage 3)

Kategorie 9 8 7 6

index-Score o 125 2 EVCINEESNCEN
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Angenommen, lhre Bank entwickelt sich zu einem Online-Marktplatz. Neben klassischen Bankgeschaften konnten
Sie dort alle Angelegenheiten rund um das personliche Finanz- und Haushaltsmanagement biindeln.

Frage 5: Welche Angebote wiirden grundsatzlich auf Ihr Interesse stoBen?

Plattform-Angebote

Bindelung aller Konten an einem Ort * 45%
Ubersicht zu Vertragen
39%
und laufenden Kosten
Steuererklarungen 34%
Eindeutige Identifizierung 555
durch digitale Identitat
Haushaltsrechner und Budgetplaner 30%
Geldtransferin
27%
verschiedenen Wahrungen
Digitaler Safe fur Nachlasse, Vorsorge- 575
vollmacht und andere Dokumente
Analyse der personlichen Ausgaben 5%
und Optimierungsvorschlige Anteil aller Befragten
Vermittlung von Strom- und Gastarifen 20%
Vermittlung von Versicherungen 18%
Vermittlung von Immobilien 17%
* Girokonto, Kreditkarte,
Vermittlung von Telefontarifen 11% Bausparkasse, PayPal, etc.

80% 100%

Zusammenfassung

Tendenziell gilt: Je nutzwertiger und innovativer ein Pro-
dukt, desto groBer das Interesse der Befragten. Entschei-
dend ist also ein attraktiver Produktmix.

Nicht ohne Grund steht auf Platz 1 ein echter ,,Problemldser*:
Durch Konditionen- und Zinshopping unterhalten viele Kunden
mehrere Bankverbindungen. Das erschwert den Uberblick.

Am liebsten wirden die Bundesburger deshalb samtliche
Konten und Depots Uber einen Online-Marktplatz bundeln
und einsehen kdnnen. Benefit flr die betreibende Bank
ware, dass sie den Finanzstatus ihres Kunden treffsicherer
einschatzen konnte. Auch kdnnte sie ihm gezielter (Gegen-)

Angebote unterbreiten.
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42%
Blindelung aller Konten an einem Ort * 45%
48%
Ubersicht zu Vertragen 42%
36%
und laufenden Kosten 38%
43%
Steuererklarungen 32%
28%
Eindeutige Identifizierung e
- . 32%
durch digitale Identitat 40%
36%
Haushaltsrechner und Budgetplaner 32%
22%
Geldtransfer | 27
eldtransfer in o
verschiedenen Wahrungen 21%
- . . 22%
Digitaler Safe flir Nachlasse, Vorsorge- 26%
vollmacht und andere Dokumente 31%
28%
Analyse der personlichen Ausgaben 25%
und Optimierungsvorschlage 21%
22%
. . 19%
Vermittlung von Strom- und Gastarifen S
24%
Vermittlung von Versicherungen 18%
14%
27%
Vermittlung von Immobilien 15%
11%
, ) 15%
Vermittlung von Telefontarifen T
0
9%

18 - 34-Jahrige
35 - 49-)3hrige
50 - 65-)ahrige

* Girokonto, Kreditkarte,

Bausparkasse, PayPal, etc.

Zusammenfassung

Was muss der Online-Marktplatz einer Bank bieten, damit
Kunden ihn auch nutzen? Zwar interessieren sich Jlingere
zwischen 18 und 34 Jahren tendenziell fur die gleichen An-
gebote wie Altere, setzen aber eigene Prioritaten. An erster
Stelle steht fur sie das Thema Steuererklarung, erst dann
folgen die Biindelung aller Konten und Depots an einem Ort

sowie die Ubersichten zu Vertragen und laufenden Kosten.

Die Vermittlung von Versicherungen und Immobilien gehort
fur viele Banken zum Kerngeschaft. Beides Uber einen
Online-Marktplatz anzubieten, finden die Befragten jedoch
weniger interessant. Wenn tGberhaupt, begeistern sich
dafur Jungere, die noch Licken im Versicherungsschutz
und keine endgultige Entscheidung tber die Anschaffung

einer Immobilie getroffen haben.
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Frage 5: Welche Angebote wiirden grundsatzlich auf lhr Interesse stoBen?

