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»Private Banking - ein Wachstumsmarkt mit groBen Chancen“

Private Banking in Deutschland ist, wie auch in anderen europaischen Landern, ein
attraktiver und wachsender Markt. Aktuell leben In Deutschland rund 400.000
Privatanleger mit einem liquiden Vermdgen von mehr als einer Million Euro. Hinzu
kommen noch mehr als 10.000 Einkommensmilliondre. Deutschland ist damit der
groflte Private Banking Markt in Europa und nach den USA der zweitgrofite weltweit.

Das Wachstumspotenzial fir Private Banking ist sehr grof3. Wuchs der deutsche Markt
in den vergangenen funf Jahren insgesamt nur um rund 15 Prozent, so rechnen die
bbw-Experten nun mit einer jahrlichen Wachstumsrate von flinf bis sieben Prozent.
Hinzu kommt, dass in den nachsten 10 Jahren mehr als zwei Billionen Euro vererbt
werden — das ist die grofdte Vermégensumschichtung in Deutschland seit 1948.

Der Wettbewerb um die zahlungskraftige Klientel nimmt indes zu. Die vermégenden
Kunden haben jedoch in letzter Zeit ihr Finanz- und Anlageverhalten radikal verandert.
Daher sind die Institute gezwungen, ihre Angebote fir das Top-Klientel neu
auszurichten. Mit Blick auf den verscharften Wettbewerb sind die Banken gefordert,
ihre Kundenbetreuung zu perfektionieren. Dies ist nur mit hervorragend ausgebildeten
Spezialisten moéglich. Damit entscheidet die Aus- und Weiterbildung der Banker Uber
die Wachstumschancen und zukinftigen Gewinne der Institute. Die Experten
prognostizieren in den kommenden Jahren einen Kampf um die besten
Kundenbeziehungsmanager (CRM).

Die bbw Studie Private Banking 2008 untersucht mit jeweils abgeschlossenen
Segmenten den aktuellen und zukinftigen Markt fur Private Banking. Beleuchtet
werden Vermdgensstruktur- und verwaltung, die Zielgruppe der Vermdgenden und
Besserverdienenden und deren besonderes Anlageverhalten. Welche Anforderungen
stellen die Anleger an die Vertriebswege. Einen breiten Raum nimmt die Analyse der
Anbieterstrukturen ein. Den Abschluss der 500 Seiten umfassenden bbw-Studie bilden
ausfuhrliche Erfolgsanalysen und Marktprognosen.

Nutzen Sie die Uber 15 jahrige Finanzkompetenz der bbw- Autoren!
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Fir den vorliegenden bbw-Branchenreport ,Private Banking“ wurde im Zeitraum Oktober

bis November 2007 eine Befragung

Finanzdienstleistungsunternehmen

durchgefuhrt, bei der insgesamt 104 Entscheidungstrager aus Kreditinstituten tber ihre

Einschatzung zur Entwicklung des Marktes fur Private Banking in den nachsten fiunf

Jahren befragt wurden.
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bbw... der Schlussel zu mehr Erfolg!

Weitere Informationen zu vielen weiteren Publikationen finden Sie im Internet unter

www.bbwmarketing.de! Beachten Sie bitte auch im Internet die Darstellung der weiteren

Reprasentativbefragungen von bbw Marketing Dr. Vossen & Partner:

>>>  Kapitalanlage Immobilien 2007
>>>  Internationale Kapitalanlagen 2007
>>>  Versicherungsmarketing 2007
>>> Immobilienfinanzierung

>>> Erwerb von Finanzprodukten — Verhalten der Kunden

Auftrags-Coupon (Fax via AMC: 0251 — 6261-117)

Die bbw Studie ,,Private Banking 2008“ ist in Form einer CD-ROM zum Preis von 890,- €

plus Mehrwertsteuer zu beziehen bei:

bbw Marketing Dr. Vossen & Partner, LiebigstraBe 23, D-41464 Neuss

Fon: 02131/298 97 22 — Fax: 02131/298 97 21 — mail: bbwmarketing@email.de

Auf Wunsch liefern wir gegen Aufpreis die Studie auch in einer gebundenen Papierversion.

Ich bestelle die Studie “Private Banking 2008

zum Preis von € 890,- abzgl. 10% AMC-Rabatt = 801,- Euro zzgl. 19 % MwSt.
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LiebigstralRe 23, D-41464 Neuss

Fon 02131/2989722 — Fax 02131/2989721 — bbwdr.vossen@email.de
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