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1. Kurzfassung

Der Geldanlagemarkt in Deutschland verfugt Uber ein groBes Potenzial. Jedes Jahr werden nach
Angaben der Deutschen Bundesbank tber 150 Miliarden Euro neu an Geldvermdgen von den Priva-
ten Haushalten gebildet. Das Geldvermdgen hat selbst inzwischen die Summe von Uber 5 Bilionen
Euro erreicht. Aber nicht nur das Neuanlagepotenzial ist gewaltig, auch das Umschichtungsvolumen
ist erheblich. So entsteht allein durch Erbschaften pro Jahr im Bereich Geldvermogen ein Umschich-
tungsbedarf von mehr als 100 Miliarden Euro. Aber auch durch ausgezahlte Lebensversicherungen,
die sich jahrlich inzwischen auf fast 40 Miliarden Euro summieren, wird das Anlagepotenzial gespeist.
Die BBE-Befragungsstudie, die in Zusammenarbeit mit innofact entstanden ist, zeigt die Potenziale
fur Finanzdienstleister auf. Die Geldanlageabsichten der Privatanleger stehen im Fokus, aber auch die

Anlagepraferenzen und Auswahlkriterien bilden einen Schwerpunkt der Untersuchung.

Mehr als jeder FUnfte mdchte in diesem Jahr mehr sparen als im Vorjahr, 47 Prozent beabsichtigen
etwa gleichviel Geld zu sparen und 21 Prozent werden weniger Geld als im Vorjahr sparen. Nur 10
Prozent der Bundesburger sind Sparmuffel und sparen Uberhaupt nicht. Oft allerdings, weil ihnen kein
Geld zum Sparen am Monatsende Ubrig bleibt. Erstaunlich, dass vor allem die junge Generation of-
fensichtlich das Sparen fur sich entdeckt hat. 55 Prozent der 16- bis 19-J&hrigen sowie 38 Prozent
der 20- bis 29-Jahrigen planen ihre Ersparnisse aufzustocken. Allerdings sind die Sparbetrage oft nur
sehr gering. Uber die Halfte der Sparer planen, weniger als 100 Euro im Monat auf die hohe Kante zu

legen. Immerhin jeder Dritte hat vor, mehr als 200 Euro jeden Monat zu sparen.

Der Grof3teil der Befragten spart alles aus dem laufenden Einkommen. Zuséatzlich werden allerdings
einige Ausgabenkurzungen vorgenommen, um die Ersparnis bereitstellen zu kdnnen. 14 Prozent
sparen zuséatzlich an den Ausgaben fur Energie, 13 Prozent kirzen die Ausgaben fur Reisen, 12 Pro-
zent senken das Ausgabenbudget fur das Auto sowie 9 Prozent reduzieren ihre Ausgaben fur die
Wohnung. Ein nicht unerheblicher Teil der BundesbUrger schnallt also den Gurtel enger, um Geld auf
die hohe Kante zu legen. Dabei stehen kurzfristige und scheinbar sichere Geldanlagen im Mittel-
punkt. 23 Prozent der Sparer beabsichtigen, ihre Tagesgelder oder Festgeldbestande aufzustocken,
15 Prozent wollen sogar mehr Bargeld halten. Dagegen beabsichtigen 61 Prozent der Sparer, ihre
Anlagebetrage in Anleihen/Pfandbriefen zu reduzieren. In Gold oder andere Edelmetalle mdchten vor

allem 30- bis 39-Jahrige mehr Geld in diesem Jahr investieren.
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In den letzten Monaten haben sich Uber die Halfte der Befragten Gedanken um eine Veranderung
ihrer Anlageformen gemacht. Jeder Zehnte hat bereits seine Anlagestrategie angepasst und schich-
tete Geldbetrage um. 23 Prozent planen, inre Anlagegelder zu Uberprifen und Veranderungen vor-
zunehmen. Besonders haufig haben bereits die 50- bis 59-Jahrigen eine Umschichtung in ihrem
Anlagebestand vorgenommen. Hier ist schon jeder Achte aktiv geworden. Das private Geldvermo-
gen scheint fur viele BundesbuUrger in Gefahr. 62 Prozent machen sich Sorgen um ihre Ersparnisse.
In den letzten Monaten ist die Inflationsrate wieder auf Uber 2 Prozent gestiegen. Die von den
Verbrauchern gefuhlite Inflation liegt sogar drei Mal so hoch. 42 Prozent der Befragten bereitet die
Geldentwertung Sorgen. Die hohe Staatsverschuldung verunsichert die Geldanleger. 30 Prozent
machen sich aus diesem Grunde Sorgen um ihre Ersparnisse, aber fast ebenso viele sind durch die

Eurokrise in Sorge.

