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Private-Banking-Markt

~Echtes” Private Banking wird vom Markt
honoriert

Commerzbank Private Banking nutzt gezielt seine strukturellen
Vorteile und wachst iber Marktdurchschnitt

L] Der deutsche Private-Banking-Markt ist umkadmpft, die Commerzbank
behauptet ihren Platz unter den Top Drei

L] Leistungen, die unter dem Etikett , Private Banking” angeboten
werden, unterscheiden sich je nach Anbieter sehr stark

L] Commerzbank bietet ,,echtes” Private Banking fir liquide Vermdgen ab
500 000 Euro oder wenn aufgrund der Komplexitat der
Vermdgensstruktur besondere Lésungen erforderlich sind

Der Markt fur Private Banking in Deutschland ist hart umkampft.
Grofibanken, Privatbanken, Sparkassen und Genossenschaftsbanken
werben um vermogende Kunden. Deren Zahl belduft sich in Deutschland
derzeit auf knapp 800.000 (Quelle: Capgemini World Wealth Report 2007).
Damit ist die Zahl der Wohlhabenden im Vergleich zum Vorjahr um 4%
gestiegen. Gleichwohl hat sich der Wettbewerb verschéarft und wird auch
kdnftig zunehmen: Auslandische GroRbanken dréangen nach Deutschland
und konkurrieren mit heimischen Instituten um die attraktive Klientel. In
diesem angespannten Umfeld wuchs das Commerzbank Private Banking
Uber dem Marktdurchschnitt: 2007 ist die Kundenzahl um 13% auf Uber
25.000 gestiegen. Das verwaltete Vermodgen wuchs um 14% auf rund 28
Milliarden Euro. Insgesamt konnte die Commerzbank ihre Position unter den
drei flhrenden Banken bei der Betreuung vermdgender Privatkunden in

Deutschland behaupten.

Mit ,echtem” Private Banking zum Erfolg
Urspriinglich umfasst der Begriff , Private Banking” im Markt alle Betreu-

ungsangebote fir Wohlhabende. Dann hielt das Wealth Management flr
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besonders vermdgende Personen Einzug in Deutschland. Diese neue
Segmentierung nutzten einige Banken, um das klassische Private Banking
far kleinere Vermogen zu 6ffnen. Sehr wohlhabende Kunden galten fortan
als ein Fall firs Wealth Management. Seither ist die Begriffsverwirrung bei
der Finanzberatung vermogender Privatkunden grof3: Jedes Institut definiert
.Private Banking”, ,Wealth Management” oder auch ,Private Wealth
Management” unterschiedlich. ,Kunden sollten prifen, welche Leistungen
sich hinter welchem Etikett verbergen. Wir bieten denjenigen Kunden
Private Banking, die Uber ein liquides Vermogen ab 500.000 Euro verfligen
oder bei denen besondere Ldsungen erforderlich sind, etwa aufgrund der
Komplexitat der Vermodgensstruktur”, erklart Dr. Thorsten Reitmeyer,
Konzernleiter Commerzbank Private Banking. Die Entwicklung, Private
Banking bereits ab einem Vermdgen von 30.000 Euro anzubieten und
wohlhabende Kunden stattdessen im Wealth Management zu flhren, sieht
er kritisch: ,Bei solchen Summen sind echte Private-Banking-Leistungen
betriebswirtschaftlich nicht machbar. Das enttduscht letztlich die Kunden.
Damit schaden die Anbieter nicht nur sich selbst, sondern der gesamten

Branche.”

Auch beim Wealth Management hebt sich das Commerzbank Private
Banking vom Wettbewerb ab. ,, Wir haben das Wealth Management in unser
Angebot integriert. Der Ubergang vom Private Banking ins Wealth Manage-
ment orientiert sich dabei nicht an der Héhe des Vermogens, sondern an der
Komplexitat der Finanz- und Familienstrukturen”, so Reitmeyer. ,Nur so
kédnnen wir den Erwartungen unserer Kunden an ein echtes Private Banking

gerecht werden. Und das wird vom Markt honoriert.”
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