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Finanzberatung: Eine empirische Analyse bei Young Professionals FOM
Executive Summary

Hochschule

= 60% der Young Professionals lassen sich nicht beraten

Der Anteil an Selbstentscheidern steigt stetig. Das Vertrauen gegenuber Bankberatern und freien Beratern nimmt
weiter ab. Fur 10% ist das personliche Umfeld ein wichtiger Ansprechpartner.

=  67% kaufen Finanzprodukte online
Das Internet ist der wichtigste Vertriebskanal. Auch bei einer vorherigen Beratung schliel3en 34% online ab.

= 70% empfehlen den eigenen Finanzberater weiter

Die Weiterempfehlungsquote derjenigen, die sich beraten lassen, ist weiterhin rucklaufig. Zugleich steigt der Anteil
an Selbstentscheidern. Informationsasymmetrien gefahrden das Vertrauensverhaltnis zwischen Berater und Kunde.

= Social Media ist irrelevant im Kaufentscheidungsprozess

Social Media ist weder ein bedeutender Informations- noch Kaufkanal. Wichtig fur den Kaufentscheidungsprozess
sind themenspezifische Foren.

= 89% verfiigen liber ein eher gutes Finanzverstandnis
Das subjektive Finanzverstandnis ist auf einem hohen Niveau.

= 54% investieren in Aktien

Im Vergleich zum Vorjahr ist die Anzahl der Befragten, die in Kapitalmarktprodukte investiert sind, gestiegen. Je
besser die Befragten ihr Finanzverstandnis einschatzen, umso mehr sind sie in Kapitalmarktprodukten und
Immobilien investiert.

= Geteilte Meinung zur Honorarberatung
Die Ergebnisse aus dem Vorjahr werden bestatigt. Es mangelt an Aufklarung zum Thema Honorarberatung.

= Produktinformationsblatter bieten den groBten Nutzen

Die Befragten nehmen die von der Bundesregierung installieten MaRnahmen zum Verbraucherschutz in der
Anlageberatung positiv wahr.
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Finanzberatung: Eine empirische Analyse bei Young Professionals FOM
Ausgangssituation

Hochschule

Individuelles' Nettovermogen nach Altersgruppen und Region Young Professionals

im Jahr 2012 Young Professionals sind hoch-

In 1000 Euro qualifiziert und gehdren zur techno-
logieaffinen Generation Y. Die gute

200 — — e Ausbildung der Young Professionals

eroffnet ihnen bereits beim Start ihrer
180 —m=———=—=———————=—=————=—=—========—= ———————— Karriere und im spateren Berufsleben
Westdeutschland gute Verdienstaussichten.

160 Viele Young Professionals sind Kinder
140 ——————————————_—————— der heute 70-jahrigen Menschen in

Deutschland, die in den nachsten
120 ——=———-—————mm———— f  —m———= Jahren ihre Vermégen auf die Erben

10 —— e S M __ Ubertragen werden.

Die Kombination aus eigenem Ver-
dienst und Erbe macht die Young
Professionals zu einer interessanten
Zielgruppe fur Banken und Finanz-
dienstleister.

Zum dritten Mal untersucht das dips
Deutsches Institut fur Portfolio-
Strategien an der FOM Hochschule
das Verhaltnis zwischen Young
Professionals und Finanzberatern.

1 Personen ab 17 Jahren in Privathaushalten.

Grabka, M. M., & Westermeier, C. (2014). Anhaltend hohe Vermdgensungleichheit in Deutschland.

DIW Wochenbericht: Wirtschaft, Politik, Wissenschaft, 81(9), 151-164.

Quelle:

Quelle: SOEPV29, mit 0,1 Prozent Top-Coding. Graue Fldche = 95-Prozent-Konfidenzbereich.
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Finanzberatung: Eine empirische Analyse bei Young Professionals FOM
Fragestellungen der Studie

Hochschule

Zu Beginn des Berufslebens stehen wichtige finanzielle Entscheidungen an, um langfristig den gewohnten
Lebensstandard beibehalten zu kdnnen. Die Komplexitat der Finanzprodukte hat in der Vergangenheit zugenommen,
sodass ein Uberblick oftmals schwer fallt. Die Studie gibt Aufschluss, wie Young Professionals mit den
Herausforderungen umgehen, und geht dabei auf folgende konkrete Fragestellungen ein:

1) Wie viel sparen Young Professionals und wie viel legen sie fur die Altersvorsorge monatlich zurick (Sparquote)?
2) Wem vertrauen Young Professionals die persodnlichen Finanzen an (Ansprechpartner fur Finanzen)?

3) Wo kaufen Young Professionals Finanzprodukte (Vertriebskanal)?

4)  Wie beurteilen Kunden ihr Verhaltnis zum Finanzberater?

5) Welche Informationsquellen nutzen Young Professionals im Kaufentscheidungsprozess?

6) Wie beurteilen Young Professionals ihr Finanzverstandnis?

