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Vorwort von Horn & Company

Junge Kunden sind fir regionale Filialbanken eine strategisch
besonders relevante Zielgruppe. Sie stehen haufig am Anfang ihrer
finanziellen Lebensreise — beim ersten Girokonto, dem Einstieg in die
Geldanlage oder der Finanzierung grofSerer Anschaffungen. Wer es
als Bank schafft, in dieser Phase mit relevanten Angeboten, digitaler
Nutzerfreundlichkeit und persénlicher Beratung zu Uberzeugen, kann
langfristige Kundenbeziehungen aufbauen.

Doch genau diese Zielgruppe stellt Banken ebenfalls vor besondere
Herausforderungen: Digitale Selbstverstandlichkeit, Werte-
orientierung und der Wunsch nach flexiblen Kontaktwegen pragen
das Verhalten junger Menschen. Gleichzeitig verandert sich die
Bedeutung des klassischen Filialmodells fir diese Altersgruppe.

Wie gelingt es regionalen Banken, junge Kunden nicht nur zu
gewinnen, sondern auch nachhaltig zu binden? Welche Rolle spielen
Omnikanal-Angebote, moderne Produktwelten und die glaubwirdige
Positionierung als ,,Bank vor Ort“?

Mit diesem E-Paper mochten wir DenkanstoSe liefern, welche
strategische und operative Fragestellungen fiir Regionalbanken
entscheidend sind, um eine optimale Marktbearbeitung in dieser
Zielgruppe zu konzipieren.

Wir wiinschen lhnen eine anregende Lektire.
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Erheblicher Potentialverlust fur Regionalbanken aufgrund von Abwanderungseffekten

Relevanz junger Kunden im Uberblick

Junge Kunden werden in der Praxis nicht bedarfsgerecht ... dabei ist die junge Kundengruppe besonders
betreut und wandern ab... potentialbehaftet und affin fir das Wertpapiergeschaft!?
Abwanderung . .
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Junge Kunden von 18-30 J. weisen meist Uberproportionales Wachstum der Aktienquote in der Gen
Uberdurchschnittliche Abwanderungsraten auf Z in den letzten 6 Jahren beobachtet
Grund hierfir sind Vernachldssigung in der Beratung, Aufgrund von Berufsstart und wachsendem Erbvermaogen
haufig aufgrund fehlender Ertragspotentiale erhoht sich der potentielle Einnahmepool junger Kunden
Zudem liegt die Wechselbereitschaft in der Kohorte 18-30 Invest in frihe Markenbindung ist essentiell fir Sicherung
J. knappe 50% hoéher als bspw. in der Kohorte 50-64 Jahre kinftiger Ertragspotentiale
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onzept zur Marktbearbeitung mit Fokus auf junge Kunden strukturiert entwickeln

Ubersicht der relevanten Handlungsfelder

Modulare Konzeptionselemente

Strategisches Ziel
OE=
Zielsetzung

Konzeption

Betreuungs- )
LEBtungsangebOt

Marktauftritt & Beratung & Leistungsanreiz &
Positionierung finanzielle Bildung Erfolgsmessung

Changemanagement

Umsetzung &
Changemgmt.
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Zielgruppe &
Zielsetzung

Marktauftritt &
Positionierung

Betreuungs-
konzeption

Beratung &
finanzielle Bildung

Leistungs-
angebot

Leistungsanreiz &
Erfolgsmessung

Umsetzung &
Changemgmt.

Entwicklung und Abgrenzung des Zielbilds auf
Basis von Transparenz zum Status quo und der
Rahmenbedingungen.

Auftreten und Kommunikation an angestrebte
Wahrnehmung durch junge Kunden
ausrichten.

Definition von Strukturen und Verantwortlich-
keiten (eigene Berater, Team/1:1, Kanal,
zentral/dezentral).

Kundenbeziehung auf Augenhéhe aufbauen und
starken. Finanzielle Bildung und digitale Self-
Service-Tools im Fokus.

Produktangebot ausrichten an Bedarfserfiillung
junger Kunden. Pricing darf kein ,,Showstopper”
sein.

