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Privatkundengeschäft

Von Klaus Siegers

Obwohl etliche Sparkassen im Private 
Banking bereits sehr erfolgreich sind, 
besteht in diesem Geschäftsfeld noch 
beträchtliches Potenzial. Nicht immer 
aber lohnt es sich, den vergleichsweise 
aufwendigen Apparat für die Vermö-
gensverwaltung als Ankerdienstleis-
tung vorzuhalten. Andererseits tun sich 
Sparkassen naturgemäß schwer, ihre 
Kunden an Kooperationspartner zu ver-
weisen und damit abzugeben. Die We-
berbank bietet hier einen  Kompromiss 
an: Indem sie als Dienstleister in der 
Vermögensverwaltung auftritt, erspart 
sie den Sparkassen diesen Konflikt und 
will ihnen zugleich den Zugang zu Kun-
dengruppen erschließen, die sie bis-
lang nicht erreichen konnten.  Red.

Das Thema „Private Banking und Sparkas-
se” wird seit vielen Jahren schon innerhalb 
der S-Finanzgruppe konstruktiv diskutiert 
und konzeptionell erschlossen. Die Frage 
nach dem „Ob” hat man im Allgemeinen 
längst hinter sich gelassen; es geht in ers-
ter Linie um das „Wie”, und dafür existiert 
eine ganze Reihe von Lösungsoptionen, 
die institutsspezifische Bedürfnisse und 
Ziele berücksichtigen und zugleich ge-
meinsame Stärken nutzen. 

Neben den im Verbund entwickelten Kon-
zepten sind einige Sparkassen auch schon 
länger – teilweise seit vielen Jahren – in 

Eigenregie dabei, einen für ihr Haus op-
portunen Weg der Marktbearbeitung im 
Spitzensegment der vermögenden Privat-
kundschaft zu beschreiten und können als 
Vorbild für andere dienen.

Ihnen allen ist die hohe Bedeutung der ver-
mögenden Privatkundschaft für ihre Ge-
winn- und Verlustrechnung bewusst. Unter 
welchem Namen das Spitzensegment der 
Privatkundschaft bearbeitet wird, hängt 
ebenso wie die konkrete Ausgestaltung des 
jeweiligen Angebotes von der Definition des 
einzelnen Kreditinstitutes ab. Erster Schritt 
ist eine klare Zielgruppendefinition – nicht 
selten ausgedrückt durch eine Mindestver-
mögenshöhe, als Voraussetzung für die 
weitere Konzeption. Sofern es sich nicht 
bloß um eine der Mode folgende, andere 
Art der Kundenkommunikation unter sepa-
raten Label handelt, kommen ein gegen-
über anderen Privatkundensegmenten er-
weitertes Leistungsangebot mit einer inten-
siveren Kundenbetreuung sowie ein auf 
hoher Individualität beruhender Beratungs-
ansatz zur Anwendung.

Die Andersartigkeit der Marktbearbeitung 
hat zunächst nichts mit der Einstellung der 

Kunden zu einer bestimmten Bankengruppe 
zu tun, sondern folgt dabei allein der sich 
aus der Konsequenz hohen Vermögens er-
gebenden Nachfrage: Mit dem Vermögen 
steigt dessen qualitative und quantitative 
Komplexität. Auf die daraus folgenden Kun-
denbedürfnisse haben sich Anbieter einzu-
stellen in Bezug auf Mitarbeiterkompetenz 
und Dienstleistungsportfolio. Die Attraktivität 
des Bankgeschäftes mit vermögenden Kun-
den aus Sicht auch der Sparkassen hat im 
Wesentlichen folgende Ursachen:

Geringe Eigenkapitalbelastung: Die 
Vorrangstellung des Vermögensanlagege-
schäftes erfordert keine bilanzielle Risiko-
tragfähigkeit.

Prognostizierbarkeit: Insbesondere in 
der Vermögensverwaltung sind Manage-
mentpauschalen üblich, regelmäßig als 
„All-in-fee” bezeichnet, deren Höhe in Re-
lation zum verwalteten Vermögen berech-
net wird und entsprechend transaktionsun-
abhängig ist.

