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Was

elbst eine halbe Million
Euro kOnnen als Ein-
trittsgeld in das elitire
Private Banking zu we-
nig sein. Das erfuhren
in den vergangenen
Wochen Kunden der
Schweizer Grofibank Credit Suisse. Ih-
nen wurde per Brief mitgeteilt, sie hit-
ten keinen Anspruch mehr auf einen per-
sonlichen Berater. Man wolle sich auf
yauflerst vermogende und sehr vermé-
gende Kunden konzentrieren, so die
Bank in einer offiziellen Erkldrung, Mit
diesen Worten schlossen sich fiir viele
Menschen die Tiiren zu den noblen Eta-
gen der Kreditinstitute. Sie rechtfertigen
den eingeschrinkten Service mit hohen
gesetzlichen Auflagen und steigenden
Kosten. Verstidndnis diirfen sie dafiir bei
ihren Kunden nicht erwarten.

VON KARSTEN SEIBEL

- Aber wollen reiche Kunden tiberhaupt
noch einen persénlichen Berater? Reicht
nicht auch Onlinebanking? Wie legen sie
ihr Geld an, wovor haben sie Angst? Eine
Untersuchung der Johannes-Kepler-Uni-
versitit im Osterreichischen Linz offen-
bart das Verhalten von vermdgenden
Menschen und den Umgang mit ihnen.
Knapp 400 Private-Banking-Kunden un-
terschiedlicher Institute aus Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz wur-
den reprisentativ ausgewdhlt und be-
fragt. Auftraggeber der zum vierten Mal
erstellten Studie war die Liechtensteiner
LGT Bank. Die Ergebnisse, die der ,,Welt
am Sonntag“ vorab vorliegen, riumen
mit fiinf Missverstindnissen auf.

Das Verhdltnis
zwischen Banken
und ihren
vermaogenden
Kunden ist seit
Jahren belastet.
Eine neue Umfrage
offenbart die

funf groBten
Missverstdndnisse

1. REICHE WOLLEN
BESONDERE PRODUKTE

Gerne wird behauptet, dass Menschen
mit groflen Vermogen auch in Niedrig-
zinszeiten sehr viel bessere Anlagemdg-
lichkeiten hétten. Ihnen stiinden loh-
nendere Finanzprodukte zur Verfliigung
als das schndde und schlecht verzinste
Tagesgeldkonto. Die Umfrage zeigt: Es
mag sie geben, doch die Vermdgenden
haben wenig Interesse an solchen oft
komplizierten Anlagealternativen. Gut
ein Drittel ihres liquiden Vermégens hilt
auch diese Bevolkerungsgruppe in bar -
Tendenz steigend. Die Osterreicher sto-
ren sich am wenigsten daran, dass es auf
dem Konto nur noch Minizinsen gibt.

Bei Kunden aus dem Nachbarland liegen
42 Prozent des Geldes einfach so herum,
in der Schweiz sind es 32 Prozent, in
Deutschland 30 Prozent. Dem Motto
»Hauptsache, das Geld ist noch da“ fol-
gen linderiibergreifend besonders gerne
Frauen. Sie halten einen deutlich héhe-
ren Anteil als Ménner ,,cash: 42 Prozent
gegeniiber 34 Prozent. Vielleicht miissen
die Banken noch mehr einfache Produk-
te anbieten.

2. KUNDEN BEWUNDERN
IHREN BERATER

Wer bislang glaubte, alle Menschen gin-
gen zu einem Bankberater, weil sie Rat
erwarten, der irrt. Ein bedeutender Teil
der Kunden sieht in seinem Gegeniiber
keinesfalls einen Experten. Zwar stimm-
te etwas mehr als die Hélfte der Befrag-
ten der Aussage zu, der Kundenberater
wisse ,,viel mehr als ich“{iber Anlagethe-
men. Im Umkehrschluss heifit dies aller-
dings, dass knapp die Hilfte dies anders
sieht und unterstellt, der Kundenberater
sei in Anlagedingen auch nicht bewan-

“derter als sie. Bei der Frage nach dem ei-

genen Kenntnisstand gaben sich deut-
sche Kunden besonders selbstbewusst:
55 Prozent attestierten sich ,ein fundier-
tes Anlagewissen®. Osterreicher und
Schweizer dufierten sich deutlich klein-
lauter. Ein Grund fiir das geringe Anse-
hen der Fachkrifte zeigt ein Abgleich
von Anspruch und Wirklichkeit. Der
Anspruch der meisten Kunden ist laut
Umfrage, dass sie dank der Beratung
eine bessere - Anlagerendite erzielen.
Erfiillt wird das in den Augen der Kun-
den aber nur selten. Bei der Erwartung,
diskret, transparent und nachvollziehbar

beraten zu werden, liegen Anspruch
und Wirklichkeit ndher zusammen.
Doch zum Verdruss der Banken legen
Kunden darauf weniger Wert als auf ein
Renditeplus. Womdglich hilft es, den
Kunden in Zukunft sehr viel deutlicher
zu sagen, was eine Bank kann - und vor
allem was nicht.

