Der Markt fiir Privatbanken befindet sich im Umbruch

Eigenstandigkeit bei den Kunden gefragt — Personliche Betreuung ist generationenunabhangig — Mehrwerte tiber Anlageberatung hinaus schaffen

Borsen-Zeitung, 23.4.2024
Die Bankenindustrie hierzulande steht vor
einer Reihe von Aufgaben: Anforderun-
gen an Regulierung, gestiegener Wettbe-
werb, Digitalisierung und der Kampf um
die besten Talente sind nur einige der The-
men, welche die Branche umtreiben. Spe-
ziell mit Blick auf Private-Banking-Anbie-
ter und Vermogensverwalter kommt
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hinzu, dass in den kommenden sieben bis
neun Jahren ein Grof3teil des deutschen
Vermogens in die nachfolgende Genera-
tion {ibertragen wird. Diese mit einem
iiberzeugenden Leistungsversprechen
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und einem modernen Auftritt an sich zu
binden, wird die Grundlage fiir den kiinf-
tigen Erfolg der Finanzhauser bilden. Das
Potenzial ist jedenfalls enorm — schliel3-
lich sind die privaten Vermdgen heute
aller Marktschwankungen zum Trotz gro-
Ber denn je.

Fiir die Spezialisten und Top-Anbieter
im Private-Banking-Markt gilt es daher
umso mehr, einerseits den richtigen Spa-

gat zwischen digitalen Angeboten und
personlicher Beratung zu finden und an-
dererseits die notige Tiefe und Breite in
der Beratung zu gewéhrleisten, um sich
erfolgreich bei vermégenden Kunden zu
positionieren: Welche Bediirfnisse hat
die nichste Generation bei der Betreu-
ung ihres Vermogens und welche Leis-
tungen, was etwa Sinnhaftigkeit und
Nachhaltigkeit in der Geldanlage betrifft,
sind fiir sie relevant? Dies sind Fragen,
mit denen es sich intensiv zu beschéfti-
gen gilt.

Mit der Zeit gehen

Digitale Angebote wie beispielsweise
die Moglichkeit, jederzeit und weltweit
alle Vermogenswerte auf einen Blick
einsehen zu kénnen, Anlageentschei-
dungen virtuell durchzuspielen und
kiinstliche Intelligenz (KI) fiir Risiko-
und Portfoliomanagement zum Einsatz
zu bringen, sehen wir hierbei als Flan-
kierung von bestehenden Geschéaftsmo-
dellen. Wer in diesem Bereich nicht mit
der Zeit geht, wird es schwer haben, jlin-
gere Kunden erfolgreich fiir sich zu ge-
winnen.

Gleiches gilt fiir die Préferenz bei Geld-
anlagen, die fiir Nachhaltigkeit stehen.
Wie eine Vielzahl von Studien zeigt, wiin-
schen sich junge Menschen mehr als nur
Rendite und nachhaltigere Kapitalanla-
gen. Vermogensverwaltungsstrategien,
welche die Moglichkeit bieten, einen posi-
tiven Beitrag zur Erreichung von Umwelt-
zielen oder sozialen Belangen zu leisten,
werden stirker nachgefragt. Dieser Trend
wird sich in den kommenden Jahren wei-
ter verstetigen.

Zugleich sehen wir jedoch Bediirfnisse,
die generationenunabhingig Bestand
haben. Auf der Anlageseite ist dies der
Wunsch nach einer breiten und interna-
tionalen Diversifikation im Privatvermo-
gen und die Nachfrage nach Anlagemdg-
lichkeiten in Sachwerte auf3erhalb der li-
quiden Markte — Stichwort Private Equity
und Infrastruktur. Der Gedanke, Vermo-
gen und Werte iiber einen langen Zeitho-
rizont hinweg zu erhalten, insbesondere
auch in schwierigeren Marktphasen, spielt
eine zentrale Rolle.

In der Beratung wiederum bleiben der
personliche Kontakt und das personliche

Gespréch im absoluten Mittelpunkt. Indi-
viduelle Beratung und einen persénlichen
Ansprechpartner zu haben, nehmen wir
auch in der nachfolgenden Generation als
einen Wert fiir sich wahr, der bleiben wird.
Wichtig ist es daher auch fiir die Bank-
héuser, eigene Kontinuitédt beim Personal
sicherzustellen, damit Verfiigbarkeit, En-
gagement und Verlésslichkeit keine Phra-
sen bleiben, sondern Tag fiir Tag vorgelebt
werden. Denn Private Banking wird ein
langfristiges Geschéft bleiben, wo sich
Kunden iiber Jahrzehnte hinweg in einer
vertrauensvollen Zusammenarbeit mit Be-
ratern und Beraterinnen wiederfinden
mochten.

Gleichzeitig beobachten wir eine sich
verdndernde Privatbankenlandschaft,
die im Allgemeinen durch eine Abkehr
von Unabhéngigkeit gekennzeichnet ist.
Dabei kommt die Nachfrage nach Ver-
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mogensverwaltungsstrategien heute
nicht ausschlief3lich von den sogenann-
ten UHNWTIs (Ultra High Net Worth In-
dividuals), sondern verstiarkt von Vermo-
gensinhabern, die unternehmerisch ge-
préagt sind.

Als eines der wenigen unabhingigen
privaten Bankhduser in Deutschland
verfolgen wir hier weiter unseren
Wachstumskurs, in dem wir den Fokus
auf die Beratung von vermogenden Pri-
vatkunden, Unternehmen und Stiftun-
gen sowie den Bereich Finanzierung
legen. Dabei vertrauen wir sowohl auf
ein innovatives Leistungs- und Produkt-
portfolio als auch die personliche Ndhe
zum Kunden.

Neben der origindren Vermogens- und
Anlagekompetenz gilt es fiir unser Haus,

Mehrwerte zu schaffen: Im Bereich
Vorsorge — Stichwort Finanz- und Ruhe-
standsplanung sowie Erben & Schenken
— genauso, wie wenn es darum geht,
Fremdkapital zu finanzieren. Dies hat
seinen Grund insbesondere in der Tat-
sache, dass Vermogen hierzulande stark
im Immobiliensegment allokiert sind.

Bausteine zusammenfiihren

Die Kompetenz, auch auf einkom-
mens-, erbschaftssteuerliche und gesell-
schaftsrechtliche Fragestellungen hinzu-
weisen sowie ein jahrelanges Verstidnd-
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nis fiir die Belange von Familien mit
Firmenvermd&gen zu besitzen, ist gefragt
und geht iiber die direkte Asset Alloka-
tion hinaus. Denn zu einer umfassenden
und tiefgehenden Beratung z&hlt aus
unserer Sicht, die unterschiedlichen Bau-
steine erfolgreich zusammenzufiihren
und alle Ablaufe fiir Kunden addquat zu
orchestrieren — sei es mit Partnern oder
in Netzwerken. Auf eine kurze Formel
gebracht, bedeutet dies: Die Privatbank
sollte einen One-Stop-Shop bieten und
iiber Beraterinnen und Berater verfiigen,
die sich auch in ihrer Rolle als Dirigenten
wohlfiihlen.



