NextGen Payments — Wie wir gemeinsam
die junge Zielgruppe mit innovativen
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Agenda

o Wer gehort zu unserer jungen Zielgruppe?

e Warum ist die junge Zielgruppe fur die VBRB wichtig?
o Was sind die zentralen Trends bei jungen Kunden?
o Wie reagieren Banken auf diese Trends?

o Mit welchen Innovationen kénnen die VBRB punkten?
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Junge Kunden haben vielfaltige Bedurfnisse an Zahlungsprodukte, die ohne
digitale Losungen kaum adressierbar sind
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Die erste Generation des digitalen Bankings
hyperpersonalisierte Erlebnisse und legt Kaufverhalten, das flexible, schnelle und erwartet Komfort, eine nahtlose User
groen Wert auf Datenschutz nachhaltige FinanziGsungen erfordert Experience und bevorzugt digitale Alternativen

I
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| Aufgewachsen mit Smart Devices, erwartet Digital Natives mit sozial getriebenem
|
|
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1. Grund: Alle Banken mussen sich um die langfristige Bindung junger
Kunden kimmern, um die Abwanderung zur Konkurrenz zu vermeiden

Verhaltnis VBRB Kunden vs. Bevolkerung Wichtige Erkenntnisse

* Der Anteil der Volksbank-Kunden ist bei
den 14- bis 19-Jahrigen und den 20- bis
29-Jahrigen geringer als in der Gesamt-
bevolkerung. Der Unterschied
betragt ca. 3%

* Diese Lucke lasst sich hauptséachlich durch
die Abwanderung junger Kunden zu
Direktbanken und Fintechs erklaren

+ Uberdurchschnittlich viele Kunden sind iiber
50 bzw. luiber 70 Jahre alt

Die Altersgruppen, in denen die Volksbank
unterdurchschnittlich verireten ist

* Eine mangelhafte Ausstattung im
Zahlungsverkehrsbereich fihrt zur

Gen Z Millenials Gen X Baby 50-59 60 - 69 70 Jahre Abwanderung junger Kunden zur
Boomers Jahre Jahre und alter Konkurrenz

I Vvolksbank-Kunden | Deutsche Bevdlkerung
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2. Grund: Die Anzahl der Bankprodukte wachst mit dem Alter der jungen
Kunden, was das Potenzial fur Cross-Selling und Kundenbindung verstarkt

Entwickiung Produktumsatze mit dem Alter Wichtige Erkenntnisse

* Mit hoherem Alter fragen junge Kunden
mehr und mehr Bankprodukte nach

* Um Cross-Selling und Kundenbindung zu
sichern, muss sich die Bank darauf
konzentrieren, junge Kunden frith mit dem
Einstiegsprodukt zu gewinnen

» Je mehr Produkte die Kunden mit der Bank
verbinden, desto geringer ist das Risiko
eines Bankwechsels, der neben dem
Verlust des Kunden auch Ertragsverluste far
die Bank bedingt

¥ Konto + Debitkarte =]
¥ Kreditkarte =

Alter

¥ Konto + Debitkarte *(=)

@TA RGET

* Die Riuckgewinnung von Kunden in
hoherem Alter ist mit Aufwand und Kosten
auf Bankseite verbunden

Produktumsatze
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3. Grund: Junge Kunden suchen nicht nur eine Bank, die ihre Finanzen
verwaltet — sie wahlen Institute, die ihre Werte widerspiegeln

Einstellung zur Nachhaltigkeit und Finanzdienstleistern Wichtige Erkenntnisse

* Fur eine steigende Zahl
der jungen Generation
spielt das Thema

meiden klimaschadliche Banken? Nachhaltigkeit auch bei

Bankprodukten eine

winschen mehr Umweltengagement? immer grofere Rolle

der 18-24-Jahrigen in Deutschiand besorgt iber Klimawandel'

