Borsen-Zeitung

Zeitung fur die Finanzmirkte

Ausgabe 23 vom 02.02.2012, Seite 61

Sonderbeilage: 60 Jahre Borsen-Zeitung

Individuelle Beratung bleibt die
Stirke der Privatbanken

Kunden schatzen bewahrten, soliden Ansatz und die traditionelle Gelassenheit — Dem
dauerhaften Erfolg steht nichts im Weg
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Private Banking gilt traditionell als
solides Geschift, das von der Erfah-
rung und dem langfristigen Denken
des Privatbankiers alter Schule ge-
pragt ist. Gerade in der Finanz-
markt- und Eurokrise hat sich dieser
Ansatz bewéhrt, weil solide Institute
nicht jeden Trend mitmachen.
Gleichzeitig ist um die wohlhabende
Klientel ein harter Wettbewerb ent-
brannt, in dem auch Sparkassen
und genossenschaftliche Institute
um reiche Kunden buhlen. Dem Pri-
vate Banking gibt das neue Impulse,
die dem Kunden durchaus nutzen.

Personliche Haftung

Die Tradition des Private Banking ist
entscheidend durch das Metier des
Privatbankiers geprégt. Es zeichnet
sich dadurch aus, dass die Geschifte
der Bank maf3geblich und erkennbar
von einem engen Kreis privater Mit-
eigentiimer gefilhrt werden und
dass diese Personengruppe entwe-
der unbeschrénkt oder zumindest
mit einem nennenswerten Teil ihres
Privatvermogens fiir die Verbind-
lichkeiten der Bank haftet. Heute ha-
ben personlich haftende Gesell-
schafter nur noch in wenigen Hau-
sern das Sagen. Nach der Ubernah-
me von Sal. Oppenheim durch die
Deutsche Bank sind dies im Wesent-
lichen die Frankfurter Bankhauser
Metzler und Hauck & Aufhiuser, die
Hamburger Berenberg Bank, das
Bankhaus Lampe in Bielefeld oder
das Bankhaus Ellwanger & Geiger in
Stuttgart.

Viele klangvolle Namen haben
den Lauf der Zeit nicht iberstanden,
sie wurden geschlossen oder von
grofleren Banken {ibernommen: Die
Rothschild Bank schloss schon im
Jahr 1901 die Tiiren in Frankfurt
und kehrte erst 1989 von London
aus zuriick. Die Bank Heinrich
Kirchholtes & Co. wurde 1968 von
Sal. Oppenheim, das Bankhaus Gru-
nelius & Co. 1990 von der Deutschen
Bank gekauft. Die Hé&user, die die
vergangenen 200 Jahre iiberstan-
den, nehmen die aktuelle Krise ge-

lassen. SchlieRlich, hiel$ es kiirzlich
aus dem Hause Hauck & Aufhiuser,
sei Griechenland in den letzten 200
Jahren schon fiinfmal pleite gewe-
sen.

Deutliche Mittelzufliisse

Fiir die Kunden bleibt das Modell
Privatbank offensichtlich attraktiv.
Die Frankfurter Privatbanken konn-
ten in den vergangenen beiden Jah-
ren trotz oder gerade wegen der Fi-
nanzkrise teilweise erhebliche Mit-
telzufliisse registrieren: Hauck &
Aufhéiuser hat bis Ende 2011 ,,einen
hohen dreistelligen Millionenbe-
trag“ an neuen Geldern eingewor-
ben, auch Bethmann verbuchte an-
haltend hohe Nettozufliisse, nach
1,3Mrd. Euro im Jahr 2010 nun
1,2Mrd. Euro im zuriickliegenden
Jahr, davon etwa die Hilfte von be-
stehenden Kunden. Das Bankhaus
Metzler wird voraussichtlich auch
fiir das abgelaufene Jahr wieder
von einer ,,sehr erfreulichen Anzahl
von Neukunden“ und einem ent-
sprechend erhohten Volumen spre-
chen konnen. Und die BHF-Bank
konnte trotz aller Diskussionen
2011 neue Kundengelder in Hohe
von 1Mrd. Euro verzeichnen — eine
deutliche Steigerung gegeniiber
dem Vorjahr.

