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Schon lange vor Corona hatte sich in 
der Bankenbranche ein Trend abge-
zeichnet: Von der Überweisung über 
den Kauf einer Geldanlage bis hin zum 
Erwerb einzelner Aktientitel – Endkun-
den wickeln ihre Bankgeschäfte immer 

-
mie hat diesen Effekt sogar noch weiter 

-
keiten bei einem Filialbesuch sind da-

Fällen suchen Kunden ihre Hausbank 
-

ken reagieren darauf mit Fusionen, su-
chen Synergien in den Filialnetzwerken 

-
-

Kunden ihren Bankberater für unent-
behrlich und wünschen sich im Rahmen 
ihrer Finanzplanung auch ausdrücklich 

gerade in Krisenzeiten, in denen es an 

In der hybriden Anlageberatung geht es um Transparenz in zweierlei Hinsicht, 
sagt Stephan Schug: Gerade für die bisher schwer adäquat zu bedienenden 

-

Kostenfallen offen gelegt und perspektivisch neben dem reinen Kostenvergleich 

Die hybride Finanzberatung  
schafft Transparenz

Auch unabhängig von diesen aktuellen 
Bedingungen zeichnen sich weitere 

wie unter anderem auch der World Fin-

Bankkunden nach einem neuen Anbie-
ter für ihre Online-Bankgeschäfte um, 
weil sie mit der Benutzerfreundlichkeit 
bei den traditionellen Anbietern aktuell 

-
te der Bankkunden hat nicht die Mög-

ihre Konten und Assets, beispielsweise 

bei ihrem Onlinebroker in einer Über-

immer schwerer zu erfüllen

Überhaupt erwarten die Kunden einen 
besseren digitalen Service, der über die 

-

Mehrzahl wäre es wichtig, auch eine 
Online-Beratung von ihrer Bank ange-

klassischen Bank-Services bereits häu-

Kunden bei Anlagethemen wie Aktien-
-

anlagen in Fonds eine entsprechend 

Gestiegene Anforderungen in der Be-
ratung treffen also auf ein Filialnetz-
werk, das immer mehr zusammenfasst, 
konsolidiert und weniger Abdeckung 

Mittelklasse, die über Assets in Höhe 
von 100 000 Euro und mehr verfügt, 

Immerhin stellt diese Gruppe weltweit 
eine halbe Milliarde potenzielle Kun-

-
kräftige Klientel nicht verlieren, es wird 
aber zunehmend zu einer Herausfor-

-

für die Banken mit einem zu hohen 

Hier kommt der hybride Beratungsan-
-

ware ermöglicht es dem Kunden, all 
seine Assets in einer digitalen Übersicht 

Von Stephan Schug

Stephan Schug, Geschäftsführer,  
wealthpilot GmbH, München
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zu sammeln: Vom Girokonto bei der 
Hausbank zusammen mit anderen 
Sichteinlagen und strukturierten Geld-

-
rektbank bis hin zu einzelnen Aktienti-

fondsgebundene Lebensversicherung 
-

hörigen Finanzierung oder den physi-

hat ein Kunde eine anbieterübergrei-
fende und damit umfassende Über-
sicht über all seine Assets, ohne die 

-

 Finanzdaten

Früher musste hier die Tabellenkalkula-
tion herangezogen werden, dabei war 
die Übersicht aber nie auf einem aktu-
ellen Stand und vollkommen frei von 

-
-

formationsgehalt der Auswertungen 

und technischen Möglichkeiten be-

alle Finanzdaten ermöglicht nun eine 
ganzheitliche Anlageberatung durch 

Bank sind diese Informationen essenzi-
ell; beispielsweise kann anhand der 

-
stellt werden, ob der Kunde in seinem 
Gesamtvermögen in volatile Anlage-
formen investiert ist und ob diese mit 
seiner eigentlichen Risikobereitschaft 

-

dem Kunden zeigen, wie er seine ris-
kanteren Investments mit zunehmen-
dem Alter reduzieren sollte, um für den 

-

Vermögensstruktur sichtbar 
 gemacht 

-

-
-

den: Einmal als direkte Beteiligung an 
einem Unternehmen, einmal indirekt in 
Form eines Fonds, der in Aktiengesell-

Anleger ein sogenanntes Klumpenrisi-

nachzuvollziehen ist es, welche Einzel-
werte in ETFs, in strukturierten Anlage-
produkten oder in fondsgetriebenen 

-
bar – so können sich Kunde und Bera-
ter zusammen überlegen, wie sie auf 
diese Unwuchten in der Vermögens-

Auch diese können in der Übersicht ge-

Berater und Kunde gemeinsam, ob sich 
das eingegangene Risiko auch lohnt, 
oder ob eine andere Anlageform ge-
wählt werden muss, um die gewünsch-

stellung der bestehenden Assets und 
Finanzierungen klar, geht es darum 

-
hen die Kunden nicht nur, in welchen 

bestehenden Vermögenswerte zu ver-
orten sind, sie können darauf basie-
rend auch gemeinsam mit ihrem Bera-
ter eine passende Anlagestrategie zur 

Kostenfallen offen legen

-
parenten und datengetriebenen Vermö-
gensberatung ebenfalls ein transparen-

vor allem die Kosten und Aufschläge der 
einzelnen Finanzprodukte in den Vorder-

der Kunde in Wealthpilot auf Einzelpro-
duktebene eine Kostenübersicht zu den 

weitere Funktionen zur Unterstützung 
für Kunden und Berater zur Verfügung 

-
zen-Vergleich in den Vordergrund tritt, 
da eine reine Kostenbetrachtung in 

Banken wird das sicher auch helfen, 
Kunden dauerhaft an sich zu binden, 
da sie hier noch transparenter agieren 

Basis dieser datengetriebenen Auswer-
tungen kann der Bankberater dem 
Kunden genau erklären, wo Kostenfal-
len lauern, Lücken in der Anlagestrate-

-
mierungen vorgenommen werden 

-
managements liegen auf der Hand und 
zeigen, dass es nicht ausreicht, wenn ein 
Bankberater nur ein einzelnes Bank-

 Lage ist, alle Vermögenswerte zu agg-
regieren und abzubilden, kann als Be-

ganzheitliche Betrachtung eine wesent-
lich hochwertigere Beratung, da durch 
die Analyse der liquiden und illiquiden 
Vermögenswerte der Berater Hand-
lungsempfehlungen geben kann, die 
ihm bei isolierter Betrachtung des nur 
bei der eigenen Bank hinterlegten Ver-

mit dieser neu gewonnenen Transpa-
renz haben Endkunden die Chance, ge-
meinsam mit dem Berater notwendige 
Änderungen beim Gesamtvermögen 

Ist ein Berater erst einmal so weit ge-
kommen, dass er mit dem Endkunden 

ist auch der Grundstein für eine lang-
fristige Beratung gelegt und der Kunde 
bleibt dem Berater und seiner Bank 

-
ment in der gesamten Bank gelebt, 
kann der Kundenstamm gehalten und 
dank der zusätzlichen Transparenz  
bei der Beratung weiter ausgebaut 
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