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Private Banking
im Umbruch

Warum Nihe starker ist als Grofe

Stephan Schrameier
Vorstand
der M.M.Warburg & CO

as Private Banking in Deutsch-

land waéchst: 2023 wurden
hierzulande bereits rund 7 Bill. Euro
verwaltet; bis 2028 wird ein Anstieg
auf 9,3 Bill. Euro erwartet. Gleich-
zeitig steht mit dem ,Great Wealth
Transfer“ die wohl grofite Vermo-
gensweitergabe der Geschichte be-
vor: Bis 2048 werden weltweit vor-
aussichtlich 83,5 Bill. Dollar an die
jlingere Generation iibergehen.

Nie zuvor ist so
viel Vermogen
in vergleichbar

kurzer Zeit an

Flir das Private Banking bedeutet neue Entschei-
dies eine doppelte Herausforderung.
Bestehende Strukturen geraten zu-
nehmend unter Druck, weil Erbinnen
und Erben ihre Bankverbindungen
hinterfragen - héaufig mit deutlich
hoherer Wechselbereitschaft —als
frithere Generationen. Gleichzeitig
entstehen enorme Chancen, denn
nie zuvor ist so viel Vermégen in ver-

dungstrdge-
rinnen und

-trdger liber-

gleichbar kurzer Zeit an neue Ent-
scheidungstragerinnen und -trager
iibertragen worden.

Paradoxerweise fiihrt dieses star-
ke Wachstum gleichzeitig zu einer
Konsolidierungswelle in der Bran-
che. Wéhrend die Vermogenssum-
men steigen, kdmpfen viele kleinere
Vermogensverwalter mit sinkenden
Margen. Regulatorische Anforde-
rungen und Compliance-Kosten be-
lasten {berproportional, wahrend
der verschérfte Wettbewerb die Er-
trage driickt. Viele Institute sehen

Borsen-Zeitung spezia

tragen worden.

in Fusionen und Ubernahmen den
Ausweg, um durch Skaleneffekte
Kosten zu senken und die Rentabi-
litdt zu sichern. Doch reicht GrolRe
aus, um Vermogen iiber Generatio-
nen hinweg zu binden?

Eine Alternative ist die bewusste
Konzentration auf Private Banking
als Kerngeschaft. Ein fokussiertes
Modell reduziert die Komplexitit,
die in universal ausgerichteten Hau-
sern oft vorherrscht. Ressourcen las-
sen sich gezielt auf Beratung, Pro-
dukte und Services ausrichten, die
fiir die vermogende Kundschaft ent-
scheidend sind. Das schafft Klarheit
in der strategischen Ausrichtung.

Diese Konzentration bedeutet kei-
nen Stillstand. Im Gegenteil: Effi-
zienzsteigerungen entstehen durch
gezielte Investitionen in IT zur
Prozessoptimierung und Kosten-
senkung sowie in Menschen und
Standorte, um personliche Néhe
und Présenz in der Flache zu si-
chern. Trotz aller Digitalisierung
bleibt Private Banking ein Geschaft,
das vom Dialog lebt.

Private Banking begleitet Kundin-
nen und Kunden tiber ihren gesam-
ten Lebenszyklus. Etwa bei Vermo-
gensiibertragungen: Die Ubergabe
will geplant und steuerlich struktu-
riert sein, gleichzeitig mochten die

Erbinnen und Erben auch angesichts
der anderen Lebensphase, in der sie
sich befinden, eine Neuausrichtung
ihrer Anlagestrategien — oft mit an-
deren Risikoprofilen und Zielen als
zuvor. Ahnlich herausfordernd sind
die Bediirfnisse von Sportlern oder
Influencern, deren Einkommen oft
volatil und zeitlich begrenzt ist und
daher besondere Absicherungsstra-
tegien erfordert.