3. ONLINEBANKING IST
ETWAS FUR JUNGE KUNDEN
Vermogende Kunden werden noch viele
Jahre groflen Wert auf das elitdre Am-
biente in der Bank und die personliche
Beratung legen - allein schon deshalb,
weil viele dieser Kunden bereits lter
sind. Auch das ist offenbar ein von den
Banken gerne angefiihrtes Missverstind-
nis, um sich mit der Digitalisierung in
der VermOgensverwaltung noch etwas
Zeit lassen zu kénnen. Die Umfrage
zeigt, dass genauso wie in der gesamten
Gesellschaft auch unter den Private-
Banking-Kunden in der Tat eher die jiin-
gere Generation neue Technologien
nutzt. Doch die Liicke wird kleiner.
Selbst unter den iiber 7o-Jdhrigen kann
sich mittlerweile jeder Vierte ,,gut vor-
stellen, Finanzgeschifte und Anlage-
transaktionen mit meiner Bank vor al-
lem online zu titigen®. Der direkte per-
sonliche Kontakt verliert auch in dieser
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REICHE wirklich wollen

Generation an Bedeutung. Immerhin je-
der Fiinfte kann sich vorstellen, von sei-
nem Kundenberater ,vor allem online
beraten zu werden“. Eine stirkere Auf-
geschlossenheit der Banken gegeniiber
den oft kundenfreundlichen Losungen
neuer, digitaler Spieler im Finanztechno-
logiebereich erscheint geboten.

4, DEUTSCHE ANLEGER SIND

BESONDERS PESSIMISTISCH

Soll niemand mehr sagen, deutsche Kun-
den liefen sich besonders leicht von Un-
ruhen an den Kapitalmérkten verunsi-
chern. Im Vergleich zu den wohlhaben-
den Menschen in den Nachbarlindern
sind sie ein Ausbund an Optimismus.
Das zeigt sich in der Studie gleich an
zwei Stellen: Wihrend in der Schweiz
und Osterreich kaum jemand von stei-
genden Zinsen in diesem Jahr ausgeht -
lediglich zehn und sieben Prozent -,
konnen sich dies in Deutschland 21 Pro-
zent der Befragten vorstellen. Steigende

- Zinsen wiirden eine anspringende Kon-

junktur in Europa voraussetzen. Doch
auch wenn es anders kommt, lassen sich
die Deutschen schwerlich bei ihrer Geld-
anlage verunsichern. Nur 16 Prozent ga-
ben an, dass sie wegen der tiefen Zinsen
und den’ schwankenden Kursen an den
Borsen nicht mehr wiissten, wie sie ihr
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Geld anlegen sollen. In Osterreich be-
haupteten dies 33 Prozent, in der
Schweiz sogar 40 Prozent. Das sollte die
deutschen Banken freuen, zeugt es doch
von einer vergleichsweise hohen Anlage-
lust ihrer Kunden.

5. BANKEN DRANGEN_ EINEM
STANDIG EIN GESPRACH AUF
Am Ende noch ein Missverstindnis, das
vor allem auf Kundenseite besteht: Bank-
mitarbeiter wollen immer etwas verkau-
fen und suchen zu diesem Zweck immer
wieder Kontakt per Telefon, Brief oder E-
Mail - ob man nun will oder nicht. Das ist
ein immer wieder zu hérender Vorwurf
in Richtung Banken. Doch zumindest im
Geschift mit Private-Banking-Kunden
stimmt dies offenbar nicht. Der iiberwie-
gende Teil der Befragten rdumte ein,
nicht ihre Bank kontaktiere sie, sondern
umgekehrt. Wobei es einen Unterschied
zwischen Ménnern und Frauen gibt: 52
Prozent der Ménner gaben an, von sich
aus den Kontakt zum Berater zu suchen,
aber nur 28 Prozent der Frauen. So oder
so kommen Kunden und Berater inner-
halb eines Jahres im Durchschnitt 17-mal
zusammen: In Deutschland sind dies sie-
ben Kontakte am Telefon, finf per
E-Mail und fiinf bei persénlichen Treffen.
Sind Banken vielleicht doch keine reinen
Verkaufsmaschinen?