Die Fokussierung auf die Vermo-
gensverwaltung und eine weitge-
hende Zuriickhaltung in den risiko-
reichen Geschiéftsfeldern Eigenhan-
del, Investment Banking und Kredit-
geschidft waren gerade in den
vergangenen Jahren von Vorteil fiir
die Privatbanken. Tatsichlich gerie-
ten am ehesten die Héuser in
Schwierigkeiten, die sich an diese
Regel nicht hielten. Eine konservati-
ve Grundhaltung, vor allem wenn sie
dem Schutz der Kundengelder
diente, und solide Strategien waren
ein nicht zu unterschétzender Er-
folgsfaktor.

Mut zur Verantwortung
Die Erfahrung zeigt, dass die Kun-

den insbesondere auf eine personli-
che Betreuung in Verbindung mit ei-

ner hohen Kontinuitdt bei den An-
sprechpartnern Wert legen. Das ha-
ben alle Finanzinstitute erkannt,
allerdings wird das von den Hiusern
durchaus unterschiedlich gelebt.
Wiéhrend zum Beispiel das Bankhaus
Metzler Wert auf die langjahrige Zu-
gehorigkeit der Mitarbeiter zum Un-
ternehmen legt, scheuen andere
Hauser nicht vor Ubernahmen und
der Abwerbung ganzer Beraterteams
zuriick, um sich auf diese Weise Ex-
pertise und auch Kunden ins Haus
zu holen. Weitere Erfolgsfaktoren
der Privatbanken sind u. a. eine
langfristige Orientierung in der An-
lagepolitik, eine ganzheitliche Sicht-
weise auf die Kundenbeziehung und
die Ubernahme von Verantwortung.

Auch Sparkassen und Genossen-
schaftsbanken haben erkannt, dass
sie viele dieser Erfolgsfaktoren im
Wettbewerb um die vermodgenden
Kunden ins Spiel bringen konnen.
Institute wie die Hamburger Spar-
kasse (Haspa), die Frankfurter Spar-
kasse und die Berliner Volksbank
sind schon heute ernst zu nehmende
Akteure im Private-Banking-Markt
und konnen ihre Beratungsqualitét
durch entsprechende Auszeichnun-
gen belegen. Die Privatbanken tun
gut daran, diese Wettbewerber im
Auge zu behalten. Dagegen haben
die inldndischen und auslédndischen
Grof3banken wie die Commerzbank
oder auch die UBS in letzter Zeit
eher mit anderen Themen von sich
reden gemacht und konnten ihre Po-
sition im Private Banking nicht stér-
ken.

Trotz des sich leicht abschwéchen-
den Wirtschaftswachstums wird die
Zahl der Private-Banking-Kunden
(also Kunden mit einem liquiden
Vermoégen von 1 Mill. Euro und
mehr), die in den letzten Jahren in
Deutschland um mehr als 5% pro
Jahr gewachsen ist, auch in den
nichsten Jahren voraussichtlich
weiter steigen.

Die in den vergangenen Jahren
stark gewachsene Liquiditét ruft ge-
radezu nach Anlagemdglichkeiten.
Dass die Anlage von Geldern im
geldmarktnahen Bereich nach Ab-
zug der Inflation auf Dauer ein Mi-
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nusgeschéft ist, wissen schon viele
Anleger. Die Beteiligung der priva-
ten Haushalte am Produktivkapital
— sprich Aktien — wird deshalb auf
Dauer wieder zunehmen. Trotz Eu-
rokrise werden die Privaten in Zu-
kunft Unternehmen und Staaten
Geld durch den Kauf von Anleihen
zukommen lassen. Wertpapiere er-
moglichen zudem auch die Partizi-
pation an der Wertentwicklung von
Rohstoffen und Immobilien.

Die vielfach verbreitete Wahrneh-
mung, dass mit Wertpapieren in dem
Krisenjahr 2011 wenig zu verdienen
war, ist in der Breite zwar richtig.
Die besten Anbieter im Private Bank-
ing haben jedoch durch besonnene
Investments, zum Beispiel in Staats-
anleihen aus Deutschland und den
USA, in Wahrungen, Gold und Roh-
0l, aber auch in ausgewéhlte Aktien
fiir ihre Kunden positive Renditen
nach Steuern und Kosten erwirt-
schaftet. Da aber viele einfache und
jahrzehntelang verinnerlichte Re-
geln der Geldanlage nicht mehr
ohne Weiteres gelten, brauchen An-
leger Orientierung.

