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ie traditionelle Segmentierung im Retail-Banking beruhte lange auf einer einfachen
D Logik: Beratungsarme Produkte wie Sparbicher oder Tagesgeld waren fur den
breiten Massenmarkt vorgesehen, beratungsintensive Anlageformen wie Aktien, Fonds
oder Zertifikate dagegen vor allem fur vermégendere Kundinnen und Kunden. Diese Logik

verliert jedoch zunehmend an Tragfdahigkeit.

Mit Zero-Fee-Modellen der Neobroker, niedrigeren Markteintrittsbarrieren und einem deut-
lich héheren gesellschaftlichen Bewusstsein fur kapitalmarktorientierte Geldanlagenist
der Zugang zu Wertpapieren heute so einfach wie nie. Sogar komplexere oder risikorei-
chere Anlageklassen wie Kryptowdhrungen und ELTIFs werden inzwischen von Retail-Kun-
den eigenstandig genutzt. Demokratisiert wurde damit allerdings zundchst der Zugang,

nicht automatisch auch das Finanzwissen.

Parallel dazu verdndert sich auch das Verhalten vermoégenderer Kundinnen und Kunden.
Viele von ihnen agieren digitaler, vergleichen Gebuhren starker und hinterfragen den Mehr-
wert klassischer Beratung. Hinzu kommt ein generationeller Effekt: Die Millennials bilden die
erste Erbengeneration, die als Digital Natives aufgewachsenist und erwartet, finanzielle
Angelegenheiten vollstandig digital erledigen zu kénnen. Digitale Self-Service-Modelle sind
damit langst kein Nischenthema junger, vermoégensarmer Kundengruppen mehr, sondern

gewinnen auch in wohlhabenderen Segmenten an Relevanz.

Fur Retail-Banken bedeutet das: Eine Segmentierung allein nach Alter und Vermagen greift
zu kurz. Entscheidend sind dartber hinaus Faktoren wie Finanzwissen, digitale Affinitat,
Lebenssituation, Risikowahrnehmung und Betreuungsprdferenzen. Unsere Befragung von
1.000 Sparern zeigt, wie heterogen die tatsdchlichen Bedurfnisse im Retail-Banking sind

und welche Betreuungsmodelle daraus erforderlich werden.
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Uber diese Studie
Wir haben 1.000 Sparer befragt

Wir haben 1.000 Retail-Kunden Uber 18 Jahren befragt, um ein umfassendes Bild ihrer demo-
grafischen Merkmale, ihres Verhaltens und ihrer Einstellungen im Bereich der Geldanlage zu
erhalten. Hierbei wurden sowohl psychografische als auch verhaltensbasierte Daten erho-
ben, um ein tiefgehendes Verstdndnis der zugrunde liegenden Préaferenzen und Motivatio-

nen zu entwickeln.

Dabei haben wir innerhalb dieser reprdsentativen Stichprobe rund 20 Variablen erhoben.
Diese Variablen beziehen sich auf die individuelle und finanzielle Lage, das Finanzwissen,
Anlagepraferenzen (u.a. Risikopréferenz und Zeitpraferenz), Anlageverhalten (z.B. Spardis-
ziplin und getatigte Investitionen) sowie Betreuungspraferenzen hinsichtlich genutzter Kon-

taktkandle, Anbieterloyalitat, Bedarf an Beratung und bevorzugter Informationsquellen.

Besonders relevantist hier ein zentrales Ergebnis: Ein erheblicher Teil der Befragten verfugt
nicht Uber ein belastbares Verstandnis grundlegender Finanzkonzepte. Nur rund die Halfte
kann einfache Wissensfragen zu Inflation, Diversifikation und Zinseszins korrekt beantwor-
ten. Genau darin liegt ein wesentliches Spannungsfeld des heutigen Marktes: Der Zugang zu
Kapitalmarktenist einfacher geworden, die Fahigkeit zur fundierten Einordnung dieser Még-

lichkeiten jedoch keineswegs flachendeckend mitgewachsen. » A

A Der Zugang zu Kapitalmdrkten wurde iiber Neobroker demokratisiert

Depotanzahlist zwischen 2019 und 2025 um 8 % p.a. gewachsen ...

[in#m]
8%p.a.
37
34
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
.. doch das Finanzwissen der Anleger bleibt auf niedrigem Niveau
Nur 62 % kénnen die Aus- Nur 52 % verstehen die Nur 53 % kdnnen den
wirkungen von Inflation auf ihre Vorteile von Diversifikation Zinseszins-Effekt richtig
Kaufkraft korrekt bewerten einschatzen

Quelle: Depotanzahl gem. Bundesbank-Statistik, Roland Berger Umfrage
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Unsere Ergebnisse verdeutlichen die dringende Notwendigkeit professioneller Anlagebera-
tung, da das Verstdndnis fur Finanzthemen in der breiten Bevolkerung haufig nur begrenzt
ausgeprdagtist. Zudem bleiben viele Personen trotz solidem Finanzwissen unsicher in ihren
Anlageentscheidungen und greifen weiterhin auf ihnen bekannte, konservative Finanzpro-
dukte zurick. Andere neigen zu Selbstuberschdtzung der eigenen finanziellen Kompeten-
zen und treffen Entscheidungen, die einer objektiven Risikobewertung widersprechen und
den langfristigen Vermoégensaufbau gefahrden. Damit entsteht ein Spannungsfeld zwi-

schen wahrgenommenem Wissen, tatséchlicher Kompetenz und Anlageverhalten. » B

Fur Retail-Banken ist diese Diskrepanz besonders relevant. Denn sie erschwert eine zielge-
richtete Ansprache, wenn Kundinnen und Kunden oberflachlich dhnlich erscheinen, sich
aberinInformationsstand, Entscheidungsfdahigkeit und Betreuungsbedarf stark unterschei-
den. Genau hier zeigt sich die Notwendigkeit einer neuen Segmentierung, die nicht primar
auf Alter oder Vermdgen, sondern starker auf Wissensstand, Verhalten und Praferenzen
abstellt.

B Viele Anleger haben Probleme, ihre Risikotragfdhigkeit realistisch
einzuschdtzen und ihre Portfolios entsprechend zu strukturieren

Nicht einmal jeder zweite Anleger ist in Anlageprodukten investiert.
Jeder sechste Anleger gibt an, den Grofteil seines Vermogens, mehr als die Halfte, in Tages-/Fest-
geld anzulegen - ein Warnsignal fur das Thema private Altersvorsorge.

Zurenditearm
investiert

o

~-50% fAARE D000

Jeder 16. Befragte hat den Grofteil seines Vermégens in Kryptowdhrungen investiert.
Weitere 15 % geben an, grofiere Teile ihres Vermdgens in Kryptowdhrungen investiert zu haben - fur
diese risikoreiche Assetklasse eine nicht angemessene Vermogensallokation.

Zurisikoreich
investiert

Quelle: Roland Berger Umfrage
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Vermdgen und Asset-Allocation
Wie und wie viel legen die Deutschen an?

DIE FRAGE NACH DER HOHE UND VERTEILUNG DER VERMOGEN
Die Hohe des Vermogens variiert erwartungsgemdafl stark mit dem Alter. Jungere Personen
verfugen im Durchschnitt Uber geringere Vermdégen, die im Verlauf des Erwerbslebens

zunehmen und nach dem Renteneintritt meistens wieder leicht zurickgehen. » C

Auffallig ist jedoch sowohl das wachsende Vermdgensniveau als auch die zunehmende
Spreizung innerhalb der Alterskohorten. Einen zentralen Einfluss hat dabei das Erbvermé-
gen. Je dlter die Befragten sind, desto sichtbarer werden die Unterschiede im Vermogens-
aufbau. Diese Heterogenitdt verweist darauf, dass sich finanzielle Spielrdume und
Beratungsbedarfe selbst innerhalb derselben Altersgruppe erheblich unterscheiden. Alter

alleinist daher kein tragfdahiger Indikator fur die passende Betreuung.

