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Anlageberatung – Nur Individualit�t und Qualit�t sichern langfris-

tige Kundenzufriedenheit

F�r die privaten Banken ist das Privatkundengesch�ft ein wichtiges Stand-

bein ihres Gesch�ftsmodells. Bezogen auf Geldanlagen ist dabei die heutige 

Produktstruktur vielf�ltig. Die Angebotspalette reicht von Spar- und Fest-

geldkonten �ber Aktien bis hin zu Zertifikaten oder strukturierten Anleihen.

„Die privaten Institute stellen sich dem intensiven Qualit�tswettbewerb im 

Privatkundengesch�ft. Da dieses Gesch�ft eher abstrakt ist, definiert sich 

Qualit�t hier in hohem Ma�e �ber die Art und Weise der Kundenberatung“, 

erl�uterte hierzu Klaus Wagner-Wieduwilt, gesch�ftsf�hrendes Vorstands-

mitglied des Ostdeutschen Bankenverbandes. 

Die Banken w�rden die Verunsicherung der Anleger durch die Finanzmarkt-

und Wirtschaftskrise deutlich sp�ren. Den Kreditinstituten sei bewusst, dass 

Vertrauen in ihre Beratungsleistung verloren ging. Zugleich habe sich das 

Verhalten der Kunden deutlich ver�ndert. Die vorher dominierende Rendi-

teoptimierung sei durch eine starke Sicherheitsorientierung verdr�ngt wor-

den. Tats�chlich gelte aber in allen Marktphasen: jeder Anleger sollte f�r 

sich eine ausgewogene Position im Dreieck Sicherheit-Liquidit�t-Rendite 

definieren. Hierzu m�sse intensiv und stetig eine Finanz- und Anlagepla-

nung erfolgen. Um dieses Ziel zu gew�hrleisten, sei angesichts der Vielfalt 

und Komplexit�t von Finanzprodukten auch in Zukunft die Inanspruchnah-

me einer Bankberatung zumeist unverzichtbar.

Dabei sei aber auch die Kreditwirtschaft mit einem sich st�ndig ver�ndern-

den Marktumfeld konfrontiert und m�sse darauf reagieren. So sei im Be-

reich der Verm�gensanlagen die Bindung an eine Hausbank in ihrer Bedeu-

tung f�r den Kunden in den letzten Jahren deutlich gesunken. Zeitgleich
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neue Anbieter der Wettbewerb um den Kunden deutlich intensiviert. Um 

als betriebswirtschaftlich organisiertes Unternehmen bestehen zu k�nnen, 

r�cke f�r jeden Anbieter das wesentliche Unterscheidungsmerkmal gegen-

�ber den Mitwettbewerbern – die Qualit�t der Beratung – st�rker in den 

Vordergrund. Nur wer hier hohen Anspr�chen gen�ge, w�rde eine stabile 

und vertrauensvolle Beziehung zu den Anlegern aufbauen k�nnen. Die pri-

vaten Banken w�rden daher intensiv an der Verbesserung ihrer Kommuni-

kation mit dem Kunden und der internen Organisationsprozesse arbeiten.

„Die Ausrichtung der Anlageberatung an den individuellen Anlegerinteres-

sen und die Qualit�tssicherung der Beratungsleistungen sind die Basis f�r 

eine hohe Kundenzufriedenheit. Diese ist f�r die Institute gleichzeitig die 

Gesch�ftsgrundlage, um langfristig erfolgreich zu sein“, bekr�ftige Wagner-

Wieduwilt. 

Der Ostdeutsche Bankenverband vertritt die privaten Banken in den ostdeutschen Fl�chen-
l�ndern und Berlin. Zu seinen derzeit 45 Mitgliedsbanken z�hlen Gro�banken, Regional- und 
Spezialbanken sowie Privatbankiers. Bei Krediten an Unternehmen sind die privaten Banken 
in den ostdeutschen Fl�chenl�ndern mit einem Marktanteil von 54% (Bestand zum Stichtag 
31.12.2009: 25,5 Mrd. €) nach wie vor Marktf�hrer. Der Marktanteil von 38% bei Krediten an 
Selbstst�ndige (8,4 Mrd. €) belegt, dass auch Einzelkaufleute, Handwerker, Freiberufler etc. 
wichtige Kundengruppen sind. Bei den Krediten an Privathaushalte (24,7 Mrd. €) liegen die 
privaten Banken mit einem Marktanteil von 47% ebenfalls auf Platz 1.