Plattform-Angebote -

N , 43%
Bindelung aller Konten an einem Ort * 7%
Ubersicht zu Vertragen 37%
und laufenden Kosten 39%
. 38%
Steuererklarungen 33%
Eindeutige Identifizierung 33%

durch digitale Identitat 2 ‘
30%
Haushaltsrechner und Budgetplaner 30%
Geldtransferin 31%
verschiedenen Wahrungen i
Digitaler Safe flir Nachlasse, Vorsorge- 30%
vollmacht und andere Dokumente 25%
Analyse der personlichen Ausgaben 27%
und Optimierungsvorschlage 2o
) ) 20%
Vermittlung von Strom- und Gastarifen 20%
Vermittlung von Versicherungen i;;é

. . 2

Vermittlung von Immobilien 1?3/6
Vermittlung von Telefontarifen 1(4)2/6

Mit Hochschulabschluss
Ohne Hochschulabschluss

* Girokonto, Kreditkarte,
Bausparkasse, PayPal, etc.

Zusammenfassung

Bei den Angeboten, die Akademiker und Nicht-Akademiker
gerne Uber einen Online-Marktplatz nutzen wirden, gibt
es zwei wichtige Unterschiede: Akademiker interessieren
sich vergleichsweise starker flir das Thema Steuererklarung
und die Vermittlung von Immobilien.

Der Wunsch, alle Konten und Depots auf einem Online-Markt-
platz zu bundeln, ist bei Akademikern 5 Prozentpunkte schwa-
cher ausgepragt als bei Befragten ohne Hochschulabschluss.
Wahrend bei Nicht-Akademikern die Online-Blindelung von
Vertragen wie in der Gesamt-Bevolkerung auf Platz 2 steht,
folgt bei Akademikern hier erst das Thema Steuererklarung.
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Plattform-Angebote -

42%
Biindelung aller Konten an einem Ort * 45%
Ubersicht zu Vertragen 38% ‘
und laufenden Kosten 39% ‘
. 46%
Steuererklarungen 34%
Eindeutige Identifizierung 30%
durch digitale Identitat 225
34%
Haushaltsrechner und Budgetplaner 30%
Geldtransfer in 38%
verschiedenen Wahrungen /e
Digitaler Safe fur Nachlasse, Vorsorge- 24%
vollmacht und andere Dokumente 27%
Analyse der personlichen Ausgaben 31%
und Optimierungsvorschlage 24% ‘
Vermitt] ot d Gastarif 23% Junge Bundesbirger mit
ermittlung von Strom- und Gastarifen
g 0 Hochschulabschluss
539 Alle Bundesbtirger
Vermittlung von Versicherungen 8%
. . 31
Vermittlung von Immobilien %
17%
) . 15%
Vermittlung von Telefontarifen 1% * Girokonto, Kreditkarte,
Bausparkasse, PayPal, etc.

80% 100%

Zusammenfassung

Bei den jungen Bundesblirgern mit Hochschulabschluss
gibt es im Vergleich zu allen Bundesbtirgern einige Auf-
falligkeiten: Junge Akademiker interessieren sich deutlich
starker fir das Thema Steuererklarung. Das gilt, wie bereits
gezeigt, fur die Gruppe der 18- bis 34-jahrigen insgesamt.

Ein ,digitaler Safe fur Nachlasse" stoRt bei den Jungeren

erwartungsgemaR auf vergleichsweise wenig Interesse.

Den ,Geldtransfer in verschiedene Wahrungen" finden
jungere Akademiker dagegen deutlich interessanter. Glei-
ches gilt fir den Haushaltsrechner, die Analyse der per-
sonlichen Ausgaben sowie fir Angebote zur Vermittiung

von Immobilien.
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Frage 6: Wie attraktiv fanden Sie eine solche Plattform?

Attraktivitat einer Online-Plattform -

Insgesamt 229%
18-34 Jahrige 28%
35-49 Jahrige 24%
50-65 Jahrige 16%

56%

56%

55%

57%

17% 5%
14% 2%
17% 4%
19% 8%

sehr attraktiv
attraktiv

weniger attraktiv
gar nicht attraktiv

Zusammenfassung

Dass ein neues Geschaftsmodell auf fast ungeteilte Zustim-
mung stoRt, gibt es heutzutage auBerst selten. Deshalb
ist es umso erstaunlicher, dass mehr als drei von vier Be-
fragten eine Online-Plattform, die von Banken betrieben
wird, als attraktiv oder sogar sehr attraktiv bewerten.