7) In welche Finanzprodukte investieren die Anleger (Anlageverhalten)?

8) Wie stehen Young Professionals zur Honorarberatung?

9) Wie schatzen Young Professionals die von der Bundesregierung eingeleiteten RegulierungsmaRnahmen ein?
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Finanzberatung: Eine empirische Analyse bei Young Professionals FOM
Datensatz

Hochschule

Feldzugang

Online Campus der FOM Hochschule, Verteiler des dips Deutsches Institut fur Portfolio-Strategien und Online-
Platzierung auf www.handelsblatt.com

Zielgruppe/Teilnehmer
Studierende und Lehrende der FOM Hochschule sowie Externe

Dauer der Feldphase
27.06.2014 bis 28.08.2014

Anzahl der ausgewerteten Fragebogen
n =651

Beteiligte Personen

Prof. Dr. iur. Julius Reiter
Prof. Dr. Dr. habil. Eric Frére
Alexander Zureck MBA

Tino Bensch MBA

Die Autoren danken dem ifes Institut fir Empirie & Statistik (www.fom-ifes.de) an der FOM Hochschule fiir den Panel-
Zugang sowie die Programmierung der Befragung.
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01 | Teilnehmerstruktur FOM
Generation Y: Jung, gut ausgebildet und technologieaffin S
Geschlecht (n = 651) Familienstand (n = 651)
2% 1%
12%

Hedig

®maénnlich 45% ; i

°  “in fester Beziehung
weiblich

B yerheiratet

E Keine Angabe
“Keine Angabe

42%
Wie viele Kinder haben Sie? (n = 651) Alter (n = 651)
0% 4%
3%\
% Maximum 35
=0
1 Mittelwert 27

=2

-3 Minimum 18

H Keine Angabe
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88% Angaben in Jahren
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01 | Teilnehmerstruktur FOM
Generation Y: Jung, gut ausgebildet und technologieaffin Hochechule
PLZ-Gebiete Berufsabschluss (n = 651)
(n = 576) 1%
20% Hkeinen Abschluss
“ abgeschlossene
4% Ausbildung/Lehre
® Meisterbrief
“anderer Abschluss
v B Keine Angabe
57%
anderer  Akademischer Abschluss (n = 651) Keine Beschiftigungsverhaltnis (n = 651)
Abschluss Angabe
8% \ 1% 5% 2%
Promotion 5% i
mo E\ollzeit
Master
10% “ Teilzeit
Diplom/ B Selbststandi
. g/
Msaglster/ Freiberuflich
taats-
examen “ Sonstiges
13%
B Keine Angabe
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01 | Teilnehmerstruktur

Hohes Nettoeinkommen und hohe Sparquote

FOM

Hochschule

Online-Bank - 5o haltskonto (n = 651)

Beim freien

(z.B. Cortal Finanz-
Consors, berater
Comdirect, (z.B.
...) MLP, ...)
21% 1%
Privatbank
(z.B.
Deutsche Genossen-
Bank, schaftsbank
Commerz- /Raiffeisen-
bank, ...) bank
23% 20%

Nettoeinkommen (n = 317)

vasimur R 125

. s

BN 2000

Mittelwert

Median

Minimum 0

0 2000 4000 6000 8000 10000 12000 14000
Angaben in EUR pro Monat

Wie viel Geld sparen Sie durchschnittlich pro
Monat? (n = 651)

Keine Angabe

mehr als 1.000 EUR
501 bis 1.000 EUR
401 bis 500 EUR
301 bis 400 EUR
201 bis 300 EUR
101 bis 200 EUR

51 bis 100 EUR

1 bis 50 EUR

0 EUR

0 5 10 15 20
Angaben in Prozent

25

Wie viel investieren Sie davon pro Monat in
lhre private Altersvorsorge? (n = 651)

Keine Angabe 3
mehr als 1.000 EUR 3
501 bis 1.000 EUR 4
401 bis 500 EUR 5
301 bis 400 EUR 5
201 bis 300 EUR 12
101 bis 200 EUR 19
51 bis 100 EUR 17
1 bis 50 EUR 14
0 EUR 18

0 5 10 15 20
Angaben in Prozent
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02 | Ansprechpartner fur Finanzen
60% der Young Professionals lassen sich nicht beraten

Wie lassen Sie sich hauptsachlich in finanziellen Angelegenheiten
(insb. Geldanlage) beraten?

h treffe meine Entscheidungen ohne Beratung *49 60
von einem Berater bei meiner Hausbank (Sparkasse, & 22
Genossenschaftsbank oder Privatbank) 29
| =
von Bekannten im personlichen Umfeld A— 11% 2014 (n = 651)
2013 (n = 322)

von einem unabhangigen Finanzberater F 9 12
T T
0 10 20 30 40 50 60

Angaben in Prozent

Trend zum Selbstentscheider

= 60% der Young Professionals treffen ihre Entscheidung ohne Finanzberater
Verglichen mit dem Vorjahr ist die Anzahl an Selbstentscheidern weiter stark steigend.

