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' Das Potenzial fiir regionale Institute ist grofs

- Viele Anbieter geniefien hohes Vertrauen. Dieses konnen sie jedoch nicht in bare Miinze umsetzen.
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arum ist es in Deutsch-
land nicht einfach, im
Private Banking gutes

Geld zu verdienen?

Fir Hans-Joachim Schettler,
Managing Director der schwei-
zerischen  Beratungsgesellschaft
Confidurn, liegt dies vor allem an
der komplett verdnderten Markt-
situation als Folge der Finanzkrise,
die seiner Meinung nach vor allem
die Grofbanken unter Druck ge
bracht hat.

Traditionell hitten diese durch
sehr margenstarke Produkte wie
Vermogensverwaltungen, struktu-
rierte Produkte und Fonds bis
2008sehr hohe Ertrige generiert.
Doch diese Situation habe sich jetzt
gedreht: Die Kunden hitten
sich

28%

aller Reichen sind bereit,
ihre Bank zu wechseln.
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"sicheren" Asset-Klassen wie Einla-
gen, Bundesanleihen und Immobi-
lieninvestments zugewandt."Diese
weisen deutlich geringere Margen
aus oder finden wie Immobilien au-
Berhalb von Banken statt", erldu-
tert Schettler. Weiter verschirft wer
de die Situation durch deutliche
Marktanteilsverluste dieser Adres-
sen. Davon profitiert hitten in ers-
ter Linie unabhéngige Banken und
Vermogensverwalter sowie in nicht
unerheblichem Mafe die Direkt-
banken.

Die Staatsschulden- und
Finanzkrise wirkt sich nach einer
Erhebung von Forsa Brad Control
deutlich auf den Markt aus. Bei 46
Prozent der vermogenden Privat-
kunden wirke sich das sehr stark
auf das Anlageverhalten aus. Die
Wechselbereitschaft bei den

Kunden sei inzwischen mit 28 Pro-
zent hoch beziehungsweise sehr
hoch. Diese Folge des Vertrauens-
verlustes werde von vielen Banken
unterschétzt, heiit es in der Analy-
se. Ausloser fiir Verunsicherung sei-
en beispielsweise Berichte iiber
Geldwische oder Falschberatung.
Laut einer Untersuchung von
Confidum konnten regionale Ban-
ken beziehungsweise die Verbiinde
aus Sparkassen und Genossen-
schaftsbanken in der Finanzkrise
zwar in ihren Vertrauenswerten
enorm punkten, diesen Vorteil aber
nicht in Geschift umsetzen. Dage-
gen glaubt Oliver Mihm, Vorstands-
chef der Beratungsgesellschaft In-
vestors Marketing, dass etwa die
Sparkassen vor allem in den Grof3-
stddten im Private Banking sehr
wohl zugelegt hitten. Und es beste-

he noch Luft nach oben."Die Spar-
kassen haben das Potenzial, ihren
Marktanteil im Private Banking in
den kommenden zehn Jahren zu
verdoppeln", glaubt Mihm.

Ein Fehler vieler regionaler Banken sei,
dass sie zwar ganzheitliche F inanz-
konzepte anbdéten, diese sich aber
kaum in der Grundkonzeption von
den Modellen der GrofBbanken
unterschieden, sagt Confidum-Ex-
perte Schettler."Fiir die echten Pri-
vate-Banking-Kunden sind diese
Deja-vus und damit wenig spekta-
kuldr." Wenn die regionalen Institute
ein echtes neues Geschifts- und
Preismodell entwickelten und sich
an Kunden und nicht den Verbund-
interessen orientierten, hitten sie
gute Chancen, vermdgende Neu-
kunden zu gewinnen.



