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Wie entwickeln sich Gehalter,
Jobprofile & Co. im Private
Wealth Management

Wo sehen Sie die Private-Wealth-Management-Branche in Deutschland
zurzeit?

Uwe Kronert: Ich denke, man muss hier sehr differenziert vorgehen.
Wihrend die klassischen Banken im Private Banking aufgrund der
Zinssituation und der immer noch vorhandenen Risikoaversion der Anleger
massiv unter Druck stehen und die Ertrdge teilweise erheblich zuriickgehen,
ist die Situation bei selbstdndigen Vermégensverwaltern und Family Offices,
die sich vermehrt um die gehobene Klientel kiimmern, deutlich stabiler.
Jedoch sind alle derzeit von Ertragsausweitungen deutlich entfernt.

Wird die Zahl der Jobwechsel in naher Zukunft zunehmen?

Kronert: Private Banker werden weiterhin gesucht, jedoch im Gegensatz zu
frither sucht man derzeit Personen, die echte Hunter-Qualitdten mitbringen.
Ansonsten werden wieder vermehrt Finanzplaner gesucht, die die angestrebte
Risikostreuung der Kundenvermogen professionell unterstiitzen kdnnen.



Wo entstehen kiinftig vermehrt Stellen: bei den Banken, bei
unabhingigen Vermogensverwaltern, bei Family Offices oder anderen
kundenseitigen Arbeitgebern wie Stiftungen, Versorgungswerken,
Kirchen et cetera?

Kronert: Eindeutige Verlierer sind Banken, bei denen jetzt schon in
Anbetracht der Ertragslage ein Uberhang an Mitarbeitern herrscht. Die
unabhdngigen Vermdgensverwalter und Family Offices werden sich weiter
mit Top-Beratern oder Spezialisten wie Finanzplanern anreichern. Stiftungen,
Versorgungswerke, Non-Profit-Organisationen, Versicherungen und andere
institutionelle Kunden werden sich verselbstdndigen. Aufgrund der
angewachsenen Volumina und der Notwendigkeit, in neue Asset-Klassen zu
investieren, werden sie Spezialisten in der Vermégensstrukturierung und
Portfoliomanager aus den liquiden und illiquiden Assets selbst einstellen.
Somit entsteht dort Bedarf mit langfristigen Perspektiven.

Welche Trends gibt es bei den Gehdltern im Private Wealth
Management?

Krinert: Die Zeiten von stetig wachsenden Gehdltern in der Branche sind
vorbei. Das ist auch nur logisch, da die Nettomargen in Bezug auf das
Kundenvolumen in den vergangenen Jahren deutlich gefallen sind. Hinzu
kommt, dass viele Banken dazu iibergehen, pro Berater ein Profitcenter
einzurichten, um den Erfolg jedes einzelnen besser messbar zu machen.
Aufgrund der in der Historie guten Ertragslage war die Messung einzelner
Berater weniger wichtig und so konnten sich auch weniger profitable Berater
gut halten und entwickeln. Das diirfte nun vorbei sein und die Schere deutlich
aufgehen. Wer ein grofes Kundenvolumen sein Eigen nennt und damit auch
gute Ertrage erzielt, wird weiterhin gut verdienen. Auf der anderen Seite wird
es aber auch viele Berater geben, bei denen der variable Anteil deutlich sinkt.
Im Rahmen dieser Entwicklung gibt es immer noch ganz sinnvolle
Teamansdtze, jedoch befiirchte ich, dass Egoismen zunehmen diirften.

Inwiefern sind die Jobprofile heutzutage anders als noch vor drei bis vier
Jahren?

Kronert: Einen eindeutigen Trend, ob verstarkt Spezialisten oder
Generalisten gefragt sind, kann ich nicht erkennen. Family Office oder
Stiftungen, Versorgungswerke, Non-Profit-Organisationen, Versicherungen et
cetera geht es verstarkt um Spezialisten. Andererseits suchen beispielsweise
unabhdngige VermGgensverwalter starke Personlichkeiten, die bereits iiber
einen ansprechenden Kundenstamm verfiigen und die zuséatzlich die
Motivation und Fihigkeit haben, weitere Kundenbeziehungen aufzubauen.



Was spielt heutzutage fiir Wechselwillige eine Rolle?

Krinert: Freiheit in der Gestaltung der Arbeitszeit und insbesondere in der
Auswahl der Produkte ist ein Punkt, der bei Wechselwilligen ganz oben steht.
Es wird ,,die Flexibilitdt eines unabhidngigen Vermdgensverwalters und die
Sicherheit einer Bank® gesucht — so gehort letztlich von einem
Wechselwilligen. Das wird es so aber nicht geben. Dies liegt an der
notwendigen Steuerbarkeit der Ergebnisse und daran, auch weniger aktive
Berater zu stdndigen Aktivitdten zu motivieren. Eigenstdndige und
erfolgreiche Berater haben damit jedoch grofe Probleme.

Holen sich Private Banker und Wealth Manager zunehmend Rat bei
einem Karriere-Coach?

Kronert: Leider nein. Diese stets sinnvolle Mafnahme wird hdufig erst dann
ergriffen, wenn es zu spdt ist — das heifsit man einem Sozialplan zum Opfer
gefallen ist.

Ein Berater geht von Bank A nach B oder in die Selbststindigkeit. Was
sind gute, was durchschnittliche Werte — in Prozent der Assets under
Management — bei der Mitnahme des Kundenbuches?

Krinert: Die Erfahrung hat gezeigt, dass sich Berater in diesem Punkt
deutlich tiberschdtzen. Wenn vom Mitnehmen von 50 bis 70 Prozent des
Kundenvolumens gesprochen wird, ist das viel zu hoch, zumindest bei den
allermeisten Beratern. In Deutschland herrschen keine Schweizer
Verhiltnisse. Dort sind die Kunden den Wechsel bereits mehrfach gewohnt.
Die Loyalitdt des Kunden zum Unternehmen wird hiufig unterschatzt. Zahlen
von 20 bis 30 Prozent sind da viel realistischer.

Sehen Sie, dass sich zunehmend auslidndische Private-Banking-Anbieter
wieder fiir den deutschen Markt interessieren?

Kronert: Nein, das sehe ich nicht. Die Eintrittshiirden in Deutschland sind
sehr hoch, da der deutsche Markt sehr dezentral aufgestellt ist. Um einen
bundesweiten erfolgreichen Antritt zu haben, muss man neben Frankfurt ein
Office in Miinchen, Hamburg, Diisseldorf, Stuttgart und Berlin haben. Dies
macht es extrem teuer.



