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Zitate aus der Studie "Branche & Visionen 2010: Finanzdienstleistungen® von Juni 2001

W Das Geschaft mit risikoreichen Anlageformen ist nicht auf die vermogenden
Privatkunden beschrankt.

W Sparbtcher fuhren nur noch ein Schattendasein.
® Die Finanzinstitute kobnnen so besonders spezifische Produkte zur Erfullung

individueller Kundenbedtirfnisse mit vergleichsweise hohen Margen profitabel
absetzen.

M Insgesamt ist das Transaktionsvolumen mit Wertpapieren gestiegen.

M Gleichzeitig konnten die Institute durch den Einsatz moderner Technologien
die Kosten je Borsentransaktion senken und deshalb von dem gestiegenen
Transaktionsvolumen zusatzlich profitieren.

®m Das noch bestehende Angebot an traditionellen Sparprodukten ist weitgehend
standardisiert und die Abwicklung entsprechender Auftrage automatisiert, um
so die Kosten in diesem Bereich auf ein Minimum zu reduzieren.

m Der Markt far Aktienfonds ist explosionsartig gestiegen. Zugleich wird er in
zunehmendem Malie auch von auslandischen Banken bedient.

W Haupttriebkraft dieser Entwicklung ist die private Altersvorsorge gewesen.
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m Um die hohen Mittelzufliisse zu Fonds konkurrieren nicht nur die
Fondsgesellschaften der grof3en deutschen Finanzinstitute, sondern auch
Vermdgensverwalter, unabhangige Fondsgesellschaften und
Versicherungsgesellschaften sowie auslandische Anbieter.

m Der Marktanteil von DWS, Deka, DIT und UNION Investment ist bei insgesamt
stark gestiegenem Marktvolumen deshalb deutlich gesunken.

W Den Finanzinstituten treten informierte, selbstbewusste und kritische Kunden
gegeniber.

m Die Privatkunden erwarten von den Finanzinstituten neben einem Standard-
angebot fur alltagliche Bankgeschafte auf individuelle Bedirfnisse abgestimmte
Produkte, mit deren Hilfe sich spezfische Finanzierungs-, Vermogens-
verwaltungs- und Vermdgenszuwachsinteressen verwirklichen lassen.

W ....schlief3t das Angebot .... auch geeignete Produkte anderer Institute ein.

W Als ein Mittel zur Kundenbindung hat sich das Angebot einer Vielzahl von
Zusatzleistungen durch Finanzinstitute etabliert.
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m Etwa 60% aller Privatkunden sind Multikanalkunden, die je nach gewlnschter
Dienstleistung verschiedene Vertriebswege nutzen.

W Internet, Handys und andere Zugangswege zu Finanzdienstleistungen haben
den Finanzinstituten breite Moglichkeiten zur Kostensenkung erdffnet.

m Im Ergebnis wird ein Grol3teil des Standardgeschafts tiber das Internet
abgewickelt.

®m Die Banken haben etwa die Halfte ihrer Filialen geschlossen und so grol3e
Kostensenkungspotenziale nutzen kdnnen.

m Bankfilialen fungieren hauptséachlich als Orte, an denen komplexere
Geschéfte die dazugehdrigen Beratungsleistungen abgewickelt werden.

m Die Loyalitat gegentiber einer "Hausbank" spielt nur noch im komplexen,
beratungsintensiven Bereich eine Rolle.
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