Ein Beispiel: Der Wunsch, Kapital fur die nachfolgende Generation zu erhalten, wird maf3-
geblich durch eigene Erberfahrungen sowie durch das Vorhandensein von Kindern beein-
flusst. Das Alter der Befragten wirkt sich hingegen weniger stark auf die Zustimmungswerte
zum Ziel ,Kapitalerhalt“ aus. Dies ist bemerkenswert, da bei dlteren Befragten aufgrund des
zeitlich ndher ruckenden Vermoégenstransfers ein stdrkerer Fokus auf dieses Ziel zu erwar-

ten gewesen ware. » D

C  Mit steigendem Alter nimmt nicht nur das Vermdgen, sondern auch die
Spreizung innerhalb der Vermdgen in derselben Alterskohorte zu

Altersspezifische Verteilung der Haushaltsnettovermdgen in Deutschland
[TEUR]

919
583
200 2 146
0 7 -_-. L L—
unter 35 35-44 45-54
1.061 1.020
768
241 193 173
2 2 . 5
55-64 65-74 75 und dlter
10 %-Perzentil 20%-Perzentil [l 30 %-Perzentil 40 %-Perzentil 50 %-Perzentil

[ 60%-Perzentil [l 70%-Perzentil [l 80%-Perzentil [l 90#-Perzentil

Quelle: IW-Kurzbericht No. 59
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D  Kapitalerhalt fiir die ndchste Generation ist ein altersiibergreifendes
Ziel - damit greift eine schlichte Segmentierung nach Alter zu kurz

Frage: Verfolgen Sie das Ziel "Kapitalerhalt fur die ndchste Generation"?

Haushalte g > = .
I R

mit Kinder

49 21

raushalte _—&ﬁ

ohne Kinder

. 52 19 21 8
40- bis
-/ J | |

69-Jahrige

70-Jahrige a = = 2
und dlter —_ [

B Trifft nicht zu/kein Ziel

1 interessant/méchte ich verfolgen
B verfolge ich aktuell

Bl Habe ich bereits erreicht

Quelle: Roland Berger Umfrage

AUSGEPRAGTE PRAFERENZ FUR FESTVERZINSTE ANLAGEPRODUKTE

Nach wie vor sind grof3e Teile des Vermogens deutscher Retail-Kunden in Giro- und Tages-

geldkonten angelegt. » E

Diese Praferenz fur liquide und risikoarme Anlagen verweist zugleich auf zwei strukturelle
Herausforderungen:
1. Eine hohe Sicherheitsorientierung

2. Defizite im Verstandnis langfristiger, diversifizierter Vermoégensanlagen

Gerade vor dem Hintergrund zentraler Anlageziele wie Altersvorsorge und Vermogensauf-
bau scheint die geringe Nutzung renditestdrkerer, breit diversifizierter Anlageformen prob-

lematisch.
Far Finanzinstitute ergibt sich daraus ein klarer Auftrag: Kunden schrittweise an Asset-

klassen heranzufuhren, die eine hdhere Rendite bringen, ohne dabeiihre Sicherheitsbedurf-

nisse zuignorieren.

Roland Berger | Zwischen Sparbuch und Krypto
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E  Hinsichtlich der Portfoliozusammensetzung zeigt sich insgesamt eine
starke Prdaferenz fiir risikoarme und liquide Anlagen

Frage: Wie und in welchem Umfang legen Sie Geld in den folgenden Anlageklassen an?

Cash (Bargeld ==
oder Girogeld)
Tagesgeidund/ & T ———
oder Festgeld

45 12 22 21
Selbstgenutzte

i~ ] |
Immobilie(n) o
Anlogepr'odukte 50 19 22 0
(Fonds, Fixkupon T S
-Zertifikate,

Anleihen)
50 17 23 1

ETFs Y P

52 19 22 6
Einzelaktien _—-
Produkte mit 61 18 18 3
FSG-Merkmalen I
(bspw. nach-
haltige Fonds)

62 17 15 6

Krypto ) |
Vermietete 65 12 16 /

- [ ]
Irnmobilie(n) [ [
Hebelprodukte 67 17 13 3
(Turbos, Mini- e e
Futures, etc.)

Keine Geldanlage in dieser Anlageklasse  [Jl] Ja, groBere Teile meines Vermoégens

I Ja, etwas B Jc. einen GroBteil meines Vermégens

Quelle: Roland Berger Umfrage

IMMOBILIEN ALS BELIEBTE ANLAGEFORM

Selbstgenutzte Immobilien erweisen sich als mit Abstand beliebteste Anlageform. Fur jeden
funften deutschen Retail-Kunden stellt das Eigenheim den Grofiteil des eigenen Verméogens
und ein wesentliches Instrument der Altersvorsorge dar, weil es im Ruhestand den Wegfall
von Mietzahlungen erméglicht. Zudem fungieren die monatlichen Tilgungsraten als obliga-

torischer Sparmechanismus, der eine hohe Disziplin bei der Vermogensbildung erfordert.
»F

Diese einseitige Konzentration auf Immobilien birgt jedoch Klumpenrisiken, die bei Markt-

schwankungen die finanzielle Stabilitadt der Haushalte gefdhrden kdnnen. Oft fehlen ausrei-

Roland Berger | Zwischen Sparbuch und Krypto
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chende Rucklagen, um im Bedarfsfall kurzfristig auf liquide Mittel zurtickgreifen zu kénnen.
Besonders bei Rentnerinnen und Rentnern ist ein hoher Anteil des Nettovermdgens in der
selbstgenutzten Immobilie gebunden, was bei notwendigen (energetischen) Sanierungen

oder gesundheitsbedingten Mehrausgaben hé&ufig zu Liquiditatsengpdassen fuhrt. » G

Zudem schrdankt die starke Kapitalbindung in Immobilien die Flexibilitat ein und nimmt den
Anlegern den Spielraum, auf veranderte Marktbedingungen oder persoénliche Lebensereig-

nisse zu reagieren.

Gerade bei dlteren Haushalten zeigt sich damit ein Zielkonflikt zwischen Vermégenssubs-
tanzerhalt und Liquiditatsverfugbarkeit. Fur die Beratung bedeutet das: Nicht nur der Ver-
modgensaufbau, sondern auch die Struktur und Nutzbarkeit des Vermdégens mussen starker

in den Fokus rucken.

F  Es besteht eine hohe Korrelation zwischen Immobilienbesitz
und Spardisziplin

Frage: Inwiefern treffen die folgenden Aussagen auf Ihr Sparverhalten zu?

Ich halte meine Sparrate auch in schwierigen Zeiten konsequent ein

13 15 32 31 9
Alle ] Y
Immobilien- S 1 33 41 i

[ ] T

besitzer

Ich erh6he meine Sparrate regelmdpig, wenn sich mein Einkommen verbessert

13 1 31 33 1l
Alle | Y
Immobilien- ° ° 34 37 14

[ Y

besitzer

Es fallt mir leicht, feste Betrédge monatlich zuriickzulegen

14 12 28 33 13
Alle I A
Immobilien- ° / 32 38 i
besitzer | A ———
B Trifft uberhaupt nicht zu Neutral [Jl] Trifft voll und ganz zu
. Trifft nicht zu . Trifft zu

Quelle: Roland Berger Umfrage

Roland Berger | Zwischen Sparbuch und Krypto



G  Fur viele dltere Personen ist die eigene Immobilie der
wesentliche Vermégenswert

Frage: In welchem Umfang ist ihr Geld in der selbstgenutzten Immobilie gebunden?