* Transparente, ethische
bevorzugen umweltbewusste Anbieter? Geschaftspraktiken und
ein verantwortungs-
wirden fur Umwelttransparenz wechseln? bewusstes Verhalten
gegentiber Gesellschaft
= = e mm em e e em e e m em S m EE S m Em e em Em em e m em e e = und Umwelt sind fur
diese Generation, auch
bei der Wahl ihrer
Finanzinstitute und
-produkte, entscheidend

|
Die VBRB Klimainitiative: ,Morgen kann kommen*“ i
Mitarbeitende und Auszubildende pflanzen Baume und starken den CO.-Speicher Waldl

|

Die Initiative vermittelt Klimabildung an Schulen und in der Ausbildung.?
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Quatie: 1) Jugend zwischan 18-24, Deutschiand. Capgemini Research insti.te and UNICEF. Youth parscactives an cimate sunway, 2025 2) Jugend zwischan 18-34, Vemigneta IN KOOPERATION MIT
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Die Jugend zeigt eine noch starkere Nachfrage nach vollstandig digitalen
und bequemen Zahlungserfahrungen als die Gesamtbevolkerung

Bargeldlose
Zahlungen

der Generation Z berichtet,
dass Bargeld nicht

ihre bevorzugte
Zahlungsmethode ist'

e-Commerce

der Generation Z in
Deutschland kaufen
online ein*

End-to-end
digitales UX

der Gen Z in Europa nutzen
digitale Geldborsen (z.B.

Apple Pay, Google Pay,
PayPal, Click to Pay)®

Personali-
sierung

der Gen Z sind bereit,
Informationen im Austausch
fur Personalisierung zu
teilen*

Finanzielle
Bildung

der Gen Z suchen auf TikTok
nach Informationen uber
Finanzen®

Qualle: 1) Mastercard Digital Dabit Umtrage Char Gan Z, waltwel (ohne USA ), 2023; 2) Statistische Bundesamt (Destatis). B3% der 16- bis 74-Jahngen kaufen oning gin (Pressamitialung Nr. 446), 2024; IN KOOPERATION

3) Mastarcard Global Consumer Trackar, 2022 4) Bond Brand Loyaity: The Loyaity Raport. 5) Mastencard Market Trands: Gen Z Firancial Neads & Tranas
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Bargeldlose Zahlungen und digitale Zahlungsmethoden verschieben den
Wettbewerbsvorteil von Infrastruktur zu Nutzererlebnis im Alltag

Ubersicht zum Trend Kermerkenntnisse fir VBRB

Bargeldlose Zahlungen umfassen alle *  Debit statt Kredit: Gen Z bevorzugt Debitkarten — sie bieten
Transaktionen, die ohne physisches Bargeld Ol W TTRp————.
erfolgen — etwa per Smartphone, Wearable *  Digital First: Kontaktioses Bezahlen per Smariphone oder

" e oder Karte. Besonders beliebt bei Gen Z sind e e

Zaarf?ﬁmgc;sne Debitkarten, da sie Kontrolle tber Ausgaben *  App als Hub: Die Banking-App wird zur zentralen Plattform fur
bieten und direkt mit dem Konto verkniipft sind ZARNER IO U0 K.

’
BEST PRACTICE HIGHLIGHT

Auftreten des Trends
| ™

Deutsche Bank — Junge Konto

Das ,Junge Konto® der Deutschen Bank
kombiniert eine kostenlose Debitkarte mit
Apple Pay, kontakilosem Bezahlen und
einer App mit CO,-FuRlabdruckanzeige. Die

Apple Pay ist bei Jugendlichen Laut der Postbank-Studie zahlt

App bietet zudem einen Finanzplaner, der beliebt, da es sich nahtlos in bereits jeder dritte Jugendliche
Einnahmen und Ausgaben automatisch iPhones und Apple Waiches regelmafig mit Smariphone
kategorisiert.’ integrieren lasst und mit oder Wearable?

