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Kundenpotenziale bei den deutschen Bankkunden vorhanden —
Wechselbereitschaft, Wertpapier, Konsum und Wohnbau

12,3% , 12,6% A 37,0% 17,1%
der Befragten... der Befragten... | der Befragten... der Befragten...
...werden im ...haben Interesse - | planenin den ...planen in den
nachsten Jahr die an einer Wertpapier- f’ kommenden drei | kommenden drei
Bank wechseln Anlage, wurden - | Jahren eine Jahren eine
diesbeziiglich aber | Konsumfinanzierung Wohnbau-
noch nie finanzierung
angesprochen
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Kunden mit Wechselbereitschaft in Schleswig-Holstein am
hochsten, am meisten Wertpapierpotenzial in Bremen

12,3 % Kunden wollen die 12,6 % der Kunden wiirden 37,0 % planen in den 17,1 % planen in den

Bank wechseln Geld in Wertpapiere anlegen, kommenden 3 Jahren eine kommenden 3 Jahren eine
wurden jedoch noch nicht Konsumfinanzierung. Wohnbaufinanzierung.
angesprochen.

1. Schleswig-Holstein [{17,4 % | 1. Bremen 21,4 % | 1. Schleswig-Holstein 43,5 % | 1. Bremen 28,6 %

2. Berlin 17,3% | 2. Hamburg 17,2 % | 2. Sachsen-Anhalt 43,1 % | 2. Saarland 25,0 %

3. Sachsen 15,1 % | 3. Rheinland-Pfalz 159% | 3. Berlin 41,7 % | 3. Bayern 21,0 %

4. Baden-
4. Bayern 14,4 % | 4. Brandenburg 15,7% | 4. Hamburg 41,4 % . 19,1 %
Wirttemberg
5. Bremen 14,3% | 5. Hessen 14,7 % | 5. Brandenburg 41,4 % | 5. Hamburg 19,0 %
. . 6. Baden- : .
6. Tharingen 13,7% | 6. Berlin 14,4 % . 38,7 % | 6. Schleswig-Holstein |18,8 %
Wirttemberg
7. Baden-
N 12,4% | 7. Sachsen-Anhalt 13,9% | 7. Sachsen 37,5% | 7. Hessen 17,7 %
Wirttemberg

8. Nordrhein-

8. Hessen 12,4 % 13,3% | 8. Hessen 37,1% | 8. Sachsen 16,5 %

Westfalen
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Geringstes Wechselpotenzial im Saarland, Wertpapierpotenzial in
Niedersachsen am geringsten ausgepragt

12,3 % Kunden wollen die 12,6 % der Kunden wiirden 37,0 % planen in den 17,1 % planen in den
Bank wechseln Geld in Wertpapiere anlegen, kommenden 3 Jahren eine kommenden 3 Jahren eine
wurden jedoch noch nicht Konsumfinanzierung. Wohnbaufinanzierung.
angesprochen.
9. Mecklenburg- 11.4 % 9. Schleswlg- 13.0 % 9. Nordrhein- 36.1 % 9. Niedersachsen 16,2 %
Vorpommern Holstein Westfalen
10. Nordrhein- 11,3% | 10. Bayern 12,2% | 10. Saarland 357% | 10. Berlin 15,8 %
Westfalen
11. Niedersachsen 10,2 % 1. Ba_c_:len- 12,0% | 11. Bremen 35,7 % | 11. Thiringen 15,7 %
Wirttemberg
12. Rheinland-Pfalz 10,29 | 12-Mecklenburg-— 14, 4 o0 15 Bayem 35,10 | -2 Nordrhein- 15,6 %
Vorpommern Westfalen
13. Sachsen-Anhalt 9,2% | 13. Saarland 10,7% | 13. Rheinland-Pfalz 34,1 % | 13. Rheinland-Pfalz |14,8 %
14. Hamburg 6,9% | 14. Thiringen 9,80 | L4 Mecklenburg- ., 0 114 Brandenburg 12,9 %
Vorpommern
15. Brandenburg 5,7% | 15. Sachsen 8,6 % | 15. Niedersachsen 31,7 % 15. Mecklenburg- 11,4 %
Vorpommern
16. Saarland 3,6 % | 16. Niedersachsen 7,8 % | 16. Thiuringen 31,4% | 16. Sachsen-Anhalt 10,8 %
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Losungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Reprasentative Personenprofile (Personas) helfen, die Kunden und
deren Bedulrfnisse (Potenziale) besser zu verstehen

rh
A
'i
b

22-30 Jahre 46-64 Jahre > 64 Jahre

Bildungsgrad Fachhochschule/ § Fachhochschule/ § Abgeschlossenes § Mittlere Reife Mittlere Reife
Abitur Abitur Studium

22,6%*| 50,0%72 | @ 19,1%?*| 47,7%? | § 19,2%?*| 40,5%? | § 22,0%"| 40,4%?2 | § 33,2%*| 30,8%? |
27,4%3 36,3%3 40,3%3 37,7%3 36,0%3

Kundentyp

Kunde

Nettoeinkommen unter 1.500 Euro J 2.000 bis 4.000 2.000 bis 4.000 2.000 bis 4.000 2.000 bis 4.000
EUR EUR EUR EUR
Liquides Vermagen < 20.000 EUR < 20.000 EUR < 20.000 EUR < 20.000 EUR < 20.000 EUR
<
N Anlagebetrag pro Monat 50 EUR 100 EUR 250 EUR 100 EUR Nichts
(]
o
o
Betrag 1.000 bis 5.000 1.000 bis 5.000 1.000 bis 5.000 1.000 bis 5.000 1.000 bis 10.000
Konsumfinanzierung EUR EUR EUR EUR EUR
Potenziale offensiv nutzen / 1 personliches Banking 2 Digital-personliches Banking EUROGROUP
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4 Mehr als 50% der Kunden wirden max. 5 km zuriicklegen



Filiale in der Nahe wichtigstes Entscheidungskriterium fur eine
Bank — Kunden von 16-21 Jahre haben die h6chste Berateraffinitat

£
\\W’

22-30 Jahre 31-45 Jahre 46-64 Jahre

~

& p
Jahre

16-21 Jahre > 64
Betrag 30.000 bis 100.000 bis 150.000 bis 30.000 bis 30.000 bis
Wohnbaufinanzierung 50.000 EUR 150.000 EUR 200.000 EUR 50.000 EUR 50.000 EUR
<
g Kriterien fur Auswahl Filiale in der Filiale in der Innovative Filiale in der Filiale in der
% Bank Nahe Nahe Online Services Nahe Nahe
o
Wechselbereitschaft 7,7 % 29,7 % 33,7% 24,4 % 3,5%
o Personlicher Berater Ja (54,9 %) Ja (57,5 %) Ja (50,6 %) Ja (50,4 %) Ja (50,0 %)
S
©
o
2 Bereitschaft fur Be- bis 5 km* bis 5 km* bis 5 km* bis 5 km* bis 5 km*
< ratung max. zu fahren
Potenziale offensiv nutzen / 1 Personliches Banking 2 Digital, personliches Banking EUROGROUP
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4 Mehr als 50% der Kunden wiirden max. 5 km zuriicklegen



Aktuell ist der Kundentyp, der ,Digital-personliches Banking*®
praferiert (40,8 %), in der Mehrzahl — ,Digitales Banking” steigt

Kundentypen aktuell Kundentyp 2022

16,8%
= Personliches Banking

m Digital-personliches m Digital-personliches
Banking 43,1% Banking

22,1%
= Personliches Banking

Digitales Banking Digitales Banking

40,1%

Persdnliches Banking:
Nahezu ausschlief3lich Banking mit personlichen/physischen Kontakt zu einem Bankmitarbeiter/Berater.

Digital-persdnliches Banking:
Situative Nutzung der Zugangswege zur Bank, sowohl personlich mit dem Berater, als auch digital.

Digitales Banking:
Nahezu ausschlieRlich Nutzung der Zugangswege im ,Digitalen Banking“ ohne aktiven Kontakt zu einem
Bankmitarbeiter/Berater.
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Kundentyp ,Digitales Banking® bevorzugt selbst bei komplexen
Produkten die ,Digitale-Welt"

Geringe
Produkt-
komplexitat

A

v

Hohe
Produkt-
komplexitat

Tagesgeld

Girokonto

Dispokredit

Kreditkarte

Uberweisung

Ratenkredit

Bausparen

Sachversicherung

Investmentfonds

Baufinanzierung

Aktien

Private Altersversorgung

» Personliche

Digital <

1

N
w

D

‘e

/

igitale-We

Beratung
5 6 7

Personliche-Welt
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Keine klare Praferenz fiur die Digitale-Welt: Junge Kunden
bevorzugen bel komplexen Produkten persodnliche Beratung

Geringe
Produkt-
komplexitat

A

v

Hohe
Produkt-
komplexitat

Tagesgeld

Girokonto

Dispokredit

Kreditkarte

Uberweisung

Ratenkredit

Bausparen

Sachversicherung

Investmentfonds

Baufinanzierung

Aktien

Private Altersversorgung

» Personliche
Beratung
1 2 3 4 5 6 7

Digital <

Personliche-Welt

Digitale-Welt
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TOP Ansatzpunkt fur Banken: Transparente Gestaltung des
Produktangebots — Jungere winschen Ausbau Digitalisierung

TOP 3 Ansatzpunkte fur Banken im Kundengeschaft

Alter 16-21 Jahre

Alter 22-30 Jahre

Alter 31-45 Jahre

Alter 46-64 Jahre

Alter > 64 Jahre

* Produktangebote
transparent
gestalten

* Produktangebote
transparent
gestalten

» Produktangebote
transparent
gestalten

» Produktangebote
transparent
gestalten

* Produktangebote
transparent
gestalten

 Digitalisierung
ausbauen

* Langere und
flexiblere Offnungs-
zeiten in den Filialen

+ Digitalisierung
ausbauen

* Bilrokratie in
Vertragsunterlagen
abbauen

» Bilrokratie in
Vertragsunterlagen
abbauen

 Digitalisierung
ausbauen

e Buirokratie in
Vertragsunterlagen
abbauen

+ Digitalisierung
ausbauen

* Birokratie in
Vertragsunterlagen
abbauen

» Mitarbeiter fir mehr
Beratungskom-
petenz schulen

« Erhdéhung der Produkttransparenz tber alle Generationen von grél3ter Bedeutung.

« Digitalisierung ausbauen wurde insbesondere von den Befragten unter 64 Jahre haufig genannt.

« Birokratieabbau in Vertragsunterlagen wird vor allem von den Befragten tiber 46 als ein wesentlicher
Ansatzpunkt genannt.

Potenziale offensiv nutzen /
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Losungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Top-Entscheidungskriterium fur die Bankkunden und deren
Potenziale — Filiale in der Nahe — hohes Wertpapierpotenzial

Kernaussagen

Kunde

Potenzial

Ansprache

12,3 % werden im
nadchsten Jahr die Bank
wechseln

Altersgruppe: 31-45 Jahre

Kundentyp: Digitales
Banking

46,3 % liquides Vermodgen
tber 20.000 EUR

69,5 % Anlagepotential
Uber 100 EUR p.M.