Der wichtigste Ratgeber bei Anlagenentscheidungen ist nach den Ergebnissen der Befragung der
Ehe- oder Lebenspartner. Insgesamt 36 Prozent der Befragten sehen hierin den wichtigsten Ratge-
ber bei finanziellen Anlageentscheidungen, wobei der Anteil bei den Frauen mit 43 Prozent deutlich
hoher ist als bei den Mannern mit 30 Prozent. Auf dem zweiten Rang liegt die Gruppe der Befragten,
die sich vor allem selbst beraten und informieren und Finanzentscheidungen alleine treffen. Dies ga-
ben insgesamt 25 Prozent und damit gut ein Viertel aller Befragten an. Bei den Frauen ist dieser An-
teil allerdings mit 22 Prozent geringer als bei den Mannern mit 28 Prozent. Der Bankberater findet
sich auf dem dritten Rang unter den wichtigsten Ratgebern bei Anlageentscheidungen. Insgesamt
24 Prozent der Befragten gaben an, dass der Bankberater der wichtigste Ansprechpartner fur finan-
zielle Anlageentscheidungen ist. Die Frauen vertrauen mit 25 Prozent etwas haufiger auf Bankberater
als Manner, wo der Vergleichswert bei 24 Prozent liegt. Dahinter folgen die Eltern mit 19 Prozent,
auch hier ist die Bedeutung dieses Ansprechpartners mit 25 Prozent bei den Frauen wesentlich ho-

her als bei den Mannern mit 14 Prozent.

Weitere wichtige Informationsquellen sind beispielsweise Informationen aus dem Internet, die von 14
Prozent genannt wurden, unabhangige Versicherungsmakler mit 12 Prozent und Freunde und Be-
kannte, die ebenfalls von 12 Prozent der Befragungsteinehmer angegeben wurden. Eine weniger
wichtige Rolle spielen dagegen Steuerberater mit 10 Prozent, eigene Kinder mit 6 Prozent, Berater

von Versicherungsunternehmen mit 5 Prozent sowie Arbeitskollegen mit 4 Prozent.

Das wichtigste Auswahlkriterium fUr Finanzdienstleister ist eine individuelle Beratung, welche auf die
personlichen Bedurfnisse eingeht. FUr 65 Prozent der Befragten spielt dieses Kriterium eine sehr

wichtige Rolle. Weitere 26 Prozent der Befragungsteilnehmer stufen dieses Kriterium als wichtig ein.
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Ebenfalls eine hohe Bedeutung hat der Faktor Diskretion, welchen insgesamt 64 Prozent der Befrag-
ten als sehr wichtig ansehen. Ein fester Ansprechpartner spielt fUr insgesamt 50 Prozent der Umfra-
geteilnehmer eine sehr wichtige Rolle. Die eingehende Analyse der Vermogenssituation wird von 37
Prozent der Befragten als ein besonders bedeutungsvolles Auswahlkriterium angesehen. Die hohe
Bekanntheit und der gute Ruf eines Unternehmens haben dagegen 23 Prozent der Befragungsteil-
nehmer als sehr wichtig eingestuft. Dieses Kriterium ist damit noch wichtiger als der Faktor der gro-
Ben Auswahl an Anlageprodukten, den insgesamt 22 Prozent der Befragten als sehr wichtig be-

zeichnen.