Debitkarten funktioniert

Jueta: 1) Deutecha Bark: Das Junge Korto: 2) Postbank Jugend-Diglaistude 2023 Kontaktioses Bezahian z B
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e-Commerce wird zur zentralen Plattform fur Markenbindung,
Zahlungsintegration und datenbasierte Kundeninteraktion

Ubersicht zum Trend Kermerkenntnisse fir VBRB

e-Commerce beschreibt den digitalen Kauf von | *  Social Commerce wachst TikTok & Instagram sind zentrale
Produkten und Services — mobil, schnell und Wapicalionsquelion ir iChufe.
personalisiert. Gen Z nutzt OnIine-Shopping * Zahlung ist Teil des Erlebnisses: Schnelle. integrierte
& nicht nur fur Mode, sondern auch fiir Elektronik, Btzshiophosesnat semchnkiond.
SR Kosmetik und digitale Guter — oft inspirielt * Kategorienvielfalt: Gen Z kauft online nicht nur Kieidung,
durch Social Media sondem auch Technik, Pfiegeprodukie und digitale Services.

=
BEST PRACTICE HIGHLIGHT

Auftreten des Trends

About You — Mobile App
About You kombiniert Mode,
Content und Community in einer
App — mit Influencer-
Kollektionen, personalisierien
Empfehlungen und flexiblen

h s TikTok integriert Shopping Zalando bietet flexible
Zatzltungs_ar'teln. tD'e Plattfo;m direkt in Creator-Videos und Zahlungsmethoden und nutzt
- geglel " X macht Produkte sofort kaufbar gezielte Instagram-Werbung,
TikTok fur Shopping-impulse. um junge Zielgruppen zu

erreichen

1) About You Wansate
TE—— q £ DZ BANK
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Nahtlose digitale Nutzererlebnisse entscheiden uber Relevanz, Vertrauen
und Nutzungsfrequenz im Finanzalltag — besonders unter jungen Kunden

Ubersicht zum Trend Kernerkenntnisse fiur VBRB

@ Eine durchgingig digitale User Experience R L e e
bedeutet, dass alle Schritte — von der vy = g )
Kontoeroffnung bis zur Zahlung — digital, intuitiv R T TR

End-to-end und mobil ablaufen. Gen Z erwartet ] e ; -

digitales UX reibungslose Ablaufe ohne Medienbriiche. zz,;:;m:emmm A e

-
BEST PRACTICE HIGHLIGHT Auftreten des Trends

comdirect — Young App

Speziell fur junge Nutzerinnen
entwickelt, bietet die App intuitive
Navigation, Push-
Benachrichtigungen, Finanzubersicht

Smarte Karten Immer gut
informiert sein

By : Tomorrow bietet eine FlixBus ermoglicht eine
und Gamification-Elemente. volistandig digitale durchgangige App-Erfahrung
Kontoeroffnung mit CO,- von Buchung bis Boarding —
Tracking und intuitiver App- inklusive Echizeit-Tracking
Navigation

Quetla: 1 I—Mé_ﬂ,im o | - ‘ !’! DZ BANK
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Datengetriebene Personalisierung transformiert Standardangebote in
individuelle Erlebnisse mit Mehrwert

Ubersicht zum Trend Kernerkenntnisse fiur VBRB

* Design & Funktionalitat zahlen: Personalisierbare Karten und

Personahs_len{ng bedeutet, gass .Prc?d_ukte, Bcs-SniowTaci: siekon s kiooRmicallon.
Kommunikation und Services individuell auf I — Zome
- - . . aten sinnv nutzen: Emp ungen aut basis von
den Nutzer zuges:chmtten sind — basierend Asigaboneertulion schafion Mstxwor:
Personali- auf Verhalten, Praferenzen und Kontext. Gen _— .
sierung Z erwartet Relevanz statt Standardangebote oo e A o

_______________________ -
BEST PRACTICE HIGHLIGHT Auftreten des Trends

Revolut — <18

Beatvest bietet eine App mit
interaktiven Lemmmodulen zu ETFs,
Sparzielen und Altersvorsorge —
speziell fur Einsteiger*innen.’