Private Banking ist aber weit mehr
als Vermogensverwaltung. Banken
bieten vermogenden Kunden ein
breites Dienstleistungsangebot, etwa
bei komplexen Finanzierungen. Im
unternehmerischen Bereich stehen
Nachfolgeregelungen, ~Wachstums-
finanzierungen
Finanzierungslésungen im Vorder-
grund — Themen, die im Corporate

und individuelle

Banking Geschéft eng mit dem Priva-
te Banking verzahnt sind. Hier zeigt
sich der Vorteil integrierter Hauser,
die neben dem Private Banking auch
iiber Corporate Banking und M&A-
Expertise verfligen und so ganzheit-
liche Losungen fiir Unternehmerfa-
milien anbieten konnen. Bei anderen
Fragestellungen entsteht Mehrwert
durch die Einbindung langjdhriger
Partner. Entscheidend ist nicht, jede
Leistung im eigenen Haus zu haben,
sondern Kundinnen und Kunden in
jeder Lebensphase den Zugang zu
den besten Losungen zu eroffnen.



Steht das Private Banking im Mittel-
punkt der Geschiftsstrategie, erfolgt
die Einbindung anderer Abteilungen
und externer Partner umso besser.

Zukunftsfahiges Private Banking
schafft Raume fiir Begegnung und
Austausch der Kundschaft. Netz-
werke, Veranstaltungen und Hin-
tergrundgesprdche eroffnen Zu-
gang zu Informationen, die sonst
nicht verfiigbar wéren. Dabei ent-
stehen oft branchenspezifische oder
thematische Communities — von
Unternehmernetzwerken bis hin
zu Formaten fiir Frauen in Fiih-
rungspositionen oder junge Vermo-
gensinhaber. Gerade die jlingere
Generation erwartet Impulse und
inhaltliche Mehrwerte {iber das rein
Finanzielle hinaus. Auch kulturelle
Veranstaltungen wissen Kundinnen
und Kunden zu schétzen. Die Ver-
netzung wird so zum strategischen
Instrument in der Kundenbindung.

Ein weiteres Risiko der Konsolidie-
rung ist die Tendenz zur Standardi-
sierung. Doch im Private Banking
zahlt nicht der kleinste gemeinsame
Nenner, sondern klare Positionie-
rung. Orientierung entsteht durch
Einordnung:
zu Maérkten, Zinsen oder geopoli-
tischen Entwicklungen, die eine
klare Haltung zeigen. Fiir eine an-

fundierte Analysen

spruchsvolle Kundschaft ist diese
Expertise ebenso wichtig wie Pro-
dukte oder Preise.

Die personliche Beziehung bleibt
das Fundament des Private Ban-
kings. Vermogen ist Vertrauens-
sache — und Vertrauen entsteht im
Gesprach. Digitalisierung kann
beschleunigen,
aber nicht personliche Nahe und
das Verstdndnis fiir

Prozesse ersetzt
individuelle
Lebensentwiirfe. Gerade hier offen-
bart sich die Schwéche reiner Kon-
solidierungsstrategien: In der Suche
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nach Effizienz und GroRe droht die
personliche Nédhe verloren zu ge-
hen. Doch ohne diese Néhe ist Pri-
vate Banking nicht nachhaltig. Die
grofle Vermogensiibergabe eroffnet
Chancen und Risiken zugleich. In-
stitute, die allein auf GrofRe durch
Zusammenschluss setzen, gewin-
nen vielleicht Effizienz, verlieren
aber an Relevanz. Denn Vermégen
lasst sich nicht durch Skalierung
binden, sondern nur durch Vertrau-
en, Lebensndhe und Substanz.

Private Banking, das auf Fokussie-
rung, lebenszyklusorientierte Bera-
tung, zielgruppenspezifische Strate-
gien, belastbare Netzwerke, starke
Expertenmeinung und personliche
Nihe setzt, ist widerstands- und
zukunftsfahiger. Die neue Genera-
tion wahlt nicht die grofte Bank,
sondern die, die ihr in entscheiden-
den Momenten Orientierung und
Begleitung bietet.

Trotz aller
Digitalisierung
bleibt Private
Banking ein
Geschdft, das
vom Dialog
lebt.
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