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Einleitung Die vorliegende Studie befasst sich mit der Vorstellung und dem Vergleich alternativer Preismodelle im Kundensegment Private Banking. Die enge Beziehung zwischen den einzelnen Dienstleistungen im Umfeld der Anlageberatung ließ es über lange Zeit zu, dass die eigentliche Beratungsleistung in Form von produkt- und transaktionsgebundenen, artfremden Gebühren indirekt und ausreichend abgegolten wurde. Aus diesem Grund wird die Anlageberatung auch heute noch als eine kostenlose Vorleistung für den Kunden betrachtet. Banken erbringen sie in der Absicht, die verursachten Aufwendungen mittels Folgegeschäfte zu kompensieren.1 Das Umfeld der Anbieter von Private Banking-Leistungen ist allerdings durch einen großen Wandel gekennzeichnet. Eine Vielzahl an neuen, regulatorischen Rahmenbedingungen, sich verändernde Marktstrukturen, steigende Ansprüche der Kunden und neue Wettbewerber sind für diesen Wandel verantwortlich. Die aktuelle Finanzmarktkrise hat außerdem zu einer Vernichtung hoher Vermögenswerte geführt und erschwert Banken die Generierung von Erträgen aus Produktabschlüssen und Börsentransaktionen. Auch das Vertrauensverhältnis vieler Private Banking-Kunden zu ihrem Berater wurde im Zuge der Krise gestört, was dazu führt, dass die Qualität der Beratungsleistung zunehmend infrage gestellt wird. Nach wie vor gelten jedoch die Betreuung und insbesondere die Beratung von Kunden als Kernkompetenz des Private Banking. Der direkte Kontakt zwischen Kunde und Berater sowie ihr Vertrauensverhältnis spielen aufgrund der Dienstleistungseigenschaften der Beratung eine große Rolle.2
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Vgl. Bodmer, 1993, Seite (S.) 17. Vgl. Riegler, 2005, S. 255. 5



Ob in der Presse, bei Verbraucherschützern oder auch bei den Entscheidungsträgern unterschiedlicher Institutsgruppen kommt es daher mittlerweile immer häufiger zu Diskussionen bezüglich der Vorteilhaftigkeit einer direkten Vergütung von Beratungsleistungen. Insbesondere in Bezug auf die Akzeptanz durch vermögende Privatkunden, können dabei sehr konträre Auffassungen festgestellt werden. Alternative Preismodelle sehen in unterschiedlicher Art und Weise eine direkte Vergütung der Beratungsleistung vor. Ob sie ein Signal für eine bessere Beratungsqualität setzen können, bzw. zu einer stärkeren Kundenbindung, einer ausreichenden Differenzierung im Wettbewerb und zu einer Verbesserung der Ertragslage der Banken führen können, soll im Rahmen dieser Ausarbeitung überprüft werden. Die Studie ist in vier Kapitel gegliedert. Im ersten Kapitel wird das Private Banking, seine Marktentwicklung und Anbieter aufgezeigt. Des Weiteren wird die Zielgruppe mit ihren Erwartungshaltungen und Besonderheiten vorgestellt sowie ein Überblick über die Leistungen und Wertschöpfungsmöglichkeiten im Private Banking gegeben. Das zweite Kapitel dient dazu, die Grundzüge der bankbetrieblichen Preispolitik darzulegen. Sowohl die Bedeutung der Preispolitik für Bank und Kunde, als auch die Determinanten, Parameter und Differenzierungsmöglichkeiten der Preisgestaltung werden hier behandelt. Themen wie die Kostenstruktur der einzelnen Banken sowie Unterhalt und administrative Abwicklung der Preisgestaltung werden nicht explizit behandelt sondern nur gestreift. Das dritte Kapitel befasst sich mit der Vorstellung des traditionellen und der alternativen Preismodelle. Mögliche Konflikte durch die Anwendung des traditionellen Preismodells werden ebenfalls aufgezeigt.
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Das vierte Kapitel beinhaltet die Gegenüberstellung und Beurteilung aller im dritten Kapitel vorgestellten Preismodelle. Ihre Stärken und Schwächen werden sowohl aus Kunden- als auch aus Bankensicht kritisch beleuchtet. Die im Anhang abgebildeten Musterrechnungen sollen insbesondere die Beurteilung nach Ertrags- und Kostengesichtspunkten unterstützen. Zuletzt wird ein Fazit gezogen, dass die wichtigsten Erkenntnisse noch einmal verdeutlichen soll.
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1 1.1



