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Die Bankenindustrie hierzulande steht vor 
einer Reihe von Aufgaben: Anforderun-
gen an Regulierung, gestiegener Wettbe-
werb, Digitalisierung und der Kampf um 
die besten Talente sind nur einige der The-
men, welche die Branche umtreiben. Spe-
ziell mit Blick auf Private-Banking-Anbie-
ter und Vermögensverwalter kommt 

hinzu, dass in den kommenden sieben bis 
neun Jahren ein Großteil des deutschen 
Vermögens in die nachfolgende Genera-
tion übertragen wird. Diese mit einem 
überzeugenden Leistungsversprechen 

und einem modernen Auftritt an sich zu 
binden, wird die Grundlage für den künf-
tigen Erfolg der Finanzhäuser bilden. Das 
Potenzial ist jedenfalls enorm – schließ-
lich sind die privaten Vermögen heute 
aller Marktschwankungen zum Trotz grö-
ßer denn je. 

Für die Spezialisten und Top-Anbieter 
im Private-Banking-Markt gilt es daher 
umso mehr, einerseits den richtigen Spa-

gat zwischen digitalen Angeboten und 
persönlicher Beratung zu finden und an-
dererseits die nötige Tiefe und Breite in 
der Beratung zu gewährleisten, um sich 
erfolgreich bei vermögenden Kunden zu 
positionieren: Welche Bedürfnisse hat 
die nächste Generation bei der Betreu-
ung ihres Vermögens und welche Leis-
tungen, was etwa Sinnhaftigkeit und 
Nachhaltigkeit in der Geldanlage betrifft, 
sind für sie relevant? Dies sind Fragen, 
mit denen es sich intensiv zu beschäfti-
gen gilt. 

Mit der Zeit gehen

Digitale Angebote wie beispielsweise 
die Möglichkeit, jederzeit und weltweit 
alle Vermögenswerte auf einen Blick 
einsehen zu können, Anlageentschei-
dungen virtuell durchzuspielen und 
künstliche Intelligenz (KI) für Risiko- 
und Portfoliomanagement zum Einsatz 
zu bringen, sehen wir hierbei als Flan-
kierung von bestehenden Geschäftsmo-
dellen. Wer in diesem Bereich nicht mit 
der Zeit geht, wird es schwer haben, jün-
gere Kunden erfolgreich für sich zu ge-
winnen. 

Gleiches gilt für die Präferenz bei Geld-
anlagen, die für Nachhaltigkeit stehen. 
Wie eine Vielzahl von Studien zeigt, wün-
schen sich junge Menschen mehr als nur 
Rendite und nachhaltigere Kapitalanla-
gen. Vermögensverwaltungsstrategien, 
welche die Möglichkeit bieten, einen posi-
tiven Beitrag zur Erreichung von Umwelt-
zielen oder sozialen Belangen zu leisten, 
werden stärker nachgefragt. Dieser Trend 
wird sich in den kommenden Jahren wei-
ter verstetigen.   

Zugleich sehen wir jedoch Bedürfnisse, 
die generationenunabhängig Bestand 
haben. Auf der Anlageseite ist dies der 
Wunsch nach einer breiten und interna-
tionalen Diversifikation im Privatvermö-
gen und die Nachfrage nach Anlagemög-
lichkeiten in Sachwerte außerhalb der li-
quiden Märkte – Stichwort Private Equity 
und Infrastruktur. Der Gedanke, Vermö-
gen und Werte über einen langen Zeitho-
rizont hinweg zu erhalten, insbesondere 
auch in schwierigeren Marktphasen, spielt 
eine zentrale Rolle.

