Wie erreiche ich junge
Anlegende?

Kathrin Fischer | Associate Director Marketing



Uber die FFB

Als moderne Fondsbank unterstutzen wir freie Finanzberatende und Privatkundinnen und -kunden
mit attraktiven Losungen dabei, ihre Vermogensziele zu erreichen.
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Mitarbeitende betreutes Vermogen Kundendepots Fonds & ETFs

2023 +1,6 Mrd. €

Nettomittelzufluss 2024 +1,5 Mrd. €

Stand 31.12.2024
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Uber die FFB
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Neben Finanzplanungs-Apps nutzen gerade junge Anlegende
auch die Finanzberatung

Wenn Sie einen Uberblick iiber lhre Renteneinkiinfte und -ausgaben haben, welche
Methoden oder Werkzeuge nutzen Sie, um diese Informationen zu verfolgen?

21- bis 15 bis 35 bis 45 bis 55 bis
24-)ahrige | 34-)ahrige | 44-)ahrige | 54-)dhrige | &0-)ahrige

Finanzplanungssoftware
oder Apps

Beratungsgesprache mit
Finanzberatenden

Beratungsgesprache mit
Bonkberatenden

Selbst erstellle Tabellen oder
Dokumente

Kelne
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Das Vertrauen in Finanzberatende ist bei jungen Sparern*®

deutlich hoher.

Wie groB ist |hr Vertrauen in Finanzberatende in Bezug auf lhre Ruhestandsplanung?

Durchschnitt 4.19 Top 2
25-34 J5hrige Durchschnitt 3.9 Top 2
35-44 J3hrige Durchschnitt 4.04 Top 2
45-54 J53hrige Durchschnitt 3.86 Top 2
55-60 Jahrige Durchschnitt 3.73  Top 2
1 - Sehr gering 2 - Gering 3 - Eher gering ¥ 4 - Eher groB 5 - GroB 6 - Sehr groB
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45.9%

40.4%

39.6%

37.1%

30.1%

Bottom 2

Bottom 2

Bottom 2

Bottom 2

Bottom 2

12.2%

13.7%

13%

15.6%

16.8%

*Gesamt (N=1000), gefiltert (N=718), 21-24 Jahrige (N=74), 25-34 Jahrige (N=146), 35-44 Jahrige (N=169), 45-54 Jahrige (N=186), 55-60 Jahrige (N=143) E FFB



Daher wollen gerade junge Sparer* fur die Altersvorsorge
Beratung in Anspruch nehmen

m 55-60 Jahrige
m45-54 Jahrige
m 35-44 Jahrige
m 25-34 Jahrige
21-24 Jahrige

Ja, ich habe bereits professionelle Hilfe gesucht und gute
Erfahrungen gemacht.

Ja, ich habe professionelle Hilfe gesucht, aber keine
zufriedenstellende Unterstutzung erhalten.

42,0%
Nein, aber ich plane dies in Zukunft zu tun.

22,6%

Nein, ich habe keine Plane, eine*n Finanzberater*in zu
konsultieren.

17,8%
18,5%
18,9%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%
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*Gesamt (N=1000), gefiltert (N=718), 21—24 Jahrige (N=74), 25-34 Jahrige (N=146), 35-44 Jahrige (N=169), 45-54 Jahrige (N=186), 55-60 Jahrige (N=143) Il M..". .=



Bevor Sie starten, definieren Sie...

1. Zielgruppe, Merkmale wie z.B. weibliche Berufseinsteigerinnen
2. Kanal, z.B. Instagram

Nutzung von Social-Media-Plattformen 2019 bis 2023 — mindestens einmal wochentlich genutzt

3. Positionierung = Problemstellung der Zielgruppe in %
(!!Hilfe’ ICh habe geerbt, WaS nunf)“) 2315:““ 2020 2021 2022 2023 I?:n?en Manner ?f:SJ 30-49 ). | 50-69J. ab70J.
. Instagram 19 20 26 A 35 36 33 79 46 15 L
4. Lead Magnet, z.B. Erst-Beratung online (Kennenlernen), - n s o s m  u  m |um s |m
Webinar, PortfolioCheck, etc. ik - 0w U 0 - -
Snapchat 8 9 10 13 13 13 13 52 9 1 1
a) Lead Ad Formate des Kanals perest - - LA -
Twitter 4 5 4 10 8 5 11 14 12 4 2
b) Lead Form auf Webseite (Cookie Policy / Tracking Pixel) e . £ - - ' =T -
5. Ressourcen, was kann ich pro Woche an Aufwand reinstecken . R
vs. Agentur/ Mitarbeiter? Xing o s .. EEEmE 0 @
Mastodon* - - - - 2 2 2 &1 3 0 1
6- BUdget, Z-B- 5 LeadS/ Monat bei 1-000 € Einsatz ;3;;i;:rtlijh:gfsr::::g;e;eﬁl\::rﬁ?gn:;:;rflaaﬁle.n[2023:n:2.DDD; 2022: n=2.007; 2021: n=2.001; 2020: n= 3.003; 2019: n= 2.000).

