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richteter betreut und be  ra ten werden. Die In di vidu -
 alität erfordert dabei einen höheren Zeitaufwand je
Kunde für den Berater und damit zu einer geringeren
Relation von Kunden je Berater. Gleichzeitig führt
diese jedoch zu einer deutlich höheren Ausschöpfung
des Kundenpotenzials.

Fazit

■ Die Konsolidierung des deutschen Private-Banking-
Marktes hat begonnen. Durch Markteintritte neuer
Spieler beziehungsweise die Ausweitung bestehen-
der Angebote bleibt der Konkurrenzdruck unter
den Anbietern hoch, Wachstum ist nur zu Lasten
der Konkurrenz möglich.

■ Grundsätzlich ist der Markt aufgrund der absoluten
Höhe des Marktpotenzials und der sinkenden aber
immer noch attraktiven Margen weiterhin interes-
sant, insbesondere da ein immer größerer Teil der
Kunden eine hohe Wechselbereitschaft zeigt.

■ Um neue Kunden für sich zu gewinnen, müssen
Private-Banking-Anbieter die individuelle Situation
und Bedürf  nisse sowie die persönliche Wahr neh -
 mung des Kunden besser verstehen.

Eine hohe Intensität der Kundenbetreuung führt zu
einer deutlich verbesserten Ausschöpfung des Kun -
 den  potenzials.

Ausblick

In Deutschland und der Schweiz wird der Margen -
druck bestehen bleiben. Ursächlich hierfür ist einer-
seits der anhaltend hohe Konkurrenzdruck im Pri -
vate Banking. Der Kunde wird verstärkt primär güns -
tige und einfache Produktlösungen fordern, was sich
negativ auf die erzielbare Marge auswirkt. 

Das Private Banking wird sich in den nächsten Jahren
auf der Kundenseite stärker an seine Wurzeln erin-
nern müssen. Kontinuität in der Betreuung über Jahr -
 zehnte wird ein wichtiger Faktor werden. Zudem
muss sich der Private-Banking-Anbieter auf eine
immer besser informierte Kundenschaft einstellen.
Der Regulationsdruck wird in den nächsten zwei
Jahren nicht abnehmen. Hier erwarten wir stetig stei-
gende Anforderungen in Form von weiteren Doku -
mentations-, Aufklärungs- und Ausbildungspflichten. 

Aus diesen Gründen müssen sich die Marktanbieter
auch noch stärker dem Bereich der Kostenoptimie -
 rung zuwenden. Insbesondere Back-Office-Tätigkei -
ten und nicht Kernkompetenzen sind nach Einspar -
potenzialen in Form von In- beziehungsweise Out -
 sourcinglösungen, Zusammenlegung oder Industria -
 li  sie  rung zu untersuchen. 

Matthias Memminger und Daniel Wildhirt

Kennen wir uns?

Eine seltsame Frage in einer Branche, in der ge -
gen seitiges Vertrauen, detaillierte Kenntnisse der
individuellen Lebens- und Vermögens situa tion
sowie maßgeschneiderte Lösungskonzepte allge-
mein als die Grundpfeiler der Ge schäfts be zie -
hung gelten. Und doch fällt gerade hier die Ant -
wort bei näherer Betrachtung oft ganz anders als
zu erwarten aus. Das hat in der Vergangen  heit,
ob mit oder ohne Finanzkrise, immer wieder zu
unerfreulichen Ergebnissen meist auf Kun     den -
seite geführt. Das, was in jeder guten Arzt-Patien -
ten-Beziehung Standard ist, nämlich regelmäßige
auf die jeweilige Lebensphase abgestimmte
Check-ups, fallweise Detailunter su chun gen so -
wie die aktive Ansprache auch »heikler« Themen,
fehlt leider noch  in zu vielen Be  ra ter-Kunden-
Beziehungen. Dabei sind die Vorteile für beide
Seiten offensichtlich. Erst durch eine struk tu -
rierte, detaillierte und regelmäßige Analyse der
individuellen Kundensituation besteht die
Gewähr einer nachhaltigen und zielführenden
Ver mögensbetreuung, die über die verbreitete
Fokussierung auf den reinen Anlagebereich weit
hinausgeht und den Kunden somit wirklich 

ganzheitlich betrachtet.
Das eröffnet aber auch
Chan    cen für die Berater,
denen sich plötzlich
ganz neue Themen fel -
 der im Rah   men der Be -
 treu  ung ihrer Kunden
er schließen. 

Die professionelle Be  dürfnisanalyse als wesent -
liche Voraussetzung für eine langfristig erfolgrei-
che Kundenbeziehung wird derzeit von immer
mehr Banken und Vermögensverwaltern »wie-
derentdeckt« – eine Entwicklung, die längst über-
fällig war, deren Erfolg sich aber erst an der kon-
sequenten und nachhaltigen Veränderung der in
weiten Teilen vorherrschenden Be    ra  tungs  pra  x is
messen lassen wird. ❑
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