Dieser Weg wird
kein leichter sein

Zeit zum Umdenken

Die Private Banking Branche steht nach Jahren stetig
wachsender Erfolge vor den groRten Herausforde-
rungen seit vielen Jahrzehnten. Die inter-
nationale Finanzkrise hinterldsst tiefe
Spuren bei der Mehrzahl der Institute.
Drastisch gesunkene Kurswerte und zu-
nehmende Umschichtung von Veranla-
gungen in margenarme Festgelder werden
den Erfolgsrechnungen spiirbare Belas-
tungen bringen. Noch viel entscheidender
aber ist die wachsende Verunsicherung
und auch deutliche Verdrgerung vieler
Kunden. Immer mehr Privatanleger stel-
len den Mehrwert ihrer Kundenbeziehung
zu ihren oft langjihrigen Private Banking
Partnern zunehmend in Frage. Den teils hohen Ge-
biihren stehen mehrheitlich schlechte Performances
in der Vermogensverwaltung gegeniiber und auch die
Reaktion groRer Teile der Branche auf die aktuelle
Finanzmarktkrise war hinsichtlich Informations- und
Kommunikationskultur alles andere als professionell
- so mancher Kunde stand da plétzlich auf verlasse-
nem Posten mit seiner privaten »Vermogenskrise«
alleine da.

Allerdings bietet die Krise auch Chancen fiir ein »Re-
vival« einiger fast schon verloren geglaubter Tugen-
den des klassischen Private Banking wie etwa Nach-
haltigkeit, Verldsslichkeit und Verantwortung. Von
einer derartigen Riickbesinnung auf traditionelle
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Werte wiirden vermégende Kunden und Banken glei-
chermalfen profitieren und so ist es absehbar, dass es
speziell im Bereich Private Banking zu deutlichen Ver-
dnderungen kommen wird. Viele Kunden werden in
den ndchsten Monaten nach ernsthaften Alternativen
zu den erlebten Enttduschungen der jiingeren Vergan-
genheit suchen. Und diese wird es auch geben. Ob
diese mehrheitlich in den Reihen der etablierten
Bankhduser oder auch zunehmend abseits davon bei
unabhingigen Vermoégensverwaltern und Family
Offices gesucht und auch gefunden wer-
den, hiingt vor allem von zwei Faktoren ab
— der Fihigkeit verlorenes oder beschéidig-
tes Kundenvertrauen durch verantwor-
tungsbewusste und nachhaltig orientierte
»Qualitdts-Beratung« wieder herzustellen
und der Bereitschaft einer kritischen Uber-
priifung bestehender Geschéftsmodelle.

Das Beharren auf starren Asset Alloca-
tions ohne Riicksicht auf noch so dras-
tische Verdnderungen der weltweiten
Mirkte und deren immer unberechenba-
reren Korrelierenden Mechanismen sowie das zu
lange Festhalten an margenintensivem Geschéft hat
das Vertrauen der Anleger in die Kompetenz und
Ehrlichkeit der Private Banker schwer erschiittert.
Nur eine konsequente und innovative Neupositionie-
rung der Geschiftsmodelle wird in der Zukunft
Wachstum und Ertrag bringen. Zu meinen, man
kann in einigen Monaten wieder zur bekannten Ta-
gesordnung tibergehen, wird sich als groRer strate-
gischer Irrtum herausstellen. Profitieren werden
aber jene Anbieter, die die aktuelle Situation fiir eine
kritische Selbstreflektion nutzen und die gewonne-
nen Erkenntnisse zeitnah in erlebbare MaRnahmen
umsetzen — denn grofRe Krisen bieten ja bekanntlich

auch groRRe Chancen. Markus Brackle
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