Vivid Money bietet anpassbare Spotify erstellt taglich neue,

Kartenfarben, individuelle personalisierte Playlists
Sparziele und Cashback- basierend auf dem individuellen
Optionen Musikgeschmack

B — | . | E2 DZ BANK

Markating- und Vartriabsforum
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Finanzielle Bildung wird zur strategischen Brucke zwischen digitaler
Kundenbindung und langfristiger Markenloyalitat

Ubersicht zum Trend Kernerkenntnisse fur VBRB

* Friiher Einstieg: Eltern und Schulen sprechen heute frilher Uber

Finanzbildung L{mfasst das Wisse_n uber Geld, Grik] — Beinkion sollion dat Begidion.
Sparen, Investieren und Budgetieren. Gen Z B S s
wird friiher in Finanzthemen einbezogen und oo e et e
Finanzielle informiert sich zunehmend uber Social Media — e B
. * Vertrauen durch Bildung: Wer verstandlich erklart, wird als
B'Idung oft schon ab 14 Jahren kompetent und nahbar wahrgenommen.
(aamame e e S " &n on -n _Sm S G S5 Gm G s m— S G SR tmm S s =
| BEST PRACTICE HIGHLIGHTI Auftreten des Trends
1 — | r
el dir Gle App
i i s Beatvest — Mobile App i
et i Beatvest bietet eine App mit interaktiven |
| e b i widatien Lemmodulen zu ETFs, Sparzielen und
i Altersvorsorge — speziell fir I ) 3 7 ) e W
Einsteigertinnen. ' Finfluencer auf TikTok erklaren Finanztip bietet verstandliche,
i 1 komplexe Finanzthemen in unabhangige
| kurzen, unterhaltsamen Clips Finanzinformationen fir junge
| Erwachsene im Podcast und
i I YouTube-Videos

— ' Ea DZ BANK
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1. Die digitale Welt junger
Kunden ist auf einem Level mit
der Analogen.

|

|
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Die digitale Welt junger Kunden verstehen

Wissen ‘ (4 Dating
O ==

Nachrichten % Banking
5 ] 5 L
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RELEVANZ > REICHWEITE

“Relevanz bezeichnet die Bedeutung oder Wichtigkeit
einer Information, eines Themas oder einer Person im
Hinblick auf einen bestimmten Kontext oder eine
Fragestellung.”

IN KOOPERATION MIT
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Ein gutes Produkt reicht nicht.

Es braucht die Verbindung zur “Kultur” um bei
jungen Menschen relevant zu bleiben.

IN KOOPERATION MIT
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Digitale Kontrolle, elterliche Begleitung und personalisierte Nutzer-
erlebnisse pragen fuhrende Kinder und Jugend-Zahlungslosungen

Potitache Bork Revolut wpags <) osper JZ;_Q_;,«._?/

Ein kostenloses Konto und Eine Prepaid-Karte fur 6-17- Ein Walkie (Zahlungsgerat) und 7 Eine entkoppelte Karte und App App mit padagogischen Inhalten
Debitkarte fiir Teenager mit Jahrige, die mit dem Revolut- eine App mit padagogischen fur Kinder, um tber Geld zu zur Geldverwaltung und

fundamentalen Funktfionen Konto der Eltemn verknupft ist Inhalten zum Thema Geld lernen, mit Eltern Cashback personalisierter Prepaid-Karte

* Automatische Kategorisierung * Budget- & Zahltag-Funktion fir + Eigenstandiges Kinder- * Gefrennte Eltern- & Kinder- * Aufgabenbasierte
von Einnahmen & Ausgaben Eltern Zahlungsgerat (,Walkie®) Apps mit Rollenverteilung Belohnungssysteme
* Echizeitbenachrichtigungen * Personalisierte Karten * Padagogische Finanziem-App * Cashback-Anreize fur Eltern * Sparziele in der Kinder-App

'y £ DZ BANK
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Was bedeutet das fiur Banken?

