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Private Banking: Die Weberbank ist eine klassische Privatbank und inso-
fern in der Sparkassen-Finanzgruppe eine Besonderheit. Niederlassungen 
im gesamten Bundesgebiet sind für die Tochter der Mittelbrandenburgischen 
Sparkasse Potsdam tabu. Dafür bietet die Weberbank anderen Sparkassen 
ihre Dienstleistungen im Vermögensmanagement an. Und die Attraktivität 
des Standortes Berlin bietet genug Kundenpotenzial.

Das Bankhaus Donner & Reuschel bezeichnet 
Kundenbeziehungen im Private Banking als 
ähnlich wie eine Ehe: basierend auf gegensei-
tigem Vertrauen und Verständnis, das in einer 
langjährigen Zusammenarbeit wächst. Dazu 
passt die bereits vor etlichen Jahren eingeführte 
„All in Fee” weit besser als performanceabhän-
gige Gebühren. 

Unter welchen Voraussetzungen sich Wachstumsstrategien im Private 
Banking für regionale Kreditinstitute lohnen, untersucht Stefan Baumann. 
Seine Faustformel für den „Quick Check” kommt zu dem Schluss, dass sich 
eine eigene Vermögensverwaltung erst für Häuser ab etwa 3 Milliarden 
Euro Bilanzsumme lohnt. 

Die Sparda-Bank West hat bereits vor 10 Jahren in ihrem Kundenbestand 
ein ausreichend hohes Kundenpotenzial für die Beratung durch Finanzpla-
ner identifiziert und die Kompetenzlücke in der klassischen Retailbank 
durch die Gründung einer eigenen Private-Banking-Tochter geschlossen. 
Da die Erträge der Laureus AG den jeweiligen Sparda-Filialen auf ihre Ziele 
angerechnet werden, gibt es bei der Überleitung keine Streitigkeiten, wem 
der Kunde eigentlich „gehört”. 

Die Vermögensverbund eG ist ein Start-up, das auch dem Durchschnittsan-
leger eine Vermögensverwaltung zugänglich machen will. Dabei wird die 
Genossenschaft zur Einkaufsgemeinschaft. Gleichzeitig hat jeder Kunde 
sein eigenes Depot und kann sein individuelles Investitionsprofil festlegen. 
Vermögensberatung und Vermögensverwaltung werden getrennt.

Das Bankhaus Spängler in Salzburg hat sich erst 2008 von einer Universal-
bank zu einer Privatbank mit den Kernbereichen Privatvermögen und Fami-
lienunternehmen gewandelt. Neu ist der Bereich „Family Management”. 

Vertriebspolitik: Die Kundensegmentierung hinsichtlich der ganzheitlichen 
Beratung ist im Retailgeschäft noch verbesserungswürdig, so Holger Jung-
hanns und Martin Boes. Kundengruppen mit entsprechendem  Potenzial 
gilt es zu priorisieren.
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