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«Disrupt yourself» kdnnte man mit dem
deutschen Autor Christoph Keese sagen.
Er empfiehlt quasi jedem die General-
iiberholung seines Tuns und Denkens.
Er fordert uns auf, unsere personlichen
Starken zu erkennen und zu nutzen, um
uns radikal neu zu erfinden. Er beschreibt
etwas, was ohnehin seit lingerem Reali-
tat ist: Die Welt wird umgewertet. Dabei
liegt der Fokus auf Mustererkennung und
Reiz-Reaktions-Schemata (anfillig fiir
Automatisierung) oder auf Empathie und
sozialer Interaktion (wenig anfillig fiir
Automatisierung). Die digitale Entwick-
lung ist in diesem Kontext zu sehen. Sie
ermdglicht einen noch effizienteren Aus-
tausch mit den Kunden, hilft, Kosten zu
senken und mit kiinstlicher Intelligenz
Entscheide noch besser zu treffen.

Die Technik kann die zwischen-
menschliche Beziehung aber nicht erset-
zen. Diese Beziehung ist grundlegend
fiir gegenseitiges Vertrauen. Darauf ba-
sierend gibt es sieben Erfolgsfaktoren,
die einen Banker auch in Zukunft erfolg-
reich machen werden — den Banker 4.0:
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1. Erfahrung und Senioritit

Der Kunde muss sich darauf verlassen
konnen, dass sein Berater alle Aspekte
des Bankgeschifts versteht, tiber die tra-
ditionellen Muster hinauswéchst, sich
einen 360°-Uberblick verschafft und auf
einen grossen Erfahrungsschatz zurtick-
greifen kann bei der Beratung komplexer
Vermogensverhéltnisse, Nachfolgepla-
nungen und der Strukturierung von indi-
viduellen Bediirfnissen in den Bereichen
Private Wealth und Corporate Finance.

2. Integritit —

Kundenwohl ist Bankenwohl

Mitder Erfahrung des Beraters steigt auch
seine Kompetenz, zum Teil komplexe
Familien- und Vermogensverhéltnisse zu
durchleuchten. Immer wichtiger wird die
Funktion, auch als Partner des Kunden
zu agieren und nicht nur als Berater der
Bank. Die Zufriedenheit des Kunden,
den Service einer Schweizer Bank zu ge-
niessen, zahlt sich langfristig auch fiir
die Bank und den Bankenplatz aus.

3. Ausbildung

Es reichte frither, sich mit einer kauf-
ménnischen Lehre oder einem Univer-
sitdtsabschluss im Bankgeschift bis zur
Pensionierung iiber Wasser zu halten.
Heute bieten die Banken Weiterbildun-
gen an, intern und extern, um sicherzu-
stellen, dass die Kunden vollumfanglich
und compliant beraten werden. Die An-
forderungen an den Berater haben sich
deutlich erweitert; dies setzt ein grosses
Eigeninteresse des Beraters voraus, sich
mit neuen Thematiken zu befassen, wel-
che moglicherweise vor einigen Jahren
noch nicht von Bedeutung waren.

4. Marktverstindnis und Kompetenz
Die Berater werden oft durch grosse
Spezialisten-Teams in den Banken un-
terstlitzt. Um den Kunden die optimale
Anlageldsung anbieten zu konnen, ist es
jedoch unerldsslich, dass der moderne
Berater sich selber fiir die Anlagemarkte
interessiert und sich einen Uberblick
iiber die aktuelle Marktlage verschaftt.

Der Kunde bemerkt den Unterschied, ob
sein Banker das Marktgeschehen aktuell
mitverfolgt oder nicht.

5. Digital- und Social-Media-Fitness
Traf der Berater frither den Kunden an-
lasslich seines Besuchs in der Schweiz
noch personlich im Biiro, ist er heute mit
ihm auf verschiedene Arten verbunden
und demonstriert jederzeitige Verfiigbar-
keit. Informelle Kommunikation, welche
sich liber Messenger- bis Social-Media-
Plattformen erstreckt, gibt beiden die
Maoglichkeit, sich sofort und zeitnah zu
aktuellen Themen auszutauschen und
sich eine Meinung zu bilden — auch aus-
serhalb der Biirozeiten.

6. Individualitit und Empathie
Zuhoren zu koénnen, ist nicht nur im pri-
vaten, sondern auch im geschéftlichen
Umfeld eine Kompetenz. Banken erwar-
ten von ihren Beratern nur allzu oft, die
hauseigenen Produkte anzupreisen. Die
hohe Kunst liegt allerdings darin, die rich-
tigen Fragen zu stellen und die Bediirf-
nisse zu erkennen. Der Kunde verdient
einen Freund, einen Partner in Finanzan-
gelegenheiten, der nicht nur die Bankpro-
dukte anpreist, sondern die langfristige
Entwicklung der Beziehung verfolgt.

7. Unternehmergeist
Der Banker 4.0 muss unternehmerische
Fahigkeiten und Kreativitét einsetzen.
Der Senior Berater muss die grossen Zu-
sammenhénge in der Kunden- und Bank-
beziehung sehen, natiirlich im Einklang
mit der Bankstrategie. Es ist enorm
wichtig fiir die Banken, sich entweder
auf grosse Volumen mit standardisierten
Angeboten oder aufindividuelle Bediirf-
nisse von UHNWI einzustellen. Gleich-
zeitig gibt dies den konkurrierenden
Banken die Gelegenheit, sich unterneh-
merischer zu engagieren und dem Kun-
den Losungen zu préisentieren, die inno-
vativ und lukrativ sind und sich somit
von der Masse abzuheben.
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