= Bankberater und unabhangige Finanzberater verlieren in der Zielgruppe ,Young Professionals® an Vertrauen

= Die Bedeutung des personlichen Umfelds fur die Finanzberatung wird im Vergleich zum Vorjahr bestatigt
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03 | Erwerbsquelle von Finanzprodukten FOM
67% kaufen Finanzprodukte online

Hochschule

Wo kaufen Sie die Finanzprodukte? (alle Befragten)

im Online-Banking/nine-Brokerage S
—

beim Finanzberater bei meiner Hausbank 38

i 13 "2014 (n = 651)
14

2013 (n = 322)

beim freien Finanzberater

sonstiges r 2 4

0 10 20 30 40 50 60 70
Angaben in Prozent (Mehrfachnennungen)

20% mehr Online-Kunden als im Vorjahr

= Online Banking ist der vorherrschende Absatzkanal fiur Finanzprodukte

Im Finanzbereich steigt, ahnlich wie in anderen Branchen, der Anteil an Personen, die bevorzugt online einkaufen.

Verglichen mit den Vorjahreswerten ist es ein deutlicher Anstieg, der u.a. dadurch erklarbar ist, dass die Anbieter auf
den Trend reagieren und selber immer mehr Produkte online anbieten.

= Junge Verbraucher werden zunehmend zu hybriden Kunden
Die Bedeutung eines flachendeckenden Filialnetzes verliert zunehmend an Bedeutung. Kunden mochten
Finanzgeschafte per Computer, Tablet, Handy und im personlichen Gesprach abwickeln. Banken und Finanz-

dienstleister stehen vor der Herausforderung Lésungen zu entwickeln, um auf das Cross-Channel-Verhalten der
Kunden eingehen zu kdnnen.
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03 | Erwerbsquelle von Finanzprodukten FOM
Beraten lassen und online kaufen

Hochschule

Wo kaufen Sie die Finanzprodukte? (ohne Selbstentscheider)

—— Hinwsie

6 Befragte, die auf die Frage

| ,Wie lassen Sie sich haupt-
* sachlich in finanziellen Ange-
34 legenheiten (insb. Geld-

28 ®2014 (n=257) anlage) beraten?“ mit ,lch
A 2013 (n = 163) treffe meine Entscheidungen
25 ohne Beratung.” geantwortet

29 haben, wurden an dieser
[ [ Stelle ausgeschlossen.
10 20 30 40 50 60 70

Angaben in Prozent (Mehrfachnennungen)

beim Finanzberater bei meiner Hausbank

Q)

im Online-Banking/Online-Brokerage

beim freien Finanzberater

o

Uber 30% kaufen das Finanzprodukt nach der Beratung online

= Beratungsleistungen werden nicht zwangslaufig mit einem Abschluss entlohnt

Kunden erwerben Finanzprodukte oftmals nicht direkt am Point of Sale, sondern im Nachgang der Beratung im
Internet. Hierdurch entsteht flir den Berater ein Drang zu schnellen Abschlissen im Anschluss an
Beratungsgesprache, da er ansonsten davon ausgehen muss, dass ca. ein Drittel der Kunden den Abschluss nicht
bei ihm tatigt.

= Eigenoptimiertes Handeln der Befragten

Die Kunden nutzen die aktuelle Situation in der Finanzberatung oft aus und lassen sich kostenlos beraten. Sie

entlohnen den Finanzberater oft nicht durch den Kauf des Produkts, sondern nutzen den gunstigsten Weg das
Finanzprodukt zu erwerben.
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04 | Weiterempfehlungsquote des Finanzberaters FOM
70% empfehlen den eigenen Finanzberater weiter bl
Wiirden Sie lhren Finanzberater an Freunde Weiterempfehlungsquote ist rucklaufig
weiterempfehlen? Die Weiterempfehlungsquote ist verglichen mit dem
Vorjahr weiterhin ricklaufig. Aktuell wirden 70% der
®2014 (n=263) 2013 (n=163) Befragten den eigenen Finanzberater Freunden weiter-

empfehlen. Die Befragten begriinden die Empfehlung tUber-
wiegend aufgrund folgender Punkte:

_ = Fachliche Kompetenz des Beraters

70
ja ) )
78 | * Vertrauensbasis zwischen Kunde und Berater
9

= Bisherige Erfahrungen

29% wurden den eigenen Finanzberater nicht an Freunde

- 2 weiterempfehlen. Sie begrinden ihre Entscheidungen im
nein Wesentlichen durch folgende Punkte:
22  Hinweis:

Befragte, die auf die Frage | = Eigener Profit

,Wie lassen Sie sich haupt- )
sachlich in finanziellen Ange- | * Mangelnde Erfahrung/Kein Vertrauen

legenheiten (m?b. Geld-1 | schlechte Produkte
11 anlage) beraten?” mit ,Ich

treffe meine Entscheidungen

0 ohne Beratung.” geantwortet
haben, wurden an dieser
Stelle ausgeschlossen.

