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NEU!

▸ Der Privatkundenmarkt in Deutschland zeichnet sich
durch ein hohes Marktvolumen und -potenzial aus. 

▸ Konsequenz Finanzmarktkrise: Privatkunden investieren
ihr Geldvermögen verstärkt in sichere Finanzprodukte 

▸ Kundenberatung und Kundenservice rücken verstärkt 
in den Fokus.

▸ Die Beziehung zwischen Kunde und Bank hat sich 
fundamental gewandelt. Neben dem Strukturwandel
in der Branche schafft das Internet Markttransparenz. 

▸ Künftig wird es einen doppelten Wettbewerb geben: 
die Konkurrenz der Anbietergruppen um die Kunden-
beziehung und den Wettbewerb der Produkte um die 
Vertriebskanäle.

▸ Wesentlichstes Merkmal beim Vertrieb von Geldanlagen
wird die Zunahme des Multi-Channel-Vertriebs sein.
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Was Sie erwartet
Die Finanzmarktkrise hat das Vertrauen der Bürger in die Fi-

nanzbranche allgemein stark beeinträchtigt. Doch da, wie

repräsentative Befragungsergebnisse zeigen, ist das Ver-

trauensverhältnis der allermeisten Kunden zu ihrer eigenen

Bank/Versicherung weit weniger betroffen. Daher bleibt

der Einfluss der Finanzkrise auf die Vertriebswege von Geld-

anlagen vorerst gering. 

Schätzungsweise rund

10.000 Unternehmen

versprechen in Deutsch-

land ihren Kunden ge-

winnbringende Anlagen.

Und ebenso unter-

schiedlich wie die Leistungen der Finanzdienstleister sind

auch die Vertriebswege. Der Privatkundenmarkt in

Deutschland zeichnet sich durch ein hohes Marktvolumen

und -potenzial aus. Speziell im Geld- und Kapitalanlagebe-

reich ist eine dynamische Entwicklung des Geld- und Sach-

vermögens der privaten Haushalte zu beobachten. An-

gesichts durchweg als positiv zu bezeichnenden Perspekti-

ven des Privatkundenmarktes wird die Wettbewerbsinten-

sität weiter zunehmen, so die These der BBE RETAIL

EXPERTS.

Und die Ansprüche der Kunden steigen. Zunehmend kriti-

sche Kunden und Initiativen des Gesetzgebers für besse-

ren Anlegerschutz bringen etablierte Geschäftsmodelle in

Schwierigkeiten. Auch wenn der Einfluss auf die Vertriebs-

wege als Folge des Vertrauensschwundes eher indirekt

feststellbar zu sein scheint, so sind dennoch Auswirkungen

zu spüren, denen sich die Branche stellen muss. Viele Kun-

den verlagern aktuell ihre Prioritäten weg von der Rendite,

hin zur Sicherheit und fühlen sich unter diesen Aspekten

am besten bei den Sparkassen und Volksbanken aufgeho-

ben. 

Eine profunde Prognose über den künftigen Stellenwert der

heutigen Vertriebswege ist unmittelbar verknüpft mit der

Frage, wie und ob überhaupt sich der Beratungsbedarf der

Anleger verändern wird. Einerseits lässt sich zwar ein stei-

gendes Informationsniveau der Privatanleger beobachten,

andererseits entwickeln sich die Kapitalmärkte sehr lebhaft

weiter. 

Künftig wird es einen doppelten Wettbewerb geben: die

Konkurrenz der Anbietergruppen um die Kundenbeziehung

und den Wettbewerb der Produkte um die Vertriebskanäle.

Jeder Vertriebsweg wird sich seine eigene Gebührenstruk-

tur schaffen. Die klassische Entlohnung für die Beratungs-

leistung indes wird das Ausgabeaufgeld bleiben. Die Neu-

ordnung des deutschen Finanzdienstleistungsmarktes ist

voll im Gange. Massive Personaleinsparungen und der da-

mit verbundene Qualitätsverlust in bestimmten Beratungs-

segmenten der Banken bieten die Chance für Finanz-

dienstleister, neue attraktive Kundensegmente zu finden.

Dabei zählen mehr den je Kundennähe, Service & Qualität.

KUNDENSCHEMA DES VERTRIEBS VON FINANZ-
DIENSTLEISTUNGEN 

Mit einer detaillierten Darstellung des Marktes für Finanz-

dienstleistungen nach Marktsegmenten und ihren Ver-

triebsformen, der Analyse von Auswahl und Auswahlkrite-

rien von Finanzdienstleistungsunternehmungen und -arten

aus Verbrauchersicht liefert der neue Branchenreport
„Vertriebswege von Geldanlagen“ der BBE RETAIL EX-

PERTS eine differenzierte Positionsbestimmung des deut-

schen Marktes für Finanzdienstleistungen und damit die

Voraussetzung für unternehmenseigene Potenzial- und Kon-

kurrenzanalysen. Die vorliegenden Daten und Analysen bie-

ten allen Marktteilnehmern Ansatzpunkte, um Strategie-

ansätze für erfolgreiches Handeln in der Zukunft zu ent-

wickeln.

Quelle: Konstantin Gastmann; www.pixelio.de
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