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Am 9. März 2020 ist der Deutsche Ak-
tienindex (Dax) durch einen Ausver-
kauf an den Aktienmärkten so stark 
eingebrochen wie zuletzt vor 18 Jah-
ren. Das Erstarken der Corona-Pande-
mie, führte zu einer immer stärker um 
sich greifenden Panik auf dem interna-
tionalen Parkett. Der Dax verlor an die-
sem Tag mehr als 900 Punkte. Er-
wartungsgemäß ein kritisches Signal 
für Privatanleger, die sich in unruhigen 
Börsenzeiten von den Aktienmärkten 
fernhalten. Entgegen bekannter Mus-
ter überraschte ein regelrechter An-
sturm zur Eröffnung von Depots die 
Banken, Neobroker und Fintechs. 

2,7 Millionen Menschen mehr als im 
Vorjahr investierten 2020 in Aktien, 
 Aktienfonds oder aktienbasierte ETFs, 
so das Deutsche Aktieninstitut.1) Auch 

Als der Aktienmarkt im Frühjahr 2020 dramatisch einbrach, wurde bei vielen, vor 
allem jungen Menschen, das Interesse für das Thema Wertpapier und Börse 
entfacht. Daher müssen sich klassische Institute und Online-Banken mit Blick auf 
den Wettbewerb mit Neobrokern – die gerade bei Jüngeren großen Anklang 
finden – überlegen, wie sie ihre Geschäftsmodelle anpassen, in ihren Anwen
dungen einfacher sowie allgemein attraktiver werden können. Ein transparentes 
und passendes Preis-Leistungs-Verhältnis sowie Kommunikation auf Augenhö-
he sei der Schlüssel, um langfristig diese Zielgruppe gewinnen zu können, so die 
Autorin. Insbesondere Sparpläne als Einstiegsprodukt würden hierbei eine 
 wesentliche Rolle spielen. Red. 

Online-Brokerage im Umbruch – 
 Herausforderungen bei jungen Kunden

Direktbanken konnten von diesem vo-
latilen Marktumfeld profitieren und 
zahlreiche neue Kunden gewinnen. Ins-
besondere bei jüngeren Kunden, schien 
mit den günstigen Einstiegskursen und 
der neu zu verteilenden Freizeit das In-
teresse am Börsenhandel erwacht zu 
sein. Aus der Altersgruppe der unter 
40-Jährigen haben im Jahr 2020 rund 
eine Million Anleger ihren Weg zur ak-
tienbasierten Geldanlage gefunden.2)

Die Deutsche Kreditbank AG (DKB) 
konnte diese Erfahrung des Bro-
ker-Booms miterleben, wie die Ent-
wicklung der Neukunden nach Alters-
gruppen im Jahr 2020 deutlich zeigt.3)

Das neu erweckte Interesse junger An-
leger ist allerdings auch zum Vorteil 
zahlreicher, sich entwickelnder Markt-

akteure geworden wie Neobrokern. 
Dass der starke Zulauf kein kurzfristi-
ges Strohfeuer ist, sondern Neobroker 
oftmals mit gelungenen Business Ca-
ses von sich überzeugen können, zeigt 
sich auch in die immer höheren Bewer-
tungen bei Finanzierungsrunden. 

Im Wettbewerb um junge Kunden

Diese neue und starke Konkurrenz, 
stellt die etablierten Institute vor neue 
strategische Herausforderungen. Wie 
soll man auf Zero-Brokerage-Modelle 
reagieren? Und wird es in der Zukunft 
überhaupt noch ein desktopbasiertes 
Webbanking geben? Online- und Di-
rektbanken müssen sich dem Wettbe-
werb mit neuen Ideen und Konzepten 
stellen, um sich in diesem stark wach-
senden Marktumfeld für die Zukunft 
richtig zu positionieren. 

Online-Banken bieten als Vollbanken, 
gerade für jüngere Anleger, einen ein-
fachen Zugang zu allen Finanzlösun-
gen. Dazu gehören Girokonten, ein 
vielfältiges (Kredit-)Karten Angebot, 
Baufinanzierungslösungen und Depot 
sowie Sparanlagen. Die kompetente 
Bündelung bei einer Anlaufstelle ba-
siert auf dem Vertrauen der Kunden in 
ihre Bank und deren Produkte. Dieses 
Hausbankprinzip wurde von Online- 
Banken übernommen. Dabei profitie-
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ren etablierte Online-Banken natürlich 
von langjährigen Kundenbeziehungen 
und Erfahrung im Markt. Zufriedene 
Kunden empfehlen gerne weiter und 
vergrößern somit die Werbung gegen-
über der jüngeren Zielgruppe aus dem 
eigenen Familien- und Freundeskreis. 