IN KOOPERATION MIT
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Abgaben bei der
gesetzlichen Rente?!

@FINANZEN.
EINFACH.VERSTEHEN

ca. 160.000 Follower Uber alle Netzwerke
1,2 Millionen Likes alleine auf TikTok
Jugendmarktberatung aufgebaut

15 Azubis eingestellt

Die Learnings von Leon und Juli:
* Fokus auf Mehrwert und Wissensvermittiung
* Finanzbildung statt “Lustig sein”

N KOOPERATION MIT

E2 DZ BANK
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Gute Inhalte fur Social Media

Es gibt im Kampf um die Aufmerksamkeit keine Toleranz fur Langeweile oder fehlenden Mehrwert. Banken sollten
sich auf ihre Starken besinnen - Finanzen und ihre Regionl

s

o e TV Martnngen ed Co b den Barkes awehe, it

‘ Max Scruater
Wwrr b =
.

or riige Crurd mertem dn e el 1wl Kirwbgen* s 30 L
A7) mcerentare x Dr e Al wmd et hedie Ryt L4 4T

" o
. M Zeithen mein Komo Bel Oer Spatasse

AL
WEIG B 10 Min 47 Sok
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Echte Ergebnisse aus einer Kampagne mit einem
Bankkunden - Beworbenes Produkt: Tagesgeldkonto -
Videoformate

::"""~lu~n - impressionen o | Shte il - Froq . CTR(alle) - Uink-Kiicks . CPC (alle) - Avibutionseins O Ergebeisse - fonen P

75000 € 75000 € 121872 635¢ 8017 FAll 575% S09¢6 011 € 7 Tagle) (Kick_. S09¢ 015¢

] 750,00 ¢ 121872 ) 815¢ 6,017 FAL 85,75% 5.096 0,11€ 7 Tagle) (Xiick... 5.09¢ ) L RETY

R - —— Clieks » TikTok bietet den gunstigeren CPM mit 2€ vs. 6,15€.
(Destination)

* Die erzielte Reichweite war auf Meta “wertvoller”.
36792 EUR 0.15 EUR 205 EUR 179,148 244 Der CPC Iag bel O 15€ VS 0 2%

0.00 EUR 0.00 EUR 000 EUR (1] 0

* Die erzielte Reichweite und Kovertierung auf die
weaaan anse e " s Landingpage war deutlich ganstiger wie beli

vergleichbaren Werbemalinahmen..
742,85 EUR 0.20 EUR 198 EUR Irs e 3637

N KOOPERATION M
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2. Gate Keeping, aber freiwillig.
Fruher:

Information/
Beratung etc.

Mein
Kunde

bezahlt fur




2. Gate Keeping, aber freiwillig.
Heute:

Mein @@ O st

Th Q) / Entscheidung
Sl =LA eigenstandiger
>

sieht alles kostenlos

q E2 DZ BANK
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Problem: Zu viel Informationen, zu viel Research,
zu viel Meinung

Losung? Suche nach vertrauensvollen Experten,
die aber ithre Sprache sprechen und sie dort
abholen wo sie stehen.

IN KOOPERATION MIT
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3. KUNDENZENTRIERTEN
Beratung als Fokus

« Kunde und seine Wunsche im Mittelpunkt, aber. .

+ __kein "Handchen halten” sondern Gber Probleme
aufklaren!