18,3 % nutzen Hausbank fir
Informationsbeschaffung

33,0 % wahlen ihre Bank
nach Nahe der Filiale aus

12,6 % haben Interesse an
einer Wertpapier-Anlage,
wurden diesbezlglich
aber noch nie
angesprochen

Altersgruppe: 46-64 Jahre

Kundentyp: Digital-
personliches Banking

48,8 % liquides Vermdgen
uber 20.000 EUR

75,0 % Anlagepotential tber
100 EUR p.M.

25,0 % nutzen Hausbank fur
Informationsbeschaffung

29,8 % wahlen ihre Bank
nach Nahe der Filiale aus

37,0 % planen in den
kommenden drei Jahren
eine Konsumfinanzierung

Altersgruppe: 46-64 Jahre

Kundentyp: Digital-
personliches Banking

66,3 % der Kunden wollen
mehr als 6 TEUR
finanzieren

45.2 % haben 2-4 TEUR
Nettoeinkommen/Monat

35,6 % nutzen Hausbank fir
Informationsbeschaffung

38,3 % wahlen ihre Bank
nach Nahe der Filiale aus

17,1 % planen in den
kommenden drei Jahren
eine Wohnbau-
finanzierung

Altersgruppe: 31-45 Jahre

Kundentyp: Digital-
personliches Banking

72,8 % der Kunden wollen
mehr als 50 TEUR
finanzieren

49,7 % haben 2-4 TEUR
Nettoeinkommen/Monat

28,4 % nutzen Hausbank flr
Informationsbeschaffung

33,9 % wahlen ihre Bank
nach Nahe der Filiale aus

Potenziale offensiv nutzen /
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Wechselwillige Kunden in Deutschland — attraktives Potenzial
hinsichtlich Vermogen und Veranlagungspotenzial

Wechselbereitschaft:

<7 % (gering) -

7-13 %
(mittel)
>13 % (hoch)

1 |

o

Altersstruktur der wechselwilligen Kunden:

29,7% . 33,7%
I I N 24,4%
7,7% I
. 4,5%
N
64<

16-21 22-30 31-45 46-64

12,3 % der Befragten werden im nachsten Jahr die
Bank wechseln

* Am grolten ist die Wechselbereitschatft in Berlin,
Sachsen und Schleswig-Holstein

Wechselwillige Kunden - attraktives Potenzial

* 46,3 % verfligen Uber liquides Vermdgen >
20 TEUR

* 69,5 % mit Veranlagungspotenzial > 100 EUR p.M.

Kundentypen

» Personliches Banking: 23,6 %

« Digital-personliches Banking: 35,8 %
+ Digitales Banking: 40,7 %

Altersstruktur der wechselwilligen Kunden

« Groftes Wechselpotenzial mit 33,7 % in der
Altersgruppe der 31-45 jahrigen

» Geringes Potenzial bei den 16-21 jahrigen und tber
64 jahrigen

Potenziale offensiv nutzen /
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Wechselwillige Kunden in Deutschland — liquides Vermdgen im
Durchschnitt, Anlagepotenzial leicht unter der Grundgesamtheit

46,3 % liquides Vermogen Uber 20.000 EUR 69,5 % Anlagepotential iber 100 EUR p.M.
11,4% 8.5% 24.1%
= < 20.000 EUR = Nichts
20.000 - 40.000 EUR " <100EUR p.M.
| -
' ' 30,9%
> 100 < 250 EUR p.M.
40.000 - 60.000 EUR
> 250 < 750 EUR p.M.
30,1%
> 60.000 EUR > 750 EUR p.M.

» Die Vermogensstruktur der wechselwilligen Kunden |« Das Anlagepotential =100 EUR p.M. der

entspricht grof3teils dem der Grundgesamtheit wechselwilligen Kunden liegt mit 69,5 % leicht unter
- <20 TEUR: 53,7 % (60,0% Grundgesamtheit) dem der Grundgesamtheit (64,1 %)
- > 20 TEUR: 46,3 % (40,0% Grundgesamtheit) * 39,4 % der Kunden mit Wechselabsichten haben
ein monatliches Anlagepotenzial von mehr als 250
EUR p.M. (Grundgesamtheit 35,2 %).
Potenziale offensiv nutzen / EUROGROUP
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Wechselwillige Kunden in Deutschland — kurze Wege zur Filiale
bevorzugt, Praferenz fur ,Digitales Banking“ uber Durchschnitt

56,9 % wirden nicht mehr als 5 km zur Filiale
zuricklegen

59,4 % der Kunden praferieren ,,Personliches
Banking“ und ,,Digital-personliches Banking*

7,7%
9,8% m2 km
23,6%
=5 km
10 km
25,6%
15 km

33 3% Videoberatung

23,6%

m Personliches
40,7% Banking

m Digital-personliches
Banking

Digitales Banking
35,8%

* 56,9 % der wechselbereiten Kunden wirden nicht
mehr als 5 km flr eine qualifizierte Beratung auf
sich nehmen (Grundgesamtheit 55,5 %)

» Praferenz fur Videoberatung ist mit 7,7 % bei den
wechselbereiten Kunden geringer ausgepragt als
bei der Grundgesamtheit (7,1 %)

« Wechselwillige Kunden schéatzen mit 23,6 % etwas
starker das ,Personliche Banking® als die
Grundgesamtheit (22,1 %)

* Mit 40,7 % Uberdurchschnittliche Auspragung der
Praferenz fur ,Digital-personliches Banking®
(Grundgesamtheit 31,1 %).

Potenziale offensiv nutzen /
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Wechselwillige Kunden in Deutschland — Internet und Online
Hauptinformationsquelle, Filiale in der Nahe Top-Auswahlkriterium

18,3 % nutzen ihre Hausbank fir die
Informationsbeschaffung

32,9 % wahlen ihre Bank priméar nach der Nahe
der Filiale aus

18,3%

10,2%
0,2% = Hausbank

® Angebote regionaler

43.9% Mitbewerber
9%

Online/Internet

Nutzen Mdglichkeit
zum Bankwechsel

= Filiale in der Nahe

m [nnovative Online
Services

Kompetente
Beratung

Sonstiges

» Von den wechselwilligen Kunden nutzen nur 18,3 %
die Hausbank zur Informationsbeschaffung bzgl.
Anlage und Finanzierung (Grundgesamtheit 38,6 %)

» Externe Informationsbeschaffung insbesondre bei
regionalen Mitbewerbern und Online/Internet

« 10,2 % nutzen die Informationen flr den eigentlichen
Wechsel (2,3 % Grundgesamtheit)

* Von den Wechselwilligen wahlen 32,9 % ihre Bank
priméar nach der Nahe der Filiale aus

« Fir 12,6 % der Kunden ist der primére
Entscheidungsfaktor eine kompetente Beratung.

Potenziale offensiv nutzen /
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Veranlagungskunden in Deutschland — vorhandene Wertpapier-
potenziale werden nicht genutzt, doch fast 13 % wollen anlegen

Interesse an Anlageprodukten,
jedoch keine Ansprache durch
Bank: *

‘-

-3 R *
. N

v

~

B

&

Altersstruktur der Veranlagungskunden:

<11 % (gering)
B 11-14 % (mittel)
B >14% (hoch) |

23.4% 24,2% N 29 0%
15,5%
I 7 9%
16-21 22-30 31-45 46-64 64<

12,6 % der Kunden haben Interesse an einer

Anlage in Wertpapiere oder Fonds, wurden von

ihrer Bank aber noch nie diesbeziiglich

angesprochen

» Potenzielle Veranlagungskunden in Bremen,
Hamburg und Rheinland-Pfalz haben am meisten
Interesse

Veranlagungskunden mit attraktivem Potenzial

» 48,8 % verflgen uber liquides Vermogen > 20
TEUR (Grundgesamtheit 40,0%)

* 75,0 % mit Veranlagungspotenzial > 100 EUR p.M.
(Grundgesamtheit 64,1 %)

Kundentypen

* Personliches Banking: 18,3 %

« Digital-personliches Banking: 43,3 %
« Digitales Banking: 38,5 %

Altersstruktur der Veranlagungskunden

«  Grof3tes Potenzial mit 29,0 % in der Altersgruppe
der 46-64 jahrigen

« Sehr geringes Potenzial bei den tber 64 jahrigen

Potenziale offensiv nutzen /
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Veranlagungskunden in Deutschland — liquides Vermogen hoher als
der Durchschnitt, monatliches Anlagepotenzial Gber Mittel

48,8 % liqguides Vermdgen Uber 20.000 EUR

75,0 % Anlagepotential Gber 100 EUR p.M.

16,3%

= < 20.000 EUR

= 20.000 - 40.000 EUR

40.000 - 60.000 EUR

> 60.000 EUR

11,5% 6,3%

= Nichts
= < 100 EUR p.M.
> 100 < 250 EUR p.M.
35,7% 27,8%
> 250 < 750 EUR p.M.

> 750 EUR p.M.

» Mogliche Veranlagungskunden verfiigen tber ein
hoheres liquides Vermdgen als die
Grundgesamtheit

- <20 TEUR: 51,2 % (60,0 % Grundgesamtheit)
- >20 TEUR: 48,8 % (40,0 % Grundgesamtheit)

« Das Anlagepotential =100 EUR p.M. der méglichen
Veranlagungskunden liegt mit 75,0 % deutlich Uber
dem der Grundgesamtheit (64,1 %)

* 47,2 % der potenziellen Anlagekunden haben ein
monatliches Anlagepotenzial von =250 EUR p.M.
(Grundgesamtheit 35,2 %)

Potenziale offensiv nutzen /
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Veranlagungskunden in Deutschland — Praferenz flr Nahe zur
Filiale, Uberdurchschnittliche fur ,Digital-personliches Banking®

51,6 % wirden nicht mehr als 5 km zur Filiale
zuricklegen

61,5 % der Kunden praferieren ,,Personliches
und ,,Digital-personliches Banking*“

10,3%

=2 km
11,9% 20,6% .5 km
10 km
26,2% 15 km
Videoberatung

31,0%

18,3%

= Personliches
Banking

m Digital-personliches
Banking

Digitales Banking
43,3%

* 51,6 % der Veranlagungskunden wirden nicht
mehr als 5 km flr eine qualifizierte Beratung auf
sich nehmen (Grundgesamtheit 55,4 %)

» Praferenz fur Videoberatung ist mit 10,3 % bei den
maoglichen Anlagekunden ausgepragter als bei der
Grundgesamtheit (7,1 %)

* Veranlagungskunden schatzen ,Personliches
Banking“ mit 18,3 % etwas weniger als die
Grundgesamtheit (22,1 %)

* Mit 43,3 % durchschnittliche Auspragung der

Praferenz fur ,Digital-personliches Banking®, aber
etwas hoher als Grundgesamtheit (40,8 %).