Private Banking Begriffliche Grundlagen und Abgrenzungen



Jahrhunderte lang wurde „Private Banking“ in enger Verbindung mit Privatbankiers und Privatbanken wahrgenommen. Private Banking steht heutzutage jedoch nicht mehr nur für das Geschäftsmodell einer Bank. Seitdem sich immer mehr Banken und Finanzdienstleister den vermögenden Kunden zuwenden, steht Private Banking für ein spezielles Kundensegment und Geschäftsfeld, dass auch als englisches Synonym für den Begriff „private Vermögensverwaltung“ verstanden werden kann.3 Eine einheitliche Definition und klare Abgrenzung von Private Banking existiert jedoch weder in der Literatur, noch in der allgemeinen Bankpraxis. Die Vielzahl an unterschiedlichen, unternehmensspezifischen Bezeichnungen für die einzelnen Geschäftsfelder und Kundensegmente, wie z. B. neben „Private Banking“, „Private Wealth Management“ oder lediglich „Wealth Management“, erschweren eine eindeutige Systematisierung zusätzlich.4 Für die vorliegende Studie wird Private Banking wie folgt definiert: "Private Banking" umschreibt heutzutage im Allgemeinen das Bankgeschäft mit einer institutsspezifisch klar definierten, vermögenden Privatkundengruppe. Sämtliche den Bedarf dieser Kundengruppe abdeckenden Finanzdienstleistungen und damit verbundenen Beratungs- und unterstützenden Zusatzdienstleistungen werden mit einer hohen persönlichen Service- und Qualitätskomponente erbracht. Ziel ist u. a. die kundenindividuelle Planung und Realisation der langfristigen persönlichen und finanziellen Zukunftsvorstellungen.5
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Vgl. Brost, 2007, S. 5-7; Koye, 2005, S. 49. Vgl. Brost, 2007, S. 5-7; auf institutsspezifische Kundensegmentierungen in die Bereiche „Private Banking“ und „Wealth Management“ wird in Kapitel 1.3.1 eingegangen. 5 Vgl. Wöhle, 1998, S. 5; Brost, 2006, S. 57. 8 4



1.2



Private Banking-Markt



1.2.1 Marktentwicklung und Potenzial Noch vor 20 Jahren wurde der Private Banking-Markt lediglich von wenigen elitären Häusern als lukrative Nische bedient. Allein im Zeitraum von 1995-2000 bspw. stiegen in Deutschland jedoch sowohl die Anzahl der Zielkunden, als auch die Vermögenswerte zwischen 10 % und 20 % an. Von Brost zitierte Vermögensschätzungen aus dem Jahr 2007 ergaben, dass circa (ca.) 1,35 Millionen Haushalte in Deutschland über ein liquides Vermögen von 150.000 Euro (EUR) – 300.000 EUR verfügen. 560.000 Haushalte liegen zwischen 300.000 EUR – 750.000 EUR, 150.000 Haushalte zwischen 750.000 EUR 1,5 Millionen EUR und 70.000 Haushalte darüber.6 Gemessen am liquiden Vermögen der Kunden, hat Deutschland demnach den größten Private Banking-Markt Europas. Die hohe Marktdynamik und der Umstand, dass das Geschäftsfeld Private Banking in der Bankenbranche als äußerst attraktiv angesehen wird, führen dazu, dass laufend neue Wettbewerber in den Markt eintreten und mit unterschiedlichen strategischen Konzepten versuchen, an diesem Marktsegment teilzuhaben. Seine Attraktivität resultiert insbesondere daraus, dass bei vermögenden Privatkunden die Möglichkeit der Erzielung hoher Provisionserlöse bei vergleichsweise geringem Kapitaleinsatz und niedrigem Risikoprofil besteht. 7 Doch gerade der zunehmende Wettbewerb vollzieht am Private Banking-Markt einen Wandel vom Verkäufer- zum Käufermarkt und bringt einen deutlichen Rückgang der Margen mit sich. Die sich ändernden Rahmenbedingungen verstärken diesen Effekt und führen zu einer hohen Marktfragmentierung. Insbesondere Entwicklungs-
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Vgl. Brost, 2007, S. 4; aufgrund des Fehlens verlässlicher Daten über das Vermögen privater Haushalte, unterliegen Schätzungen dieser Art großen Ergebnisschwankungen. 7 Vgl. Hille, 2008, S. 8; Schlitz, 2006, S. 11. 9