* Finanzielle Bildung im Beratungszimmer

» Losungen und deren Wichtigkeit klar darstellen

* Emphatisch penetrant im Beratungsprozess!

q E2 DZ BANK
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Der Musterkunde - das Pflichtprogramm

Absicherung: Investieren:
! + Haftpflicht k= 4 * (Aktien-)Fonds
e » Berufsunfahigkeit + Rucklagen
\-¥ e o « Kranken(Zusatz) w 2 « Zertifikate
Banking: Vorsorge:
+ Konto + Girocard * Fokus FRV
» Kreditkarte * bAV
* Online Banking * Riester
£ DZ BANK

Die Initiativbank



Umgang mit Spezialprodukten/Konkurrenz

“Bei einer Direktbank/Neobank bekomme ich aber mein Konto kostenlos!”
Menschen sind bereit Geld zu bezahlen, wenn der Mehrwert erkannt wird.
Beratung anbieten und den Mehrwert dieser in den Fokus stellen.

“Bei Kryptowahrungen kann ich schnell reich werden!”
Aufklarung tber die Risiken der Anlageklasse “Kryptowahrungen” und Empfehlung aussprechen.
(z.B. maximal 5% bzw. “Spielgeld” investieren.)

“Finanzfluss sagt Fonds sind doof! Ich will nur diese ETFs!”

Aufklarung uber Gemeinsamkeiten und Unterschiede. TRANSPARENT das Thema beleuchten
und klar kommunizieren, dass bei ETFs keine Beratung maoglich ist; der Kunde muss dann selbst
alles machen.

. | E2 DZ BANK
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Training Erfolgreiches Kartengeschaft mit der Gen Z -

Junge Erwachsene verstehen und uberzeugen

@ Die Kreditkarte als Anker-Produkt bei Gen Z und Alpha etablieren

\

f#dieMEHRakademie
(Artur Derr, Leon Saar, Mario Leutner)
Banken in Zukunfisfragen erfolgreich begleiten — das ist das Credo
der #MEHRskademie. Als Tochter der Volksbank Lahr eG bringt
sie umfangreiche Erfahrung aus der eigenen Bank (Jugendmarke
BlackVRst), als Finfluencer (finanzen.einfach.verstehen) und aus
uber 4.000 Seminar- und Schulungstagen bei Banken, Unternehmen
kund Verbanden mit. j

= Servicemitarbeiter und Berater, die haufigen Kontaki mit jungen
Erwachsenen haben

Inhalte

) Lebensrealitat und (Zahlungs-)Gewohnheiten der jungen Zielgruppe besser verstehen und erfolgreich Losungen platzieren

Zielgruppe - zB. Kundenberaterfinnen, Jugendmarkibetreuer, KSC- >>Video<<

Mitarbeiter im In- und Outbound

Gen Y/Z/Alpha — Wie ticken die neuen Generationen? \
Warum Kreditkartennutzung fur Geno-Banken

essenziell ist

Beratungsansatze und Lebensrealitat — Neue

Erwartungen und ein anderes Selbstverstandnis
Know-how zu Kartenprodukten und Mobile Payment
MNeobanken: Ansatze verstehen & argumentieren

Wie gelingt erfolgreicher Veririeb bei jungen Kunden?
Einwande erfolgreich behandeln — So landest du nicht

in der ,Cringe-Falle®

100 % Riickerstattungsoption: Bei Netto-Zuwachs der Kartenausstattung ohne virtuelle DMC (ApplePay) bei Kunden bis 29 Jahre von
7,5% (mindestens 30 Karten) innerhalb von 12 Monaten'

1. Dia 12 Monata startan mt cem Monatsutimo nach dam letzten Schuungstarmin, Kaina antelge Erstatiung

Seita 32 Juni 2025 Markating- und Vartriabsforum
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Abwanderung junge Kunden



Abwanderung junge Kunden

Kunden zwischen 18 und 30 Jahren

* 11 000 Kunden junge Kunden 18-30 Jahre
— davon ca. 9.000 Kunden mit Girokonto .
* 139 Mio. EUR Vermogen 12000
+ 640 Kunden mit Vermogen >50.000 EUR .
» 10 Mio. EUR monatliches Einkommen ’:
* ca. 1.550 EUR je Kunde 11000
* 2% Abwanderung p.a. o ors s -
| .’ E2 DZ BANK
Die Initiativbank