Uber 70-Jahrige 9 30 60

mit eigener I
Immobilie

Unter 40-Jahrige 24 51 24

mit eigener I
Immobilie

. Etwas . Grofere Teile meines Vermogens . Ein Grofiteil meines Vermogens

Quelle: Roland Berger Umfrage

UNTERSCHIEDE IN DER VERMOGENSZUSAMMENSETZUNG NACH ALTER
Wahrend dltere Generationen weiterhin stark in festverzinsten Produkten investiert sind,
zeigen jungere Anleger eine héhere Affinitat zu renditeorientierten Instrumenten wie ETFs,

Einzelaktien und Kryptowd&hrungen. » H

H  Unter 40-Jdhrige haben eine hohe Bereitschaft zur Investition in
renditestarke und risikoreichere Anlageklassen

Frage: Wie und in welchem Umfang legen Sie Geld an?
[Segmentierung nach Alter]

Uber 40-Jahrige Unter 40-Jahrige
59 16 19 7 32 19 31 19
ETFs ] ] [ N e
60 18 18 5 36 22 32 10
Einzelaktien ] ] P ]
E;?“P:‘:kr:n'glen 66 7 15 3 50 21 23 5
. [ [
(bspw. nach- L] ] ]
haltige Fonds)
1 4 22 10

70 15 45 23
Krypto —--I F__-

. Keine Geldanlage in dieser Anlageklasse . Ja, gréfere Teile meines Vermogens

M Ja, etwas B Jo. einen GroBteil meines Vermogens

Quelle: Roland Berger Umfrage
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Diese hohere Investitionsbereitschaft [asst sich teilweise auf ein gesteigertes Bewusstsein
fur private Altersvorsorge zurickfuhren. Wahrend lediglich 70 % der Uber 40-J&hrigen ange-
ben, dass private Altersvorsorge ein finanzielles Ziel fur sie darstellt, sind es bei den unter
40-Jahrigen signifikant mehr, nédmlich 86 %. Das Uberrascht, da der Renteneintritt bei Junge-

ren noch in weiter Zukunft liegt. » |

I Unter 40-Jdhrige haben ein gréf3eres Bewusstsein fiir eine private
Altersvorsorge neben der gesetzlichen Rente

Frage: Verfolgen Sie das Ziel "private Altersvorsorge neben der gesetzlichen Rente"?

30 21 33 17
Uber 40-Jahrige Y P
14 39 38 9
Unter 40-Jahrige Y P
I Trifft nicht zu/kein Ziel B verfolge ich aktuell

[ interessant/méchte ich verfolgen ] Habe ich bereits erreicht

Quelle: Roland Berger Umfrage

" Loyalitat entsteht nicht
durch giinstige Gebiihren, sondern
durch echtes Versténdnis."

Dr. Thomas Richter, Partner

11 Roland Berger | Zwischen Sparbuch und Krypto
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GESCHLECHTSSPEZIFISCHE UNTERSCHIEDE BEI DER
PRODUKTAUSWAHL

Zwischen Mdnnern und Frauen lassen sich bezuglich der bevorzugten Anlageklassen mar-
kante Differenzen beobachten. Frauen tendieren stdrker zu liquiden und risikoarmen Anla-
gen wie Tages- oder Festgeld, wohingegen Mdnner eine ausgepragtere Affinitat zu

risikoreicheren Assetklassen wie Aktien und ETFs zeigen. » J

Dies deutet auf geschlechtsspezifische Unterschiede in der Risikotoleranz hin. Insgesamt
nutzen Manner Finanzanlagen haufiger als Frauen: Insbesondere Aktienanlagen (Einzelak-

tienund ETFs), aber auch Kryptoinvestments erfreuen sich bei Mannern gréperer Beliebtheit.

Erwdhnenswert ist zudem, dass Manner mit ESG-Kriterien vertrauter sind und sie Nachhal-
tigkeitsaspekte haufiger in ihre Entscheidungen einfliefen lassen. Insgesamt ldsst sich aber
sagen, dass ESG-Kriterien grundsatzlich fur viele kein Begriff sind und im Vergleich zu ande-

ren Auswahlfaktoren weniger stark in Anlageentscheidungen berucksichtigt werden.

Des Weiteren bevorzugen Mdnner eigenstdndige Anlageentscheidungen ohne externe
Unterstutzung, wahrend Frauen personalisierte Beratung und umfassendere Informationen
zuihren Optionen schatzen - ein Indikator fur einen erhéhten Bedarf an mafigeschneiderter

Finanzberatung bei weiblichen Anlegern. » K

Bemerkenswert ist, dass 43 % der Frauen aktuell keinen Anlageanbieter nutzen, verglichen
mit rund 29 % der Mdnner. Diese geringere Kapitalmarktbeteiligung von Frauen beeinflusst

die langfristige Vermdgensverteilung zwischen den Geschlechtern.
Die Unterschiede deuten auf eine hohere Risikoaversion bei Frauen sowie ein geringeres

Vertrauen in die eigene Finanzkompetenz hin, was gezielte Beratungsangebote notwendig

macht.

Roland Berger | Zwischen Sparbuch und Krypto
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J  EinBlick auf geschlechterspezifische Unterschiede zeigt: Ménner
investieren deutlich héufiger und gehen dabei héhere Risiken ein
als Frauen

Frage: Wie und in welchem Umfang legen Sie Geld an?

[Segmentierung nach Geschlecht]

Tagesgeld und/
oder Festgeld

Anlageprodukte
(Fonds, Fixkupon-
Zertifikate,
Anleihen)

ETFs

Einzelaktien

Produkte mit
ESG-Merkmalen
(bspw. nach-
haltige Fonds)

Krypto

[ Keine Geldanlage in dieser Anlageklasse

. Ja, etwas

Mdnner

28 21 36 15
[ .

44 20 25 1

] | |

45 16 25 14

47 19 25 8
(R ey e
18 19 4

58
A e e

59 18 17 6
_--I

Frauen

30 22 31 17
[

57 17 20 6
] ||

56 18 20 7

20 19 4

57
]

19 16 2

63
(T

12 6

66 16
—--I

. Ja, gréfere Teile meines Vermogens

B Jc. einen GroBteil meines Vermégens

Quelle: Roland Berger Umfrage

K Manner treffen ihre Anlageentscheidungen eher selbst, wéhrend
Frauen den Austausch im sozialen Umfeld und externe Beratung
bevorzugen

Frage: Inwiefern trifft die folgende Aussage auf Ihr Anlageverhalten zu?

Ich treffe meine Anlageentscheidungen am liebsten selbst und ohne Unterstutzung

Mdanner

Frauen

18%

[ ich stimme der Aussage zu

Quelle: Roland Berger Umfrage
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Finanzielle Ziele
Wie Anleger diese erreichen wollen

FINANZIELLE ZIELE - ABSICHERUNG ALS OBERSTE PRIORITAT,
KURZFRISTIGE KAPITALVERMEHRUNG SEKUNDAR

Eine Auswertung der finanziellen Ziele der Befragten zeigt, dass langfristige Stabilitat und
finanzielle Absicherung zentrale Prioritdten darstellen. Besonders stark ausgepragt ist die
Bedeutung von Vorsorgeaspekten: Der Aufbau einer Notfallreserve weist die héchsten
Zustimmungswerte auf, wobei ein Grofiteil der Teilnehmenden dieses Ziel bereits erreicht
hat oder aktuell verfolgt. Dies spricht fur ein ausgeprdgtes Sicherheitsbewusstsein und eine

hohe Sensibilitat gegenuber finanziellen Unsicherheiten im Retail-Banking. » L

Daruber hinaus nimmt die Altersvorsorge einen wichtigen Stellenwert ein. Ein erheblicher
Anteil der Befragten beschaftigt sich aktiv mit ergénzenden Mafnahmen zur gesetzlichen
Rente. Auch langfristiger Vermégensaufbau wird von vielen Teilnehmenden verfolgt, sowohl
in Form konkreter Spar- und Investitionsziele als auch durch mittel- bis langfristige Strate-

gien zum Kapitalaufbau.

