Kennen wir uns?

Eine seltsame Frage in einer Branche, in der ge-
genseitiges Vertrauen, detaillierte Kenntnisse der
individuellen Lebens- und Vermogenssituation
sowie maligeschneiderte Losungskonzepte allge-
mein als die Grundpfeiler der Geschiftsbezie-
hung gelten. Und doch fillt gerade hier die Ant-
wort bei ndherer Betrachtung oft ganz anders als
zu erwarten aus. Das hat in der Vergangenheit,
ob mit oder ohne Finanzkrise, immer wieder zu
unerfreulichen Ergebnissen meist auf Kunden-
seite gefiihrt. Das, was in jeder guten Arzt-Patien-
ten-Beziehung Standard ist, ndmlich regelméifige
auf die jeweilige Lebensphase abgestimmte
Check-ups, fallweise Detailuntersuchungen so-
wie die aktive Ansprache auch »heikler« Themen,
fehlt leider noch in zu vielen Berater-Kunden-
Beziehungen. Dabei sind die Vorteile fiir beide
Seiten offensichtlich. Erst durch eine struktu-
rierte, detaillierte und regelméRige Analyse der
individuellen Kundensituation besteht die
Gewidhr einer nachhaltigen und zielfithrenden
Vermogensbetreuung, die iiber die verbreitete
Fokussierung auf den reinen Anlagebereich weit
hinausgeht und den Kunden somit wirklich
ganzheitlich betrachtet.
Das eroffnet aber auch
Chancen fiir die Berater,
denen sich plotzlich
ganz neue Themenfel-
der im Rahmen der Be-
treuung ihrer Kunden
erschlieRen.
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Die professionelle Bediirfnisanalyse als wesent-
liche Voraussetzung fiir eine langfristig erfolgrei-
che Kundenbeziehung wird derzeit von immer
mehr Banken und Vermogensverwaltern »wie-
derentdeckt« — eine Entwicklung, die langst tiber-
fallig war, deren Erfolg sich aber erst an der kon-
sequenten und nachhaltigen Verdnderung der in
weiten Teilen vorherrschenden Beratungspraxis
messen lassen wird. a



