«Eine differenzierte Analyse des
Kundenverhaltens ist fiir den

Strategiefindungsprozess unerlasslich.»

Prof. Dr. Teodoro Cocca

FINTECH IM PRIVATE BANKING

«Fintechs» im Private Banking ist aktuell ein vieldiskutiertes Thema. Aber, was denken
eigentlich Schweizer Private-Banking-Kunden dartber? Wie gehen sie mit den neuen

Mdoglichkeiten der Finanztechnologie um?

Text: Prof. Dr. Teodoro Cocca Banking, Professor an der Johannes Kepler Universitét in Linz

Experten, Banker und vor allem Unternehmensbe-
rater liberbieten sich teilweise in atemberauben-
den Fintech-Zukunftsvisionen. Wenig weiss man
allerdings dariiber, wie die Schweizer Private-Ban-
king-Kunden sich selber zu dieser Thematik stellen.
Die kiirzlich veréffentlichte Kundenbefragung «LGT
Private Banking Report 2016» schliesst diese Liicke.

Die ausgewerteten Kundendaten belegen eine unabhan-
gig von Bankdienstleistungen allgemein hohe Technologie-

affinitat von Private-Banking-Kunden. Das allein bedeutet
aber nicht automatisch, dass auch Online-Dienstleistun-
gen rund um die Vermogensverwaltung und Anlagebera-
tung nachgefragt werden. Es zeichnet sich vielmehr ein
differenzierteres Bild ab, als es die meisten Predigerder
digitalen Revolution zurzeit verbreiten.

Rund zwei Drittel der befragten Schweizer Private-Ban-
king-Kunden (mit einem Mindestvermdgen von rund einer
Million Franken) zeigen sich dabei gegenlber der Nutzung
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von Online-Finanzdienstleistungen aufgeschlossen, aller-
dings ist ihnen der personliche Kontakt zu ihrem Kunden-
berater ebenso wichtig. Fur die klare Mehrheit der Kunden
ist die Nutzung eines reinen Online-Dienstleistungsange-
botes — unabhangig von der eigenen Bank — kein Thema.
Aber: Rund 30 Prozent kdnnen sich das sehr wohl vorstel-
len. Insbesondere bei jingeren Private-Banking-Kunden
(unter 60-jahrig) steigt der Anteil auf rund 45 Prozent. Aber
der Umstand, dass sich 45 Prozent der Kunden etwas
vorstellen kénnen, darf nicht so interpretiert werden, dass
dies von ihnen dann auch tatsachlich beansprucht und
langfristig genutzt wirde. Nicht unerwartet ist ferner der
zu beobachtende Generationen-Gap (Jungere sind tech-
nologieaffiner als Altere). Was eher (iberrascht, ist der Um-
stand, dass sich der Generationen-Gap schneller schliesst
als gedacht. Vergleicht man die Umfrageergebnisse frihe-
rer Befragungen, zeigt sich, dass in manchen Bereichen
die alteren Kundengruppen (Uber 70-Jéhrige) inzwischen
in Sachen Technologieaffinitat die Jingeren weitgehend
eingeholt haben. Bisher kaum erkannt worden, ist ein wei-
teres Resultat der Analyse: Technologieaffinitat im Private
Banking ist sehr stark geschlechterabhangig: Mannliche
Private-Banking-Kunden weisen dabei gegentber weibli-
chen Kunden eine deutlich hdhere Technologieaffinitat auf.
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Ebenfalls zeigt sich, dass die Selbsteinstufung der per-
sonlichen Risikoneigung einen signifikanten Zusammen-
hang zur Technologieaffinitat aufweist (je risikofreudiger
die Kunden, desto hoher die Technologieaffinitdt und um-
gekehrt). Technologieaffinitdt im Private Banking scheint
somit im Zusammenhang mit dem Alter (allerdings ab-
nehmend), dem Geschlecht und der Risikoneigung zu
stehen. Es l&sst sich zusammenfassend festhalten, dass
die Mehrheit der Private-Banking-Kunden ein hybrides
Beratungsmodell favorisiert und dass es ein substanziel-
les Potenzial von Kunden gibt, welche zumindest den Ein-
satz reiner digitalen Loésungen erwagen wulrden. Zudem
schwindet der Generationen-Gap schneller, als manchem
«old-style»-Private-Banker recht sein wird, daflr zeigt sich
ein bedeutender Gender-Gap.

Die Beurteilung der Fintech-Thematik ist folglich nicht so
einseitig wie manche Analyse dieser Tage vermuten lasst.
Eine differenzierte Betrachtung des Kundenverhaltens
ist fUr jeden Strategiefindungsprozess aber unerlasslich,
selbst wenn es nur eine Momentaufnahme ist.

Die ausfiihrliche LGT-Studie steht auf der Internetseite
http://www.jku.at/ibfw/content zum Download bereit. ®

= Weiterempfehlungsneigung bei Privatbanken-Kunden am héchsten: 58% der Privatbanken-Kunden haben ihre
Hauptbank in den letzten zwolf Monaten konkret weiterempfohlen. Bei Grossbanken liegt dieser Anteil bei tiefen
36%, lokal verankerte Banken kommen auf 52%, Onlinebanken auf 50%.

= Onlinebanken legen bei Zufriedenheitswerten deutlich zu: Zum ersten Mal weisen Onlinebanken die héchsten

Zufriedenheits- (96%) und Begeisterungswerte (71%) auf.
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