Quellen: ARD/ZDF-Onlinestudien 2019 bis 2023.

- Testen, Testen, Testen
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Online-Training: Facebook, Instagram & Linkedin

askaniamedia n

Beispiel Bio fiir Finanzberatun

645 11 Tsd. 1.009
Beitrige  Follower  Gefolgt

Max Meister | Finanzberater, Berlin

Ania g Social Media Manager Toronto ##4 s
r Content Creator 4
s sell your pr service

& Clients in @vogue @linkedin @forbes ; Verm‘dgensaufbau & Finanzplanung

2 Juris Doctor to full-time SMM

Let's goooo § < Individuelle Anlagestrategien

linkts iamedic
Uosrsstring sczsiges @ Vertrauensvolle Beratung fiir Private & KMUs

& Premium-Partner von www.ffb.de Zum Traininq

Wl MBA Finanzwirtschaft | 15+ Jahre Erfahrung

[Name] @& [relevante Keywords] @

A eigene Expertise vorgestellt °
Content Mix
& Social Proof (Referenzen)

durch namhafte Unternehmen
@ personliche Entwicklung 4 Conversion Content

xklusive
orge
anbietet, erhal
auf der Websit|

: =
o Beispiel: Ein C ZIEL
wiemaneinen|  _ _____________ L ______
) Personlicher Content e
Beispiel: Eine Video-Reihe, in der die
Griinde und Motivation dargestellt ()

werden, warum man es liebt
Finanzberater:in zu arbeiten

#" Produkt Content

ANALYSE

 Reichueie emografe / KPI definiert
v Traffic

v Reporting

[4Unternehmensziel
definiert OPTIMIERUNG
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https://fondsgespraeche.ffb.de/geschaeftserfolg/web-seminare/social-media/

FFB Fondsgesprache online

Informationen und Grafiken, die Sie in der Kundenkommunikation (rechtssicher) nutzen durfen

6. US-Staatsverschuldung: 121 % des BIP’ Besser beraten.

huldung_in ¢ (Grafik auch zum Download verfiigbar)

Nach den Turbu
Deshalb Iohnt sich der B

Zum Newsletter
e e e i W s e o anmelden

Inflation won 2 Pr ¢ noch 20 Jahren rund ein
Dt il e Inflationsrate gilt bei

= entwickele Lander = Schwellenlander

= nach zehn
haben gezsigt, wie sehr Inflation an der riel gesunken, bei finf Prozent pro Jahr ist
apitals zehrt. Und dos tut sie i s0g etwa fiinf Johren der Fall

Investition in Sachwerte:
eingebauter Inflationsschutz

Eine Investition in Sachwerle kann iber einen ,eingeba
Inflationsschutz verfiigen. Denn wenn sich die Werts, die man
erworben hat, weiterhin grofier Belisbtheit erfreuen und von

[ anderen gekouft werden, steigen in der Regel auch ihre Preise
und knnen selbst sine hahere Infiation kompensieren.

Zu Sachwerien gehoren Immobilen, Rohstoffe und insbeso
iment kauft man Anteile eir
zu einem spéteren
Zeitpunkt wieder zu 'm hoheren Preis (Aktienk aufen
lkdnnen. Ein weiterer Asy
m Beispiel zu Gold, de:
Any und Nachfrage allein entwickein,
Wert an sich steigem. Wenn ein Unternehmen iiber die Zeit
und hhe
ist neben inen Nachfrage eine weitere wichtige:
Grundlage fiir den steigenden Kurs sei

verden keine Prognosen rum Arstieg der
erprosce gegaban. Dormlung: FF

raten. Nach 10 Jahren bei einer Infiation von
rxft i muir meh 7 N34
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https://news.ffb.de/anmeldung_newsletter_ffb.jsp
https://news.ffb.de/anmeldung_newsletter_ffb.jsp

Nutzung der FFB Tools zur
Ausgestaltung passender
Losungen




Die junge Zielgruppe ist...

kostensensibel

informiert

digital

werteorientiert

Offen fur ,Coaching”



Baukasten zur Erstellung von Angeboten je nach Zielgruppe

12

Sparplanoptionen

Rabattregelungen

FestgeldPlys
Optionen fiir
FFB Kredit Entgeltibernahmen
Online-
depoterdffnung
FF Reporti -
B M°de”POrtfon° portingoptionen
= BN BN BN B

Ihre Kompetenz

Abwicklungskonto
(FFB FondsdepotPlus)

Grof3e Fonds- und
ETE-Auswahl Bankentgelte
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Das passende Produkt fur lhre Kunden

Definition von Konditionen

1. ENTGELTE

Die FFB bietet Innen die Moglichkeit, die Bankentgelte fur Ihre Kunden zu Ubernehmen.
Dies kann z.B. auf Basis des Depotbestandes definiert werden.