Auffallig ist auch die hohe Relevanz familidrer und generationentbergreifender Ziele. Die
finanzielle Absicherung der Familie bei Berufsunfahigkeit sowie der Kapitalerhalt fur nach-
folgende Generationen erreichen vergleichsweise hohe Zustimmungswerte. Dies verweist
auf ein Verantwortungsbewusstsein, das tber individuelle Interessen hinausgeht und die

langfristige finanzielle Stabilitat des familiaGren Umfelds einschlief3t.

Ebenfalls bemerkenswert ist das Interesse am Aufbau passiver Einkommensquellen im
Retail-Segment. Viele Befragte verbinden finanzielle Ziele offenbar nicht ausschlieflich mit
Vermogensakkumulation, sondern auch mit dem Wunsch nach gréfierer Unabhdangigkeit

und dem Aufbau einer weiteren Einkommensquelle im Alter.

Die Ergebnisse widersprechen damit Vorurteilen, wonach Anlageentscheidungen vorallem
renditegetrieben sind. Fur die meisten Anleger steht das Ziel einer kurzfristigen Geldver-
mehrung durch hohe Renditen nicht im Fokus und nimmt im Vergleich zu langfristigen
Sicherheits- und Stabilitatszielen eine deutlich geringere Rolle ein. Zwar interessiert sich
rund ein Drittel der Befragten fur das Thema ,.kurzfristige Renditeorientierung®, zugleich gibt
jedoch der grofite Anteil an, dass kurzfristige Renditeorientierung ,,nicht zutrifft“ bezie-
hungsweise kein personliches Ziel darstellt. Dies deutet darauf hin, dass risikoorientierte

Anlagestrategien in der Breite weniger attraktiv sind als haufig angenommen.

Insgesamt zeigen die Ergebnisse, dass finanzielle Zielsetzungen tberwiegend von Vorsorge,
Stabilitdt und langfristiger Planung gepragt sind. Kurzfristige finanzielle Motive treten dem-
gegenuber weniger dominant auf, wahrend nachhaltige Sicherheits- und Absicherungsas-

pekte klarim Vordergrund stehen.

14 Roland Berger | Zwischen Sparbuch und Krypto



L Esbesteht generell ein hohes Bewusstsein fiir eine finanzielle
Absicherung und den langfristigen Aufbau von Vermégen

Frage: Welche der folgenden finanziellen Themen sind fur Sie relevant?

Vorhandensein einer Notfallreserve (z.B. 3 Nettomonatsgehdlter)

17 22 30 31

Altersvorsorge zusdtzlich zur gesetzlichen Rente, die es mir erlaubt meinen Lebensstandard im Alter zu halten

23 ) 34 15

Familie oder Angehoérige absichern bei Berufsunfahigkeit/ Tod

32 28 25 15

Langfristiger Vermogensaufbau ohne konkretes Sparziel

26 27 36 1

Mittel- bis langfristiger Vermégensaufbau zur Erfullung von Lebenszielen (z.B. Hauskauf, Studium, Weltreise)

32 24 32 12

Dauerhaftes passives Einkommen aufbauen (z.B. regelmdpige Miet- oder Zinseinnahmen, Dividenden)

38 29 24 10

Kapitalerhalt (z.B. fur die ndchste Generation)

40 25 27 8

Kurzfristige Geldvermehrung durch hohe Renditen

42 31 22 5

Trifft nicht zu/kein Ziel [l Interessant/mochteich verfolgen [l Verfolge ich aktuell [l Habe ich bereits erreicht

Quelle: Roland Berger Umfrage
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SPARDISZIPLIN STARK EINKOMMENSABHANGIG

Die Analyse des Sparverhaltens zeigt, dass viele Befragte ihre finanziellen Ziele aktiv durch
regelmdpiges Sparen verfolgen. Gleichzeitig treten jedoch deutliche Unterschiede zwischen
Haushalten mit hoherem (uber 4.000 EUR Haushaltsnettoeinkommen) und niedrigerem Ein-
kommen (unter 4.000 EUR Haushaltsnettoeinkommen) zutage. Dabei wurde nicht die abso-
lute Hohe der Sparbetrdge untersucht, sondern die Stabilitdt und Kontinuitdt des

Sparverhaltens.

BeiBefragten mit hoherem Einkommen zeigt sich eine ausgeprdagtere Spardisziplin. Mehr als
die Halfte gibt an, die eigene Sparrate auch in schwierigen Situationen konsequent beizube-
halten. Viele Teilnehmende berichten zudem, ihre Sparbetrage regelmdafig zu erhéhen und
feste monatliche Sparroutinen problemlosin den Alltag integrieren zu kédnnen. Diese Ergeb-
nisse sprechen fur ein strukturiertes und planbares Finanzverhalten, welches das langfris-
tige Erreichen finanzieller Ziele begunstigt. Sparen erscheint hier weniger als kurzfristiger

Verzicht, sondern vielmehr als fester Bestandteil der finanziellen Lebensfuhrung. » M

Im Vergleich dazu zeigen Haushalte mit niedrigerem Einkommen ein deutlich instabileres
Sparverhalten. Viele Befragte berichten, dass esihnen schwerfallt, feste Sparbetrage lang-
fristig einzuhalten oder regelmapig Rucklagen zu bilden. Selbst bei steigendem Einkommen
erhéht sich die Sparrate in dieser Gruppe deutlich seltener als in der Vergleichsgruppe.
Zudem treten Unterbrechungen oder Reduzierungen der Sparleistungen wesentlich haufi-

ger auf.

M  Einkommensschwache Haushalte zeigen eine deutlich
inkonsequentere Spardisziplin und gehen weniger planvoll bei der
Anlage vor - ein Teufelskreis

Frage: Inwiefern treffen die folgenden Aussagen auf Ihr Sparverhalten zu?
[Segmentierung nach Einkommen]

Hohes Einkommen Niedriges Einkommen

Ich halte meine

Sparrate kon- h 8 32 43 12 16 18 33 26 8
sequent auch in - L e

schlechten

Zeiten ein

lsc;aer:zfgigsre 9 29 43 14 16 13 33 29 10
sich mein Emkom—. L i e
men verbessert

Es fallt mir leicht

feste Betlr;:f FBe 22 47 21 18 15 31 27 10
monatlich zurtck- r L L]
zulegen

B Trifft uberhaupt nicht zu Trifft nicht zu Neutral [ Trifftzu ] Trifft voll und ganz zu

Quelle: Roland Berger Umfrage
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Ein grofier Teil der Befragten setzt das Sparen bei finanziellen Belastungen vollsténdig aus
oder passt die Sparraten kurzfristig an aktuelle Ausgaben und Konsumwunsche an. Gleich-
zeitig fehlt haufig das Bewusstsein dafur, dass auch kleine, aber kontinuierliche Sparbei-
trage Uber lange Zeitradume hinweg einen erheblichen Effekt auf die Altersvorsorge haben

kénnen. Entsprechend bleiben die positiven Wirkungen des Zinseszinseffekts oft ungenutzt.

Hieraus ergibt sich ein Teufelskreis: Niedriges Einkommen, instabilies Sparverhalten, ein
geringes Interesse an Finanzen und damit auch ein geringes Verstdandnis fur Zinseffekte
erschweren den Vermogensaufbau. Beim Altersvorsorgedepot ist daher neben finanzieller
Foérderung durch den Staat eine gezielte Vermittlung von Finanzkompetenz erforderlich, um

einkommensschwachen Haushalten die langfristigen Vorteile zu verdeutlichen.