Keine Angabe

10 20 30 40 S50 60 70 80
Angaben in Prozent

o -
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05 | Weitere Informationsquellen

Glaserner Verbraucher in der Finanzberatung FOM

Hochschule

Glauben Sie, dass sich der Finanzberater
auBerhalb der Geschaftsbeziehung ohne lhr
Wissen weitere Informationen zu lhrer

ja,

Angaben in Prozent (Mehrfachnennungen)

Person beschafft?

2014 (n = 651)

2013 (n = 322)

jo, tber Auskunficien R 5

(SCHUFA, ...)

ja, Uber Soziale Netzwerke
(Facebook, Xing, ...)

nein

Uber Suchmaschinen

(Google, Yahoo, ...)

ja, Uber Beziehungen zu
personlichen Kontakten in

lhrem Umfeld

ja, uber Homepagetracking
(Analyse des Surfverhaltens)

Sonstiges

. EE
32
. 32
32
N (28
27
1
13
B s
7
|
4

49

0 10 20 30 40 50 60

Finanzberater nutzen Informationsvielfalt im Internet

= Vertrauensvolles Verhaltnis von Young Professionals
zum Finanzberater weiterhin gestort

Mehr als die Halfte der Befragten glaubt, dass der
Berater sich Informationen ohne Wissen des Kunden
beschafft. Die bestehenden Informationsasymmetrien
zwischen Berater und Kunde gefahrden das
Vertrauensverhaltnis und schaden langfristig der
Geschaftsbeziehung. Die Erkenntnisse werden durch
die sinkende Weiterempfehlungsquote unterstitzt und
sind ein Indiz dafur, dass gestorte Verhaltnis weiterhin
Bestand hat.

= Als Hauptinformationsquelle werden die klassischen
Auskunfteien vermutet

= Intensive Nutzung von modernen Technologien zur
Informationsgewinnung des Beraters wird unterstellt

= Kommunikationsmittel (z.B. Social Media)

= Homepagetracking

22.09.2014
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05 | Weitere Informationsquellen FOM
Traditionelle Informationsquellen sind kaufentscheidend

Hochschule

Welche der vorliegenden Informationsquellen beziehen Sie in den
Kaufentscheidungsprozess eines Finanzprodukts ein?

2014 (n=651) 2013 (n = 322)

Informationen aus der Finanz- und Wirtschaftspresse (z.B. % 67
Handelsblatt, Wirtschaftswoche) )
papierhafte Unterlagen vom Anbieter des Finanzprodukts (z.B. & 57
Produktinformationsblatt) ) I I I I I 60
Informationen auf der Website des Anbieters des Finanzprodukts gﬁ
Finanzportale (z.B. finanzen.net) M 55
Testberichte (z.B. Finanztest) & 46 54
Empfehlungen von Freunden, Bekannten oder Familienmitgliedern * 3g9
Suchmaschinen im Internet ﬁ gg
TV-Beitrage (z.B. n-tv Telebérse) 29,
Werbeunterlagen vom Anbieter des Finanzprodukts (z.B. 19
Postwurfsendung) — 1
Sonstiges . 3 7
Social Media (z.B. Facebook) , 23
Kundenhotlines des Anbieters bzw. des Vermittiers des | 2
Finanzprodukts . 3
0 10 20 30 40 50 60 70

Angaben in Prozent (Mehrfachnennungen)
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05 | Weitere Informationsquellen FOM
Social Media ist irrelevant im Kaufentscheidungsprozess

Hochschule

Wiirden Sie in den sozialen Medien (z.B. Facebook) ein Finanzgeschaft abschlieBen?

(n = 651)
nein 96
weild nicht 2
ja 2
Keine Angabe | 0
6 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Angaben in Prozent

Eine Vielzahl von Informationsquellen werden genutzt

= Young Professionals nutzen vielfaltige Informationsquellen

Neben vom Anbieter bereitgestellten Informationen wird zusatzlich auf externe Quellen zurickgegriffen. Young
Professionals vertrauen, im Vergleich zu alteren Zielgruppen, nicht ausschlieBlich auf die Empfehlung eines
Beraters. Sie sind hybride Kunden, die mit einer breiten Informationsbasis Finanzentscheidungen treffen.

= Traditionelle Informationsquellen sind fur die Kaufentscheidung relevant

= Themenspezifische Informationsplattformen, wie z.B. finanzen.net, sind fir mehr als die Halfte der Befragten
wichtige Informationsquellen

= Social Media geniel3t im Rahmen der Kaufentscheidung geringes Vertrauen

Young Professionals sind technologieaffin, jedoch nutzen sie Social Media nicht als Kaufkanal, sondern nur in
geringem Male als Informationskanal bei dem Erwerb von Finanzprodukten.
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06 | Eigenes Finanzverstandnis FOM
89% verfugen uber ein eher gutes Finanzverstandnis S

Wie wiirden Sie generell Ihr eigenes Verstandnis von Finanzthemen beschreiben?