prozesse in der Informationstechnologie, der Gesellschaft an sich, den regulatorischen Rahmenbedingungen und der Globalisierung, führen neben der Wettbewerbssituation zu einer Reihe von Veränderungen am Private Banking-Markt, die sich sowohl auf die Kundenbedürfnisse und -erwartungen, als auch auf die Herausforderungen für Private Banking-Anbieter auswirken.8 Neuerungen in der Informationstechnologie sind z. B. das Internet und die zunehmende Nutzung des Online-Bankings, die die Möglichkeiten der Kundenbetreuung erweitern und verändern. Die schnellere und einfachere Verfügbarkeit von Informationen führt zudem dazu, dass die Transparenz am Bankenmarkt ansteigt.9 Gesellschaftlich bringt die Bildung neuer Vermögenswerte bei jungen Kunden, z. B. durch individuellen Berufserfolg, Veränderungen auf der Nachfrageseite mit sich. Zudem wird beobachtet, dass eine neue Generation junger Kunden heranwächst, die ihr Vermögen durch Erbschaft bezieht. Bereits in den letzten 10 Jahren konnte eine Verdopplung der Erbmasse festgestellt werden und es wird davon ausgegangen, dass auch zukünftig mit vermehrten Vermögensnachlässen zu rechnen ist. Diese Entwicklung resultiert insbesondere daraus, dass in der neueren Geschichte Europas erstmals Vermögenswerte einer ganzen Generation zur Übertragung zur Verfügung stehen und nicht durch Krieg vernichtet worden sind.10 Die Globalisierung führt dazu, dass Banken ihre Geschäftstätigkeit viel einfacher über ihre Heimatmärkte hinaus ausweiten können und ein zunehmender, anbieterübergreifender Bezug von Bankprodukten und Teilen der Wertschöpfungskette stattfinden kann.11 Die zuneh-
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Vgl. Seiler, 2008, S. 429; Schlitz, 2006, S. 12; Koye, 2005, S. 111-112; Hille, 2008, S. 291-292. 9 Vgl. Koye, 2005, S. 113. 10 Vgl. Hille, 2008, S.19, S. 291-292; Stapfer, 2005, S. 7. 11 Die Eröffnung von Auslandsniederlassungen ist bspw. durch die Einführung des sog. „Europa-Passes“ sehr viel einfacher geworden. 10



menden internationalen Verflechtungen zwischen Banken und Dienstleistern bringen andererseits jedoch auch mit sich, dass internationale Auflagen der betroffenen Aufsichtsbehörden berücksichtigt werden müssen. Für die Institute ist daher mit einer Steigerung der Komplexität zu rechnen, die zum einen aus der zunehmenden Konfrontation mit verschärften gesetzlichen Vorschriften, als auch aus der europäischen Harmonisierung resultieren. In der Vergangenheit haben bspw. bereits die Richtlinien zur Geldwäscheprävention, Basel II sowie die Finanzmarktrichtlinie (MiFID), Anpassungen in den Instituten notwendig gemacht und damit auch die Kundenbeziehung beeinflusst.12 Bereits wirtschaftliche Entwicklungen in der Vergangenheit haben zu Änderungen in der Ergebnissituation der Anbieter von Private Banking-Leistungen geführt. Da ein großer Anteil der Einnahmen transaktionsorientiert ist, die Anzahl an Transaktionen aber vor allem in Phasen unbeständiger Börsenmärkte abnimmt, hat sich die Ertragsgenerierung aus Bankgebühren verringert.13 Die aktuelle Finanzmarktkrise hat zudem zu massiven Abwertungen über alle Märkte und Anlageklassen hinweg geführt. Einer Private Banking-Studie von Booz & Company zufolge haben sich die angelegten



Vermögenswerte



der



Private



Banking-Kunden



in



Deutschland von 640 Milliarden EUR in 2007 um 25 % auf ca. 480 Milliarden EUR in 2008 verringert. Dieses reduzierte Anlagevolumen und die allgemeine Margenerosion haben von 2007 auf 2008 zu einem kumulierten Ertragseinbruch des Sektors von 20 %, d. h. 1 Milliarde EUR geführt. Für 2009 wird laut (lt.) der Studie mit wiederholten Einbußen um 20 % gerechnet. Die große Mehrheit der Branchenexperten rechnet nicht vor 2010 mit einer substanziellen
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Vgl. Engstler in: Spath, 2008, S. 272-273; Koye, 2005, S. 113; Hille, 2008, S. 291-292. 13 Vgl. Hille, 2007, S. 18-19. 11