Positiv ist, dass die geplante EinfUhrung des Altersvorsorgedepots bereits die Etablierung
niederschwelliger Informationsangebote - etwain Form von Webinaren - bei verschiedenen

Finanzinstituten wie Banken und Brokern vorangetrieben hat.

ANLAGEVERHALTEN BEI VIELEN BEFRAGTEN

DURCHAUS SYSTEMATISCH

Die Analyse des Anlageverhaltens zeigt, dass viele Befragte grundsatzlich Strategien verfol-
gen, um ihr Portfolio zu strukturieren und an ihre finanziellen Ziele anzupassen. Gleichzeitig
treten jedoch (ahnlich wie beim Sparverhalten) deutliche Unterschiede zwischen Haushal-
ten mit héherem und niedrigerem Einkommen auf. Diese Unterschiede betreffeninsbeson-
dere den Grad der Systematik, Regelmdfigkeit und strategischen Steuerung der

Kapitalanlage.

Bei Befragten mit hdherem Einkommen zeigt sich ein vergleichsweise strukturiertes und
planvolles Anlageverhalten. Ein signifikanter Anteil gibt an, das eigene Portfolio in festen
Abstanden anzupassen (31%) oder klare Regeln fur die Anpassung der Anlagestrategie zu
verfolgen - etwa nur beirelevanten Verénderungen der Rahmenbedingungen (36 %). Zudem
verfugen viele Uber konkrete Rebalancing-Strategien (24 %) und reagieren in gewissem
Umfang aktiv auf Marktentwicklungen oder Nachrichten (25 #). Die Kapitalanlage erfolgt
hier also nicht zufdllig, sondern wird als bewusster, kontinuierlicher Prozess verstanden. Die
Kombination aus regelmagiger Uberpriafung, strategischer Anpassung und teilweise auch
aktiver Steuerung schafft gunstige Voraussetzungen, um Anlageentscheidungen zielge-

richtet an langfristigen finanziellen Zielen auszurichten.

Demgegenuber zeigt sich bei Haushalten mit niedrigerem Einkommen ein deutlich weniger
konsistentes Anlageverhalten. Zwar geben auch hier einzelne Befragte an, ihr Portfolio
anzupassen oder Strategien zu verfolgen, die entsprechenden Anteile liegen jedoch durch-
gdngig unter denen der einkommensstarkeren Gruppe (z.B. 21% bei regelmdpigen Anpas-

sungen und 17 % bei festen Rebalancing-Strategien).

Zudem gibt ein vergleichsweise grofer Anteil (23 %) an, dass keine der vorgegebenen Anla-
gestrategien auf das eigene Verhalten zutrifft. Dies deutet darauf hin, dass ein erheblicher
Teil dieser Gruppe keine klar strukturierte oder bewusst gesteuerte Anlagestrategie ver-

folgt.
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Anlageentscheidungen erscheinen hier haufiger situativ, unregelmdapig oder weniger syste-

matisch eingebettet.

Wdhrend Haushalte mit héherem Einkommen ihr Spar- und Anlageverhalten strategischer
planen, fehlt es einkommensschwdacheren Haushalten oft an Routinen. Dies erschwert den
langfristigen Vermoégensaufbau. Das neue Altersvorsorgedepot kdnnte die Unterschiede
zwischen Haushalten mit hohem und niedrigem Einkommen weiter verscharfen. Wer bereits
regelmdapig spart und sich aktiv mit Finanzanlagen auseinandersetzt, kann die staatlichen
Forderungen optimal nutzen und seine Vorsorge stdrken. Haushalte ohne ausgepragtes
Finanzinteresse oder mit geringerer Spardisziplin profitieren hingegen weniger, was die
soziale Ungleichheitim Bereich der Altersvorsorge sogar weiter vergréfiern konnte. Hier kon-
nen digitale Anlage-Assistenten und automatisierte Rebalancing-Mechanismen helfen: Sie
ermoglichen auch ohne tiefes Finanzwissen eine passende Anlagestrategie, beispielsweise

durch eine altersgerechte Umschichtungin risikodrmere Anlageklassen.

Wem vertrauen Anleger?
Die entscheidende Rolle von Umfeld, Experten und Internet

INFORMATIONSQUELLEN

Die Mehrzahl der Befragten bezieht Finanzinformationen primér aus dem familidren Umfeld
oder aus dem Freundeskreis, gefolgt von Bankberatern und internetbasierten Angeboten.
Die Dominanz des sozialen Umfelds bei der Informationssuche unterstreicht, wie stark die
finanzielle Bildung vom individuellen Lebensumfeld abhéngt. Bemerkenswert ist, dass mehr
als die Halfte der Befragten mit hoherem Bildungsstand das Internet als primare Informati-
onsquelle nutzt. Dies verdeutlicht eine Diskrepanz: Ein hdherer Bildungsgrad korreliert mit

der Praferenz fur neutrale Quellen, was wiederum die Abhé&ngigkeit von Dritten verringert.

KORRELATION ZWISCHEN INFORMATIONSQUELLEN

UND FINANZWISSEN

Gewdhlte Informationsquellen korrelieren stark mit dem Finanzwissen und damit der Fahig-
keit, Finanzprodukte zu bewerten. Wer sich vorwiegend im privaten Umfeld informiert, ver-
steht grundlegende Konzepte wie Inflation oder Zinseszins oft schlechter als Nutzer digitaler
Angebote oder Kundinnen und Kunden von Bankberatern. Am besten schneiden diejenigen
ab, die sich eigenstandig im Internet informieren. Dies zeigt: Wer sich breit informiert und
digitale Medien nutzt, verbessert sein Finanzwissen deutlich. Wer sich hingegen nur auf das

eigene soziale Umfeld verldsst, erzielt meist schlechtere Ergebnisse.

HETEROGENE AUSGANGSLAGE IN DER BERATUNG

Die Untersuchung zeigt eine deutliche Wissenslticke: Weniger als die Halfte der Befragten
versteht grundlegende Finanzkonzepte wie Inflation, Diversifikation und Zinseszins. Beson-
ders Haushalte mit geringerem Nettoeinkommen greifen Uberwiegend auf informelle Quel-
len wie Familie und Freundeskreis zurtck oder informieren sich gar nicht. Im Gegensatz dazu
nutzen einkommensstdrkere Gruppen haufiger digitale Informationsquellen und Bankbera-

ter.
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Diese Unterschiede fuhren zu einer sehr unterschiedlichen Ausgangslage in Beratungsge-

spréchen:

Einige Kundinnen und Kunden sind fundiert vorinformiert und suchen gezielt nach
Validierung und Einordnung ihres Wissens.
Andere sind aufgrund ihrer Abhd&ngigkeit von privaten Informationsquellen weniger

vorbereitet und bendtigen grundlegende Orientierung.

Berater mussen daher Kundinnen und Kunden mit verschiedenem Wissensstand individuell
abholen und eine gemeinsame Gesprdchsbasis schaffen. Um diese Herausforderung zu
bewdltigen, bendtigen Finanzdienstleister eine datengestutzte Zielgruppensegmentierung,
die Uber klassische Kriterien wie Alter oder Vermdgen hinausgeht und das individuelle Infor-

mationsverhalten sowie die digitale Affinitat in den Mittelpunkt stellt.