Zudem bieten viele Online-Banken ein 
umfangreiches Angebot an Support-
leistungen bei Problemen: Karte ver-
loren oder Pin vergessen? Hier pro-
fitieren Kunden von gewachsenen 
Prozessen, die eine schnelle und effi
ziente Lösung garantieren. Dazu ist 
das Serviceangebot vieler Online- 
Banken auch durch einen persönlichen 
Kontakt gekennzeichnet, der von 
 Kunden immer noch geschätzt wird. 
Online- Banken können sich gegenüber 
Neo brokern deutlich durch eine starke 
Kundenbindung abgrenzen und über 
alle Produktangebote hinweg profi
tieren. 

Das von Neukunden geschenkte Ver-
trauen aufzubauen, ist eine der ersten 
Herausforderungen einer Hausbank. 
Die verschiedenen Investmentmöglich-
keiten können gerade auf jüngere An-
leger eher wie ein undurchdringlicher 
Dschungel wirken. Fundamental ist  
die Vermittlung des richtigen Hand-
werkzeugs, um die persönlichen Un-
sicherheiten gegenüber der eigenen 
 Risikoaffinität oder geeigneten An
lageinstrumenten zu nehmen. Die pas-
sende Starthilfe und Unterstützung für 
eine gute finanzielle Bildung ist die 
Grundlage, um die junge Zielgruppe 
nachhaltig an das Wertpapiergeschäft 
binden zu können. Ein reines Animieren 
der Kunden zum schnellen Trading 
birgt die Gefahr, eine ganze Genera
tion bei weiteren Marktstürzen zu „ver-
brennen“ und für den Kapitalmarkt zu 
verlieren. Finanzedukation und die Ver-
mittlung der Vorteile einer langfristigen 
und möglichst diversifizierten Anlage, 
sollten in der gesamten Branche im 
Vordergrund der Kundenbeziehungen 
stehen. 

Kommunikation auf Augenhöhe

Durch gute Erfahrungen mit dem Auf-
bau einer Wissensplattform und dem 
Börsen-Newsletter hat die Deutsche 
Kreditbank (DKB) erste zielgruppen-
gerechte Möglichkeiten zur finanziel 
len (Weiter-)Bildung geschaffen. Diese 
müssen schrittweise um weitere Ange-

bote wie Videos und Tutorials ergänzt 
werden. Dabei bedarf es in der heu-
tigen Zeit moderner und zielgerichteter 
Informationsangebote, die die Kunden 
abholen. Eine Möglichkeit dafür sind 
interaktive Lernplattformen wie Wert-
papier Helden, in denen sich Interes-
senten niedrigschwellig den Themen 
Börse, Handel und Trading nähern 
können. 

Um die jungen Kunden auch auf ihren 
viel benutzten Plattformen zu erreichen, 
erweitert die DKB ihre Social-Media- 
Plattformen stetig – zuletzt durch den 
Einstieg bei Tiktok. Hier kann einer sehr 
jungen Zielgruppe verständlich Banking 
und Geldanlage nähergebracht und 
damit Teil ihres Interessenskosmos wer-
den. Banken sollten diese vielfältigen 
Kanäle in ihre Kommunikationsstrate-
gie integrieren, um nahbar für junge 
Kundengruppen zu werden. 

Eine Kommunikation auf Augenhöhe, 
egal auf welcher Plattform und in wel-
chem Format, ist hier der Schlüssel zum 
Erfolg. Nur so können Online-Banken 
neben Influencern und Internetforen wie 
Reddit als Bestandteil des Informations-
angebots gesehen werden. Darüber hi-
naus beweisen Online-Banken im Wett-
bewerb zu Neobanken das Agieren im 
Sinne eines aktuellen Transformations-
prozesses, der die Erschließung immer 
neuer Zielgruppen berücksichtigt. 