Potenziale offensiv nutzen /
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Veranlagungskunden in Deutschland — das Internet als bevorzugte

Informationsquelle

48,0 % der Kunden nutzen Online/lnternet als
bevorzugte Informationsquelle

29,8 % wahlen ihre Bank primar nach der Nahe
der Filiale aus

= Hausbank

= Angebote regionaler

1)
48,0% Mitbewerber

Online/Internet

Nutzen Mdglichkeit
zum Bankwechsel

= Filiale in der Nahe

m [nnovative Online
Services

Kompetente
Beratung

Sonstiges

« Von den potenziellen Anlagekunden nutzen 25,0 %
die Hausbank zur Informationsbeschaffung bzgl.
Anlage und Finanzierung (Grundgesamtheit 38,6 %)

« Externe Informationsbeschaffung insbesondere bei
regionalen Mitbewerbern (25,0 %), Internet (48,0 %)

 Lediglich 2,0 % nutzen die Informationen fir einen
Wechsel der Bank (2,3 % Grundgesamtheit)

* Von den Veranlagungskunden wahlen 29,8 % ihre
Bank primar nach der N&ahe der Filiale aus

« Filr 47,7 % der Kunden ist der primére
Entscheidungsfaktor Online Services.
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Konsumfinanzierungskunden in Deutschland — attraktives
Potenzial, Informationsbeschaffung grof3teils Gber Hausbank

L

Anteil der Kunden, die eine ~3 1

Konsumfinanzierung planen: ‘
L R

\ '

h

Altersstruktur der Konsumfinanzierungskunden:

<33 % (gering)
9 33-40 % (mittel)
B >40 % (hoch)

W

N 36,83%
25 8%
17,9%
12.1%
I 7.3%
16-21 22-30 31-45 46-64 64<

37,0 % planen in den kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung

» Hochste Potenziale in Schleswig-Holstein,
Sachsen-Anhalt und Hamburg

Attraktives Potenzial bei Kunden die
Konsumfinanzierung planen

+ 38,3 % der Kunden, die in den nachsten Jahren
eine Konsumfinanzierung planen, wollen mehr als
10 TEUR finanzieren (14,3 % mehr als 20 TEUR)

« Uberdurchschnittliche Wechselwilligkeit (17,0 %)

Kundentypen

« Personliches Banking: 22,1 %

« Digital-personliches Banking: 46,3 %
» Digitales Banking: 31,6 %

Altersstruktur der Veranlagungskunden

«  GroRtes Potenzial mit 36,8 % in der Altersgruppe
der 46-64 jahrigen

« Geringes Potenzial bei den 16-21 und tber 64
jahrigen.
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Konsumfinanzierungskunden in Deutschland — hoher
Finanzierungsbedarf (= 6 TEUR) — gute Einkommensbasis

66,3 % der Kunden wollen mehr als 6 TEUR in den
nachsten drei Jahren finanzieren

45,2 % der Konsumfinanzierungskunden haben
zwischen 2 und 4 TEUR Nettoeinkommen/Monat

14,3%

= < 6.000

= 6.000 - 10.000 EUR

11.000 - 20.000 EUR

> 20.000 EUR

27,9%

6,7%

13,5% ‘ 15,1%
\ = < 1.500 EUR

1.500 - 2.000 EUR

0
19,4% 2.000 - 4.000 EUR

45,2% 4.000 bis 5.000 EUR

= > 5.000 EUR

* 66,3 % der Personen die eine Konsumfinanzierung
innerhalb der nachsten 3 Jahre in Betracht ziehen,
benodtigen einen Betrag > 6.000 EUR

* 14,3 % haben einen Bedarf an Konsumfinanzierung
> 20.000 EUR liegt

« 45,2 % der Konsumfinanzierungskunden haben
zwischen 2.000 bis 4.000 EUR Nettoeinkommen
pro Monat zur Verfiigung, nach Abzug von Steuern
und Sozialversicherungsbeitragen.
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Konsumfinanzierungskunden in Deutschland — geringe Praferenz
Videoberatung — unterdurchschnittliche Praferenz ,Digitales Banking”

54.9 % wirden nicht mehr als 5 km zur Filiale
zuricklegen

68,4 % der Kunden praferieren ,,Personliches
und ,,Digital-personliches Banking*“

6,2%

19,2%

14.0% =2 km
5 km

24.8% 35 8% 10 km
15 km

Videoberatung

22,1%

31,6% = Personliches

Banking

m Digital-personliches
Banking

Digitales Banking

46,3%

* 54,9 % der potenziellen Konsumfinanzierungs-
kunden wirden nicht mehr als 5 km fiir eine
qualifizierte Beratung auf sich nehmen als die
Grundgesamtheit 55,5 %

« Bei Kunden, die eine Konsumfinanzierung planen,
spielt die Videoberatung mit 6,2 % eine geringere
Rolle als bei Grundgesamtheit (7,1 %)

* 46,3 % der potenziellen Konsumfinanzierungs-
kunden bevorzugen ,Digital-personliches Banking®
(Grundgesamtheit 40,8 %)

* Mit 31,6 % unterdurchschnittliche Auspragung der
Praferenz fur ,Digitales Banking® (Grundgesamtheit
37,1 %).
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Konsumfinanzierungskunden in Deutschland — Hausbank/Internet
als erste Informationsquelle, Entscheidungsfaktor Filialndhe

35,6 % der Kunden nutzen ihre Hausbank zur 38,3 % wéahlen ihre Bank primar nach der Nahe
Informationsbeschaffung der Filiale aus

2,3%

= Hausbank = Filiale in der Nahe
35,6% = Angebote regionaler = [nnovative Online
Mitbewerber Services
Online/Internet Kompetente
26,5% Beratung
v Nutzen Mdoglichkeit Sonstiges
zum Bankwechsel
« 35,6 % potenzielle Kunden im Bereich Konsum- * Von den Konsumfinanzierungskunden wahlen
finanzierung nutzen die Hausbank zur Informa- 38,3 % ihre Bank primar nach der Nahe der
tionsbeschaffung (Grundgesamtheit 38,6 %) Filiale aus

« Externe Informationsbeschaffung insbesondere bei
regionalen Mitbewerbern und Online/Internet

* Lediglich 2,3 % nutzen die Informationen fir einen
Wechsel der Bank (2,3 % Grundgesamtheit)

 Fur 34,7 % der Kunden sind innovative Online-
Services ein wesentlicher Entscheidungsfaktor.
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Wohnbaufinanzierungskunden in Deutschland — attraktives Poten-
zial mit Gberdurchschnittlichem Wunsch zur personlichen Beratung

17,1 % planen in den kommenden 3 Jahren eine

Wohnbaufinanzierung

« Hochste Potenziale in Bremen, Saarland, Bayern,
Baden-Wdrttemberg und Hamburg

Anteil der Kunden, die eine
Wohnbaufinanzierung planen:

<15 % (gering)

i
. 15-18 % (mittel) Wohnbaufinanzierung attraktives Potenzial
. >18 % (hoch) * 58,5 % der Kunden, die in den nachsten Jahren
eine Wohnbaufinanzierung planen, wollen > 100
- :

TEUR finanzieren (28,1 % > 200 TEUR)
« Uberdurchschnittliche Wechselwilligkeit (20,5%)

Kundentypen
Altersstruktur der Wohnbaufinanzierungskunden: * Personliches Banking: 24,3 %
S 35 606 . D?g?tal—persbnl?ches Banking: 46,2 %
24 6% « Digitales Banking: 29,5 %
N 27,2%

Altersstruktur der Wohnbaufinanzierungskunden

10,5% « GroRtes Potenzial mit 33,6 % in der Altersgruppen

4 1% der 31-45
I « Sehr geringes Potenzial bei den 16-21 jahrigen
16-21 2230 3145  46-64 und Uber 64 jahrigen.
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Wohnbaufinanzierungskunden in Deutschland —
31,6 % haben zwischen 150 — 300 TEUR Bedarf

72,8 % der Kunden bendtigen mehr als 50 TEUR in | 49,7 % der Wohnbaufinanzierungskunden haben

den nachsten drei Jahren zwischen 2 bis 4 TEUR Nettoeinkommen/Monat
12,0% 7,6%
12,9% "
= <50.000 EUR ’ = < 1,500 EUR
= 50.000 - 150.000 13,7% 1.500 - 2.000 EUR
EUR 16,1%

2.000 - 4.000 EUR

31,6% 29,2% 150.000 - 300.000
EUR 49,7% 4.000 - 5.000 EUR
> 300.000 EUR
= > 5,000 EUR
« 72,8 % bendtigen innerhalb der nachsten 3 Jahre « 49,7 % der Wohnbaufinanzierungskunden haben
eine Wohnbaufinanzierung in Héhe von > 50.000 zwischen 2.000 bis 4.000 EUR Nettoeinkommen
EUR pro Monat zur Verfiigung, nach Abzug von Steuern

* 12,0 % haben einen Finanzierungsbedarf > und Sozialversicherungsbeitragen.

300.000 EUR
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Wohnbaufinanzierungskunden in Deutschland — geringe Praferenz
fur Videoberatung, Praferenz fur ,Personliches Banking”

46,5 % wiurden nicht mehr als 5 km zur Filiale
zuricklegen

70,5 % der Kunden praferieren ,,Personliches
und ,,Digital-personliches Banking*“

7,3%
16,1%

m 2 km
18,7%
m5km
10 km
27,5%
15 km
Videoberatung

24,3%

= Personliches
Banking

m Digital-personliches
Banking

Digitales Banking

46,2%

« Die Bereitschatft fur die Beratung langere Wege
(> 5-15 km) in Kauf zu nehmen ist bei Kunden, die
eine Wohnbaufinanzierung planen hoher (46,2 %)
wie bei der Grundgesamtheit (37,4 %)

« Bei Kunden, die eine Wohnbaufinanzierung planen,
spielt die Videoberatung mit 7,3 % eine &hnlich
geringe Rolle wie bei der Grundgesamtheit (7,1 %)

* 46,2 % der potenziellen Wohnbaufinanzierungs-
kunden bevorzugen ,Digital-personliches Banking®
(Grundgesamtheit 40,8 %)

* Insgesamt 70,5 % der potenziellen
Wohnbaufinanzierungskunden préaferieren
,Personliches” und ,Digital-personliches” Banking
(Grundgesamtheit 62,9 %).

Potenziale offensiv nutzen /
Kundenbankstudie Deutschland 2017 / Seite 28 von 115

EUROGROUP

CONSULTING



Wohnbaufinanzierungskunden in Deutschland — Info bei regionalen
Mitbewerbern/Internet, Entscheidungsfaktor Filialndhe

33,0 % der Kunden nutzen regionale Mitbewerber
zur Informationsbeschaffung

33,9 % wéahlen ihre Bank primar nach der Nahe
der Filiale aus

= Hausbank

® Angebote regionaler
Mitbewerber

Online/Internet

Nutzen Mdglichkeit
zum Bankwechsel

11,7% = Filiale in der Nahe

33,9% = Innovative Online
22,2% Services
Kompetente
32,2% Beratung
Sonstiges

« Externe Informationsbeschaffung insbesondere bei
regionalen Mitbewerbern (33,0 %)

« 28,4 % der potenziellen Kunden im Bereich
Wohnbaufinanzierung nutzen die Hausbank zur
Informationsbeschaffung bzgl. Anlage und
Finanzierung (Grundgesamtheit 38,6 %)

« Von den Wohnbaufinanzierungskunden wéhlen
33,9 % ihre Bank primar nach der Nahe der Filiale
aus

e Fir 32,2 % der Kunden sind innovative Online
Services wichtig

« Fir 22,2 % der Kunden ist der primére

Entscheidungsfaktor eine kompetente Beratung.
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Losungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Bankkunden in Baden-Wirttemberg —
12,4 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

12,4 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln.

Bankwechsel:

Wertpapiere:

Konsumfinanzierund:

12,0 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht

angesprochen.