Anlageberatung der Zukunft

Wie persdnliche Beratung und digitale Interaktion
ineinandergreifen mussen, um echten Mehrwert fur Anleger
zu schaffen

KANALPRAFERENZEN, WECHSELBEREITSCHAFT, ANBIETERVERTRAUEN
UND PREISSENSIBILITAT FUR BERATUNGSLEISTUNGEN

Kundinnen und Kunden, die sich im Umgang mit digitalen Technologien unsicher fuhlen,
bevorzugen meist eine persdénliche Betreuung. Doch auch digital versierte Kundinnen und
Kunden suchen bei weitreichenden Anlageentscheidungen haufig den persénlichen Kon-
takt in der Filiale. Denn Finanztransaktionen - wie etwa ein Hauskauf oder eine Vermogens-
Ubertragung - sind oft emotional aufgeladen. Dieser persoénliche Austausch bietet die
Chance, Vertrauen aufzubauen und individuelle Bedurfnisse Uber die reine Transaktionsab-

wicklung hinaus zu erfassen. » N

Ein hybrider Beratungsansatz, der die Effizienz digitaler Lésungen mit der vertrauensbilden-
den Wirkung persoénlicher Interaktionen kombiniert, stellt daher die ideale Strategie dar. Hier
liegen ungenutzte Potenziale: Wahrend 36 % angeben, keinen Anlageanbieter zu haben,
berichten 27 % der Befragten - dies entspricht 42 % derjenigen, die einen Anlageanbieter nut-

zen - von einer langjéhrigen, vertrauensvollen Beziehung. » O
Gelingt es etablierten Banken, dieses Potenzial zu nutzen, kdnnen sie sich erfolgreich gegen

Neobroker behaupten. Wettbewerbsfdhige Konditionen sind wichtig, doch lediglich etwa

jeder zehnte Befragte gab an, bei Anlageentscheidungen extrem preissensibel zu sein. » P
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N Technologisch unsichere Personen bevorzugen persénliche
Beratung, doch auch digitalaffine Personen prdaferieren
persoénlichen Kontakt bei grof3en Anlageentscheidungen

Frage: Wann bevorzugen Sie es Uber welchen Kanal zu kommunizieren?
[Segmentierung nach subjektiver Digitalkompetenz]

Personen mit geringer Digitalkompetenz Personen mit hoher Digitalkompetenz

Informationen zu Markttrends und 32 & S Zaé 18 a 8 20 &&
Anlageprodukten einholen
Produktinformationen oder Bera- | I I I ——
tung zu Geldanlagen erhalten
Geldanlageprodukte 26 20 45 9 37 14 8 6 21 27 25

. [
abschlieen/ erwerben 1 N | ] | |
Bestahends Anlagen cberprafen ey p e o ——
(Depotstand, Performance)
Grofis Anlogeentec el gen et ey S —
fen (z.B. Erbe, Immobilienverkauf) F F
I Nicht geplant E-Mail oder Chat Il Mobile App

M Keine Praferenz Online-Banking (Desktop-Anwendung) [l Filiale/personliches Gesprach

O Nahezu die Hdlfte der Personen, die einen Anlageanbieter haben,
pflegen auch eine langjéhrige Beziehung zu ihm

Frage: Welche der folgenden Aussagen beschreibt Sie am besten in Bezug auf
lhren Anlagenanbieter?

Ich habe zu meinem Hauptdepotanbieter eine langjahrige Beziehung, fuhle mich
verbunden und vertraue inm langfristig

Wenn ein anderer Anbieter bessere Konditionen oder ein gréf3eres Leistungs-
angebot bietet, wirde ich sofort wechseln

Ich nutze mehrere Depots/Investmentplattformen parallel, um flexibel zu bleiben

Keine der Aussagen trifft auf mich zu/ich habe aktuell keinen Anlageanbieter/
ich nutze keinen Anbieter

B ch stimme der Aussage zu

Quelle: Roland Berger Umfrage
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P Preisunterschiede zwischen Anbietern sind fiir Anleger relevant,
jedoch bezeichnet sich nur ein Zehntel der Befragten als stark
preissensibel

Frage: Inwiefern treffen die folgenden Aussagen bezuglich Preise der Anbieter
auf Sie zu?

Ich entscheide mich immer fur die ginstigste Option

4 13 4 29

12
| N i eemm——

Wenn die Gebuhren steigen, denke ich sofort dartber nach den Anbieter zu wechseln

5 1

36 35 12
[ I i eI

Schon kleine Preisunterschiede beeinflussen meine Kauf- oder Anlageentscheidung

4 1 36 38 12

Fur mich ist ein niedriger Preis wichtiger als Zusatzleistungen oder besondere Services

4 12

40 33 11
[ I i eI

Ich informiere mich aktiv Uber Preise und Gebuhren, bevor ich eine Entscheidung treffe

43 26

22
e LY

4 5
[ |

I Trifft uberhaupt nicht zu Trifft nicht zu [l Neutral B Trifftzu ] Trifft voll und ganz zu

21 Roland Berger | Zwischen Sparbuch und Krypto



22

WELCHE BETREUUNGSMODELLE KONNEN WIR DARAUS ABLEITEN?
Auf Basis der Umfragedaten haben wir acht Kundencluster identifiziert, die sich inihrer aktu-
ellen finanziellen Lage und ihren spezifischen Praferenzen fur den Grad der digitalen Inter-

aktion, sowie ihrem finanziellen Interesse mapgeblich voneinander unterscheiden. » Q

Q  Aus den Umfragedaten kénnen acht Anlegertypen abgeleitet
werden, die einen unterschiedlichen Bedarf an Betreuung bei
Anlageentscheidungen aufweisen

Kundencluster mit unterschiedlichen Préferenzen bei Anlageentscheidungen

Erfahrene Digitale
Anleger Vermégens-
aufbauer

Konsum- und
renditeorientierte Anleger

Nachhaltige
Anleger

Sicherheits-

ientierte Anl
orientierte Anleger Traditionelle

Familienhaushalte

Next-Gen-Kunden

Finanzielle Gesamtsituation (subjektive Einschatzung)

Einkommensschwache
Single-Haushalte

v

Versténdnis von Finanz- und Digitalthemen (subjektive Einschatzung)

Quelle: Roland Berger Umfrage
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TRADITIONELLE FAMILIENHAUSHALTE
In Bezug auf das Sparverhalten stechen Familien, die im Eigentum wohnen, im Vergleich zur
Gesamtumfrage klar hervor: Ihre Sparrate ist nicht nur héher, sondern vor allem konstanter.

Auchin finanziell schwierigeren Phasen wird sie seltener unterbrochen oder angepasst.

Daruber hinaus verfugt ein deutlich gréerer Anteil Uber einen Depotanbieter, und diese
Beziehungen sind oft langjahrig gewachsen. Dennoch zeigt die Gruppe eine ausgepragte
Wechselbereitschaft. Sobald sie einen Anbieter mit besseren Konditionen finden, sind sie

sofort bereit, den Anbieter zu wechseln.

Generell ist der Informations- und Beratungsbedarf dieser Gruppe Uberdurchschnittlich
hoch, wobei digitale Kandle klar bevorzugt werden. Wenn es jedoch um konkrete Produkt-
empfehlungen zur Geldanlage oder gréf3ere Anlageentscheidungen geht, wird der persén-
liche Berater praferiert. FUr Finanzdienstleister bedeutet das: Wer diese Gruppe binden will,
muss ein hochwertiges digitales Beratungserlebnis bieten, ergdnzt durch eine persénliche
Ansprechperson fur die entscheidenden Momente (wie Hauskauf oder Erbfall), und dabei
jedoch mit wettbewerbsfdhigen Konditionen Uberzeugen, die einem direkten Vergleich

standhalten.

