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Die Private-Banking-Industrie hat sich
seit Ausbruch der Finanzkrise spiirbar
stabilisiert. Bis 2017 wird mit einem
Wachstum des Finanzvermdgens der
privaten Haushalte um jahrlich 4,8%
gerechnet”. Dies zusammen mit den
demografischen Entwicklungen sowie
einer voranschreitenden zunehmenden
Digitalisierung und Vernetzung stellt
eine gleichermassen bedeutende Chance
wie Herausforderung fiir das Private
Banking dar.

Neue Herausforderungen

fiir Private-Banking-Berater

Die Generation heutiger Private-Bank-
ing-Kunden denkt in zunehmendem
Masse dariiber nach, das Vermdgen an
ihre Nachkommen zu {ibertragen. Die
jingere Generation der heute 21- bis
36jahrigen, die sogenannten «Millen-
nials», ist nach gegenwirtigem Kennt-
nisstand mehr denn je darauf bedacht,
das Vermogen zu erhalten, d.h. sie sind
dhnlich oder gar mehr risikoavers in
der Vermogensanlage als die Eltern-
generation?. Im Unterschied zu letzte-
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ren sind es die Millennials heute ge-
wohnt, tiglich mit neuesten Technolo-
gien umzugehen. Dies stellt den Bera-
ter von Private-Banking-Kunden vor
neue Herausforderungen.

Wurden die Kunden bislang aktiv
vom personlichen Kundenberater be-
treut und beraten, so wird der Kunde
durch die starkere digitale Vernetzung
immer mehr selbst die Kontrolle {iber
die Kundenbeziehung iibernehmen
und entscheiden, wann, wie und wie
oft er mit seiner Bank und seinem Be-
rater in Kontakt treten mdchte. Auf-
grund der Erfahrungen in anderen
Branchen ist es nur noch eine Frage der
Zeit, bis die Digitalisierung vollstindig
Einzug ins Private Banking finden
wird. Entwicklungen der digitalen Welt,
wie etwa das «Crowdsourcing»?, wer-
den das Kundenverhalten nachhaltig
prigen und die herkdmmlichen Pri-
vate-Banking-Produkte und -Dienst-
leistungen, aber auch deren Preise, auf
den Priifstand stellen.

Die Digitalisierung beschriankt sich
dabei nicht nur auf die fiir den Kunden

und den Kundenberater direkt sicht-
baren Benutzeroberflichen («Front-
end»), welche in der digitalen Welt
identisch sein werden, sondern er-
streckt sich entlang der gesamten Wert-
schopfungskette bis hin ins Middle-
und Back-Office («Back-end»). Die
Digitalisierung ermoglicht es auch,
Prozesse und Ablaufe effizienter zu ge-
stalten und die Informationen tiber den
Kunden effektiver zu nutzen. Denn die
Kunden hinterlassen in der digitalen
Welt deutlich mehr Fingerabdriicke,
was die Banken dank modernster Da-
tenanalyse-Tools und -Techniken schon
bald fiir massgeschneiderte Produkte-
und Dienstleistungswerbung nutzen
werden.

Digitalisierung als Chance

zur Profilierung

Der Trend der Digitalisierung wird als
Vertriebs- und Informationskanal so-
wie als Kundenbetreuungs- und Bin-
dungselement den personlichen Kon-
takt nicht ersetzen, jedoch wesentlich
erweitern und bereichern. Richtig um-
gesetzt bietet Digitalisierung eine
grosse Chance, sich im Markt positiv
zu differenzieren.
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