Die Frage nach dem Vertrauen in einzelne Finanzdienstleister zeigt, dass die meisten Befragten nach
wie vor insbesondere ihrer Hausbank das grote Vertrauen entgegen bringen. 71 Prozent der Be-
fragten geben an, dass sie in ihre Hausbank volles Vertrauen oder hohes Vertrauen haben. Dabei
liegt der Anteil der Befragten, die volles Vertrauen in inre Hausbank haben, bei 27 Prozent. Der Anteil
derjenigen, die hohes Vertrauen in ihre Hausbank haben, betragt rund 44 Prozent. Der Anteil der
Befragten, die ihrer Hausbank nur in geringem Umfang vertrauen oder gar nicht vertrauen, liegt da-
gegen nur bei 8 Prozent. Mit deutlichem Abstand folgt dagegen die Versicherung als Finanz-
dienstleister mit dem hdchsten Vertrauen. So geben insgesamt 39 Prozent aller Befragten an, dass
sie ihrer Versicherung volles Vertrauen bzw. hohes Vertrauen entgegen bringen. Auf dem dritten
Rang in der Liste der Finanzdienstleister mit dem hochsten Vertrauen folgt die Kapitalanlagegesell-
schaft. In diesen Finanzdienstleister haben insgesamt 22 Prozent aller Befragten ein hohes Vertrauen
oder volles Vertrauen. Dem Allfinanzberater bringen insgesamt 20 Prozent aller Befragten ein hohes
Vertrauen oder volles Vertrauen entgegen. Der Anteil derjenigen, die ein geringes Vertrauen oder gar

kein Vertrauen in Allfinanzberater haben, betragt hier aber 21 Prozent.

Bei der Vertrauensanderung durch die Finanzkrise hat die Hausbank nach den Ergebnissen der Be-
fragten vergleichsweise wenig Vertrauen eingebUit. So geben nur 15 Prozent der Befragten an, dass
sie nach der Finanzkrise zu ihrer Hausbank ein geringeres Vertrauen haben als bisher. Bei 8 Prozent
der Befragten ist das Vertrauen nach der Finanzkrise sogar gestiegen, der Uberwiegende Anteil von
77 Prozent gab ein gleich hohes Vertrauen wie bisher an. Zu ihrer Versicherung haben dagegen 22

Prozent der Befragten ein geringeres Vertrauen als vor der Finanzkrise.
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Die Finanzkrise hat also vor allem das Image der Bankenbranche ganz allgemein geschwacht. Befra-
gungen bezuglich des eigenen Kreditinstituts, also der jeweiligen Hausbank, tendieren offensichtlich
in eine andere Richtung. Denn das pauschale Urteil wird nicht auf die Hausbank oder die eigene Ver-
sicherung Ubertragen. Hier wirken sich die stabilen Kundenbeziehungen positiv aus. Verbraucher
stehen Versicherungen und Banken nach wie vor skeptisch gegenuber. Dennoch vertrauen sie dar-
auf, dass ihr Geld bei ihrer Hausbank gut angelegt ist. Daran scheint auch nicht die Tatsache zu rit-
teln, dass mehr als jeder vierte Befragte (27 Prozent) schon einmal durch eine fehlerhafte Beratung
Verluste bei der Kapitalanlage erlitten hat. Noch dramatischer sind allerdings die Erfahrungen der
Bundesburger mit dem sogenannten ,Grauen Kapitalimarkt” auBerhalb der Bankbilanzen. Nahezu
jeder zehnte Befragte (9 Prozent) ist bereits Opfer eines Kapitalanlagebetruges geworden. Von den

60- bis 65-Jahrigen haben mehr als 13 Prozent bereits Geld an einen Kapitalbetriger verloren.

Trotz Internet und Direktvertrieb sind die Uber 38.000 Bankfilialen fur die Bundesburger der wichtigs-
te Kaufort fur Finanzprodukte. Insgesamt 63 Prozent aller Befragungsteiinehmer geben an, dass sie
Finanzprodukte vor allem in der Bankfiliale beim Berater kaufen. Der Anteil bei den weiblichen Befrag-
ten ist mit 64 Prozent etwas hoher als bei den méannlichen Befragten mit 62 Prozent. Erst mit sehr
deutlichem Abstand folgt auf dem zweiten Rang der Geldautomat in der Bankfiliale, den insgesamt
23 Prozent der Befragten als wichtigsten Kaufort fur Finanzprodukte nennen. Auch in der jingeren
Generation erwerben die Anleger Finanzprodukte besonders gerne beim Berater in der Filiale. 55

Prozent der 30- bis 39-Jahrigen kaufen ihre Finanzprodukte in der Bankfiliale.