EINKOMMENSSCHWACHE SINGLE-HAUSHALTE

Demgegenuber steht das Segment der einkommensschwachen Single-Haushalte, das in
seiner finanziellen Zielorientierung eine deutlich andere Realitat widerspiegelt. Wo Uber-
haupt konkrete finanzielle Ziele verfolgt werden, stehen der Aufbau einer Notfallreserve und
der langfristige Vermdgensaufbau klar im Mittelpunkt. Klassische Anlageziele wie Kapital-
erhalt oder die Absicherung von Familie beziehungsweise Angehdérigen spielen hingegen
kaum eine Rolle - sie entsprechen schlicht nicht den unmittelbaren finanziellen Lebensreali-

téten dieser Gruppe.

Zum zuruckhaltenden Investitionsverhalten passt, dass sich einkommensschwache Singles
deutlich seltener aktiv Uber Finanzthemen informieren als andere Kundengruppen. Finanz-
wissen wird weniger aktiv gesucht, was den Einstieg in eine strukturierte Vermégenspla-

nung zusdatzlich erschwert.

Die Mehrheit dieser Gruppe hat aktuell keinen Anlageanbieter, und das Bewusstsein fur den
Mehrwert professioneller Beratung ist noch wenig ausgeprdagt. Finanzdienstleister mussen
beider Beratung an einem grundlegend anderen Punkt ansetzen: Bevor Produkte oder Stra-
tegien relevant werden, gilt es zundchst, Interesse am Thema Geldanlage zu wecken und
Vertrauen aufzubauen. Wenn diese Gruppe Beratung in Anspruch nimmt, geschieht das
bevorzugt personlich in der Filiale - der entscheidende Einstiegspunkt fur diese Zielgruppe.
Parallel dazu sollte jedoch auch der digitale Kanal nicht vernachldssigt werden. Eine intuitiv
bedienbare, verstandlich gestaltete App kann dazu beitragen, erste Berihrungspunkte mit
dem Thema Geldanlage niedrigschwellig zu schaffen und das Interesse dieser Zielgruppe

schrittweise zu fordern.
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NEXT-GEN-KUNDEN

Die Next-Gen-Kunden, definiert als Menschen unter 25 Jahren, zeigen ein signifikant hdhe-
res Engagement bei Finanzthemen auf als der Bevolkerungsdurchschnitt. Ihr Informations-
verhalten ist durch eine starke Affinitat zu informativen Quellen wie dem sozialen Umfeld
und dem Internet gepragt. Auffallig ist zudem ihre Gberdurchschnittliche Kapitalmarktakti-
vitat, wobei ESG-Kriterien beiihren Anlageentscheidungen eine prominentere Rolle einneh-

men als bei anderen Kundengruppen.

Trotz dieser Eigeninitiative mochte die Gruppe Anlageentscheidungen nicht alleine treffen.
Expertenunterstutzung und die Erklarung finanzieller Optionen werden klar geschdatzt. Bei
der Wahl des Depotanbieters zeigt sich eine ausgeprdégte Preissensitivitat, bessere Konditi-
onen eines Mitbewerbers werden schnell zum Wechselanlass, was die Bindung an einen

Anbieter grundsdatzlich erschwert.

Bei der Kanalwahl dominiert das Digitale. Beratung und Informationen werden bevorzugt
online konsumiert, und die Offenheit fur Gamification-Elemente wie Challenges, Badges
oder Rewards ist in dieser Gruppe besonders ausgepragt. Fur Finanzdienstleister gilt daher,
dass eine starke digitale Prasenz und wettbewerbsféhige Konditionen unverzichtbar sind
sowie die Verfugbarkeit einer persénlichen Ansprechperson fur wegweisende Finanzent-

scheidungen.

ERFAHRENE ANLEGER

Ein deutlich gereifteres Profil weisen die erfahrenen Anleger auf: Eine Gruppe, die finanziell
zu den am starksten aufgestellten Clustern zahlt und tendenziell etwas dlter ist. Der Grofteil
ihres Vermogens steckt in der eigenen Immobilie, ergénzt durch substanzielle Investitionen
in Fonds, ETFs und Aktien. Eine Notfallreserve hat die Mehrheit [dngst aufgebaut und fast alle

verfolgen konkrete langfristige Finanzziele, die viele bereits mit Erfolg erreicht haben.

Das spiegelt sich auch im aktiven Umgang mit Finanzwissen wider. Erfahrene Anleger infor-
mieren sich nahezu ausnahmslos Uber Finanzthemen und greifen dabei auf ein breites Quel-
lenspektrum zurtck: Bankberater, Internet und Familie werden ebenso genutzt wie Bucher
und Fachliteratur. Das deutet auf ein Uberdurchschnittliches Maf3 an Finanzkompetenz hin,

welches durch einen souverdnen Umgang mit digitalen Technologien unterstutzt wird.

Was die Anbieterwahl betrifft, unterscheidet sich diese Gruppe markant von preissensitive-
ren Clustern wie den Next-Gen-Kunden. Sie wechseln ihren Depotanbieter nicht leichtfertig,
sondern pflegen langjahrige Beraterbeziehungen und setzen auf Kontinuitdat und Vertrauen.
Genau dieses Vertrauen pragt auch ihre Beratungspraferenz, kein anderes Cluster sucht
Beratung so aktiv und konsequent wie dieses. Zwar werden digitale Kandle haufiger genutzt
alsim Gesamtdurchschnitt, doch die persénliche Beratung steht im Mittelpunkt - insbeson-
dere bei konkreten Produktentscheidungen und gréf3eren Anlageentscheidungen. Fur
Finanzdienstleister stellt diese Gruppe damit eine besonders wertvolle Zielgruppe dar:
Loyal, finanzversiert und offen fur eine langfristige, qualitativ hochwertige Beratungsbezie-

hung.
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" Die Zukunft des Retail
Bankings liegt in der Kombination
aus smarter Technologie und
persénlicher Beratung. Beides ist
fur die nachhaltige
Kundenbindung unverzichtbar."

Dr. Viktoria Danzer, Senior Partner

SICHERHEITSORIENTIERTE ANLEGER

Wdhrend die erfahrenen Anleger aktiv Beratung suchen und breit am Kapitalmarkt investie-
ren, zeigen die sicherheitsorientierten Anleger ein grundlegend anderes Verhdaltnis zu
Finanzthemen. Zwar sind sie tendenziell etwas wohlhabender und dlter, doch ihr finanzielles
Interesse unterscheidet sich stark. Der Grofteil ihres Vermogens steckt auch in der eigenen
Immobilie, es wird jedoch meist nur ergénzt durch Tagesgeld und Bargeld. Eine Notfallre-
serve haben die meisten ebenfalls ldngst aufgebaut; weitergehende finanzielle Ziele ver-
folgt diese Gruppe hingegen kaum. Kurzfristige Geldvermehrung oder das Bedurfnis nach

hoher Rendite ist fur diese Gruppe nicht interessant.

Passend dazu fuhlen sich sicherheitsorientierte Anleger bei Finanzthemen deutlich unsiche-
rer als andere Cluster und informieren sich entsprechend seltener aktiv dartber. Dabei ist
auffallig, dass sie Entscheidungen lieber eigenstandig treffen, anstatt sich auf Experten-
empfehlungen zu verlassen - ein Verhalten, das weniger auf Selbstuberschétzung hindeu-

tet als auf ein tiefes Bedurfnis nach Kontrolle und Uberschaubarkeit.

Wenn dennoch Beratungsbedarf entsteht, wird der persdnliche Kontakt bevorzugt, insbe-
sondere bei groferen Anlageentscheidungen. Finanzdienstleister erreichen diese Gruppe
nicht uber komplexe Produktangebote oder digitale Kandle, sondern Uber Vertrauen, Ein-
fachheit und das persoénliche Gesprdch -immer mit dem klaren Ziel, Sicherheit zu vermitteln

und keine hohen Renditen zu versprechen.
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KONSUM-UND RENDITEORIENTIERTE ANLEGER

Ein ganz anderes Risikoprofil haben konsum- und renditeorientierte Anleger. Die absolute
Mehrheit ist aktivam Kapitalmarkt investiert, wobei Kryptowdhrungen eine besonders weite
Verbreitung finden und sich das Risikoprofil dieser Gruppe klar von anderen Clustern abhebt.
Dass die Anlegergruppe Uberdurchschnittlich haufig in Investmentclubs organisiert ist,
unterstreichtihr aktives Interesse am Marktgeschehen. Zudem informiert sich dieses Cluster

verstdarkt Uber nahestehende Personen, (vermeintliche) Experten sowie das Internet.