Ertragshöhe: Gerade die aus der jewei-
ligen Kundenverbindung generierbaren 
Erträge haben letztlich trotz des höheren 
anbieterseitigen Aufwandes inzwischen 
das Interesse aller Bankengruppen auf sich 
gezogen.

Kundenbindung: Je mehr Dienstleis-
tungen ein Kunde bei einer Sparkasse in 
Anspruch nimmt, desto stärker ist seine 
Bindung an das Haus. Tätigt ein Kunde 
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Verbundpartner in der  
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hingegen zum Beispiel seine Vermögens-
anlage beim Wettbewerb, profitiert dieser 
von niedrigen Eintrittsbarrieren in die ge-
samte Kundenverbindung. Typisches Bei-
spiel einer umfassenden und gesicherten 
Kundenverbindung ist ein Unternehmer, 
der sowohl hinsichtlich seiner privaten als 
auch seiner betrieblichen Belange Spar-
kassenkunde ist.

Image: Die dem Kundenvermögen 
folgende qualitative Komplexität lässt das 
individuelle Vermögensanlagegeschäft zur 
hohen Schule der Kundenberatung wer-
den. Expertise auf diesem Gebiet strahlt 
regelmäßig auch auf andere Segmente ab.

Sparkassen und Private Banking:  
noch Potenzial

Mit ihrer breiten Angebotspalette und ihren 
Kernkompetenzen insbesondere im Zah-
lungsverkehr, dem Kreditgeschäft und dem 
standardisierten Anlagegeschäft folgen die 
deutschen Sparkassen ihrem öffentlichen 
Auftrag, regional verwurzelt Bankdienstleis-
tungen für alle Bevölkerungsgruppen be-
reitzuhalten, und erzielen dabei respekta-
ble Erfolge: Sie besitzen die bekannteste 
Marke im Finanzsektor und genießen sehr 
großes Vertrauen unter den Bankkunden. 
Ihre Reichweite ist selbst bei vermögende-
ren Kunden sehr hoch, wenngleich ihre 
Marktanteile bei der eigentlichen Vermö-
gensanlage weitaus geringer sind. 

Mit anderen Worten: Viele der vermö-
genden Kunden im jeweiligen Sparkas-
sen-Geschäftsgebiet haben eine Kontover-
bindung zur örtlichen Sparkasse, nutzen 
jedoch zur individuellen Geldanlage die 
Wettbewerber. Entsprechendes Potenzial 
ist daraus abzuleiten.

Entscheidung eins: Bereitstellung des 
notwendigen Angebots

Die dem Besitz eines überdurchschnitt-
lichen Vermögens folgende qualitative und 

quantitative Komplexität auf der Nachfra-
geseite bewirkt Herausforderungen für 
Sparkassen, die über das bankbetriebliche 
Kerngeschäft hinausgehen: So ist in aller 
Regel Expertise bei Steuer- und Stiftungs-
themen gefragt. Und selbst das bei vielen 
Sparkassen traditionell starke Immobili-
engeschäft erfordert zusätzliche Kennt-
nisse, wenn es um Immobilien als Kapi-
talanlage geht. 

Nicht zuletzt aber bedürfen Anbieter in die-
sem Marktsegment einer Vermögensverwal-
tung: Viele Kunden schätzen es, Entschei-
dungen zu delegieren – zum Beispiel weil 
sie keine Zeit oder Lust haben, sich selbst 
um ihr Vermögen zu kümmern. Die Vermö-
gensverwaltung ist als Ankerdienstleistung 
im individuellen Vermögensanlagegeschäft 
anzusehen; um sie herum sind die weiteren 
Dienstleistungen postiert; sie symbolisiert 
das in diesem Marktsegment erforderliche 
hohe Vertrauen zwischen Kunden und 

Bank: Der Kunde übergibt der Bank treu-
händerisch Teile seines Vermögens, wird 
vom Kunden zum Mandanten, der der Bank 
ein Mandat erteilt, und verlässt sich darauf, 
dass diese absprachegemäß das Optima-
le daraus macht. Eine eigene Vermögens-
verwaltung (Mandatsverwaltung) ist dabei 
im Regelfall kein Teil der bisherigen Ange-
botspalette einer Sparkasse.