Team YoungFinance
youngFinance en
1ctgeme'\nsam\’\’aChS

YoungFinance

* Junge Mitarbeitende beraten junge Kunden

» "die gleiche Sprache" sprechen

» "die gleichen Situationen” erleben

+ Kunde erreicht uns per WhatsApp %

* Finanzielle Bildung uber Kurzvideos in sozialen Netzwerken r@ n m
» Networking-Events “Netzwerklounge / Wiesenflimmern”

* . und vieles mehrl

#digital #vorOrt

q E2 DZ BANK
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Go Live



YoungFinance

Guten Tag Frau Bleuel,

+ Offentlicher Start tber alle Kanale am 13.05.2024 ich habe itve Nachicht erhatten

* 6000 E-Mails & SMS wg. Beraterwechsel an alle YoungFinance Kunden el denn noch alles auf dem aktuelisten Stand ?

+ 50 WhatsApp, 20 Anrufe und E-Mails am 1. Tag Beste GriBe Florian Grosch _
Hallo , Ich mochte einen Kredit aufnehmen, was brauche ich,
wie soll ich vorgehen? 10:16

» Zielgruppe: 9.000 Kunden
» 21.000 Nachrichten uber WhatsApp bis heute

» 2.700 aktive Unterhaltungen mit Kunden Hallo, hier ist Steffi, vielen Dank fiir die SMS. Nun habe ich

wieder eine Beratenn.
ey Wie lang ch, bis ich das Geld
he \ e e dauert es eigentli is ich das von meinem
- Wahrnehmung als modernes e hotte das DU ISt N OUME ioanfoSMS  gorug Sparkonten bekomme?
nabe gerade gesen
Unternehmen Ich e en lassen habt Liebe GriiBe aus Fuerteventura
Steffi @ 21:06
An sich wiirde ich eben gerne den Beruf ausiiben, den du oine '"""*dwm.:.,,mdu
machst. Wenn ich auf der Homepage auf "bewerben” gehe, "Dpzum? MMMM“

kann ich nur auswahlen zwischen Banking & Service und
Kundenservice-Center 14:00 20:38

o | . ’* £ DZ BANK
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WhatsApp

WhatsApp als Kontaktmedium fiir die Zukunft
* Plattformlésung

* DSGVO-Konformitat

* Einfacher Kontaktweg zum Kunden

* Automatische Antworten

* Geburtstagsnachrichten / Analytics

* Newsletter nutzbar

*  Workshopangebot YoungFinance & WhatsApp

- Sprecht mich gerne anl!

Schreibe uns @

{iber WhatsApp

+4915122918766

N KOOPERATION MIT
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Agenda

o Wer gehort zu unserer jungen Zielgruppe?

e Warum ist die junge Zielgruppe fur die VBRB wichtig?
o Was sind die zentralen Trends bei jungen Kunden?
o Wie reagieren Banken auf diese Trends?

o Mit welchen Innovationen kénnen die VBRB punkten?




Banken fuhren zahlreiche neue digitale Funktionen und Innovationen ein,
die auf die Bedurfnisse junger Kunden zugeschnitten sind

Instant Digital Issuing Wearables Integration

) . . Genossenschatftliche Karten kénnen fur Eine sichere und kundenfreundliche
Angebot einer real-ime Bezahiiosung die verschiedene Smartwatches und Zahlungsoption im Online-Checkout, die
het Beantragung emer Kiediiasie fr Wearables aktiviert und eingesetzt das Top-of-Wallet Verhalten der Kunden
den SOfOngen Einsatz im E-Commerce werden' 9 g fordert