Obwohl 93 Prozent der Befragten mit ihrer Hauptbank sehr zufrieden bzw. zufrieden sind, gibt es
doch ein erhebliches Wechselpotenzial. Die Kunden einer Volks-/Raiffeisenbank sind zu 38 Prozent
sehr zufrieden, bei den Sparkassen und Kreditbanken gibt es jeweils nur 30 Prozent sehr zufriedene
Kunden. Insgesamt rund 6 Prozent aller Befragten haben angegeben, dass sie innerhalb der nachs-
ten sechs Monate ihre Bank wechseln mdchten. Weitere 25 Prozent mochten gerne die Bank
wechseln, wissen allerdings noch nicht den genauen Zeitpunkt daflr. Insgesamt ergibt sich somit ein
Anteil von knapp 31 Prozent, der einen Bankwechsel geplant hat oder zumindest dazu bereit ist. FUr
knapp 58 Prozent der Befragten spielen Uberlegungen zu einem Bankwechsel derzeit noch keine
Rolle. 12 Prozent sind bei dieser Frage unentschlossen, kdnnten also zumindest mit dem Gedanken
zu einem Bankwechsel spielen. Unter den 20- bis 29-Jahrigen ist die Wechselbereitschaft offensicht-
lich besonders ausgepragt. 43 Prozent planen einen Bankwechsel, darunter 11 Prozent in den nachs-
ten sechs Monaten. Auch unter Freiberuflern und Selbststéndigen ist der Bankwechsel ein aktuelles

Thema. 41 Prozent aus dieser Berufsgruppe planen einen Bankwechsel.
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Bankkunden sind zunehmend wechselfreudiger. Der haufigste Grund daflr, dem alten Geldhaus den
Ricken zu kehren, sind bessere Zinsen. Im aktuellen Niedrigzinsmarkt wird die Rendite von Bank-
produkten im Kampf um Kunden offensichtlich immer entscheidender. Befragt nach den Grinden fur
einen Bankwechsel wurden von den weitaus meisten Befragungsteiinehmern vor allem die gunsti-
gen Konditionen und Zinsen genannt. Mit insgesamt 77 Prozent wurde dieses Kriterium am weitaus
haufigsten angegeben und liegt mehr als doppelt so hoch wie das auf dem zweiten Platz folgende
Kriterium der besseren Beratung. Eine bessere Beratung stellt fur insgesamt rund 30 Prozent aller
Befragten ein wichtiges Kriterium fUr einen Bankwechsel dar, knapp dahinter folgt der Faktor der

besseren Erreichbarkeit der Filiale, der von 29 Prozent angegeben wurde.

Ein besserer Service und eine hohere Freundlichkeit wurde mit 28 Prozent ebenfalls vergleichsweise
haufig angegeben, der Faktor der interessanteren Finanzprodukte spielte fur insgesamt 28 Prozent
eine Rolle. Mehr Vertrauen in ein bestimmtes Institut nannten insgesamt 25 Prozent aller Befragten,
wahrend 21 Prozent mehr Kompetenz und Sachkunde als einen wichtigen Wechselgrund betrachte-
ten. Gunstigere Offnungszeiten der Bankfiliale wurden mit 20 Prozent von jedem flinften Befragten
als besonders wichtig eingestuft, eine angenehmere Atmosphéare nannte mit 10 Prozent dagegen
nur noch ein geringerer Anteil. Auch der Faktor der hoheren Diskretion spielt mit 8 Prozent nur far
eine Minderheit der Befragten eine Rolle, am seltensten genannt wurde dagegen der Faktor des

besseren Images, was lediglich flUr knapp 7 Prozent fur Bedeutung war.
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2.
2.1

Vermdogensbildung

Geplante Ersparnis

Auf die Frage nach der geplanten Ersparnis gaben insgesamt 22 Prozent der Befragten an, dass sie
in diesem Jahr mehr Geld sparen mdchten als im letzten Jahr. Im Vergleich dazu haben insgesamt 21
Prozent angegeben, dass sie weniger Geld als im Vorjahr sparen méchten und der weitaus hochste
Anteil von 47 Prozent hat angegeben, in diesem Jahr in etwa gleich viel Geld sparen zu wollen wie im

letzten Jahr auch. Nur knapp 10 Prozent der Befragungsteiinehmer haben angegeben, dass sie

Uberhaupt kein Geld sparen.