50 44
40 37

28

30 2o 23 23

20 - H2014 (n = 651)
10 - 2013 (n = 322)

3 2
0 | i e 0 _—

1 2 3 4 5 6 Keine Angabe

Angaben in Prozent
< sehr gut bis sehr schlecht >

Gutes Finanzverstandnis bei Young Professionals

=  Subjektives Finanzverstandnis ist bei Young Professionals stark ausgepragt
66% schatzen ihr Finanzverstandnis als gut bis sehr gut ein. Die Einschatzung ist subjektiv.
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07 | Anlageverhalten FOM
Mehr als die Halfte investiert in Aktien

Hochschule

In welchen Finanzprodukten haben Sie lhr Trend zu mehr Kapitalmarktprodukten

Geld angelegt? = 74% der Befragten verfugen Uber eine Liquiditatsreserve fur

2014 (n=651) 2013 (n = 322) Notfalle in Form eines Tagesgelds

= Aktien, ETFs und Zertifikate werden verstarkt fur die Geldanlage

= 90 T ot

§ g0 | N genutz

§ 70 = Klassische provisionsbasierte Finanzprodukte sind weiterhin

§ 50 gefragt

§ 50 = Der Anteil an Riester-/Rurupprodukten ist im Vergleich zum

% 20 Vorjahr geringer

= Befragte mit einem schlechten Finanzverstandnis nutzen zu 65% ein
‘qc', 30 Sparbuch oder investieren zu 55% in Tagesgeld zur Vermoégens-
§ 20 bildung. Nur 25% der Befragten mit schlechtem Finanzverstandnis
t 10 kaufen Aktien. Hingegen kaufen 64% der Befragten mit einem guten
= Finanzverstandnis Aktien zur Vermogensbildung. Die Befragten mit
% 0 gutem Finanzverstandnis verfugen zu einem grol3en Teil Uber
> @g; Kapitalmarktprodukte und Immobilien. So verfligen von den
< /\q?‘z,’ Befragten mit schlechtem Finanzverstandnis 20% uber Fonds, 10%

uber ETFs und 0% Uber Zertifikate. In der Gruppe mit gutem
Finanzverstandnis investieren 45% in Fonds, 26% in ETFs und 17%

N
NP NI & in Zertifikate. Zudem haben die Befragten mit gutem Finanz-
FFIL I LT & & e . : - .
LS ¢ g o G 3 verstandnis mit 23% den grofdten Anteil an Immobilienvermdgen. Es
2 < \@iﬁ’ S ist nicht erkennbar, dass die Befragten mit schlechtem
Q§ § /\Q’zﬁ Finanzverstandnis Uberproportional viel an klassischen Provisions-
Q\g? produkten besitzen.
N
&
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07 | Anlageverhalten FOM
Das Anlageverhalten weicht vom subjektiven Finanzverstandnis ab

Hochschule

Anlageverhalten nach subjektivem Finanzverstandnis

== (Gutes Finanzverstandnis MittelmaRiges Finanzverstandnis  ====Schlechtes Finanzverstandnis Gesamt
(n =428) (n=197) (n=20) (n = 645)

Tagesgeld

Ich habe kein Geld angelegt 80% ‘ Termingeld/Festgeld/Sparbrief
70 0O ‘

Produkte zur Anlage der 60%
vermdgenswirksamen Leist ’ .l uch
. ) ‘/ Bausparvertrag (ohne
Riester-/Rarupprodukte "l “‘ ’ ‘\ vermdgenswirksame Leistungen)

Edelmetalle (z.B. Gold)

Kapitallebensversicherung (ohne
Riester/Rurup)

S Hinweis:

“ “A l" ‘ Die Einteilung in gutes, mittelma-
Immobilien “ ‘ Aktien Riges und schlechtes Finanzwissen
erfolgte anhand der subjektiven

Einschatzung des eigenen Finanz-

.‘ Unternehmens.  Verstandnisses der Befragten nach
Zertifikate anleihen der Schulnotenskala. Gutes Finanz-
~— verstandnis umfasst dabei die Schul-

. noten 1 und 2, mittelmaRiges Finanz-

ETF (Exchange Traded Funds) Staatsanleihen verstandnis die Schulnoten 3 und 4
Fonds (ohne Riester/Rurup und sowie schlechtes Finanzverstandnis

vermdgenswirksame Leistungen) die Schulnoten 5 und 6.
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08 | Honorarberatung
Geteilte Meinung zur Honorarberatung

Sind Sie bereit fur die Finanzberatung ein
Honorar zu zahlen?