1) Dia Smartwaiches von Gamin und die ausgawanlen Smanwatchas und Wisarables, da von Fidesmo angeboten sind : - m DZ B a N K
Seitn 4 Juni 2025 und Vartriabsforur . e
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Instant Digital Issuing bietet Kunden eine einfache Kartenbeantragung mit
sofortiger Genehmigung und nahtlosem digitalen Einstieg

lf/ -5 Instant Digital Issuing ist eine vollstandig digitale Losung mit Kreditentscheidung, Identitatsprufung und Open-Banking-
\\ - Daten zur Betrugsvermeidung. Nach Genehmigung wird sofort eine digitale Karte ausgegeben.
Digitale Kreditkarte mit real time Kartendaten
/ ( / <0~\) @ : - '
\o (]I~ 7oy Sofort einsatzbereit
| <
Hohere Starkere Operative i i
Ausgaben, Kundenbindung und Verbesserungen: ( )
starkere frihere erste mehr
Nutzung und Transaktion durch die tokenisierte Zahlungsrahmen
Engagement sofortige Genehmigung Transaktionen und anpassen
der Nutzer geringere
Betrugskosten Wunsch-PIN in der VR
Banking App vergeben
Anstieg der Anstieg der
| 2 cy kontaktlosen 2 3 O/ Transaktionen Haie ST
O Transaktionen' O pro aktivem Konto!
1) Interna Daten vorn Mastercard, im waltwoiton Durchachnilt, 2023.-2024; 2) Masiorcand Wabsalio IN KOOPERATION MIT
. - E" DZ BANK
e . Die Initiativbank



Wearables sind eine sichere und bequeme Zahlungsoption im stationaren
Handel, die das Top-of-Wallet Verhalten der Kunden starkt

gz

Wearables ermoglichen kontaktioses Bezahlen mit Uhren, Ringen oder Armbandern - sicher, schnell und jederzeit
griffbereit. Sie basieren auf tokenisierten Kartendaten und bieten eine nahtlose Nutzererfahrung.

Wearables Dachkampagne
&

[]
Zielgruppen- Erhohte Markenprasenz Starkere
erschlieBung durch durch zusatzliche Zahlungssicherheit
innovative, alitagsnahe digitale Kontaktpunkte durch tokenisierie
Nutzung von Wearables im Alltag der Transaktionen und
Kund*innen reduzierte
Betrugsrisiken

> 2 5 I\/l n verkaufte Wearables in Deutschland seit 20201

E2 DZ BANK
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Click to Pay ist eine sichere und kundenfreundliche Zahlungsoption im
Online-Checkout, die das Top-of-Wallet Verhalten der Kunden fordert

Click to Pay ist eine sichere und bequeme Zahlungsoption, die auf den globalen EMV-Spezifikationen basiert.

vl
|
\E» L Kunden konnen ihre Zahlungsdaten in einem Profil speichern und mit wenigen Klicks online bezahlen.
lllustrative Customer Journey
/i [‘., | 0:) F
il | o
Hdéhere Starkere Erhohtes Top-of-Wallet
Genehmigungsraten Kundenbindung, mehr Verhalten und
und weniger Betrug Vertrauen und héhere reduzierte
durch Tokenisierung Loyalitat durch Kaufabbrtiche durch
und einfache AuthE einheitliches Design eine optimierte
beim Checkout Nutzererfahrung
Erkennung durch Uberpriifung der Bestatigung
Mobiltelefon und Zahlungsdaten der Zahlung?
Anzeige Karte
> z I O% Anteil der wiederkehrenden Nutzer an den Einkaufen’
YOPERATION MIT
£ DZ BANK

1) Dia Matrikan wardan af dor Grundiage eiganaer, Intamar Mastercard Datan ermitial und sind Schatzungan; 2) Mastercard Wabsalo
. Die Initiativbank
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Offene Fragen? Sprecht uns gerne an.

Lucia Bleuel Artur Derr Kim Schmitz
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