Es liegt auf der Hand, dass es unter Kos-
tenaspekten zum Bereithalten der jeweiligen 
Expertise einer entsprechend häufigen Kun-
dennachfrage bedarf. Träger der erforder-
lichen Expertise sind mitunter hoch zu  
entlohnende Spezialisten für Steuer-, Stif-
tungs- und Immobilenfragen sowie Ka-
pitalmarktanalysten. Dazu kommt eine  
begleitende Geschäfts- und Prozessaus-
stattung. In Abhängigkeit der konkret vor-
liegenden Markt- und Ertragspotenziale im 
jeweiligen Geschäftsgebiet kann es im Ein-
zelfall für eine Sparkasse sogar betriebs-
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Abbildung 2: Abgestimmter Investmentprozess

Bi
ld

qu
el

le
: R

ai
ne

r S
tu

rm
_p

ix
el

io
.d

e



22 bank und markt Heft 8  August 2012

Privatkundengeschäft

wirtschaftlich sinnvoll sein, auf ein Enga-
gement im Private Banking zu verzichten. 

Generell jedoch folgen aus der oben ge-
nannten Lücke zwischen hoher Reichwei-
te auch in die vermögende Kundschaft 
hinein und noch geringem Marktanteil im 
Vermögensanlagegeschäft erhebliche Po-
tenziale für Sparkassen in diesem Seg-
ment. Zudem locken Festigung und Aus-
bau der Kundenverbindung, die Chance 
auf Neukunden durch ein erweitertes An-
gebot und die Abschottung gegenüber 
dem Wettbewerb.

Hemmnisse für Sparkassen

Ein in diesem Segment qualitativ hochwer-
tiges Angebot als Sparkasse in Eigenregie 
anzubieten, heißt, vorher die konkret vor-
liegenden Rahmenbedingungen im Ge-
schäftsgebiet zu prüfen, um zu einer be-
triebswirtschaftlich sinnvollen Lösung zu 
kommen. Folgende Hemmnisse sind dabei 
zu berücksichtigen:

Wenn dieses Segment bearbeitet wer-
den soll, dann sinnvollerweise unter  
Berücksichtigung einer Vermögensverwal-
tung, als Ankerdienstleistung im indivi-
duellen Vermögensanlagegeschäft. Sie 
bedarf jedoch eines relativ aufwendigen 
Apparates.

Mitarbeiter mit spezieller Expertise 
müssen vergleichsweise hoch entlohnt 
werden. Dies könnte für Verwerfungen im 
Gehaltsgefüge sorgen. Womöglich sind  
sie in der jeweiligen Region gar nicht ver-
fügbar.

Entscheidung zwei: Kunden abgeben 
oder behalten

Ein häufig kluger Kompromiss zwischen 
der Ausschöpfung der Marktpotenziale ei-
nerseits und dem damit verbundenen ho-
hen Aufwand andererseits ist die Koope-
ration mit einem spezialisierten Partner: 
Eine Sparkasse kann auf den Aufbau einer 

eigenen entsprechenden Infrastruktur ver-
zichten und dennoch das Marktsegment 
bearbeiten, indem sie sich einen Partner 
sucht, der ihre in Frage kommenden Kun-
den im individuellen Vermögensanlagege-
schäft gegen Provisionsbeteiligung kom-
plett übernimmt. Sie weist jedoch auf 
diesem Wege – streng genommen – ihren 
eigenen Kunden die Tür. 

Damit ist auch ein wesentliches Problem 
dieser Art der Kooperation beschrieben: 
Lässt sich eine Kundenbeziehung teilen? 
Wer ist der Hauptansprechpartner des 
Kunden? Wem gehört dessen Vertrauen?