In der Beratung wiederum bleiben der 
persönliche Kontakt und das persönliche 

Gespräch im absoluten Mittelpunkt. Indi-
viduelle Beratung und einen persönlichen 
Ansprechpartner zu haben, nehmen wir 
auch in der nachfolgenden Generation als 
einen Wert für sich wahr, der bleiben wird. 
Wichtig ist es daher auch für die Bank-
häuser, eigene Kontinuität beim Personal 
sicherzustellen, damit Verfügbarkeit, En-
gagement und Verlässlichkeit keine Phra-
sen bleiben, sondern Tag für Tag vorgelebt 
werden. Denn Private Banking wird ein 
langfristiges Geschäft bleiben, wo sich 
Kunden über Jahrzehnte hinweg in einer 
vertrauensvollen Zusammenarbeit mit Be-
ratern und Beraterinnen wiederfinden 
möchten. 

Gleichzeitig beobachten wir eine sich 
verändernde Privatbankenlandschaft, 
die im Allgemeinen durch eine Abkehr 
von Unabhängigkeit gekennzeichnet ist. 
Dabei kommt die Nachfrage nach Ver-

mögensverwaltungsstrategien heute 
nicht ausschließlich von den sogenann-
ten UHNWIs (Ultra High Net Worth In-
dividuals), sondern verstärkt von Vermö-
gensinhabern, die unternehmerisch ge-
prägt sind. 

Als eines der wenigen unabhängigen 
privaten Bankhäuser in Deutschland 
verfolgen wir hier weiter unseren 
Wachstumskurs, in dem wir den Fokus 
auf die Beratung von vermögenden Pri-
vatkunden, Unternehmen und Stiftun-
gen sowie den Bereich Finanzierung 
legen. Dabei vertrauen wir sowohl auf 
ein innovatives Leistungs- und Produkt-
portfolio als auch die persönliche Nähe 
zum Kunden. 

Neben der originären Vermögens- und 
Anlagekompetenz gilt es für unser Haus, 
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Vorsorge – Stichwort Finanz- und Ruhe-
standsplanung sowie Erben & Schenken 
– genauso, wie wenn es darum geht, 
Fremdkapital zu finanzieren. Dies hat 
seinen Grund insbesondere in der Tat-
sache, dass Vermögen hierzulande stark 
im Immobiliensegment allokiert sind. 

Bausteine zusammenführen

Die Kompetenz, auch auf einkom-
mens-, erbschaftssteuerliche und gesell-
schaftsrechtliche Fragestellungen hinzu-
weisen sowie ein jahrelanges Verständ-

nis für die Belange von Familien mit 
Firmenvermögen zu besitzen, ist gefragt 
und geht über die direkte Asset Alloka-
tion hinaus. Denn zu einer umfassenden 
und tiefgehenden Beratung zählt aus 
unserer Sicht, die unterschiedlichen Bau-
steine erfolgreich zusammenzuführen 
und alle Abläufe für Kunden adäquat zu 
orchestrieren – sei es mit Partnern oder 
in Netzwerken. Auf eine kurze Formel 
gebracht, bedeutet dies: Die Privatbank 
sollte einen One-Stop-Shop bieten und 
über Beraterinnen und Berater verfügen, 
die sich auch in ihrer Rolle als Dirigenten 
wohlfühlen. 

Der Markt für Privatbanken befindet sich im Umbruch
Eigenständigkeit bei den Kunden gefragt – Persönliche  Betreuung ist generationenunabhängig – Mehrwerte über Anlageberatung hinaus schaffen
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Für die Spezialisten 
und Top-Anbieter  
im Private-Banking-
Markt gilt es umso 
mehr, einerseits  
den richtigen Spagat 
zwischen digitalen 
Angeboten und  
persönlicher Beratung 
zu finden und anderer-
seits die nötige  
Tiefe und Breite in  
der Beratung zu 
gewährleisten.