Bei den jungeren ist die Zustimmung erwartungsgeman

noch groRer. Aber auch in der altesten Gruppe liegt sie

mit 73 Prozent nicht wesentlich tiefer.
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Attraktivitat einer Online-Plattform -

Insgesamt 22% 56% 17% 5%
Mit Hochschulabschluss 27% 52% 16% 5%
Ohne Hochschulabschluss 20% 58% 17% 5%

sehr attraktiv
attraktiv

weniger attraktiv
gar nicht attraktiv

Zusammenfassung

Traumwerte flr das neue Geschaftsmodell Online-Platt-
form: Nicht nur Akademiker waren davon begeistert, son-
dern auch Nicht-Akademiker. Dass ein Modell im Finanz-
bereich bei beiden Gruppen gleichermaBen auf groBte
Zustimmung stoBt, hat durchaus Seltenheitswert.
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Frage 6: Wie attraktiv fanden Sie eine solche Plattform?

Attraktivitat einer Online-Plattform -

Junge Bundesbiirger
32% 54% 11% 3%
mit Hochschulabschluss

Alle Bundesblrger 22% 56% 17% 5%

sehr attraktiv
attraktiv

weniger attraktiv
gar nicht attraktiv

Zusammenfassung

Am aufgeschlossensten zeigen sich erwartungsgeman
junge Bundesbirger mit Hochschulabschluss. Sie sind
fur Innovationen im Bank- und Finanzbereich generell am
empfanglichsten.
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Frage 7: Angenommen, kiinftig wird es zahlreiche solcher Plattformen geben.
Welchen Unternehmen wiirden Sie als Plattform-Anbieter vertrauen?

Vertrauen in mogliche Plattform-Anbieter

Banken und Sparkassen 70%
PayPal 54%

Visa oder MasterCard 33%
Amazon 19%

Google 14%

Online-Vergleichsportale wie

) 13%
Check24, Verivox oder Smava
Apple 11%
Facebook 5%

Anteil aller Befragten

Chinesische Konzerne
wie Alibaba oder WeChat

2%

Zusammenfassung
Welchem Plattform-Betreiber wiirden die Bundesbiirger Immerhin noch 14 Prozent erreicht Google. GroBe Vor-
vertrauen? Antwort: Am ehesten Banken und Sparkassen. behalte haben die Bundesblirger gegen Facebook. Hier
Sie landen mit 70 Prozent unangefochten auf Platz 1. durfte eine Rolle spielen, dass Facebook seine Erlose fast

ausschlieBlich durch den Verkauf von Kundendaten erzielt.
Auf Platz 2 folgt mit PayPal die erste Nicht-Bank, erst
danach die etablierten Anbieter Visa und MasterCard. Das Noch nicht auf Akzeptanz stoBen auch chinesische Anbieter
zeigt, wie viel Vertrauen sich PayPal bereits erarbeitet hat. wie WeChat Pay. Dass sich dahinter deutsche Technologie
in Form der Firma Wirecard verbirgt, ist kaum bekannt.
Unter den vier US-Datenriesen Google, Amazon, Facebook
und Apple, die auch als GAFA-Unternehmen bezeichnet
werden, landet Amazon mit 19 Prozent auf dem ersten
Platz. Um bei dem Shopping-Riesen jederzeit bezahlen
zu konnen, haben viele Bundesbirger hier ihre Konto-
verbindung hinterlegt. Das zeugt von Vertrauen, das auf
die Plattform ausstrahlt.
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Frage 7: Angenommen, kiinftig wird es zahlreiche solcher Plattformen geben.

Welchen Unternehmen wiirden Sie als Plattform-Anbieter vertrauen?