Was die bevorzugten Beratungs- und Informationsformate betrifft, zeigt sich bei dieser
Gruppe eine klare Praferenz fur digitale Angebote gegenuber dem persdnlichen Gesprach.
Finanzdienstleister sollten diese Gruppe vor allem Uber hochwertige digitale Plattformen,
aktuelle Marktinformationen und eine moderne Nutzererfahrung ansprechen. Persdnliche
Beratung bei groffien Anlageentscheidungen spielt zwar eine ergdnzende Rolle, ist aber

nicht der primdare Beruhrungspunkt dieser Zielgruppe.

DIGITALE VERMOGENSAUFBAUER

Ahnlich aktivam Kapitalmarkt, aber mit einem deutlich strukturierteren Ansatz, sind die digi-
talen Vermogensaufbauer. Das Cluster ist gekennzeichnet von einem sehr guten Umgang
mit Technologie, einem bestehenden Interesse an Finanzanlagen und einem héheren Net-

tovermogen.

Fastjederindieser Gruppe verfolgt konkrete Anlageziele undviele haben sie bereits erreicht,
was ein klares Zeichen fur eine planvolle und konsequente Herangehensweise an die eigene
Vermogensbildung ist. Das zeigt sich auch im diversifizierten Anlageverhalten: Neben einem
deutlich héheren Anteil am Kapitalmarkt verfugen digitale Vermdgensaufbauer tber einen
Uberdurchschnittlichen Immobilienanteil und sind gleichzeitig auch bereit, in Produkte und
Kryptowdhrungen mit hoherem Risiko zu investieren. Dabei managen sie ihr Portfolio aktiv

und verfolgen ein regelmdfiges Rebalancing.

Bei der Wahl des Depotanbieters zeigt sich eine ausgepragte Preissensitivitat. Konditionen
werden genau verglichen und bessere Angebote konsequent genutzt, das begrenzt die

Anbieterbindung dieser Gruppe.

Was Beratung und Information betrifft, so sind digitale Vermégensaufbauer das Cluster mit
der starksten Praferenz fur digitale Formate. Sie informieren sich bevorzugt online, verwal-
ten ihr Portfolio eigensténdig und erwarten von Finanzdienstleistern vor allem eine leis-
tungsfahige digitale Infrastruktur. Personliche Beratung tritt klar in den Hintergrund und ist,
wenn Uberhaupt, bei besonders grofien oder strategisch bedeutsamen Entscheidungen

gefragt.
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NACHHALTIGE ANLEGER

Eine weitere eigenstdndige Gruppe stellen die nachhaltigen Anleger dar. Diese zeichnet sich
durch ein ausgepragtes Interesse an ESG-Themen aus. Im Unterschied zu den konsum- und
renditeorientierten Anlegern oder den digitalen Vermégensaufbauern steht bei ihnen
jedoch nicht die Rendite im Vordergrund, sondern der normative Rahmen der Investition.
Kurzfristige Geldvermehrung durch hohe Renditen ist fur diese Gruppe wenig attraktiv -
stattdessen verfolgt die absolute Mehrheit konkrete, langfristig ausgerichtete Finanzziele

und setzt diese aktivum.

Bemerkenswert ist dabei, dass nachhaltige Anleger im Vergleich zur Gesamtstichprobe

Uber ein signifikant hoheres Nettovermogen verfugen.

" Unsere Studie zeigt:
Finanzielle Absicherung und
Vorsorge sind zentrale Anliegen
und eine gute Beratung muss
diese Themen ganzheitlich und
generationsiibergreifend
adressieren."

Dr. Matthias Tewes, Partner
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Fazit

WELCHEN MEHRWERT KONNEN BANKEN LIEFERN?

Die acht Anlegertypen veranschaulichen exemplarisch die enorme Bandbreite und Hetero-
genitat der Bedurfnisse sowie Wissenssténde deutscher Retail-Kunden. Fur Banken ist es
daher entscheidend zu wissen, wo und in welchem Umfang Beratung gezielt angesetzt wer-
den sollte, um sich wirksam von alternativen Angeboten im Bereich self-directed Investment

abzuheben.

Der eigentliche Mehrwert entsteht dort, wo Finanzinstitute Orientierung bieten, bevor Pro-
dukte verkauft werden. Ein besonders grofier Hebel liegt im Aufbau einer belastbaren Not-
fallreserve. Kundinnen und Kunden mit stabilen Rucklagen sind h&ufig nicht nur signifikant
zufriedener mit ihrer finanziellen Situation, sondern auch eher in der Lage, weiterfuhrende
Anlageentscheidungen zu treffen und langfristige Vermogensstrategien konsequent umzu-

setzen. P R

Ein zweiter zentraler Hebel liegt in der Unterstutzung bei Spardisziplin und Zielklarheit. Viele
Kunden sparen - aber nicht systematisch genug oder ohne klar formuliertes Ziel. Digitale
Tools, automatisierte Routinen und (wo passend!) gamifizierte Elemente kénnen dabei hel-

fen, Verhaltensbarrieren zu senken und Sparen stdrker in den Alltag zu integrieren.
Drittens sollten Banken Zielgesprdache vermehrtin den Mittelpunkt stellen. Wer nur tber Pro-

dukte spricht, bleibt austauschbar. Wer dagegen finanzielle Ziele konkretisiert, Prioritdten

sichtbar macht und Wege dahin strukturiert, stiftet echten Beratungswert.

28 Roland Berger | Zwischen Sparbuch und Krypto



R Personen, die liber eine Notfallreserve verfiigen, sind signifikant
zufriedener mit ihrer finanziellen Gesamtsituation

Frage: Wie wurden Sie ihre aktuelle finanzielle Situation einschatzen?

0,3%

Schlecht .
14% 3%

Eher schlecht

Sehr gut I

Einschatzung ihrer finanziellen

Situation von Personen, die tiber eine e

Weder gut
noch schlecht

Notfallreserve verfiigen.

Durchschnitt:
"Eher gut"

9%
6%
‘ Schlecht
50% Sehr gut

-

Eher gut

21%

Eher schlecht

Einschatzung ihrer finanziellen
Situation von Personen, die nicht
27% tiber eine Notfallreserve verfiigen.

Eher gut
Durchschnitt:
"Weder gut noch schlecht"

37%

Weder gut
noch schlecht

Quelle: Roland Berger Umfrage
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Ausblick

|Idealerweise adressiert Beratung gezielt die unter-
schiedlichen Bedurfnisse, Wissenslucken und Préafe-
renzen der Kundinnen und Kunden. Sie muss sich von
reinen Produktverkaufen l6sen und eine ganzheitli-
che Finanzplanung in den Mittelpunkt stellen, die
kurzfristige Bedurfnisse ebenso wie langfristige Ziele
berucksichtigt.

Durch Kl und digitale Tools besteht erstmals die M6g-
lichkeit, personalisierte Beratung massentauglich zu
gestalten. Finanzinstitute konnen hiermit eine Brucke
zwischen traditioneller Individualberatung sowie der
Zahlungsbereitschaft und -moglichkeiten des durch-
schnittlichen Retail-Kunden schlagen, um héhere
Kundenzufriedenheit und -bindung zu erzielen.
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