Tabelle 1: Geplante Ersparnis nach Geschlecht

Aussage Total Geschlecht
weiblich mannlich
Ja, ich werde mehr Geld als im vergangenen Jahr sparen 22,4 18,6 26,2
Ilch werde in etwa gleichviel Geld sparen 47,4 47,2 47,7
Ilch werde weniger Geld als im Vorjahr sparen 20,6 25,7 15,8
Ich spare Uberhaupt nicht 9,5 8,6 10,4

Quelle: INNOFACT / Anteil Befragte in Prozent

,Werden Sie in diesem Jahr mehr Geld auf die hohe Kante legen?*

Der Anteil der Befragten, die dieses Jahr mehr Geld sparen mdchten als im Jahr zuvor, ist bei den
Mannern mit 26 Prozent deutlich groBer als bei den Frauen, wo es nur 19 Prozent sind. Im Gegensatz
dazu haben die Frauen mit 26 Prozent besonders haufig angegeben, in diesem Jahr weniger Geld

sparen zu wollen als im Vorjahr, wahrend der Anteil bei den Mannern nur bei 16 Prozent liegt.

Tabelle 2: Geplante Ersparnis nach Altersgruppen

Aussage Alter

16-19 |20-29|30-39|40-49|50-59 |60-65
Ja, ich werde mehr Geld als im vergangenen 54,8 38,3 28,2 15,6 12,4 18,3
Jahr sparen
Ilch werde in etwa gleichviel Geld sparen 32,3 45,7 521 48,7 47,3 48,8
Ilch werde weniger Geld als im Vorjahr sparen 3,2 14,8 9,9 26,0 27,9 20,7
Ich spare Uberhaupt nicht 9,7 1,2 9,9 9,7 12,4 12,2
,Werden Sie in diesem Jahr mehr Geld auf die hohe Kante legen?“, Altersgruppen in Jahren
Quelle: INNOFACT / Anteil Befragte in Prozent
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Der Anteil derjenigen, die gleich viel Geld sparen mdchten wie bisher liegt bei den Frauen bei 47 Pro-
zent und bei den Mannern bei 48 Prozent. Von den weiblichen Befragten haben insgesamt rund 9
Prozent angegeben, dass sie Uberhaupt nicht sparen, wahrend der Vergleichswert bei den Mannern
mit 10 Prozent etwas hoher ist. Insgesamt haben also vor allem die Manner geplant, in diesem Jahr
mehr oder zumindest gleich viel sparen zu wollen wie im Vorjahr, wéhrend der Anteil bei den Frauen

etwas geringer ist.

Die Auswertung nach den einzelnen Altersgruppen zeigt, dass insbesondere die Befragten aus der
Gruppe der 16- bis 19-Jahrigen vorhaben, in diesem Jahr mehr Geld zu sparen als im Vorjahr. 55
Prozent der Befragten aus dieser Altersgruppe haben angegeben, mehr Geld sparen zu wollen,
auch bei den 20- bis 29-Jéhrigen ist dieser Anteil mit 38 Prozent besonders hoch. Von den 50- bis
59-Jahrigen gaben im Vergleich dazu dagegen nur 12 Prozent an, dass sie in diesem Jahr mehr Geld

auf die hohe Kante legen médchten als im Vorjahr.

Tabelle 3: Geplante Ersparnis nach Einkommen

Aussage Monatliches Einkommen

bis |[1.000-|1.500-| 2.000 | 2.500 | 3.000 | 3.500
1.000 | 1.500 | 2.000 - - - u.m.
2.500 | 3.000 | 3.500

Ja, ich werde mehr Geld als im 16,2 17,8 21,8 26,3 28,8 20,8 24,7
vergangenen Jahr sparen

Ich werde in etwa gleichviel Geld sparen 29,7 46,7 33,3 52,6 48,8 60,4 63,4

Ich werde weniger Geld als im 29,7 16,7 32,2 19,7 21,3 18,8 7,5
Vorjahr sparen
Ich spare Uberhaupt nicht 24,3 18,9 12,6 1,3 1,3 0,0 4,3

+Werden Sie in diesem Jahr mehr Geld auf die hohe Kante legen?“, monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro
Quelle: INNOFACT / Anteil Befragte in Prozent

Die Auswertung nach dem Einkommen des Befragten verdeutlicht, dass vor allem in den mittleren
und héheren Einkommensgruppen geplant wird, in diesem Jahr mehr Geld zu sparen als im Vorjahr.
Der hdchste Anteil findet sich bei den Befragten aus der Gruppe mit einem monatlichen Haushalts-
nettoeinkommen zwischen 2.500 und 3.000 Euro, wo insgesamt 29 Prozent mehr Geld sparen wol-
len als im Vorjahr. Auch bei den Befragten mit einem Einkommen im Bereich zwischen 2.000 und

2.500 Euro plant mit 26 Prozent ein vergleichsweise hoher Anteil eine hhere Ersparnis.
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