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Wealth-Management-Anbieter hinken gegentber Retail-  Banken hinterher

Consileon veroffentlicht Studie zu Erwartungen jung er
Vermdgender an ihre Bank

Karlsruhe, 07. Juli 2015. Was erwarten junge Wohlha bende eigentlich von ihrer Bank? Welche
Erfahrungen haben sie bisher gemacht, an wen wenden sie sich bei Fragen rund um die
Verwaltung eines Familienvermégens oder hinsichtlic h Investitionen? Und welche Schliisse
mussen Banken daraus ziehen? Consileon, internation al tatige IT- und Management-Beratung
mit Stammesitz in Karlsruhe, hat 30 unter 30-Jéhrige in persénlichen Gesprachen befragt und
die Ergebnisse in der Studie ,30 unter 30" zusammen  gefasst. Diese steht ab sofort unter
www.consileon.de/30unter30 _ zum Download bereit.

Ob durch Erbschaften, Schenkungen oder aufgrund der eigenen Berufstétigkeit: Jeder der 30 von
Consileon befragten unter 30-Jahrigen ist ein potenzieller Kunde fiir das Wealth Management (WM)
einer Bank. Indifferenz und eine nur méRige Zufriedenheit stellen fur die Institute jedoch ein Risiko
dar: So zeigt die Befragung, dass sich fast die Halfte der Panel-Teilnehmer bei einer Schenkung
nach einer neuen Bankverbindung umsehen wirde.

Vertrauensgewinn durch Beratung

Das Uberrascht nicht, bezieht man in die Betrachtung ein, dass der letzte Kontakt mit dem eigenen
Wealth Manager nach Aussage der Befragten im Schnitt sechs Monate zurlckliegt. Gerade das, so
geht es aus der Studie hervor, ist eine ungenutzte Chance seitens der Banken, denn ihr
Finanzwissen schatzen die Beteiligten zwar mehrheitlich gut bis durchschnittlich ein,
Beratungsbedarf empfinden sie aber dennoch. Und nicht nur das: Nach der Finanzkrise ist das
Vertrauen in Bankberater gesunken, wobei die Hausbank im Vergleich zu Vermdgensverwaltern
eher Plus-Punkte sammelt. Die Folge: Statt Investitionen Uber die eine Bank des Vertrauens zu
tatigen, werden Vermdgen auf mehrere Finanzdienstleister verteilt, in Immobilien umgeschichtet
oder Anlageformen und Preismodelle gesucht, die die Interessen der Anbieter mit denen ihrer
Kunden in Einklang bringen. Der Ruf nach Beratung wird demnach immer lauter.

Die Consileon-Studie zeigt aber auch, dass die Vermdgensnachfolger in der Regel erst einmal den
WM-Anbieter der Eltern Ubernehmen — allerdings alleine aus Bequemlichkeit. Méchten Wealth
Manager einen Wechsel zu anderen Anbietern oder den intensiv in Online-Beratungslésungen
investierenden Retail-Banken (und Fintechs) vermeiden, missen sie bereits jetzt
Uberzeugungsarbeit leisten.

Banken mussen Erreichbarkeit sicherstellen — auch o nline

So wie sich die Arbeitswelt der jungen Vermégenden entwickelt hat, so erwarten sie es auch von
ihren Banken und Beratern. Bessere Erreichbarkeit, Proaktivitdt und Individualitat sind gefragt,
wenngleich diese laut der Angaben der Befragten aktuell noch auf der Strecke bleiben.

Dabei wéare es nicht schwer, die Bedurfnisse der jungen Kunden zu erfillen. Hinsichtlich der
Individualitat erwarten die Befragten beispielsweise malgeschneiderte Angebote und
Anlageempfehlungen sowie eine personliche Ansprache — also exakt das, was die vorige Generation
ebenfalls vorausgesetzt hat. Auch bei der Erreichbarkeit werden nur selten allzu moderne
Kontaktmdglichkeiten wie WhatsApp oder Skype bevorzugt: Das klassische Telefonat ist mit der E-
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Mail das am haufigsten angegebene Instrument, das von Wealth Managern von 8 bis 20 Uhr taglich
zur Kommunikation genutzt werden sollte. Und nicht zuletzt ist es der personliche Rat eines
Beraters, der den Befragten oft fehlt.

Insbesondere der Online-Bereich gewinnt zunehmend an Bedeutung fir die Befragten. Sie
winschen sich nicht nur eine moderne und aussagekréftige Website, sondern auch bei Wealth-
Management-Anbietern die Funktion des Online-Bankings, ubersichtliche Vermdgensaufstellungen
und Informationen zu Wertentwicklungen oder Benchmarks, wo sie heute bestenfalls
unubersichtliche Auflistungen und Excel-Tabellen bekommen. Dem mobilen Banking per
Smartphone oder Tablet-PC stehen sie noch skeptisch gegeniiber. Fir Banken scheint es sich also
um durchweg realisierbare Anforderungen zu handeln, die mit Sicherheit auch bei anderen
Kundengruppen zu einer gesteigerten Zufriedenheit fihren werden.

Alle Ergebnisse sowie detaillierte Informationen zu Aufbau und Durchfiihrung des Panels wurden
von Consileon in der Studie ,30 unter 30" zusammengefasst. Diese steht zum Download unter
www.consileon.de/30unter30 zur Verfigung.

Weitere Informationen zu Consileon finden Interessierte online unter www.consileon.de.
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