Enein  ja ®weil nicht = Keine Angabe

Bestatigung der Vorjahresergebnisse

= Fast die Halfte der Befragten ist nicht bereit fur die
Finanzberatung ein Honorar zu zahlen

= 20% der Befragten trafen zur Honorarberatung keine
Aussage

Die Honorarberatung wurde wegen der Einfuhrung des
Honoraranlageberatungsgesetzes zum 01.08.2014 in
diesem Jahr haufig medial aufgegriffen. Trotz starkerer
Beachtung in der Presse hat sich die Meinung der Young
Professionals zur Honorarberatung nicht geandert. 43%
der Befragten sind nicht bereit fur den Finanzberater ein
Honorar wie beim Rechtsanwalt oder Steuerberater zu
zahlen. 20% der Befragten konnen sich nicht klar
positionieren, woraus sich ableiten lasst, dass nach wie vor
Aufklarungsarbeit notwendig ist, um die Honorarberatung
neben der Provisionsberatung zu etablieren.
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09 | Regulierungsmal3inahmen FOM
RegulierungsmaRnahmen werden als positiv wahrgenommen

Hochschule

Wie fiihlen Sie sich durch folgende staatliche RegulierungsmaBnahmen im Rahmen der
Anlageberatung geschiitzt?

Bsehrgut ©“gut ®befriedigend “ausreichend ®mangelhaft “ungenligend =weil} nicht

30 5a 27
= 24 -
(]
N
<
o
£
c
[«*]
]
©
=)
<
Beratungsprotokoll (Anlageberatung) Produktinformationsblatt (PIB) Bundesanstalt fiir
(n = 646) (n=647) Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)
(n = 646)

Produktinformationsblatter bieten den groRten Nutzen
= Ca. die Halfte der Befragten beurteilen die eingefiihrten Regulierungsmalinahmen positiv
= 70% der Befragten nehmen Produktinformationsblatter als einen Mehrwert wahr

= Rund 12% der Befragten erlauben sich kein Urteil
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1) Wie viel sparen Young Professionals und wie viel legen sie fur die Altersvorsorge monatlich zurtick (Sparquote)?

Young Professionals sparen mehr als der Bundesdurchschnitt. 35% (Bundesdurchschnitt 23%%*) sparen zwischen 200
und 500 EUR monatlich, und 36% (Bundesdurchschnitt 9%*) sparen mehr als 500 EUR im Monat. Von diesen

Sparbetragen legen 29% der Befragten mehr als 200 EUR im Monat fur die Altersvorsorge zuruck. 18% sorgen nicht fur
das Alter vor.

2) Wem vertrauen Young Professionals die personlichen Finanzen an (Ansprechpartner fur Finanzen)?

60% treffen ihre Finanzentscheidungen selbst und greifen bei ihren Anlageentscheidungen auf keinen Finanzberater
zuruck.

3) Wo kaufen Young Professionals Finanzprodukte (Vertriebskanal)?

Das Online-Banking ist der wichtigste Absatzkanal fur Finanzprodukte. Gegenuber dem Vorjahr ist der Anteil der Nutzer
deutlich angestiegen. Die Beratung bei der Hausbank nimmt nach wie vor einen hohen Stellenwert ein. Eine zu-
nehmende Zahl von Kunden nutzt die kostenlose Beratungsdienstleistung der Bank, kauft aber die Finanzprodukte
online. Der Anteil an hybriden (vorinformierten) Kunden wachst weiterhin.

4)  Wie beurteilen Kunden ihr Verhaltnis zum Finanzberater?

Die hohe Anzahl an Selbstentscheidern sowie die gesunkene Weiterempfehlungsquote von Finanzberatern durch
Beratungskunden lasst auf ein bestehendes gestdrtes Verhaltnis zum Finanzberater in der Zielgruppe der Young
Professionals schlieRen. Weiterhin unterstellen Sie den Beratern die heimliche Nutzung von Auskunfteien und Social
Media-Plattformen zur Informationsgewinnung.

5) Welche Informationsquellen nutzen Young Professionals im Kaufentscheidungsprozess?

Finanzanlageentscheidungen werden auf Grundlage einer breiten Informationsbasis getroffen. Traditionelle
Informationsquellen sind, wie Informationen aus der Finanz- und Wirtschaftspresse oder papierhafte Unterlagen vom
Anbieter des Finanzprodukts, weiterhin gefragt. Anbieterwebsites und Finanzportale werden zusatzlich stark genutzt.
Soziale Medien besitzen als Informationsquellen ein sehr geringes Vertrauen. Abschlisse von Finanzgeschéaften in
sozialen Medien werden klar verneint.

Quelle:

22.09.2014 Julius Reiter | Eric Frére | Alexander Zureck | Tino Bensch

N
-



Finanzberatung: Eine empirische Analyse bei Young Professionals FOM
Fazit

Hochschule

6) Wie beurteilen Young Professionals ihr Finanzverstandnis?