Gute Beratung essenziell

Wie stark die Privatbanken im Ver-
gleich zu anderen Bankengruppen
kiinftig profitieren, hdngt davon ab,
wie sie die zentralen Herausforde-
rungen der nichsten Jahre meistern.
Die Qualitdt der Kundenberatung
riickt — nicht nur vor dem Hinter-
grund regulatorischer Anforderun-
gen — immer mehr in den Vorder-
grund. In der Krise wurde der Wert
guter Beratung besonders deutlich.
Nachvollziehbare und transparente
Investmentprozesse sowie Best Exe-
cution und Best Advice werden an-
gesichts kritischer und anspruchs-
voller Kunden weiter an Bedeutung
gewinnen. Die Qualitédt der Produkt-
palette ist deshalb weiter zu steigern

und kontinuierlich zu priifen. Nur
wenige Hauser konnen, wie das
Bankhaus Metzler, fiir sich in An-
spruch nehmen, fast ausschlief3lich
Vermé gensverwaltungsmandate zu
betreuen.

Zeitgemifle Produktlésungen im
Private Banking miissen klar und
versténdlich sein, sichtbare Ertrage
abwerfen und geringes Risiko ver-
sprechen, idealerweise Kapitaler-
halt. Zunehmend in den Blick riik-
ken daher Losungen, die durch re-
gelmillige Ausschiittungen eine
Rendite auf oder iiber Tagesgeldni-
veau bei geringen Risiken erwarten
lassen.

Die Kursentwicklung an den Bor-
sen, aber auch die Vorliebe der Kun-
den fiir sichere Anlagen driicken auf
die Ertrége — vor allem bei den Hau-
sern, deren Mandatsquote noch ge-
ring ist. Die Entwicklung neuer, dif-
ferenzierter Preismodelle, aber auch
die Preisdurchsetzung bleibt daher
ein wichtiger Erfolgsfaktor. Bei stér-
kerem Fokus auf langfristige Anlage-
strategien in der Vermogensverwal-
tung und eine geringere Anzahl von
Transaktionen sind auf Dauer alter-
native Preismodelle, auch zur Er-
tragskompensation, erforderlich.

Unabhéngig von moglichen regu-
latorischen Eingriffen (Stichwort
Provisionsverbot) sollte man doch
zunéchst die Frage stellen ,,Wofiir
ist der Kunde bereit zu zahlen?“ so-
wie klaren: , Auf welche Art und
Weise wiirde er es am ehesten tun?“
Kunden zahlen heute insbesondere
fiir Performance, Delegation und
Transaktion. Die Beratung wird in
der Regel als Inklusivleistung subsu-
miert. Eine besondere Bereitschaft,
Beratung als zu berechnenden Po-
sten zu akzeptieren, haben derzeit
nur wenige Kunden. In Abhéngigkeit
der regulatorischen Entwicklungen
sind hier Losungen zu erarbeiten,
die auf dem von Kunden gelernten

Verhaltensmuster aufsetzen und
sukzessive neue Arten der Preisge-
staltung integrieren.

Kostenmanagement ist gerade fiir
die relativ kleinen Privatbanken so-
wie viele Sparkassen und Genossen-
schaftsbanken wichtig, da sie die
Fixkosten der IT und die Umsetzung
gesetzlicher Anforderungen nicht
wie die grofen Universalbanken auf
viele Kunden umlegen kdnnen. An-
gesichts schrumpfender Margen
und intensiven Wettbewerbs be-
schéftigen sich derzeit fast alle Hau-
ser mit Moglichkeiten, um den Ver-
waltungsaufwand zu senken und
die Effizienz zu steigern.

In der Krise bewahrt

Das weitere Wachstum im Private
Banking hingt zudem auch mit ei-
nem klugen und langfristigen Perso-
nalaufbau zusammen. In den ver-
gangenen Jahren er6ffneten viele
Banken neue Niederlassungen. Die-
ser Trend wird sich weiter fortset-
zen. Dafiir miissen qualifizierte Be-
rater gewonnen und motiviert wer-
den. Diese Berater nicht nur durch
Einkommen zu motivieren und an
das eigene Haus zu binden wird da-
bei ein immer wichtigerer Erfolgs-
faktor.

Das Geschiftsmodell der Privat-
banken ist nach mehr als 200 Jahren
immer noch aktuell und hat sich
auch in der Krise bewidhrt. Wenn
sich die Institute den Herausforde-
rungen stellen, ihren Fokus bewah-
ren, weiterhin flexibel auf Marktge-
gebenheiten reagieren, ohne sich zu
verzetteln, dann spricht nichts gegen
ihren dauerhaften Erfolg — auch und
gerade am Finanzplatz Frankfurt.
Oliver Mihm, Vorstandsvorsitzender
der Investors Marketing AG, Frank-
furt am Main



