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„Es ist nicht die stärkste Spezies, die überlebt, auch nicht die 

intelligenteste, sondern die, die am besten auf Veränderungen reagiert.“

Charles Darwin
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FinGOAL! NextGen – Beratung für 
die nächste Generation!

Warum Veränderung für die NextGen?

Warum wir glauben, die passende ergänzende Lösung zu 

haben

Unser Beratungskonzept im Überblick
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Warum der Fokus auf NextGen?

Vermögen und wer in Zukunft 

darüber entscheidet  

• Anteil der NextGen an der 

Gesamtbevölkerung: 14,6 %

• Anteil am jährlichen Bruttoeinkommen: 

ca. 30 %

• Erbengeneration der Babyboomer mit 

einem schätzungsweisen Barvermögen 

von über 1,5 Billionen Euro

Demographischer Wandel im 

Kundenstamm 

Was Sie schon tun...

Grafische Darstellung (Typische 

Regionalbank)

• Jung (unter 30): ███ 

• Mittel (30–59): ██████

• Best Ager (60+): ██████

Wie ist die Produktnutzung der NextGen in 

Ihrer Bank?

• Kostenfreie Girokonten

• Moderne Filialkonzepte

• WhatsApp als Kommunikationskanal

• Junge Berater für junge Kunden

• Tolle Events für junge Menschen 

• Mega Social-Media-Auftritt auf TikTok 

und Instagram

• Teilweise bezahlt die Bank 50 € für die 

Chance, einen jungen Kunden zu 

beraten.
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Wieso sind wir uns sicher „den Nagel auf den Kopf zu treffen“?

FOKUS 1:

Berücksichtigung der Zielgruppe*

…über 20.000 befragte Endkunden der GenZ ……

FOKUS 2:

Prozessdesign / UX

… neuartiges UX und Design, ausgerichtet an 

der Zielgruppe.…

*Bei Interesse an den Studienergebnissen melden Sie sich gerne bei uns



WWW.QIDF.DE 7



WWW.QIDF.DE 8

Design-Aufbau in drei Themes
Für eine individuelle Auswahl durch die Bank
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Prozessbeladung

Grundlegender Aufbau der Prozesskette

InfoBOOSTER

Hey, …

Vorstellung

Lebensphasen-(T)Finder

Dein Match

Prioritäten / Pyramide

Kanban - Timeline

Finanzielle Basics Budget-Check

TB:ImmoCheck

TB-Altersvorsorge

TB-Basisabsicherungen

TB-Geldanlage

TB-Wünsche finanzieren

TB-FörderCheckStimmungsbarometer 1.0

Stimmungsbarometer 2.0

Warenkorb / Kasse

Vielen Dank! / Ausdruck
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Starke Vorbereitung – starke Beratung
Gute Vorbereitung schafft Vertrauen und Orientierung
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Hey, Max!
Startmaske für die Auswahl von „DU“ oder „SIE“
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Emotionen sichtbar machen und einfangen
Empathie als Basis erfolgreicher Beratung
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Lebensphasen-Finder
Die schnellste Erfassung der Prioritäten des Kunden 
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Dein Match!
Zur Anzeige der wahrscheinlichsten Lebensphase für die individuelle Gestaltung
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Bedarfe priorisieren
Anzeige der wahrscheinlichsten Finanzbedarfe je Lebensphase und gemeinsame Priorisierung
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Wir hoffen Sie sind so begeistert wie Clara
… Ende der Beratungsstrecke, mit einem Herzlichen Danke Clara…

Mehr? 

Wir freuen 

uns auf 

Gespräche 

mit Ihnen.
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Ihre Ansprechpartner bei QIDF

Markus Gauder

Geschäftsführer 

0151 10838211

markus.gauder@qidf.de

Samantha Herrenknecht

Projektleiterin NextGen

0151 10838216

samantha.herrenknecht@qidf.de

mailto:markus.gauder@qidf.de
mailto:samantha.herrenknecht@qidf.de
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