Das subjektive Finanzverstandnis wird Uberwiegend als gut beschrieben. Inwieweit das subjektive Finanzverstandnis
vom objektiven Finanzverstandnis abweicht, kann abschlief3end nicht beurteilt werden. Allerdings unterscheidet sich das
Anlageverhalten nach subjektivem Finanzverstandnis.

7) In welche Finanzprodukte investieren die Anleger (Anlageverhalten)?

Young Professionals sind nach wie vor stark in klassischen Finanzprodukten investiert. Bei den Befragten mit gutem
Finanzverstandnis ist ein Uberproportionales Interesse an Kapitalmarktprodukten erkennbar. Sie sind
Uberdurchschnittlich stark in Aktien, ETFs und Zertifikaten investiert. Zudem gibt es in dieser Gruppe mehr Immobilien-

besitzer.
8) Wie stehen Young Professionals zur Honorarberatung?

Die Honorarberatung ist weiterhin wenig akzeptiert. Trotz der Verabschiedung des Honoraranlageberatungsgesetzes
durch den Bundestag ist der Bekanntheitsgrad der Honorarberatung nicht gestiegen. Ein Funftel kann sich nichts unter
Honorarberatung vorstellen.

9) Wie schatzen Young Professionals die von der Bundesregierung eingeleiteten RegulierungsmafRnahmen ein?

Die Regulierungsmalinahmen der Bundesregierung (Beratungsprotokoll, Produktinformationsblatt und BaFin) sind bei
den Befragten bekannt. Die Halfte beurteilt Regulierungsmallnahmen positiv. Das Produktinformationsblatt wird
gegenuber dem Beratungsprotokoll mit dem grolieren Mehrwert wahrgenommen.

22.09.2014 Julius Reiter | Eric Frére | Alexander Zureck | Tino Bensch 22



Finanzberatung: Eine empirische Analyse bei Young Professionals
Handlungsempfehlungen

Fiir Kunden

Vor dem Hintergrund, dass Kunden u.a. wegen geanderter Rahmenbedingungen im Bereich der Altersvorsorge, immer
haufiger Finanzentscheidungen treffen mussen, ist es ratsam sich ein fundiertes Fachwissen im Bereich der
personlichen Finanzen anzueignen. Zudem sollten Kunden sensibel auf Kostenstrukturen achten und mit Bedacht
unterschiedliche Finanzprodukte vergleichen.

Fiir Banken

Banken sollten auf die Kundenbedurfnisse eingehen und darauf achten, dass die Informationsasymmetrien zwischen
Kunde und Bank abgebaut werden. Neben einem umfangreichen Informationsangebot sollte der Kunde hierflr auch
online und offline auf unterschiedliche Informationskanale zurtickgreifen konnen.

Fur den Gesetzgeber

Der Gesetzgeber sollte die Rahmenbedingungen fur die privaten Finanzen verbessern. Hierzu zahlt neben einer
umfangreicheren Aufklarung im Bereich der Provisions- und Honorarberatung auch eine verbesserte Finanzbildung im
Bereich der Allgemeinbildung. Winschenswert ist hier eine Verankerung in der Schulbildung.
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Das dips Deutsches Institut fur Portfolio-Strategien ist die finanzwirtschaftliche Forschungseinrichtung der FOM
Hochschule fur Oekonomie & Management in Essen. Mit mit rund 26.000 Studierenden ist die FOM die grofdte private
Hochschule Deutschlands. Erfahrene Dozenten aus Wissenschaft und Wirtschaft fUhren Prasenzvorlesungen an 31
Standorten in Deutschland durch. Die international ausgerichtete Hochschule wendet sich vorwiegend an Berufstatige,
die sich neben ihrer betrieblichen Tatigkeit akademisch qualifizieren wollen.

Der Fokus der wissenschaftlichen Arbeit richtet sich insbesondere auf praxisrelevante Problemstellungen des Corporate
Finance-Managements. Hauptforschungsfelder in diesem thematischen Kontext sind:

Corporate Finance-Management
= Strategische Asset Allocation/Optimized Indexing/Quantitative Investment-Modelle
= Financial Compliance

Unterstutzt wird die Forschung des dips durch den mit renommierten Wissenschaftlern, Finanzanalysten und
Vermdgensverwaltern besetzten Fachbeirat sowie das akademische Netzwerk der FOM Hochschule — eine der
bedeutendsten privaten Hochschulen in Deutschland.
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lhre Ansprechpartner

dips Deutsches Institut fur Portfolio-Strategien gemeinnttzige GmbH
Leimkugelstralle 6

D-45141 Essen

www.fom-dips.de

info@fom-dips.de

+49 (0) 201 81004-179

= Prof. Dr. iur. Julius Reiter, Fachbeiratsvorsitzender
julius.reiter@fom.de

=  Prof. Dr. Dr. habil. Eric Frére, Direktor
eric.frere@fom.de

= Alexander Zureck MBA, Projektmanager
alexander.zureck@fom.de

= Tino Bensch MBA, Projektmanager
tino.bensch@fom.de
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Prof. Dr. iur. Julius Reiter