Als maßgebliche Einstiegsbarriere für 
junge Kunden in das Wertpapierge-
schäft, werden immer wieder hohen 
Kosten, zum Beispiel Ausgabeauf-

schläge, genannt. Hier herrscht der 
härteste Wettbewerb zwischen Online- 
Banken und Neobrokern. Durch das 
maximal verschlankte Setup der Neo-
broker mit wenigen Partnern, können 
sie viele Themen bündeln, Komplexität 
reduzieren und die Effizienz erhöhen. 
Gleichzeitig wird der Orderflow durch 
Kickback-Zahlungen vom Market 
Marker monetarisiert. 

Für die Kunden bedeutet das keine 
oder nur sehr geringe Entgelte. Bei 
Neobrokern stehen im Vergleich zu On-
line-Banken nur wenige Handelsplätze 
zur Auftragsausführung zur Verfügung, 
wodurch die angebotenen Funktionen 
limitiert sind. Gerade die Zusammenar-
beit mit vielen Partnern – und das somit 
umfangreiche Investmentspektrum – 
zeichnet Online-Banken aus.

Sparplan als Einstiegsprodukt

Dennoch stellen Neobroker mit ihren 
sehr günstigen Preismodellen gerade 
klassische Online-Banken vor große 
Herausforderungen. Um sich dem 
Preiswettbewerb weiter zu stellen und 
die Einstiegshürden abzusenken, müs-
sen Online-Banken mit Produktgebern 
neue und dauerhafte Formate finden, 
um den Zero-Brokerage-Modellen zu-
mindest zu begegnen.

Die DKB hat die aktuellen Weiterent-
wicklungen zwar im Blick, jedoch muss 
auch nicht jeder Entwicklung hinter-
hergerannt werden. Es ist wichtiger, 
Themen anhand der Kundenbedürf-

Altersstruktur der Neukunden im Wertpapiergeschäft

Verteilung der Neukunden der DKB im Wertpapiergeschäft  
im Jahr 2020 nach Altersgruppen, in Prozent Quelle: Deutsche Kreditbank AG

 

U18 18 bis 29 30 bis 39 40 bis 49 50 bis 64 65 und älter

4,5

27,1

37,0

14,4 13,7

3,3

 
 
                         Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschützt. Die rechtliche Freigabe ist für den Abonnenten oder Erwerber ausschließlich zur eigenen Verwendung. 
                                                                                                                  Fritz Knapp Verlag GmbH



WERTPAPIERGESCHÄFT

28 bank und markt 8/2021 – 358

nisse richtig zu priorisieren. Hierzu wer-
den regelmäßig Kundenbefragungen 
durchgeführt. Das Institut bietet somit 
ein aktuelles Depot und einen großen 
Leistungsumfang, welcher bei der Viel-
falt an vertretenen Produkten und 
 Ausführungsplätzen, eine maximale 
Freiheit bieten soll. Dafür sind viele An-
leger gerne bereit, eine geringe Gebühr 
zu bezahlen. Im Gegenzug werden 
schließlich stabile und sichere Prozesse, 
welche auch in volatilen Börsenzeiten 
standhalten, geboten. 

Insbesondere für junge Anleger mit 
noch geringem Einkommen müssen 
auch Einstiegsbeträge als Handels-
hemmnisse reduziert werden. Der Ein-
tritt in das Wertpapiergeschäft erfolgt 
auch bei den jungen Kunden vielfach 
über die Anlage eines ETF-, Aktien- 
oder Fondssparplans. Diese Form der 
Geldanlage ist das Sparprodukt der 
Zukunft. Entsprechend müssen insbe-
sondere hier kleine Mindestsparraten 
greifen. Kosteneffiziente Sparpläne für 
Basisprodukte wie einen ETF auf den 
MSCI World sind die Basis, um junge 
Kunden zu dauerhaft aktiven Börsen-
teilnehmern zu entwickeln. 

Fridays for Geldanlage?

Die einfachen und schlanken Prozesse, 
gepaart mit dem modernen Design 
von Neobrokern, bieten sehr attraktive 

Kundenerlebnisse, die der neue Maß-
stab für die gesamte Finanzbranche 
sind. Online-Banken müssen ihren 
Kunden eine gleichwertige Usability im 
Onlinebanking und vor allem auch in 
der App anbieten. Der Wertpapier-
handel ist auf den Smartphones der 
Kundschaft angekommen und wird 
dort auch bleiben.