38,7 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 19,1 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

 Alter 16-21 ' Alter 22-30 | Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<

* Produktangebote * Produktangebote * Produktangebote * Produktangebote » Mitarbeiter schulen
transparent transparent transparent transparent + Produktangebote
gestalten gestalten gestalten gestalten transparent

* Langerefflexiblere  Digitalisierung . Biirokratie abbauen . Biirokratie abbauen gestalten
Offpupg;szeﬂen ausbaugn . . Digitalisierung . Mitarbeiter schulen » Burokratie abbauen

+ Digitalisierung * Freundlichkeit und b . Entscheid » Entscheidungs-
ausbauen Servicequalitat ausbauen f._r;].sck ('atl ungos-t fahigkeit vor Ort

« Freundlichkeit und verbessern « Auftragsbearbeitung S?[-éll’gefll vor or starken
Servicequalitét + Mitarbeiter schulen verbessern oo « Freundlichkeit und
verbessern - Auftragsbearbeitung | . Mitarbeiter schulen | D|g|tt)aI|S|erung Servicequalitat

» Mitarbeiter schulen verbessern ausbauen verbessern
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Bankkunden in Baden-Wirttemberg —
12,0 % der Kunden haben zusatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

» In Baden-Wirttemberg
sind es 12,4 %.

liguides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/digital-persdnlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Néahe der Filiale auswahlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

46,4 %
78,6 %
28,6/ 35,7/ 35,7 %

39,3 %

31-45 jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

» In Baden-Wirttemberg
sind es 12,0 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Altersstruktur von-bis (33,7 %) (46,4 %)
12,6% der Kunden wiirden liguides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 37,0 %
Geld in Wertpapiere _

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 88,9 %

18,5/ 48,2/ 33,3 %

18,5 %

22-30 jahrigen
(29,6 %)
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Bankkunden in Baden-Wirttemberg —

38,7 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

» In Baden-Wirttemberg
sind es 38,7 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
persdnlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fir Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

66,7 %
71,3 %
66,7/ 28,7/ 4,6 %

37,9 %

46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

» In Baden-Wirttemberg
sind es 19,1 %.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

von-bis (36,8 %) (39,1 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 88,4 %
kommenden 3 Jahren eine ,

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 88,4 %

30,2/ 39,5/ 30,2 %

32,6 %

31-45 jahrigen
(34,9 %)
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander
Bayern

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Ldosungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Bankkunden in Bayern —
14,4 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 14,4 % wollen im n&chsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 12,2 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 35,1 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 21,0 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

 Alter 16-21 ' Alter 22-30 | Alter 31-45 | Alter 46-64 Alter 64<

» Digitalisierung * Produktangebote * Produktangebote « Burokratie abbauen. | ¢« Mitarbeiter schulen
ausbauen transparent transparent . Digita”sierung . Freundlichkeit und

* Langeref/flexiblere gestalten gestalten ausbauen Servicequalitit
Offnungszeiten * Digitalisierung - Biirokratie abbauen |« Produktangebote verbessern

* Produktangebote ausbauen . lexibl transparent
transparent - Auftragsbearbeitung | ° Langere/flexiblere gestalten * Produktangebote
gestalten verbessern Offnungszeiten . Entscheidunds. transparent

+ Auftragsbearbeitung |+ Mehr soziales + Freundlichkeit und fahi keitvor%)rt gestalten
verbessern Engagement in der Servicequalitat stargen . Biirokratie abbauen

* Freundlichkeit und Region verbessern _ ) _ '
Servicequalitét « Léangere/flexiblere . Mitarbeiter schulen | Auftragsbearbeitung | - Langere/flexiblere
verbessern Offnungszeiten verbessern Offnungszeiten
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Bankkunden in Bayern —
12,2 % der Kunden haben zusatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Bayern sind es
14,4 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/digital-personlich/digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

43,6 %

59,0 %
25,6/ 28,2/ 46,2 %

38,5 %

22-30 und 46-64
jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

» In Bayern sind es
12,2 %.

personlich/digital-persdnlich/digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GrofRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

-bi 0
Altersstruktur von-bis (33,7 %) (ieweils 30,8 %)
12,6% der Kunden wiirden liquides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 51,5 %
Geld in Wertpapiere ,
Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 69,7 %

15,2/ 24,2/ 60,6 %

15,2 %

22-30 jahrigen
(30,3 %)
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Bankkunden in Bayern —

35,1 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> In Bayern sind es
35,1 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

71,6 %
68,4 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

42,1 %

46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

» In Bayern sind es
21,0 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank
Grol3tes Potential fur Wohnbau-

finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0
von-bis (36,8 %) (34,7 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 61,4 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 87,7 %

28,1/ 35,1/ 36,8 %

35,1 %

31-45 jahrigen
(29,8 %)
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander
Berlin

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Ldosungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Bankkunden in Berlin —
17,3 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

17,3 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln.

Bankwechsel:

Wertpapiere:

Konsumfinanzierund:

14,4 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht

angesprochen.

41,7 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 15,8 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 | Alter 22-30 ' Alter 31-45 | Alter 46-64 Alter 64<
* Produktangebote * Produktangebote * Produktangebote » Burokratie abbauen * Produktangebote
transparent gestalten trantspl)tarent trantsgl)tarent - Produktangebote trant's,ﬁ)flrent
* Mitarbeiter schulen sﬂesha en | ngs_tal_ep transparent gestaften
* Auftragsbearbeitung Engagement in der ausbauen g. _ Mitarbeiter schulen
verbessern Region - Auftragsbearbeitung * Mitarbeiter schulen « Biirokratie abbauen
+ Digitalisierung * Mitarbeiter schulen verbessern * Freundlichkeit und

ausbauen

Langere/flexiblere
Offnungszeiten

Freundlichkeit und
Servicequalitat
verbessern

Burokratie abbauen

Freundlichkeit und
Servicequalitat
verbessern

Mitarbeiter schulen

Servicequalitat
verbessern
Digitalisierung
ausbauen

Digitalisierung
ausbauen

Langere/flexiblere
Offnungszeiten
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Bankkunden in Berlin —
14,4 % der Kunden haben zusatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Berlin sind es
17,3 %.

liguides Vermdgen > 20.000 EUR

Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

45,8 %
58,3 %
16,7/ 29,2/ 54,2 %

16,7 %

31-45 jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Berlin sind es
14,4 %.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Altersstruktur von-bis (33,7 %) (41,7 %)
12,6% der Kunden wiirden liquides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 60,0 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 65,0 %

35,0/ 35,0/ 30,0 %
20,0 %
31-45 und 46-64

jahrigen
(jeweils 30,0 %)
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Bankkunden in Berlin —

41,7 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> In Berlin sind es
41,7 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-persdnlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

56,9 %
63,8 %
24,1/ 31,0/ 44,8 %

31,0 %

46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

> In Berlin sind es
15,8 %.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5%

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0
von-bis (36,8 %) (41,4 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 77,3 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 81,8 %

13,6/ 40,9/ 45,5 %

9,1%

31-45 jahrigen
(50,0 %)
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Bankkunden in Brandenburg —
5,7 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 5,7 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 15,7 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 41,4 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 12,9 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 | Alter 22-30 ' Alter 31-45 | Alter 46-64 Alter 64<

* Produktangebote * Langerefflexiblere * Produktangebote * Produktangebote * Mehr soziales
transparent Offnungszeiten transparent transparent Engagement in der
gestalten + Produktangebote gestalten gestalten Region

- Auftragsbearbeitung transparent + Auftragsbearbeitung |« Burokratie abbauen - Birokratie abbauen
verbessern gestalten verbessern - Digitalisierung - Digitalisierung

. Digitalisierung . glgghs;rung Emtarb((jall.tehrksgthuledn . i.l"'ISbaue/:‘] . ausbauen
ausbauen . . reundfichkert un ~angere/tiexibiere * Produktangebote

» Mitarbeiter schulen Servicequalitat Offnungszeiten i

- - , _ ransparent

* Mitarbeiter schulen | . Menr soziales verbessern « Mehr soziales gestalten

. Biirokratie abbauen Engagement in der  Digitalisierung Engagement in der Lo .

Region ausbauen Region Mitarbeiter schulen
Potenziale offensiv nutzen / EUROGROUP

Kundenbankstudie Deutschland 2017 / Seite 44 von 115 CONSULTING



Bankkunden in Brandenburg —
15,7 % der Kunden haben zuséatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Brandenburg sind
es 5,7 %.

liguides Vermdgen > 20.000 EUR

Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

Anzahl

Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Brandenburg sind
es 15,7 %.

iy

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Altersstruktur von-bis (33,7 %)
12,6% der Kunden wiirden liguides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 63,6 %
Geld in Wertpapiere _

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 81,8 %

18,2/ 45,5/ 36,4 %

27,3 %

31-45 und 46-64
jahrigen
(jeweils 27,3 %)
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Bankkunden in Brandenburg —

41,4 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

» In Brandenburg sind
es 41,4 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-persdnlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

72,4 %
69,0 %
13,8/ 34,5/ 51,7 %

20,7 %

31-45 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

» In Brandenburg sind
es 12,9 %.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0,
von-bis (36,8 %) (41,4 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 66,7 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 77,8 %

22,2/ 55,6/ 22,2 %

33,3%

31-45 jahrigen
(55,6 %)
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Bankkunden in Bremen —
14,3 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 14,3 % wollen im n&chsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 21,4 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 35,7 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 28,6 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<
» Mitarbeiter schulen Anzahl Untersuchungs- |« Mitarbeiter schulen * Produktangebote Anzahl Untersuchungs-
. . objekte zu gering um « Mehr soziales transparent objekte zu gering um
Burokratie abbauen reprasentative Engagement in der gestalten reprasentative
« Mehr soziales Aussage zu treffen Region - Langere/flexiblere Aussage zu treffen
Engagement in der * Produktangebote Offnungszeiten
Region transparent : .
+ Mitarbeiter schulen
. . gestalten
* Langere/flexiblere i X . Biirokratie abb
Offnungszeiten . Burokrat_le abbauen urokratie abbauen
. * Entscheidungs- - Digitalisierung
+ Auftragsbearbeitung fahigkeit vor Ort ausbauen
verbessern starken
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Bankkunden in Bremen —
Keine reprasentative Aussage Uber Wertpapierpotenzial mdglich

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Bremen sind es
14,3% .

liguides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

Anzahl
Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Bremen sind es
21,4 %

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

Altersstruktur von-bis (33,7 %)
12,6% der Kunden wiirden | liquides Vermégen = 20.000 EUR 48,8 %
Geld in Wertpapiere _

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 %

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Anzahl
Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen
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Bankkunden in Bremen —
35,7 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den Konsumbedarf > 6.000 EUR 66,3 %
kommenden 3 Jahren eine

. . i 0,
Konsumfinanzierung. Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 65,5 % o
. personlich/ digital-personlich/ digital 22,1/ 46,3/ 31,6 % Untersuchungs-
> In Bremen Slnd es Objekte ZUu gering
35,7 %. Informationsbeschaffung bei Hausbank 35,6 % um reprasentative

Aussage zu treffen

GrofRRtes Potential fir Konsum-

finanzierung in der Altersstruktur 46-64 jahrigen

o)
von-bis lefEIb)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 %
kommenden 3 Jahren eine N I B —— —
Wohnbaufinanzierung. etto Haushaltseinkommen > 2. 7 % —
) ersonlich/ digital-personlich/ digital 24,3/ 46,2/ 29,5 % Untersuchungs-
28,6 %. Informationsbeschaffung bei Hausbank 28,4 % um reprasentative