Vertrauen in mogliche Plattform-Anbieter -

64%
Banken und Sparkassen 71%
75%

62%
PayPal 53%
48%

35%
Visa oder MasterCard 35%
31%

24%
Amazon 21%
12%

20%

Google 15%
7%

9%
14%
15%

Online-Vergleichsportale wie
Check24, Verivox oder Smava

19%
Apple 10%
5%

18 - 34-Jahrige

8% .
Facebook 5% 35 - 49-Jahrige
1% 50 - 65-)ahrige

Chinesische Konzerne 30

wie Alibaba oder WeChat 2%
0%

100%
Zusammenfassung
Welchem Plattform-Betreiber wirden die 18- bis 34-jah- Alle GAFA-Unternehmen schneiden bei den Jiingeren deut-
rigen vertrauen? Auch bei den Jlingeren liegen Banken lich besser ab als in der Gesamtbevolkerung. Allerdings
und Sparkassen zwar vorn, von einem grofRen Vertrauens- ist ihr Vorsprung langst nicht so groB3, wie man meinen
vorschuss kann hier aber keine Rede sein. Denn mit nur 2 konnte. Das zeigt, dass die Themen Sicherheit und Da-
Prozentpunkten Abstand folgt bereits PayPal. tenschutz auch fur die Jlingeren eine groBe Rolle spielen,

wenn es ums Geld geht.
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68
Banken und Sparkassen %
71%
PavPal 54%
ayrd 54%
] 40%
Visa oder MasterCard 30%
Amazon 22%
17%
Goosl 17%
oogle 12%
Online-Vergleichsportale wie 14%
Check?24, Verivox oder Smava 12%
| 14%
Apple 10%

Facebook 8%

3%

Chinesische Konzerne 2%

wie Alibaba oder WeChat 1%

Mit Hochschulabschluss
Ohne Hochschulabschluss

Zusammenfassung

Akademiker bringen Kreditkartenanbietern wie Visa und
MasterCard deutlich groBeres Vertrauen entgegen als Nicht-
Akademiker. Erklaren Iasst sich das mit der in Deutschland
noch immer geringen Verbreitung solcher Karten. Das flihrt
dazu, dass Uberproportional viele Nicht-Akademiker keine
Kreditkarte besitzen, was ihre Urteilsfahigkeit in dieser
Hinsicht beeinflusst. Fir Kreditanbieter, die ins Plattform-
Geschaft einsteigen wollen, erweist sich das als Hemmnis.

Gegenuber GAFA-Unternehmen sind Akademiker aufge-
schlossener als Nicht-Akademiker. Selbst einem Plattform-
Anbieter Facebook wirden 8 Prozent ihr Vertrauen schenken,
verglichen mit nur 5 Prozent in der Gesamtbevolkerung.

Im Gegensatz dazu geniel3t Paypal bei Bundesburgern mit
und ohne Hochschulabschluss gleichermaBen Vertrauen.
Neben Banken und Sparkassen ware Paypal am ehesten

pradestiniert, eine solche Plattform zu betreiben.
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Frage 7: Angenommen, kiinftig wird es zahlreiche solcher Plattformen geben.

Welchen Unternehmen wiirden Sie als Plattform-Anbieter vertrauen?

Vertrauen in mogliche Plattform-Anbieter -

61
Banken und Sparkassen %
70%
PayPal o2%
ayrd 54%
. 39%
Visa oder MasterCard 33%
Amazon 27%
19%
23%
Google 14%
Online-Vergleichsportale wie 10%
Check24, Verivox oder Smava 13%
| 21%
Apple 11%
Facebook 12%

5%

Chinesische Konzerne 3%

wie Alibaba oder WeChat 2%

Junge Bundesblrger mit
Hochschulabschluss
Alle Bundesbuirger

Zusammenfassung

Paypal Gberholt Banken und Sparkassen: Junge Bundes-
blrger mit Hochschulabschluss wtrden einer Online-
Plattform, die von Paypal betrieben wird, mehr vertrauen
als einer Plattform, hinter der herkdmmliche Banken und
Sparkassen stehen. Zwar fallt der Paypal-Vorsprung mit
nur einem Prozentpunkt minimal aus, die Tatsache, dass
es Uberhaupt soweit kommen konnte, ist aber die eigent-
liche Botschaft.”

Relativ unkritisch sind junge Hochschulabsolventen ge-
genuber Facebook. 12 Prozent hatten keine Bedenken

gegen die Firma als Plattform-Betreiber.

Auch Apple ist bei jungen Bundesbiirgern mit Hochschul-
abschluss vergleichsweise beliebt. Wahrend sich in der
Gesamtbevolkerung nur 11 Prozent mit Apple als Plattform-
Anbieter anfreunden kdnnen, sind es hier 21 Prozent. Das

belegt Apples starke Stellung in diesem Kundensegment.
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