Depotrabatte (auf den Ausgabeaufschlag) - auch bei Tausch - kdnnen ebenfalls hinterlegt
werden.

2. KUNDENGRUPPEN

Jeder zugeordnete Kunde erhalt die Services und Entgelt-berechnungen, die Sie fur diese
Gruppe festgelegt haben. Diese lassen sich jederzeit andern und haben dann Gultigkeit fur
alle Bestands- und Neukunden, die dieser Gruppe zugeordnet sind.

3. MODELLPORTFOLIO-TOOL

Bedarfsgerechte Losungsangebote mit verbesserter Risikokontrolle durch automatisiertem
Re-Balancing. Flatrate-Modelle mit nur einem pauschalen Kostenblock fur den Kunden sind
durch das FFB Modellportfolio-Tool Uberhaupt erst darstellbar.
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Video-Tutorial
Kundengruppen anlegen



https://video.fidelity.tv/view/KLPIRQvSgfgywq8GbB9nqs
https://video.fidelity.tv/view/KLPIRQvSgfgywq8GbB9nqs
https://video.fidelity.tv/view/1c2oQsFGhGzHsy5eSeI6Fr/
https://video.fidelity.tv/view/1c2oQsFGhGzHsy5eSeI6Fr/

Produktlosungen in der Beratung

Wie decken unsere Angebote die Bedurfnisse lhrer Kunden ab?

R
2N J=2

Individuelle Standardisierte Vermogensverwaltetes Vermogens-
Produktempfehlungen Portfolioberatung Portfolio verwaltungPlus

» Individueller Portfolioansatz Standardisierter Portfolio- = Strukturierter & autom. Vollautomatisierter & digitaler
= Nur fUr gré[&ere Volumina ansatz Portfolioansatz Portfolioansatz
Modellportfolio-Tool = Modellportfolio-Tool Modellportfolio-Tool
Fur mittlere & grolRere = FuUr mittlere & grof3ere Attraktiver Preis &
Volumina Volumina skalierbare Losung
Fur alle Volumina und
Kundengruppen

Von der individuellen Produktberatung tiber mehr Standardisierung bis hin zu digitalen Portfoliolosungen
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Kommen Sie

gerne auf
mich zu

0171 568 4376
kathrin.fischer@ffb.de

Kathrin Fischer
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Dies ist eine Werbemitteilung. Eine Anlageentscheidung sollte in jedem Fall auf
der Grundlage der wesentlichen Anlegerinformationen, des letzten
Geschaftsberichts und — sofern nachfolgend veroffentlicht — des jungsten
Halbjahresberichts getroffen werden. Die Unterlagen erhalten Sie kostenlos bei
Ihrem Anlageberater, der jeweiligen Fondsgesellschaft oder unter www.ffb.de.

Die FIL Fondsbank GmbH (FFB) veroffentlicht ausschliefdlich produktbezogene
Informationen und erbringt keine Anlageberatung. Fidelity, Fidelity International
steht fur FIL Limited (FIL) und ihre jeweiligen Tochtergesellschaften. Fidelity,
Fidelity International, das FFB Logo und das F Symbol sind Markenzeichen von
FIL Limited und werden mit deren Zustimmung verwendet.

| ]
D I s C I a I m e r Herausgeber: FIL Fondsbank GmbH, Postfach 11 06 63, 60041 Frankfurt am

Main, Stand, soweit nicht anders angegeben: Februar 2025. PIA581
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http://www.ffb.de/

	Wie erreiche ich junge Anlegende?
	Über die FFB
	Foliennummer 3
	Neben Finanzplanungs-Apps nutzen gerade junge Anlegende auch die Finanzberatung
	Das Vertrauen in Finanzberatende ist bei jungen Sparern* �deutlich höher. 
	Daher wollen gerade junge Sparer* für die Altersvorsorge �Beratung in Anspruch nehmen
	Bevor Sie starten, definieren Sie…
	Online-Training: Facebook, Instagram & Linkedin
	FFB Fondsgespräche online
	Nutzung der FFB Tools zur Ausgestaltung passender Lösungen
	Die junge Zielgruppe ist…
	Baukasten zur Erstellung von Angeboten je nach Zielgruppe
	Das passende Produkt für Ihre Kunden�
	Foliennummer 14
	Foliennummer 15
	Foliennummer 16