Aussage zu treffen
Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

31-45 jahrigen
(33,6 %)
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Bankkunden in Hamburg —
6,9 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 6,9 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 17,2 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 41,4 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 19,0 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<

* Produktangebote * Produktangebote * Produktangebote » Burokratie abbauen » Entscheidungs-
tr:gtséﬁtaérr(]ent transparent gestalten tr:g;;l)taerr(]ant - Produktangebote ;etlgggiltvor Ort

. gDi italisierun + Langerefflexiblere g transparent K
9 9 Offnungszeiten - Biirokratie abbauen gestalten * Produktangebote
ausbauen _ . _ transparent

. I:angere/fle>_<iblere - Digitalisierung . Mehrsomaleg « Mitarbeiter schulen gestalten
'(\‘)/Iff?]ungs_zeinen ausbauen Eggi)gnement In der * Entscheidungs- + Digitalisierung

* Mehr soziales - , fahigkeit vor Ort ausbauen
Ere]gﬁ)gnemem in der M.|-tarbe|t-erschulen « Auftragsbearbeitung stéarken - Burokratie abbauen

. Auftragsbearbeitung * Burokratie abbauen verbessern - Digitalisierung « Auftragsbearbeitung
verbessern * Mitarbeiter schulen ausbauen verbessern
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Bankkunden in Hamburg —
17,2 % der Kunden haben zusatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

» In Hamburg sind es
6,9 %.

liguides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

Anzahl

Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

» In Hamburg sind es
17,2 %.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29, 0%)

Altersstruktur von-bis (33,7 %)
12’6% der Kunden WUrden quuides Verm(')'gen > 20.000 EUR 48,8 % 40,0 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 100,0 %

20,0/ 40,0/ 40,0 %

20,0 %

46-64 jahrigen
(40,0 %)
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Bankkunden in Hamburg —

41,4 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

» In Hamburg sind es
41,4 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66, 3%
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

66,7 %
54,2 %
20,8/ 54,2/ 25,0 %

25,0 %

31-45 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

» In Hamburg sind es
19,0 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29, 5%

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

von-bis (36,8 %) (41,7 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 81,8 %
kommenden 3 Jahren eine _

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 90,9 %

18,2/ 54,6/ 27,3 %

27,3 %

22-30 jahrigen
(36,4 %)
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1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache
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5. EGC Ldosungen

6. Fact Sheets und Statistik
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Bankkunden in Hessen —
12,4 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

12,4 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln.

Bankwechsel:

Wertpapiere:

Konsumfinanzierund:

14,7 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht

angesprochen.

37,1 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 17,7 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<
» Digitalisierung * Produktangebote  Digitalisierung » Burokratie abbauen » Burokratie abbauen
ausbauen trantspl)tarent ausbauen - Produktangebote . Dlgléah&erung
* Produktangebote . gDes_tal_en * Produktangebote transparent . :l/lush auen |
transparent 'gitafisierung transparent gestalten enr soziales
ausbauen Engagement in der
gestalten gestalten L )

. . - Langeref/flexiblere j _ » Digitalisierung Region
 Mitarbeiter schulen Offnungszeiten . |C-_)<'?1LfngerE/ﬂe)_(l|0|ere ausbauen » Freundlichkeit und
* Mehr soziales - Burokratie abbauen -nungszenen - Mitarbeiter schulen \?:rrt\)ne?s%l:gmat

Engagement in der . Freu_ndlichkgit und * Mitarbeiter schulen . Mehr soziales . Entscheidungs-

egion Servicequalitat * Auftragsbearbeitung Engagement in der fahigkeit vor Ort

+ Burokratie abbauen verbessern verbessern Region starken
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Bankkunden in Hessen —
14,7% der Kunden haben zusatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Hessen sind es
12,4 %

liguides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

52,4 %
76,2 %
23,8/ 38,1/ 38,1 %

28,6 %

46-64 jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Hessen sind es
14,7 %.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Altersstruktur von-bis (33,7 %) (38,1 %)
12’6% der Kunden WUrden quuides Verm(')'gen > 20.000 EUR 48,8 % 60,0 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 68,0 %

16,0/ 64,0/ 20,0 %

32,0 %

46-64 jahrigen
(40,0 %)
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Bankkunden in Hessen —

37,1 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> In Hessen sind es
37,1 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-persdnlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

65,1 %
71,4 %
20,6/ 57,1/ 22,2 %

41,3 %

46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

> In Hessen sind es
17,7 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

von-bis (36,8 %) (46,0 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 80,0 %
kommenden 3 Jahren eine _

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 83,3 %

20,0/ 56,7/ 23,3 %

26,7 %

46-64 jahrigen
(43,3 %)
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1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache
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Bankkunden in Mecklenburg-Vorpommern —
11,4 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

11,4 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln.

Bankwechsel:

Wertpapiere:

Konsumfinanzierund:

11,4 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht

angesprochen.

34,1 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 11,4 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<
Anzahl Untersuchungs- | * Produktangebote » Burokratie abbauen * Produktangebote Anzahl Untersuchungs-
obje.l.<te zu gering um transparent - Produktangebote transparent obje]fte zu gering um
reprasentative Aussage gestalten transparent gestalten reprasentative
Zu treffen - Mitarbeiter schulen gestalten . Biirokratie abbauen | USSage zu treffen
. Mehrsoziales:  Digitalisierung « Mitarbeiter schulen
Engagement in der ausbauen S
Region ¢ Langeref/flexiblere ) Z‘ggf;rung
» Burokratie abbauen Offnungszeiten
+ Digitalisierung - Auftragsbearbeitung | ° Auftt)ragsbearbeltung
ausbauen verbessern verbessern
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Bankkunden in Mecklenburg-Vorpommern —

11,4 % der Kunden haben zusatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die liquides Vermogen > 20.000 EUR
Bank wechseln. _
Anlagepotential > 100 EUR/Monat
> In Mecklenburg-

Vorpommern sind es
11.4 %. Anteil der Kunden, die Bank priméar nach

der Nahe der Filiale auswahlen

personlich/ digital-personlich/ digital

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 % 20,0 %
69,5 % 60,0 %

23,6/ 35,8/ 40,7 % 0,0/ 40,0/ 60,0 %
32,9 % 0,0 %

31-45 und 46-64

31-45 jahrigen iahrigen

-bi 0
Altersstruktur von-bis (33,7 %) (ieweils 40,0 %)
12,6% der Kunden wiirden liguides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 40,0 %
Geld in Wertpapiere | . / S ——
anlegen, wurden jedoch Anlagepotential = 100 EUR/Monat ,0 % ,0 %
noch nichtangesprochen. | . .. ich/ digital-personlich/ digital 18,3/ 43,3/ 38,5 % 0,0/ 60,0/ 40,0 %
> In MeCk|enburQ' Informationsbeschaffung bei Hausbank 25,0 % 0,0 %
Vorpommern sind es
0
11,4 %. GroRtes Potential fur WP-Anlage in der 46-64 jahrigen 46-64 jahrigen
Altersstruktur von-bis (29,0 %) (60,0 %)
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Bankkunden in Mecklenburg-Vorpommern —

34,1 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

» In Mecklenburg-
Vorpommern sind es
34,1 %

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

66,7 %
40,0 %

0,0/ 53,3/ 46,7 %
33,3 %

22-30, 31-45 und
46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

» In Mecklenburg-
Vorpommern sind es
11,4 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0,
von-bis e ) (jeweils 33,3 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 %

Anzahl
Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen
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Bankkunden in Niedersachsen —
10,2 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 10,2 % wollen im n&chsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 7,8 % der Kunden wiirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 31,7 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 16,2 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<
* Produktangebote « Bulrokratie abbauen * Produktangebote * Produktangebote » Burokratie abbauen
ransparen

. tEra;\sphar%nt gestalten Produktangebote transparent gestalten tg :s;ﬁ)t?a ne t - Produktangebote
-nischeiaungs- transparent gestalten |« Mitarbeiter schulen transparent
fahigkeit vor Ort o . - Birokratie abbauen gestalten
starken » Mitarbeiter schulen » Burokratie abbauen Mitarbeit hul Mitarbeit hul

. Minitalic « Mitarbeiter schulen * Mitarbeiter schulen
Digitalisierung + Digitalisierung + Auftragsbearbeitung o ,
ausbauen + Digitalisierung * Entscheidungs-

) ausbauen verbessern SR

« Mehr soziales ausbauen fahigkeit vor Ort
Engagement in der . Mehrsoziales; * Freundlichkeit und . Freundlichkeit und starken
Region Engagement in der Servicequalitat Servicequalitat - Digitalisierung

- Burokratie abbauen Region verbessern verbessern ausbauen
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Bankkunden in Niedersachsen —
7,8 % der Kunden haben zusatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Niedersachsen sind
es 10,2 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-personlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

47,1 %

88,2 %

17,7/ 41,2/ 41,2 %

41,2 %

22-30 und 31-45
jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Niedersachsen sind
es 7,8 %.

b

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

-bi 0
Altersstruktur von-bis (33,7 %) (ieweils 41,2 %)
12,6% der Kunden wiirden liguides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 30,8 %
Geld in Wertpapiere ,
Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 69,2 %

7,7/ 30,8/ 61,5 %

15,4 %

22-30 jahrigen
(46,2 %)
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Bankkunden in Niedersachsen —

31,7 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> In Niedersachsen sind
es 31,7 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

66,0 %
49,1 %
20,8/ 45,3/ 34,0 %

39,6 %

46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

> In Niedersachsen sind
es 16,2 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0,
von-bis (36,8 %) (41,5 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 85,2 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 77,8 %

29,6/ 48,2/ 22,2 %

29,6 %

31-45 jahrigen
(37,0 %)
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Bankkunden in Nordrhein-Westfalen —
11,3 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 11,3 % wollen im n&chsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 13,3 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 36,1 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 15,6 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<
» Burokratie abbauen * Produktangebote * Produktangebote * Produktangebote * Produktangebote
transparent gestalten transparent gestalten transparent gestalten transparent
* Produktangebote Digitalisi gestalten
T, + Digitalisierun . Bl - )
transparent gestalten |« Dlgltt)aI|S|erung au%bauen g Burokratie abbauen . Biirokratie abbauen
o ausbauen : . : -
- Digitalisierung usbad iy : - Mitarbeiter schulen * Mitarbeiter schulen
» Burokratie abbauen . :
ausbauen « Biirokratie abbauen _ . + Freundlichkeit und
_ - Freundlichkeit und * Freundlichkeit und Servicequalitat
* Mehr soziales . Mitarbeiter schulen Servicequalitat Servicequalitat verbessern.
FEzrelg?l)gnementln der | verbessern. verbessern. - Entscheidungs-
J * Langere/flexiblere - Auftragsbearbeitung |- Digitalisierung fahigkeit vor Ort
- Mitarbeiter schulen Offnungszeiten verbessern ausbauen starken
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Bankkunden in Nordrhein-Westfalen —
13,3 % der Kunden haben zuséatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Nordrhein-
Westfalen sind es
11,3 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-personlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

38,6 %

63,6 %
22,7/ 38,6/ 38,6 %

31,8 %

22-30 und 31-45
jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Nordrhein-
Westfalen sind es
13,3 %