Erholung der Finanzmärkte und somit auch des deutschen Private Banking-Marktes, so Booz & Company.14 Trotz der geringeren Erträge während schlechter Börsenphasen und den beschriebenen Herausforderungen ließen sich im Private Banking in der Vergangenheit jedoch immer noch höhere Margen als in traditionellen Bankbereichen erzielen. Experten der Boston Consulting Group gehen außerdem davon aus, dass die im Private Banking zu erzielenden Bruttoerlöse i. d. R. doppelt so hoch sind, wie die Erlöse aus dem Investment Banking.15 Aufgrund dessen, dass der Private Banking-Markt in den Jahren vor der aktuellen Finanzmarktkrise deutlich gewachsen ist und viele Studien namhafter Beratungsunternehmen seinerzeit davon ausgingen, dass sich dieser Trend u. a. im Zuge vorher beschriebener Entwicklungen auch in Zukunft fortsetzen wird, sollte nach einer Erholung der Finanzmärkte auch wieder mit einem Wachstum gerechnet werden können.16 1.2.2 Private Banking-Anbieter Bereits im vorangegangenen Abschnitt wurde die Zunahme des Wettbewerbs am Private Banking-Markt angesprochen. Es treten immer mehr Anbieter bzw. Anbietertypen auf, die im Private BankingKundensegment Marktanteile gewinnen möchten. Derzeitige Anbieter stammen sowohl aus dem Banken- als auch aus dem Nichtbankenbereich. Obwohl Banken im Private Banking heutzutage noch der dominierende Anbietertyp sind, ist davon auszuge-
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Befragung von Top-Managern des deutschen Private Banking & Wealth Management-Marktes von über 25 Banken aus allen Sektoren; vgl. Ardelt: www.presseportal.de, abgerufen am 18. 06. 2009. 15 Vgl. Brost, 2007, S. 5; Boston Consulting Group, zitiert nach (zit. n.) Spreiter, 2005, S. 50. 16 Vgl. Hoß, 2008, S. 235. 12



hen, dass sich der Trend eines erhöhten Engagements von Nichtbanken-Anbietern in Zukunft fortsetzen wird.17 Im Bankenbereich unterscheiden wir zwischen Universal- und Spezialbanken. Zu den Universalbanken gehören bspw. die Großbanken, Genossenschaftsbanken und Sparkassen mit ihren Landesbanken. Zu den Spezialbanken zählen die traditionellen Privatbanken, Handelsbanken, Börsenbanken und spezialisierte Auslandsbanken. Die Anbieter des Nichtbankenbereichs lassen sich grob in drei Kategorien unterteilen. Unter die erste Kategorie fallen die sog. „Beratungsspezialisten“, wie z. B. unabhängige Vermögensverwalter, Finanzberater, Versicherungsgesellschaften, Rechtsanwälte und Treuhänder. Die zweite Kategorie beinhaltet die „Transaktionsspezialisten“ wie z. B. Brokerunternehmen, die äußerst günstige Kostenstrukturen bei der Abwicklung von Wertpapiergeschäften aufweisen. In der dritten Kategorie werden die sog. „Produktspezialisten“, wie z. B. Fondsmanager zusammengefasst.18 Die folgende Abbildung gibt einen Überblick über die Marktanteile der Private Banking-Anbieter im Jahre 2007 in Deutschland.
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Vgl. Maude/ Molyneux, 1996, zit. n. Schäli, 1998, S. 43; Hille, 2007, S. 9. Vgl. Schäli, 1998, S. 44-46. 13
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private banking in deutschland strategie und pdf 

private banking in deutschland strategie und | Read & Download Ebook private banking in deutschland strategie und for free at our. Online Library.
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private eye der millionencoup detektivrollenspiel im ... AWS 

If you want to possess a one-stop search and find the proper manuals on your products, you can visit this website that delivers many Private Eye Der Millionencoup. Detektivrollenspiel Im Viktorianischen England Abenteuerband. You can get the manual y
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Kompaktstudium Honorarberatung 

Coaching erfolgt dann in der Verantwortung der Kooperationspartner unabhÃ¤ngig von der EBS Executive Education. Kompaktstudium. Honorarberatung.
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salutogenese im vergleich mit der tcm traditionelle ... AWS 

This Salutogenese Im Vergleich Mit Der TCM Traditionelle Chinesische Medizin By Norbert Strehlow PDF on the files/S3Library-C8420-3012d-5c782-77b1b-E4c78.pdf file begin with Intro, Brief Discussion until the. Index/Glossary page, look at the table of
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retail banking im informationszeitalter integrierte 

PDF Ebook retail banking im informationszeitalter integrierte gestaltung der ... integrierte gestaltung der geschafts prozess und PDF file for free from our online.
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LGT Navigator 05. Juli 2017 - LGT - Private Banking 

05.07.2017 - Aktien Indizes. Aktuell YTD (%) ... Aktien â€“ Telecom Italia im Visier der RegulationsbehÃ¶rde. Die italienische ... Die aktuelle kleine Ã„nderung in ...
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