Banking gleicht mehr und mehr einem 
Zehnkampf. Nun ist es keine neue Er-
kenntnis, dass unsere Branche schon 
immer reich an Herausforderungen war. 
Doch sehen wir uns heute als Finanzinsti-
tute – und insbesondere als Privatbanken 
– gleich in mehreren Disziplinen gefordert, 
die ganz spezifische Fähigkeiten von uns 
verlangen: Kraft genauso wie Geschick 
und Technik, Geschwindigkeit genauso 
wie Ausdauer, Strategie ebenso wie Taktik. 
Und dieser Zehnkampf erfolgt nicht unter 
idealen Bedingungen, sondern bei reich-
lich Gegenwind. 

Die Darstellung ist, zugegeben, leicht 
dramatisiert, aber durchaus angemessen. 
Unsere Zeit ist geprägt von Entwicklun-
gen, die sich auf kurze wie auch auf lange 
Sicht auf die Bankenbranche auswirken. 
Das sind Inflation und Zinspolitik, Kon-
flikte in der Ukraine und im Nahen Osten, 
die Folgen des Klimawandels oder die Er-
fordernisse von Digitalisierung und Cy-
bersecurity. Hinzu kommen die weiterhin 
hohen Belastungen auf der Kostenseite der 
Banken sowie erhebliche regulatorische 
Anforderungen – und das alles bei sich 
wandelnden Kundenerwartungen, Stich-
wort „Next Gen“.  

Konsolidierung schreitet voran

Der Begriff Resilienz ist in dieser Ge-
mengelage von entscheidender Bedeu-
tung. Banken müssen auf diverse 

„Schocks“ und Anforderungen eingestellt 
sein. Dazu benötigen sie zunächst ein 
funktionierendes Geschäftsmodell. Das 
vergangene Jahrzehnt stellte diesbezüg-
lich alle Banken auf die Probe. Denn bei 
sinkendem Zinsniveau und kriselnder 
Wirtschaft war das Geschäftsmodell, das 
einseitig auf Zinsmarge abstellte, in Be-
drängnis geraten. Dies trug sicherlich 
auch zur Konsolidierung unserer Branche 
bei: Existierten im Jahr 2012 noch rund 
2.050 Kreditinstitute in Deutschland, 

waren es zehn Jahre später nur noch rund 
1.450 – wohlgemerkt bei wachsenden Bi-
lanzsummen und steigender Effizienz. 

Generell sind meines Erachtens nach 
einseitig ausgelegte Geschäftsmodelle an-
fällig, wenn es zu einem Regimewechsel 
kommt. Je nach Ausprägung einer solchen 
Veränderung kann es existenzbedrohend 
werden. Ein Geschäftsmodell, das in un-

terschiedlichsten Szenarien profitabel 
wachsen kann, ist daher sicherlich zu be-
vorzugen. Bleibt die Größe als weiterer 
Faktor für Resilienz. Insbesondere die 
regulatorischen Anforderungen haben die 
Kosten für „doing banking“ im vergange-
nen Jahrzehnt erheblich nach oben getrie-
ben. Daher scheint mir für das Segment 
der Regional- und Privatbanken langfris-
tig eine Mindestgröße notwendig, um als 
Marktteilnehmer weiter mitspielen zu 
können.

Der Faktor Mensch

Dieser Tage wird viel über künstliche 
Intelligenz (KI) geschrieben. Auch darü-
ber, ob und wie viele Arbeitsplätze mittels 
der Technologie eingespart werden kön-
nen. Es scheint aber noch etwas verfrüht 
zu sein, hochtrabende Einsparpotenziale 
jetzt schon zu proklamieren. Zumal der 
Fokus damit zu einseitig ist: Der Einbezug 

von KI in Prozesse der Bank sollte zu-
nächst zur Unterstützung gesehen werden, 
ob nun durch die Automatisierung inter-
ner Abläufe oder durch eine wertvolle 
Assistenz im Kundenkontakt. Insbeson-
dere in der Interaktion mit der Kundin 
oder dem Kunden zählen der persönliche 
Kontakt und das Vertrauen zum Mitarbei-
tenden. Deshalb bleiben die Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter auf absehbare Zeit für 
Banken und gerade für Privatbanken  wei-
terhin das wichtigste Kapital.