Nachhaltigkeit ist kein Trend mehr – 
das ist mittlerweile in allen Branchen 
angekommen und man kann fast täg-
lich sehen, wie sich Kunden und Bran-
chen neu orientieren, mit dem Ziel im-
mer nachhaltiger zu werden. Aber 
wirkt sich das auch auf Investitionsver-
halten aus? Die neue Generation der 
Anleger bringt neue Erwartungs-
haltungen mit – auch an die Börse. Ne-
ben der Rendite spielt die Suche nach 
dem Sinn der Geldanlage eine wach-
sende Rolle und teils kann schon er-
kannt werden, dass ausschließlich 
nachhaltige Produkte überhaupt in-
frage kommen. 

Der nachhaltige Lebensweg ist in den 
Köpfen einer breiten Bevölkerungs-
schicht angekommen und ist die Basis 
für ein sehr großes Potenzial von nach-
haltigen Investments. Viele der Kunden 
verbinden die DKB mit der #geldver-
besser Kampagne. Schließlich ist das 
Institut ein Finanzier der Energiewende 
in Deutschland und konnte bereits 
 Anlagen mit einer elektrischen Ge-

samtleistung von neun Gigawatt finan-
zieren. Dieser Rolle will das Institut zu-
künftig auch im Wertpapiergeschäft 
gerecht werden und den Kunden eine 
umfassende nachhaltige Produktpalet-
te anbieten. Auch wenn das Geschäfts
modell bereits seit Beginn stark auf 
Nachhaltigkeit ausgerichtet ist, müssen 
Banken hier mit Aufklärung und vor al-
lem attraktiven Investmentmöglichkei-
ten bei den Anlegern punkten. Fokus 
auf Simplizität

Um das Thema noch besser zu beset-
zen, sollen auch nachhaltige ETFs als 
Geldanlage der Zukunft stärker in den 
Vordergrund rücken. Hier ist eine Lücke 
zwischen dem Wissensbedarf und In-
formationsangebot der Kunden zu se-
hen, insbesondere beim Thema Green 
Washing. Nur weil auf einem Produkt 
„grün“ steht, ist es das noch lange nicht. 
Daher müssen Kunden weiter auf-
geklärt werden. Das Potenzial für 
 Sustainable Finance ist enorm und 
schon besonders stark im institutionel-
len Wertpapiergeschäft angekommen. 
Die Wachstumskurven im Retailge-
schäft explodieren mittlerweile und 
Nachhaltigkeit bei der Geldanlage ist 
das Thema der kommenden Jahre. 

Online-Banken müssen sich dem neuen 
Wettbewerb durch Neobroker stellen, 
um insbesondere für jüngere Kunden 
weiterhin attraktiv zu sein. Der Fokus 
sollte dabei auf Simplizität liegen. Die 
Usability und die Produkte müssen ein-
fach und auf den ersten Blick verständ-
lich sein. Dazu muss den Preisen der 
Discountbroker ein wettbewerbsfähi-
ges Setup gegenübergestellt werden. 
Ein transparentes und passendes Preis- 
und Leistungsverhältnis, abgestimmt 
auf Produkt- und Zielgruppe sind hier 
der Schlüssel, um auch langfristig junge 
Kunden zu gewinnen. Insbesondere 
Sparpläne spielen dabei eine hervorge-
hobene Rolle, da sie das Einstiegspro-
dukt für kommende Generationen sein 
werden. Mit dem richtigen An gebot an 
Finanzedukation werden Neukunden 
zum Handeln befähigt und zugleich auf 
die Zukunft vorbereitet. Sustainable Fi-
nance wird ein Schwerpunkt sein, um 
junge Kunden den extra Mehrwert im 
Wertpapiergeschäft mitzugeben.

Fußnoten
1) https://www.dai.de/fileadmin/user_upload/ 
210225_Aktionaerszahlen_2020.pdf
2) https://www.dai.de/fileadmin/user_upload/ 
210225_Aktionaerszahlen_2020.pdf
3) Prozentuale Verteilung von DKB-Broker Neu-
kunden im Jahr 2020, DKB interne Daten M
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