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

-bi 0
Altersstruktur von-bis (33,7 %) (ieweils 29,6 %)
12,6% der Kunden wiirden liguides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 53,9 %
Geld in Wertpapiere ,
Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 69,2 %

23,1/ 38,5/ 38,5 %

34,6 %

31-45 jahrigen
(30,8 %)
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Bankkunden in Nordrhein-Westfalen —

36,1 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> In Nordrhein-
Westfalen sind es
36,1 %

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

63,1 %
63,8 %
27,0/ 48,2/ 24,8 %

36,9 %

46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

> In Nordrhein-
Westfalen sind es
15,6 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0,
von-bis (36,8 %) (38,3 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 73,8 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 70,5 %

21,3/ 47,5/ 31,2 %

31,2 %

31-45 jahrigen
(36,1 %)
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Bankkunden in Rheinland-Pfalz —
10,2 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 10,2 % wollen im n&chsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 15,9 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 34,1 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 14,8 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<

* Produktangebote » Digitalisierung * Produktangebote * Produktangebote » Mitarbeiter schulen
transparent gestalten ausbauen transparent gestalten transparent . Freundlichkeit und
. , _ * Langere/flexiblere gestalten Servicequalitat

» Burokratie abbauen | CSth?Sgssetﬁarbeltung Offnungszeiten | - Mitarbeiter schulen verbessern

- Mitarbeiter schulen + Enischeidungsfanigkelt - Brokratie abbauen | . pigjtalisierung
L flexibl * Produktangebote \I\//(I)e:hrrsosziz;rlein * Mehr soziales ausbauen

* Langere/tlexiblere transparent gestalten |’ ’ Engagement in der
Offnungszeiten ansparent gesiate Engagement in der Regi ogn * Produktangebote
S + Biirokratie abbauen Region . Freundlichkeit und transparent

- Digitalisierung « Freundlichkeit und Sen 2 gestalten
ausbauen - Mitarbeiter schulen Servicequalitit ert\)/lcequaltat . Biirokratie abbauen

verbessern verbessem
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Bankkunden in Rheinland-Pfalz —
15,9 % der Kunden haben zuséatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Rheinland-Pfalz
sind es 10,2 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-personlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

66,7 %

88,9 %

33,3/33,3/33,3%

33,3 %

22-30 jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Rheinland-Pfalz
sind es 15,9%.

iy

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Altersstruktur von-bis (33,7 %) (33,3 %)
12,6% der Kunden wiirden liguides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 64,3 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 85,7 %

0,0/ 64,3/ 35,7 %

35,7 %

22-30 jahrigen
(35,7 %)
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Bankkunden in Rheinland-Pfalz —

34,1 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> In Rheinland-Pfalz
sind es 34,1 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

73,3 %

73,3 %

30,0/ 40,0/ 30,0 %

40,0 %

31-45 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

> In Rheinland-Pfalz
sind es 14,8 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0,
von-bis (36,8 %) (33,3 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 61,5 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 100,0 %

46,2/ 46,2/ 7,7 %

30,8 %

46-64 jahrigen
(46,2 %)

Potenziale offensiv nutzen /

Kundenbankstudie Deutschland 2017 / Seite 74 von 115

U' > -10 % zum Durchschnitt
ﬁ‘ > +10 % zum Durschnitt

Durchschnittliche Auspragung

EUROGROUP

CONSULTING



Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander
Saarland

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Ldosungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt

Potenziale offensiv nutzen /
Kundenbankstudie Deutschland 2017 / Seite 75 von 115

EUROGROUP

CONSULTING



Bankkunden im Saarland —
3,6 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 3,6 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 10,7 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 35,7 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 25,0 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<

Anzahl Untersuchungs- |« Produktangebote * Produktangebote * Produktangebote * Produktangebote
objekte zu gering um transparent gestalten transparent gestalten transparent transparent
reprasentative Aussage |« Freundlichkeit und . _ gestalten gestalten

zu treffen Servicequalitat Burokratie abbauen - Burokratie abbauen

verbessern - Mitarbeiter schulen « Freundlichkeit und * Burokratie abbauen

* Mitarbeiter schulen . Auftragsbearbeitung Servicequalitat « Mitarbeiter schulen

« Blrokratie abbauen verbessern verbessern ) .

- Entscheidungs- - Langerefflexiblere * Langere/flexiblere
fahigkeit vor Ort - Digitalisierung Offnungszeiten Offnungszeiten
starken ausbauen * Digitalisierung - Auftragsbearbeitung

ausbauen verbessern
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Bankkunden im Saarland —
10,7 % der Kunden haben zuséatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

» Im Saarland sind es
3,6 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-personlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

Anzahl

Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> Im Saarland sind es
10,7 %.

b

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

Altersstruktur von-bis (33,7 %)
12,6% der Kunden wiirden | liquides Vermégen = 20.000 EUR 48,8 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 %

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Anzahl
Untersuchungs-

objekte zu gering
um repréasentative
Aussage zu treffen
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Bankkunden in Saarland —

35,7 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> Im Saarland sind es
35,7 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

Anzahl

Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen

Wohnbaufinanzierung.

> Im Saarland sind es
25,0 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0,
von-bis (s
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 42,9 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 71,4 %

28,6/ 28,6/ 42,9 %

0,0 %

31-45 jahrigen
(57,1 %)
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Bankkunden in Sachsen —
15,1 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 15,1 % wollen im n&chsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 8,6 % der Kunden wiirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 37,5 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 16,5 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<
+ Digitalisierung * Produktangebote * Produktangebote » Burokratie abbauen * Produktangebote
ausbauen trgnspa_rent gestalten transparent gestalten | , Produktangebote tr:g;ﬁ)taerr(]ant
- Produktangebote * Mitarbeiter schulen |. pyjrokratie abbauen transparent 9
transparent gestalten |° E"ﬁgg;&ﬂg'ﬁn dor |* Langerefflexiblere gestalten + Mitarbeiter schulen
- Biirokratie abbauen Region Offnungszeiten - Mitarbeiter schulen . Biirokratie abbauen
. ) * Freundlichkeit und * Freundlichkeit und * Mehr soziales - Digitalisierung
* Mitarbeiter schulen Servicequalitat Servicequalitat Engagement in der usbauen
- Langerefflexiblere verbessern verbessern. Region
Offnungszeiten * Digitalisierung - Digitalisierung - Auftragsbearbeitung | © Langere/flexiblere
ausbauen ausbauen verbessern Offnungszeiten
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Bankkunden in Sachsen —
15,9 % der Kunden haben zuséatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Sachsen sind es
15,1 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-personlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

47,8 %
78,3 %
30,4/ 34,8/ 34,8 %

34,8 %

31-45 jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Sachsen sind es 8,6
%.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen

Altersstruktur von-bis (33,7 %) (39,1 %)
12,6% der Kunden wiirden liguides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 30,8 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 69,2 %

15,4/ 46,2/ 38,5 %
38,5 %

16-21 und 31-45

L 0 jahrigen
u Altersstruktur von-bis (29,0 %) (30,8 %)
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Bankkunden in Sachsen —

37,5 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> In Sachsen sind es
37,5 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

63,2 %
63,2 %
19,3/ 54,4/ 26,3 %

40,4 %

31-45 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

> In Sachsen sind es
16,5 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0,
von-bis (36,8 %) (38,6 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 68,0 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 52,0 %

28,0/ 60,0/ 12,0 %

40,0 %

31-45 jahrigen
(32,0 %)
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander
Sachsen-Anhalt

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Ldosungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Bankkunden in Sachsen-Anhalt —
9,2 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 9,2 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 13,9 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 43,1 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 10,8 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<
* Mehr soziales * Auftragsbearbeitung |+ Biirokratie abbauen * Produktangebote * Produktangebote
Engagement in der verbessern transparent transparent
Region . : * Produktangebote gestalten gestalten
* Langere/flexiblere transparent gestalten | . Biirokratie abbauen i _
* Produktangebote Offnungszeiten ) * Burokratie abbauen
transparent gestalten _ + Auftragsbearbeitung ) Mehrsomales_ « Auft bearbeit
_ + Burokratie abbauen verbessern Engagement in der uitragsbearbertung
+ Auftragsbearbeitung _ Region verbessern
verbessem e eminder |" Mitarbeiter schulen |+ Freundiichkeitund . pigitalisierung
- Mitarbeiter schulen ; o Servicequalitat ausbauen
L foxibl Region - Digitalisierung verbessern L fexibl
* Langere/flexiblere .M . ausbauen « Digitalisierun * Langere/flexiblere
Offnungszeiten Mitarbeiter schulen au%bauen J Offnungszeiten
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Bankkunden in Sachsen-Anhalt —
13,9 % der Kunden haben zuséatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

> In Sachsen-Anhalt
sind es 9,2 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-personlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

Anzahl
Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

> In Sachsen-Anhalt
sind es 13,9 %.

iy

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

Altersstruktur von-bis (33,7 %)
12,6% der Kunden wiirden | liquides Vermégen = 20.000 EUR 48,8 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 %

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Anzahl
Untersuchungs-
objekte zu gering
um repréasentative

Aussage zu treffen
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Bankkunden in Sachsen-Anhalt —

43,1 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

> In Sachsen-Anhalt
sind es 43,1 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

64,3 %

67,9 %

17,9/ 39,3/ 42,9 %

35,7 %

31-45 und 46-64
jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

> In Sachsen-Anhalt
sind es 10,8 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0,
von-bis e ) (jeweils 39,3 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 71,4 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 85,7 %

0,0/ 71,4/ 28,6 %

0,0 %

31-45 jahrigen
(57,1 %)
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander
Schleswig-Holstein

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Ldosungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Bankkunden in Schleswig-Holstein —
17,4 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 17,4 % wollen im n&chsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 13,0 % der Kunden wirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 43,5 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 18,8 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<
* Produktangebote « Bulrokratie abbauen » Burokratie abbauen * Produktangebote » Mitarbeiter schulen
. ransparen
transpare_nt gestalten Mehr soziales . Produktangebote transparent - Produktangebote
* Mehr soziales . gestalten t T
E tind Engagement in der transparent gestalten ransparen
Rngggemen In der Region - Birokratie abbauen gestalten
egon * Digitalisierung . : - Burokratie abbauen
- Mitarbeiter schulen  |* Produktangebote ausbauen « Langere/flexiblere u ! u
« Léangere/flexiblere transparent gestalten _ _ Offnungszeiten + Entscheidungsfahig-
O_ffr_1qu_szeﬂen « Digitalisierung * Mitarbeiter schulen - Digitalisierung keit vor Ort starken
* Dlgléallsmrung ausbauen « Freundlichkeit und ausbauen * Freundlichkeit und
ausbauen i Servicequalitat
. M : Servicequalitat . M : q
Mitarbeiter schulen verbessern Mitarbeiter schulen verbessern
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Bankkunden in Schleswig-Holstein —
13,0 % der Kunden haben zuséatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

» In Schleswig-Holstein
sind es 17,4 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-personlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

58,3 %
83,3 %
16,7/ 58,3/ 25,0 %

25,0 %

31-45 jahrigen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

» In Schleswig-Holstein
sind es 13,0 %.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Altersstruktur von-bis (33,7 %) (33,3 %)
12,6% der Kunden wiirden liguides Vermdgen > 20.000 EUR 48,8 % 33,3 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 % 88,9 %

22,2/ 55,6/ 22,2 %

0,0 %

46-64 jahrigen
(44,4 %)
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Bankkunden in Schleswig-Holstein —

43,5 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

» In Schleswig-Holstein
sind es 43,5 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

70,0 %
66,7 %
23,3/ 53,3/ 23,3 %

20,0 %

46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

» In Schleswig-Holstein
sind es 18,8 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0,
von-bis (36,8 %) (43,3 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 61,5%
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 61,5%

23,1/ 38,5/ 38,5%

23,1 %

46-64 jahrigen
(38,5 %)
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander
Thringen

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Ldosungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Bankkunden in Thiringen —
13,7 % wollen im nachsten Jahr die Bank wechseln

Bankwechsel: 13,7 % wollen im n&chsten Jahr die Bank wechseln.
Wertpapiere: 9,8 % der Kunden wiirden Geld in Wertpapiere anlegen, wurden jedoch noch nicht
angesprochen.

