personliche Kundenberatung beim Bank-
haus August Lenz die Grundvoraussefzun-
gen des Geschdftsmodells.

Family Banker als Wettbewerbsvorteil

Gegen die den Kunden uberflutende Infor-
mationswelle der digitalen Medien setzt
das Bankhaus mit dem sogenannten Fa-
mily Banker auf einen personlichen Fi-
nanzexperten, der fundiertes Wissen Uber
die globalen Mdrkfe bundelt und dieses
mit den kundenspezifischen Zielen und
Maglichkeiten zu einer maBgeschneiderten
Anlagestrategie verknipft. Der Family Ban-
ker ist ab dem ersten Euro Anlagevermo-
gen Partner und Verirauensperson in allen
finanziellen Belangen: Er kommt dorthin,
wo der Kunde ein Treffen winscht. Er ana-
lysiert die Situafion ganzheitlich und er-
stellt individuelle Lésungen fur Geldanlao-
gen, Investitionen, Altersvorsorge oder
Versicherungen.

Im Speziellen jedoch kommt ihm auch
die Aufgabe des Behavioural-Finance-
Sparringpartners fur seinen Kunden zu.
Er ist der Garant dafir, dass der Kunde
nicht fallspezifisch emotionsgetrieben
langfristige Kapitalanlagen liquidiert, son-
dern eventuell die Gelegenheit des Mo-
ments nutzt. Dies bedeutet nicht nur, bei
unerwarteten Ereignissen sofort den Kun-
den zu kontaktieren, sondern idealerwei-
se ihn immer wieder vorab mit Hand-
lungsempfehlungen, Wirtschafts- und
Finanzfachwissen fur den Krisenfall zu
risten.

In dieser Zweiwegekommunikation ist der
Family Banker gefragt, die Momente zu
erkennen, die flr seinen Kunden schwierig
sind und ihm immer die Mdglichkeit zu
geben erreichbar zu sein — auch an Wo-
chenenden und Feiertagen.

Die Mediolanum Banking Group als heu-
tige Mutter des Bankhauses August Lenz
hatte bei ihrer Grindung im Jahre 1982
durch Ennio Doris bereits die Vision eines
neuartigen Bankmodells. Lange vor der
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Durchsefzung des Internefs legte sich
Mediolanum auf ein schlankes, flexibles
und dennoch leistungsstarkes Modell
ganz ohne Bankfilialen fest. Jedoch mit
einem entscheidenden Wettbewerbsvor-
teil: dem Family Banker als feste Bezugs-
person fur die Kunden. So entstand ein
Modell, welches die Vorteile einer Online-
Bank mit geringen Befriebskosten und die
Vorzlige einer traditionellen Bank mit
einem personlichen Kunden-Ansprech-
partner vereint.

Das Produktangebot umfasst alle ein-
schldgigen Bankleistungen vom kostenlo-
sen Girokonfo und kostenloser Maestro-
und Kreditkarte (ber Tages- und Festgeld
bis zu Krediten. Das Investment- und Al-
tersvorsorge-Spekirum besteht sowohl aus
Produkien der Mediolanum-Gruppe als
auch aus Angebofen vieler Investmentge-
sellschaften, sofern diese die strenge in-
terne Prifung bestehen.

Und damit der Kunde nicht den Uberblick
Uber seine Versicherungen verliert, die in
seinen Ordnern zuhause stehen, agiert das
Bankhaus August Lenz mit seinem Online-
Makler Balis und hat somit die Moglich-
keiten, seinen Kunden optimierte Policen
Uber ein Premiumpartnerkonzept anzubie-
ten. Der Kunde wiederum sieht nun all
seine Banken und Versicherungen Uber
einen einzigen Zugangskanal — Uber das
fur all seine Gerdte, von Mobile bis PC,
optimierte Online-Banking des Bankhau-
ses August Lenz.

Schneller Wandel zur digitalisierten
Privatbank

2001 expandierte die Mediolanum Ban-
king Group nach Deutschland und Uber-
nahm das seit 1880 existierende Bank-
haus August Lenz in Minchen. Der Geist
einer exklusiven Privatbank verband sich
dabei mit dem Anspruch einer ,innovativen
Privatbank”. So betreuen bei Bankhaus
August Lenz mittlerweile Family Banker
von neun Standorfen aus deutschlandweit
knapp 5000 Kunden. Gerade wurden

Privatkundengeschiift

neue Private-Family-Banker-Offices  in
Dasseldorf und in Hamburg erdoffnet.

Der Wandel zur digitalisierten Privatbank
verlief relativ schnell.

™= Noch 2014 war das Bankhaus August
Lenz eine klassische analoge Privatbank.

== 24 Monate spdter bezeichnet ,Fintech
Finance” dasselbe Institut als ,Driver for
Innovation in Digitization” und einige In-
novationspreise schmiicken die Vitrinen
des Hauses.

Marktliicke genutzt

Flr kleinere, schnell agierende und flexible
Institute, die es verstehen, das Beste aus
beiden Welten zu verbinden — aus den
Daten und dem Dialog — ist eine breite
Licke im Markt entstanden. Hierbei reicht
es heutzutage nicht mehr aus, einfach
Standards in der Beratung und in der Tech-
nologie zu biefen. Der Kunde erwartet
schlichtweg das Beste aus beiden Welfen.
Er erwartet Anbieter, die innovativ denken
und die wahren Bedurfnisse, mindiger
Blrger umzusetzen verstehen, die kunden-
zentrierten Service in den Mittelpunkt ihres
Angebots stellen. Und zwar nicht erst ab
einer bestimmten Summe, sondern ab
dem ersten Euro.

Beim Bankhaus August Lenz gilt die
Philosophie: Die digitalen Angebote er-
reichen nur in Kombination mit persén-
licher Beratung einen wahren Mehrwert.
Im Mittelpunkt steht dabei immer der
Family Banker. Gerade die zeitlichen
Flexibilitdfen sind Herausforderungen flr
tradifionelle Banken. Der Privatkunde
wunscht den Dialog. Nur will er heute
mindig das Wann, Wie und Wo bestim-
men. Der Faktor Mensch wird in der
Bankberatung der Zukunft das entschei-
dende Element sein und die richfige
digitale Technologie ein absloutes ,must
have’, um Uberhaupt neue Kunden ge-
winnen zu kdnnen oder bestehende nicht
zu verlieren. I