Prof. Reiter studierte Rechtswissenschaften an den Universitaten Kiel, Paris und Kéln und wurde an der Humboldt-Universitat
Berlin promoviert. Er war sieben Jahre wissenschaftlicher Mitarbeiter im Deutschen Bundestag. Das Referendariat absolvierte er
am Oberlandesgericht Dusseldorf und der Verwaltungsuniversitat Speyer. Seit 1998 ist Prof. Reiter als Rechtsanwalt tatig und
grindete 2001 die jetzige Kanzlei Baum Reiter & Collegen in Dusseldorf. Prof. Reiter ist Fachanwalt fir Bank- und
Kapitalmarktrecht sowie Fachanwalt fur IT-Recht und regelmaRig als Sachverstéandiger in Gesetzgebungsverfahren des
Bundestages im Finanz-, Rechts- und Verbraucherausschuss bestellt. An der FOM Hochschule wurde er 2012 zum Professor
fur Wirtschaftsrecht berufen und Vorsitzender Fachbeirat des dips Deutsches Institut fiir Portfolio-Strategien.

Prof. Dr. Dr. habil. Eric Frére

Prof. Frere studierte nach seiner Ausbildung zum Bankkaufmann Volkswirtschaft und Betriebswirtschaft in Wirzburg und Kaln,
promovierte dann am Lehrstuhl fir Wirtschaftspolitik der Ruhr-Universitat Bochum und habilitierte an der Westungarischen
Universitat Sopron. Nach Tatigkeiten beim Credit Commercial de France, bei Bayer UK und beim Bankhaus Lampe ist er seit
mehr als 20 Jahren selbstandiger Unternehmensberater fir Corporate Finance und Asset Management und hat u.a. mehrere
Borsengange im Geregelten Markt organisiert. Darlber hinaus ist er Mitglied zahlreicher Aufsichtsrate und Beirate,
insbesondere bei Finanz- und Wachstumsunternehmen. An der FOM Hochschule wurde er 2001 zum Professor berufen und ist
seither Dekan fir BWL und Internationale Studiengange sowie Direktor des dips Deutsches Institut fiir Portfolio-Strategien.

Alexander Zureck MBA

Nach Tatigkeit in einem Essener Marktforschungsunternehmen im Bereich der Marktanalyse arbeitete Alexander Zureck als
Kundenberater fir Privatkunden und Gewerbetreibende in einem Kreditinstitut. Sein berufsbegleitendes Studium der
Betriebswirtschaftslehre absolvierte er an der FOM Hochschule. Heute ist er fiir das dips Deutsches Institut fir Portfolio
Strategien als Projektmanager und fir die FOM Hochschule als Dozent tatig. Daneben berat er kleine und mittlere Unternehmen
in betriebswirtschaftlichen Fragen und promoviert berufsbegleitend im Bereich Behavioral Finance.

Tino Bensch MBA

Nach seiner Offizierslaufbahn in diversen Funktionen bei der Bundeswehr wurde er Geschéaftsfihrer einer
Unternehmensberatungsgesellschaft und berat seit zehn Jahren kleine und mittlere Unternehmen hauptsachlich zu Corporate
Finance-Themen. Daneben ist Tino Bensch seit 2007 als Lehrbeauftragter im Bereich Finance sowie als Projektmanager des
dips Deutsches Institut flr Portfolio-Strategien an der FOM Hochschule tatig und promoviert berufsbegleitend. Im Rahmen
seiner Promotion untersucht er den Einfluss unternehmerischer Gesellschaftsverantwortung auf den Unternehmenswert.
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Disclaimer

Disclaimer/Haftungsausschluss: Samtliche Inhalte dieses Dokuments einschliel3lich aller Anlagen wurden nach bestem Wissen und
Gewissen recherchiert und formuliert. Dennoch kann weder seitens der dips Deutsches Institut flr Portfolio-Strategien gemeinnitzige
GmbH oder seitens ihrer Organe noch seitens der FOM Hochschule fiir Oekonomie und Management gemeinnutzige GmbH oder ihrer
Organe eine Gewahr fur Richtigkeit, Vollstandigkeit und Genauigkeit dieser Informationen gegeben werden. Uberdies dienen samtliche
Inhalte nur der Information und sind insbesondere nicht als Aufforderung zum Kauf oder Verkauf eventuell erwahnter Wertpapiere oder
als Empfehlung zur Umsetzung eventuell beschriebener Anlagestrategien zu interpretieren. Dementsprechend haften das dips, die FOM
oder ihre jeweiligen Organe nicht fir materielle und/oder immaterielle Schaden, die durch die Nutzung oder Nichtnutzung der in diesem
Dokument enthaltenen Informationen bzw. durch die Nutzung fehlerhafter und unvollstandiger Informationen verursacht wurden.
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