Konsumfinanzierung: 31,4 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Konsumfinanzierung.

Wohnbaufinanzierung: 15,7 % planen in den kommenden 3 Jahren eine Wohnbaufinanzierung.

| Alter 16-21 ' Alter 22-30  Alter 31-45 | Alter 46-64 ' Alter 64<

+ Burokratie abbauen + Burokratie abbauen * Produktangebote + Burokratie abbauen * Produktangebote
, _ transparent gestalten |, ~iqitalici transparent

« Mitarbeiter schulen - Produktangebote . Digitalisierung ;)l:gsltt)zllfé?‘rung gestalten

. Mehr soziales transparent gestalten ausbauen s bl - Biirokratie abbauen

: . , + Langere/flexiblere T

Engagement in der . Mi : + Freundlichkeit und ” .  Digitalisierung
Region Mitarbeiter schulen Servicequalitat Offnungszeiten ausbauen
) _ - Entscheidungsfahig- verbessern * Auftragsbearbeitung | « Auftragsbearbeitung

* Langere/flexiblere keit vor Ort starken « Entscheidungsfahigkeitf ~ verbessern verbessern
Offnungszeiten o vor Ort stérken « Produktangebote * Mehr soziales

- Digitalisierung * Digitalisierung * Auftragsbearbeitung transparent Engagement in der
ausbauen ausbauen verbessern gestalten Region
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Bankkunden in Thiringen —
9,8 % der Kunden haben zusatzliches Wertpapierpotenzial

12,3 % Kunden wollen die
Bank wechseln.

» In Thiringen sind es
13,7 %.

liquides Vermdgen > 20.000 EUR
Anlagepotential > 100 EUR/Monat

personlich/ digital-personlich/ digital

Anteil der Kunden, die Bank primar nach
der Nahe der Filiale auswéhlen

GroRte Wechselbereitschaft in der

46,3 %
69,5 %
23,6/ 35,8/ 40,7 %

32,9 %

31-45 jahrigen

Anzahl

Untersuchungs-
objekte zu gering
um reprasentative
Aussage zu treffen

anlegen, wurden jedoch
noch nicht angesprochen.

» In Thiringen sind es
9,8 %.

personlich/ digital-personlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

GroRtes Potential fur WP-Anlage in der
Altersstruktur von-bis

Altersstruktur von-bis (33,7 %)
12,6% der Kunden wiirden | liquides Vermégen = 20.000 EUR 48,8 %
Geld in Wertpapiere ,

Anlagepotential > 100 EUR/Monat 75,0 %

18,3/ 43,3/ 38,5 %

25,0 %

46-64 jahrigen
(29,0 %)

Anzahl
Untersuchungs-

objekte zu gering
um repréasentative
Aussage zu treffen
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Bankkunden in Thiringen —

31,4 % der Kunden haben Konsumfinanzierungspotenzial

37,0 % planen in den
kommenden 3 Jahren eine
Konsumfinanzierung.

» In Tharingen sind es
31,4 %.

Konsumbedarf > 6.000 EUR

Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR
personlich/ digital-personlich/ digital
Informationsbeschaffung bei Hausbank

Grof3tes Potential fiur Konsum-
finanzierung in der Altersstruktur

66,3 %
65,5 %
22,1/ 46,3/ 31,6 %

35,6 %

46-64 jahrigen

68,8 %
75,0 %
12,5/ 50,0/ 37,5 %

31,3 %

46-64 jahrigen

Wohnbaufinanzierung.

» In Thidringen sind es
15,7 %.

personlich/ digital-persdnlich/ digital

Informationsbeschaffung bei Hausbank

Gro3tes Potential fir Wohnbau-
finanzierung in der Altersstruktur
von-bis

24,3/ 46,2/ 29,5 %

28,4 %

31-45 jahrigen
(33,6 %)

0, 0,
von-bis (36,8 %) (31,3 %)
17,1 % planen in den Finanzierungsbedarf > 50.000 EUR 72,8 % 62,5 %
kommenden 3 Jahren eine _
Netto Haushaltseinkommen > 2.000 EUR 78,7 % 50,0 %

12,5/ 37,5/ 50,0 %

12,5%

46-64 jahrigen
(50,0 %)
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Losungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Erweiterte Auswertungsangebote nach Hauptbankverbindung,
Kundentypen und Potenzialen maglich

Fur folgende Kriterien kdnnen wir Ihnen eine individuelle Auswertung zusammenstellen:

Geschlecht  Alter Bundesland  Wohngegend  Hauptbankverbindung RoboAdvice

Nebenbankverbindung Zufriedenheit Nettoeinkommen liquides Vermdgen

Anlagepotential Wechselwahrscheinlichkeit  Finanzierungsbedarf: Konsum und/oder Wohnbau
Kundentyp 2017  Kundentyp 2022  Weiterempfehlung Hausbank  Honorarberatung
Verhaltnis zur/m Bank und/oder personlichen Berater  Auswahlkriterium neue Bank
Informationsbeschaffung Meinung der Kunden tber das Institut ~ Ansprache auf Anlage

Aktive Kontaktaufnahme durch Berater personlicher Kontakt fir Produktakquise

Bestes Institut flr: Beratung/Konditionen/Service/Vermehrung ihres Vermdgens/Finanzierung

Anderungen als Vorstand Amazon, Google, Apple als Vermogensverwalter
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Agenda

1. Bankkunden in Deutschland

2. Potenziale und Ansprache

3. Detailbetrachtung Bundeslander

4. Erweiterte Auswertungsangebote

5. EGC Losungen

6. Fact Sheets und Statistik

7. Kontakt
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Wir sind Beraterpersdnlichkeiten, die die Transformation durch
Mobilisierung ihres wichtigsten Potenzials vorantreiben — der Menschen

Sl e Berater- Wir befahigen Unternehmen, die Energie, die in

The Art of persdnlichkeiten = den Mitarbeitern steckt, nachhaltig zu wecken
Mobilization und zum Wohl des Unternehmens einzusetzen.
Internationale

Transformation

Fokusexpertise Das nennen wir ,The Art of Mobilization®,
. AACHEN
nextcontinent Standorte AVSTERDAM
BANGKOK
BARCELONA
« EUROGROUP CONSULTING ist Mitglied von EEEEZELE}.EES
nextcontinent — einem internationalen L G
Beratungsnetzwerk mit ca. 1.100 Mitarbeitern FRANKFURT
an 35 Standorten in 29 Landern JKARTA
. . . KUALA LUMPUR
* In Frankfurt/Main und Wien arbeiten 70 o8 o
erfahrene Managementberater : et 0998 LOXEMBOURG
9 4 # MADRID
« EGC wurde durch lhre Kunden als “Beste ) 2 ouma
Berater” unter anderem in den Kategorien B ' ?‘-’%9 Y, MONTREAL
“Bank” und “IT-Strategy” mit drei von drei o Yo pams
. ROMA
Sternen ausgezeichnet = L ; SAN FRANCISCO
REEATED . SAO PAULO
ERATER . SHANGHAI
SINGAPORE
STUTTGART
TUNIS
VIENNA
YANGON
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In unseren sechs Expertisefeldern konnten wir in der Vergangenheit
zahlreiche Kunden von uns Uberzeugen

Unsere Expertisefelder

Geschafts- IT'ORG- Vertriebs- Industrial-/ Projektmanage- Compliance
strategie Strategie mobilisierung Digitalisierung ment/ -reviews Reduzierung von
Die ganze IT in Banken — ein Neuorientierung in Basis fur Verzahnung Kosten durch smart
Organisation fur oft noch der Fuhrungsarbeit erfolgreiche notwendiger & compliance

eine unzureichend des Vertriebs und Digitalisierungs- hinreichender

Neuausrichtung gesteuerter in den Teams initiativen und Erfolgskriterien

begeistern Gestaltungsfaktor héhere Profitabilitat

Fuhrungskrafte Spannungsfeld Ergebnisse Umfassendes ,Ordnung“ und Mit Hilfe von

und Mitarbeiter zwischen stimmen, der und nachhaltiges ,2Wirkung“ als Transparenz und

fur aktive Anforderungen, Spal’ kehrt Konzept fur die komplementéare Automatisierung

Zukunftsarbeit Wirtschatftlichkeit zuriick — Industrialisie- Elemente im Effizienz &

begeistern und Regulatorik Top-Institute rungsinitiativen Projektmanage- Servicequalitat
werden noch ment zurlickgewinnen
besser
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EGC Geschaftsstrategie — die ganze Organisation fir eine

Neuausrichtung begeistern

EGC Strategieprozess — Homogenitat notwendig

Umfangreiche Erfahrungen aus Strategieprojekten

2 | Unternehmensphilosophie

Was zeichnet uns aus?

Mission
(Leitbild)

Identitat
(Urgrund)

»Richtung“

Wo wollen wir hin? Wie kommen wir da hin?

Positionierung (Vision)

MaRnahmenportfolio

Entwicklungslinien in den
strategischen
Handlungsfeldern
(Gesamtstrategie)

Optimierung der internen
Voraussetzungen zur
Zielerreichung (Architektur)

Warum Strategieprozess in Banken?

 Strategie bedeutet die Zukunft zu gestalten, nicht
auf die Zukunft zu reagieren.

« Um frihzeitig zu prufen, wie die Kundenversorgung
mit Finanzprodukten nachhaltig sichergestellt
werden kann.

 Um Ressourcen bzw. Sachkosten am effizientesten
einzusetzen.

« Um regulatorische Anforderungen aufsichtsrechtlich
sauber bzw. strategisch effizient umzusetzen.

Warum EUROGROUP CONSULTING (EGC)?

« EGC bringt umfangreiche Erfahrungen aus
Strategieprojekten (Ausrichtungs-, Neu-
positionierungs- und Mobilisierungsprojekte) ein.

« Der EGC-Strategieprozess bzw. das Gesamtbank-
strategie-modell ist durch die Europaische Zentral-
bank (EZB) gepruft und fur gut befunden worden.
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Kundenbankstudie Deutschland 2017 / Seite 100 von 115

EUROGROUP

CONSULTING



Vertriebsmobilisierung — Menschen als Erfolgsfaktor

Nutzung der Gruppendynamik zur Veranderung

Ergebnisse stimmen, der Spald kehrt zurick

Individualorientierter Fihrungsansatz

Warum Vertriebsmobilisierung in Banken?

« Mit dem Konzept der Vertriebsmobilisierung haben
wir einen vollkommen neuen Ansatz entwickelt, der
uber ein Wettbewerbsmodell (,Liga-Modell®)
Vertriebsmitarbeiter-Teams (z.B. Filialteams) dazu
animiert, die eigenen Krafte zu mobilisieren, um
besser als andere Teams abzuschneiden.

