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Die schlechte Entwicklung der 
Vermögenswerte zu Zeiten von 
Wirtschafts- und Finanzkrise ha­
ben viele Kunden des Private Ban­
king verunsichert und verärgert. 
Nun gilt es, laut den Spezialisten 
von Confidum (Financial Manage­
ment Consultan ts) die Anfang Mai 
ein Fachpublikum zu einer Konfe­
renz in der Abtei Neumünster ein­
geladen hatten, das Vertrauen der 
Anleger in die Kompetenz der Pri­
vate Banking-Anbieter wieder zu 
verbessern. 

Zur Veranschaulichung der 
erstgenannten Erkenntnis stellte 
Christophe Graber, Managing Di­
rector der Schweizer Finanzbera­
tungs-Gesellschaft, im Rahmen 
dieser Konferenz eine Studie vor, 
aus der hervorgeht, dass 70 Pro­
zent der befragten Kunden mit 
ihrer derzeitigen Hauptverb in­
dung in Sachen Vermögensbetreu­
ung unzufrieden, beziehungsweise 
sehr unzufrieden sind. 

Mehr als 80 Prozent der Kun­
den beurteilen das aktuelle Preis­
/ Leistungsverhä ltnis ihrer Bank­
partner als schlecht oder sehr 
schlecht und knapp 30 Prozent 
der Befragten suchen derzeit ak­
tiv und konkre t nach Alternati ven 
zu ihrer bestehenden Hauptbank­
verbindung in Sachen Vermö­
gensberatung. Diese Unzufrie­
denheit der Kunden hat laut 
Christophe Graber mehrere 
Gründe und wird durch interne 
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Defizite verstärkt. Viele Private 
Banking-Anbieter beharren auf 
traditionelJen und oftmals starren 
Asset Management-Ansätzen, ohne 
Berücksichtigung der sich dras­
tisch veränder ten Marktgegeben­
heiten und bieten intransparen te 
und oftmals „ambitionierte " Preis­
modelJe mit nur bedingt vermittel­
barer Nutzkomponente an. 

Daneben wird die Geschäfts­
steuerung primär unter kurzfristig 
orientierte Ertragsaspekte gestellt 
und das häufige Wechseln ver­
schiedener Bankiers zwischen 
verschiede nen Private Banking­
Häusern geht zulasten einer stim­
migen und qualitativ homogenen 
Beratungskultur und schade t 
schlussendlich dem Kunden. 

Christophe Graber unterstrich 
aber in diesem Kontext dass die 
Private Banking-Branche in den 
letzten Jahren sehr erfolgreich ge­
arbeitet habe, jedoch müsse man 
jetzt umdenken, um unter ande­
rem den Anforderungen einer 
neuen Genera tion von Kunden ge­
recht zu werden. Diese Kunden 
werden anspruchsvo lJer, flexibler 
und zu einem großen Teil auch 
besser informiert sein. 

,,Stillhalte-
und Aussitzstr ategien'j 

Auch Markus Bräckle, Managing 
Director , bemerkte weiter dass 
.,Stillhalte- und Aussitzstrategien" 
im Zusammenh ang mit der aktuel­
len Krise nicht von Erfolg gekrönt 
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sein werde n und dass proaktive 
Kommunikation mit alJen Interes­
sengruppen, allen voran den Kun­
den und Mitarbe itern, das Gebot 
der Stunde sei. 

Traditione lle Werte wie Ver­
antwortung, persön licher Einsatz, 
Fairness oder schlicht Zuverläs­
sigkeit stehen wieder hoch im 
Kurs und sollen zu einer dauerhaf­
ten „Witl/Win-Situation " zwi­
schen Bank und Kunden beitragen. 
Bei der daraus resultierenden 
Partnerschaft sollen die anver­
trauten Kundenvermögen mit 
einem Höchstmaß an Verantwor ­
tung verwaltet werden . 

Des Weiteren verwies Markus 
Bräckle auf die Ta tsache dass Pro­
dukte wieder verständllicher und 
nachvollziehbarer gestaltet wer­
den müssen, dies gilt sowohl für 
Produzen ten und Berater, als auch 
für Kunden, deren Bereitschaft 
zum Invest in „Black-Boxes" in 
absehbarer Zeit verschwunden 
sein dürfte. Daneben wurde auch 
wieder mehr Kostentransparenz 
seitens der Private-Banking­
Anbieter gefordert. 

In seinem Schlusswort unter ­
strich Christophe Graber, eben­
falls Managing Director von Con­
fidum, dass die aktuelle Krisensi­
tuation zu einer Chance werden 
kann, und zwar für jene Anbieter, 
die zeitnah und selbstkri tisch den 
eingeschlagenen Kurs ihrer Unter ­
nehmen auf die veränderten Rah­
menbed ingungen und Erwartun­
gen alllsrichten . 