Resilienz bedeutet deshalb auch: Ban-
ken sind gut beraten, dem Bereich People 
Management und Development entschei-
dende Bedeutung einzuräumen. Mitarbei-
ter gerade in Privatbanken sollten ein 
Arbeitsumfeld vorfinden, das ihnen die 
notwendige Verantwortung und auch die 
großen Handlungsspielräume einräumt, 
um Lösungen für eine höchst anspruchs-
volle Klientel erarbeiten zu können. Wir 
können uns nur mit unseren Kunden wei-
terentwickeln und innovative Lösungen 
finden, wenn wir die Stärken unserer Mit-
arbeiter fördern und ihnen einen Rahmen 
bieten, in dem sie Banking immer wieder 
neu denken und die Bank aktiv mitgestal-
ten können. 

Hauck Aufhäuser Lampe hat sich seine 
Resilienz gezielt erarbeitet. Wir sind 
heute eine der großen Privatbanken in 
Deutschland, resultierend aus organi-
schem wie gleichermaßen anorgani-
schem Wachstum. Zum einen haben wir 
die Konsolidierung unserer Branche mit 
vorangetrieben und mehrere Merger voll-
zogen, zuletzt die Fusion von Hauck & 
Aufhäuser mit dem Bankhaus Lampe. 
Zum anderen ist es uns gelungen, in 
einem diversifizierten Modell, das umfas-
send alle Dienstleistungen rund um Ver-
mögen anbietet, das Provisionsgeschäft 
stark voranzutreiben. So haben wir eine 
sehr gute Balance zwischen Zins- und 
Provisionsgeschäft gefunden. 

Dabei ist unser Anspruch, dass wir uns 
einerseits mit unserem Leistungsangebot 

auf dem Niveau internationaler Privatban-
ken befinden, uns andererseits auch in 
puncto Rentabilität mit den internationa-
len Playern vergleichen können. Denn nur 
dann ist man als Unternehmen für Inves-

toren attraktiv. Und nur dann lässt sich 
das Wachstum einer Bank vernünftig fi-
nanzieren. 

Organisches Wachstum spielte für uns 
in den vergangenen Jahren eine ebenso 
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große Rolle wie unsere getätigten Mer-
gers-&-Acquisitions-Aktivitäten. Deshalb 
haben wir einen kontinuierlichen, geziel-
ten Personalausbau vorgenommen. Dieser 
diente nicht nur dazu, unsere Markt- und 
Backoffice-Bereiche zu stärken, sondern 
uns auch auf neue Themen wie Digital As-
sets oder KI einzulassen und auch als Pri-
vatbank in bescheidener Größe aktuelle 
Trends zu verfolgen und auf Relevanz für 
die Bank zu prüfen. Denn in einem sich 
schnell verändernden Markt geht es 
darum, sich den Kundenbedürfnissen an-
zupassen und hervorragenden Service 
auch in Zukunft anbieten zu können. In 
dieser schnelllebigen Welt gerät man 
sonst schnell ins Hintertreffen und verliert 
über die Zeit Kundenakzeptanz und damit 
früher oder später Kunden. 

Deshalb: Resilienz entsteht durch 
Wachstum und Weiterentwicklung – 
indem man, salopp formuliert, keine Ruhe 
gibt und am Ball bleibt. 

Keine Ruhe geben und am Ball bleiben
Resilienz entsteht durch Wachstum und Weiterentwicklung – Sich den Kundenbedürfnissen anpassen und auch künftig hervorragenden Service bieten 

Michael Bentlage

Vorstands-
vorsitzender  
der Hauck  
Aufhäuser Lampe 
Privatbank AG

Banken sind gut 
beraten, dem Bereich 
People Management 
und Development 
entscheidende Bedeu-
tung einzuräumen.
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