 Dieses auf den ersten Blick einfache Modell fuhrt
zu einer fundamentalen Neuorientierung der
Flhrungsarbeit im Vertrieb, weil der wesentliche
Handlungsimpuls nicht mehr tber die Hierarchie
(vertikaler Steuerungsimpuls), sondern Uber den
Wettbewerb zwischen den Teams entsteht
(horizontaler Steuerungsimpuls).

Warum EUROGROUP CONSULTING (EGC)?

« EGC hat bei einer Vielzahl von Banken die Ver-
triebsmobilisierung eingeflihrt und in ausnahmslos
allen Fallen deutliche und dauerhafte Steigerungen
von Leistungsniveau und Spal? erzielen kdnnen.
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Bestandskundenvitalisierung durch Kundenfrequenzteam — Effiziente
Erhohung der Kundendurchdringung im Rahmen ,Dualer Vertrieb®

‘ Stationarer Vertrieb ‘ Digitaler Vertrieb
D N
Kundendialogcenter
Filialbank-Organisation: Digital-Organisation:
- Potenzialausschopfung von Bestands- und i« | = Aktivierung von nicht betreuten,
Potenzialkunden PHng Zusammenar_pe|t »Sschlafenden“ Kunden sowie Gewinnung
un%gegleqseltlge von Direktbank-Kunden
. T i erleitun -
E erstonllch_e: Se.rwcepungl \ﬁrkauf g » Verkauf von Standardprodukten Uber Direkt-
eratungsintensiver Produkte ﬁ Vertriebswege
* Erh6hung der Vertriebsleistung zur « Ausbau Leistungsportfolio und Nutzung
Ertragssteigerung Kundendialogcenter
+ Beibehaltung der dezentralen, regionalen * Regional/raumlich unabhangig
Prasenz

mﬂ"ﬁ'm Kunden mﬂ“‘m mm Kunden mmm
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Untersuchungsansatz

Inhalt

* Im April 2017 fuhrte die EGC EUROGROUP CONSULTING AG eine Studie zum Thema ,Potenziale offensiv
nutzen Kundenbankstudie Deutschland 2017“ durch.

Untersuchungsdesign
* Online-Befragung mit N = 2.002 Befragten ab 16 Jahren mit Hauptwohnsitz in Deutschland.

* Um eine bevodlkerungsreprasentative Struktur der Daten zu erhalten, erfolgte die Erhebung nach
vorgegebenen Quoten uUber die Merkmale Geschlecht, Alter und Bundesland. Weitere Verzerrungen wurden
durch eine Gewichtung der Daten aufgehoben. Als Referenzdatei fur die Gewichtung wurden die
Bevolkerungsdaten des Statistischen Bundesamtes zugrunde gelegt.

Befragungszeitraum
« 11. April bis 20. April 2017
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Statistik: Geschlechterverteilung und Bevoélkerungsverteilung
Deutschland auf die Bundeslander

Geschlecht

= Manner = Frauen

Bundeslander

Thiringen
Schleswig-Holstein
Sachsen-Anhalt
Sachsen

Saarland
Rheinland-Pfalz
Nordrhein-Westfalen
Niedersachsen
Mecklenburg-Vorpommern
Hessen

Hamburg

Bremen
Brandenburg

Berlin

Bayern
Baden-Wirttemberg

B 3.4%

B 25%

B 3.2%

N 7.6%

B 14%

B 4.4%
N 19,5%
I 8,3%

| D

D 85%

B 2 o%

B o7%

D 35%

. 0%
I 5%
I 11,2%
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Statistik: Verteilung der Wohngegenden und Anlagebetrag pro

Monat

Wohngegend

42,4%

m Landlich wvorstadtisch = stadtisch

>1000 EUR

1000 EUR

750 EUR

500 EUR

250 EUR

150 EUR

100 EUR

50 EUR

Nichts

Anlagebetrag pro Monat

3,6%

e
P

11,5%

15,3%

11,3%

17,6%

16,8%

,0%
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Statistik: Verteilung der Haupt- und Nebenbankverbindungen auf
die unterschiedlichen Banken in Deutschland

Hauptbankverbindung Nebenbankverbindung

H Sparkasse ® Sparkasse

u Genossenschaftsbank (Volks-

m Genossenschaftsbank (Volks- /Raiffeisen-/Sparda-Bank/PSD

/Raiffeisen-/Sparda-Bank/PSD
GroRRbank(Deutsche Bank,

Commerzbank,
gg?fgaer:;égﬁttsme Bank, HypoVereinsbank)
. ' Direktbank (ING Diba, DKB,
HypoVereinsbank) ConsorsBank)
Direktbank (ING Diba, DKB,
ConsorsBank) m Sonstige
m Sonstige Keine

« Sparkassen und Genossenschaftsbanken am haufigsten als Hauptbankverbindung genannt.
« Sparkassen auch am haufigsten Nebenbankverbindung, gefolgt von Direktbanken.

+ GroBbanken bei Hauptbankverbindungen auf Platz 3 mit 20,4 %, bei den Nebenbankverbindungen lediglich
10,2 %.

+ Direktbanken mit 26,1 % vor allem als Nebenbankverbindung etabliert (lediglich 13,6 % als
Hauptbankverbindung).
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Statistik: Altersstruktur und Bildungsgrade der Bevdlkerung in
Deutschland

Altersstruktur 0,5% Bildungsgrad
13,7%
10,7% = 16-21
8,2% : :
= Kein allgemeiner
a 22.30 Abschluss
13,6% m Volks-Hauptschule
31-45
42 7% 38.0% Mittlere Reife
| 46-64 24,9%
Fachhochschule/ Abitur
24,8% 64<

Abgeschlossenes
Studium

+ Die wichtigsten Altersgruppen sind zwischen 31-45 und 46-64 Jahre, wobei letztere rund 42,7 % der
befragten Gesamtmenge ausmacht.

« Beim Bildungsgrad dominiert die Mittlere Reife mit 38,0 %. Wobei zu erganzen gilt, dass vor allem in den
Altersgruppen unter 46 Jahren das abgeschlossene Studium an Bedeutung gewinnt.
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Statistik: Haushalts Nettoeinkommen und liquides Vermédgen in
Deutschland

Haushalts Nettoeinkommen
6.5% = unter 1.500 EUR 5 4% = < 20 TEUR

0 0 6,9%
11,4% 21,0% 1 500 EUR bis = 20 TEUR - 40 TEUR

2.000 EUR
40 TEUR - 60 TEUR

2.000 EUR bis
4.000 EUR 60 TEUR - 100 TEUR
4.000 EUR bis
oo EUR > 100 TEUR

60,0%

17,9% uber 5.000 EUR

43,2%

» Der Grolf3teil der deutschen Haushalte hat ein monatliches Nettoeinkommen das zwischen 2.000 und 4.000
EUR liegt. Gefolgt von Haushalten die unter 1.500 EUR verdienen. Lediglich 6,5 % haben ein
Monatseinkommen das jenseits der 5.000 EUR Grenze liegt.

* 40,0 % der Deutschen besitzen ein liquides Vermdgen das mehr als 20 TEUR entspricht. Jedoch besitzen
rund 5,4 % ein liqguides Vermdgen von tber 100 TEUR.
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Statistik: Zukunftige Player zum Anlegen und Aufnehmen von Geld
sowie Interesse an innovativer Wertpapierberatung

Koénnen Sie sich vorstellen in Zukunft Geld bei Amazon, Kennen sie das Thema RoboAdvice im Zusammenhang
Google oder Apple anzulegen oder aufzunehmen? mit Wertpapierberatung?

y

29,7%

m 1. Ja, finde ich sehr
interessant

2. Ja, aber
uninteressant

= 3. Nein

= Ja = Nein

+ 70,3 % stehen dem Anlegen (Sparen) oder Aufnehmen (Kredit) von Geld auf Plattformen von
Technologieunternehmen wie Amazon, Google oder Apple kritisch gegeniber und wirden ihr Geld diesen
Unternehmen nicht anvertrauen.

* Im Zusammenhang mit Wertpapieren bleibt auch weiterhin die personliche Beratung gefragt. Lediglich 8,7 %
finden das Thema RoboAdvice interessant. 81,4 % ist die Form der Beratung ganzlich unbekannt.

Potenziale offensiv nutzen / EUROGROUP

Kundenbankstudie Deutschland 2017 / Seite 110 von 115 CONSULTING




Statistik: Das Mehr der Kunden ist derzeit nicht bereit, fur
hochqgualitative Bankberatung Geld zu bezahlen

Waren Sie bereit fur hochqualitative Bankberatung Geld . e . .
zu bezahlen? Auch zuklnftig bleibt es eine

Kernherausforderung den Kunden von den
qualitativen Bank- und Beratungsleistungen zu
uberzeugen und seine ,willingness to pay“ zu

erhohen.

« Aktuell sind 21,2 % der Befragten bereit, fr
} hochqualitative Bankberatung Geld zu bezahlen.

= Ja = Nein
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Statistik: Ansatzpunkte fir Anderungen nach Alterskategorien

Stellen Sie sich vor, Sie wéren Vorstand/Geschéftsleiter Ihrer Bank, welche drei Themen wirden Sie zuerst angehen?

B Mehr soziales Engagement in der Region.
B Freundlichkeit und Servicequalitat verbessern.
I Mitarbeiter fir mehr Beratungskompetenz schulen.
Produktangebot transparenter gestalten.
Birokratie in Vertragsunterlagen abbauen.
B Langere und flexiblere Offnungszeiten den Filialen.
" Entscheidungsfahigkeit der Filialleiter als Chef vor Ort stéarken.

Schnelligkeit der Auftragsbearbeitung verbessern.
>64

Digitalisierung, Internetbank und Telefonservices ausbauen.
16-21 22-30 31-45 46-64
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lhre Ansprechpartner

EUROGROUP

CONSULTING

Heinrich Piermeier
Partner

EGC EUROGROUP CONSULTING AG
Thurn-und-Taxis-Platz 6
60313 Frankfurt am Main

Telefon: +49 69 2475055-72
Fax: +49 69 2475055-50

Mobil:  +49 172 6864614
Mail: Heinrich.Piemeier@eurogroupconsulting.de
Internet: www.eurogroupconsulting.de

Michael Matt

Principal

EGC EUROGROUP CONSULTING AG
Thurn-und-Taxis-Platz 6
60313 Frankfurt am Main

Telefon: +49 69 2475055-72
Fax: +49 69 2475055-50

Mobil:  +49 172 6575459
Mail: Michael.Matt@eurogroupconsulting.de
Internet: www.eurogroupconsulting.de
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THE ART OF MOBILIZATION

EUROGROUP

CONSULTING

Diese Unterlage ist ausschlief3lich fur ausgewéahlte Kunden von EUROGROUP CONSULTING bestimmt. Die Distribution, Zitierung und Vervielfaltigung -auch auszugsweise
-zum Zwecke der Weitergabe an Dritte ist nur nach vorheriger Absprache mit EUROGROUP CONSULTING gestattet. Die hier zusammengefassten Texte und Grafiken von
EUROGROUP CONSULTING stellen, sofern sie im Rahmen einer Veranstaltung eingesetzt werden, keine vollstdndige Dokumentation dar.
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