Ziele neu und langfristig denken. Gewichtung
von Kontakten starken.
KPI-Monitoring aufbauen.

Neben der operativen Umsetzung des

konzipierten Konzepts ist das ,Mitnehmen*
der Mitarbeiter der kritischste Erfolgsfaktor.
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ewahrte Vorgehenslogik zur Weiterentwicklung der Betreuung junger Kunden
Vorgehensmodell von Horn & Company

Malknahmen
und Umsetzung

Konzeption und
Handlungsfelder

/ Agile Teams und MVP-/Sprint-Logik fiir praxistaugliche Losungen

/ Aktives Changemanagement durch ,Mitnehmen” der Mitarbeiter

/ Klares Commitment der Umsetzungs-/Linienverantwortlichen

/ Feinkonzeption gemal Zielsetzung und regionaler Rahmenbedingungen

/ Modulares Framework fur individuelle Fokussierungsmoglichkeit

/ Enge Einbindung des Managements in konzeptionelle Ausgestaltung

Transparenz
und Zielsetzung

Hoher Return-on-Consulting durch langjahrige Erfahrung und Hypothesen-basierte Herangehensweise

/ Quantitative und qualitative Ist-Analyse

/ Externes Benchmarking sowie Best-Practice-Vergleich

/ Klare Zielbild-Denke fir ambitionierte Weiterentwicklung
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ie jungen Kunden von heute sichern den Erfolg der Zukunft
Gehen Sie diese Herausforderung gemeinsam mit uns an!

Wie erhalten Sie erforderliche Fordern Sie unser Quick-Assessment an,
Transparenz Uber ihre aktuelle Situation, um Starken und Handlungsfelder Ihrer
um eine Zielsetzung abzuleiten? Organisation zu identifizieren.
“ Strategie-Workshop
Wie kdnnen Sie |hre Organisation so In einem halbtagigen Workshop
ausrichten, dass sie dynamisch auf entwickeln wir konkrete Ideen, die zu
| Veranderungen reagieren kdnnen? lhrer Situation und Ihren Zielen passen.
Projektvorschlag
Wie kann |hr Haus seine Lassen Sie uns gemeinsam ein Pilot-
Marktbearbeitungsansatz fur junge projekt konzipieren, um dieses wichtige
Kunden zukunftssicher aufstellen? Thema stufenweise anzugehen.

Beginnen Sie lhren Weg zur optimierten Marktbearbeitung junger Kunden mit einem ersten Gesprach!
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,Junge Kunden werden

heute nicht richtig

bespielt — es braucht

mafSgeschneiderte Junge Erwachsene sind

Betreuung & die Zukunft einer jeden

Produkte.” Sparkasse. Mit Horn &

Company haben wir uns auf

Dr. Claus Christian Breuer emen guten Weg gemacht,

Partner Horn & Company ) . “
diese an uns zu binden.

Christian Hoping
Gruppenleiter Zielgruppen-
management/CRM und Marketing
Landessparkasse zu Oldenburg
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hre Ansprechpartner
Erfahrene Experten sichern den Erfolg

Dr. Claus Christian Breuer
Partner

claus-christian.breuer@horn-company.de
+49 162 2726014
www.linkedin.com/in/hc-breuer

Thomas Wittwer
Principal

thomas.wittwer@horn-company.de
+49 162 2726082
www.linkedin.com/in/hc-wittwer

Andreas Schon
Manager

andreas-schoen@horn-company.de
+49 162 2726088
www.linkedin.com/in/andreas-eder

Anna Hilgarth
Senior Associate

anna.hilgarth@horn-company.de
+49 1522 2726044
www.linkedin.com/in/anna-hilgarth

horn & company Nachwuchskundenbetreuung im Retail Banking |



horn & company

Internationale Top-Management-Beratung

DUSSELDORF | BERLIN | FRANKFURT | HAMBURG | KOLN | MUNCHEN | STUTTGART | CHARLOTTE | SINGAPUR | WIEN | ZURICH
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