Und selbst wenn hier passable Lösungen 
gefunden werden könnten: Es bleibt ein 
Risiko, wenn sich Sparkasse und Koope-
rationspartner irgendwann einmal auf an-
derem Gebiet in die Quere kommen. 
Schließlich muss sich eine kooperations-
willige Sparkasse der Tatsache bewusst 
sein, dass die betroffenen Vermögen – in 
der Regel ausgerechnet die höheren – die 
eigenen Bücher verlassen und dabei die 
Bestände reduzieren.

Dienstleister in der  
Vermögensverwaltung

Hier setzt das Angebot der Weberbank an 
die Sparkassen an: Sie kann zwar auf 
Wunsch die Beratung der vermögenden 
Kunden auch komplett übernehmen, bei-
spielsweise, wenn dieser Wert legt auf eine 
Trennung von Privat- und Betriebsphäre. 
Entsteht aus dem von der Sparkasse ver-
mittelten Kontakt eine Geschäftsverbindung 
zur Weberbank, profitiert die vermittelnde 
Sparkasse praktisch aufwandslos von den 
aus der neuen Verbindung generierten Er-
trägen. Diese zielt jedoch primär darauf ab, 
den kooperierenden Sparkassen allein als 
Dienstleister in der Vermögensverwaltung 
zur Verfügung zu stehen, bei der die Kun-
denbeziehung weiterhin über die Sparkas-
se erfolgt:

Den Kundenkontakt hält der vertraute 
Sparkassenberater vor Ort, der von der 

Weberbank geschult und mit entspre-
chendem Reporting-Material versehen 
wird. Die Kundenbeziehung wird nicht ge-
teilt. Eigene Präsenz hat die Weberbank 
nur zentral in ihrem Geschäftsgebiet. Ge-
meinsame Kundengespräche finden bei 
und mit der Sparkasse vor Ort und nur auf 
ihren Wunsch statt.

Die Kundenbestände auf Konten und 
Depots verbleiben in den Büchern der je-
weiligen Sparkasse, weil die Experten der 
Weberbank im Rahmen der Kundenvorga-
ben entsprechend ihrer Marktsicht direkt in 
den dafür vorgesehenen Konten und De-
pots disponieren können. Dies ist möglich, 
da die Bank, selbst Tochtergesellschaft 
einer Sparkasse, über die gleiche IT-Platt-
form verfügt.

Mit der Vermögensverwaltung des  
Kooperationspartners steigt die Expertise 
der Sparkasse vor Ort und rundet deren 
eigenes Dienstleistungsportfolio ab. Ne-
ben der Poten zialabschöpfung innerhalb 
der bestehenden Sparkassenkundschaft 
eröffnet die Kooperation auch den Zugang 
zu bislang verschlossenen Kundengrup-
pen, deren Mitglieder einer Sparkasse 
aufgrund ihrer Verwurzelung in der Region 
in der Regel bekannt sind, bei denen je-
doch bislang mangels eines entspre-
chenden Angebotes Akquisitionsbemü-
hungen erfolglos blieben. Hier kann die 
Sparkasse neben ihrer Infrastruktur auch 
das langjährige Renommee der Weber-
bank und deren regelmäßige Auszeich-
nungen durch unabhängige Dritte in die 
Waagschale werfen.

Durch die Zusammenarbeit mit der Weber-
bank können Sparkassen ihr Angebot um 
die im individuellen Vermögensanlagege-
schäft so wichtige Dienstleistung Vermö-
gensverwaltung ergänzen. Damit besitzen 
Sparkassen das zentrale Instrument, um 
diejenigen Kunden anzusprechen, die ihre 
Vermögensanlage bei Wettbewerbern täti-
gen, und Mehrerträge zu generieren. Zu-
gleich erhalten sie ein nützliches Mittel, 
um abwanderungsgefährdete Gelder zu 
halten.




