
aber nichtsdestotrotz seit Jahren 
kontinuierlich Marktanteile ge-
winnenden unabhängigen Ver-
mögensverwalter. 

Kompetenzvermutung 
weiter stärken
Allein aus dieser Makroperspek-
tive heraus muss für Regionalban-
ken in den kommenden Jahren 
gelten, die Kompetenzvermu-
tung im Private Banking weiter 
zu stärken. Dies scheint lohnens-
wert zu sein. Denn seit 2018 
wachsen die Vermögen im Private 
Banking und Wealth Manage-
ment um jährlich 8,5 Prozent. Da-
ran können Banken mit einer 
ebenso steten Ertragsentwick-
lung partizipieren.

Herauszuheben ist in der 
jüngsten Analyse insbesondere 
der erhebliche Ertragssprung zwi-
schen 2022 und 2023 – mit einem 
dicken Plus von 38 Prozent. Ein 
genaueres Hinsehen dämpft al-
lerdings auch schon wieder die 
Euphorie: Schlägt sich die Zins-
wende in einem seit Jahren nicht 
gesehenen Anstieg der Ertrags- 
und Gewinnmargen nieder, dürf-

S
eit Jahren sind die Kunden-
segmente Private Banking 
und Wealth Management 
die beiden einzigen Sekto-

ren, die im Privatkundenmarkt 
wachsen. Mit 5 bis 7 Prozent pro 
Jahr setzt sich dieser Trend nach 
Berechnung von zeb bis mindes-
tens 2028 fort. Zum Vergleich: im 
Retailsegment tut sich wachstums-
technisch in den kommenden Jah-
ren nichts.

Dabei dürfte für die Genossen-
schaftsbanken gerade das Kun-

densegment Private Banking – zeb 
definiert dieses auf Basis eines li-
quiden Anlagevolumens zwischen 
500.000 und 3 Millionen Euro – 
von Interesse sein. Denn in dieser 
Anlagehöhe spielen insbesonde-
re die regionalen Häuser ihre Stär-
ken aus und können sich häufig 
problemlos gegen Privat- und Uni-
versalbanken in der Wahrneh-
mung der Kunden absetzen.

Und dies zeigt die aktuelle zeb-
Private-Banking-Studie deutlich 
(siehe Abbildung): Am Markt ver-
schieben sich die Gewichte – zu-
gunsten der regionalen Institute. 
Gerade die traditionellen Privat-
banken – einst das Aushängeschild 
im Private Banking – verlieren an 
Boden und dürften sich auch wei-
ter konsolidieren. Anders die re-
gionalen Institute: Nach Analyse 
von zeb liegt der Marktanteil bei-
der regionalen Bankengruppen 
bei rund 26 Prozent – Tendenz 
Richtung weiteres Wachstum. Eine 
ähnlich positive Entwicklung ver-
zeichnen derzeit nur ausländische 
Privatbanken, die mit erneuter 
Kraft in den deutschen Markt vor-
dringen sowie die eher leiseren, 

Markus Bräckle ist Senior Manager bei zeb.

E-Mail: mbraeckle@zeb.de 

Nadine Hannemann ist Senior Managerin und 
Lead Practice Group Private Banking bei zeb.

E-Mail: nhannemann@zeb.de

Private-Banking-Studie

Hohe  
Ertragspotenziale
Der Markt mit Private Banking-Kunden wächst – weiter. Und bietet viel Ertragschan-

cen. So kann die wichtigste Erkenntnis der aktuellen von zeb durchgeführten Private-

Banking-Studie auf den Punkt gebracht werden. 

Markus Bräckle und Nadine Hannemann
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te sich der Effekt mittelfristig wie-
der abschwächen.

Im in der Studie untersuchten 
Bankensample, das sich aufgrund 
der erforderlichen Reinheit der 
Daten aus 13 traditionellen Privat-
banken zusammensetzt, konnten 
sich die Erträge zwischen 2019 und 
2023 um 8,3 Prozent pro Jahr stei-
gern. Analog zu einer gewachse-
nen AuM-Basis übersetzen sich die-
se beiden Effekte in einen Anstieg 
der Ertragsmargen auf durch-
schnittlich 68 BP sowie Gewinn-
margen auf 16 BP. Damit beobach-
tet zeb erstmals seit vielen Jahren 
eine wieder positive Entwicklung 
in der Top- und Bottomline. 

Diese positive Ertragslage stellt 
aus Sicht der Studienautoren ein 
passendes Zeitfenster dar, um stra-
tegisch in das Private Banking zu 
investieren, um dieses Geschäfts-

feld zu stärken. Gerade Genossen-
schaftsbanken können ihren An-
tritt weiter professionalisieren 
und so insbesondere Privat- und 
Universalbanken durch ein über-
zeugendes, kundennahes Ange-
bot im Private Banking (weiter) 
hinter sich lassen.

Regionalbanken können 
gesamten Ertragskuchen  
abschöpfen
Doch Vorsicht: Wird die Ertrags-
steigerung jedoch nach Zins- und 
Provisionsanteil differenziert, 
zeigt sich ein durchschnittliches 
jährliches Wachstum von 19,8 
Prozent beim Zinsergebnis, und 
3,7 Prozent beim Provisions-
ergebnis. Gerade im Geschäft der 
Vermögensanlage fallen die Zu-
wächse also deutlich bescheide-
ner aus. 

Anders als die genannten 
Wachstumszahlen vielleicht ver-
muten lassen, tun sich Banken al-
lerdings bislang oftmals schwer, 
Potenziale im Private Banking in 
gleicher Weise in Erträge zu über-
setzen. Mitunter lässt sich dies in 
den Kosten ablesen. Schließlich 
sind die Kosten im Zeitraum zwi-
schen 2019 und 2023 um 5,9 Pro-
zent recht deutlich gestiegen. Al-
lein kostenintensive Kernbanken-
systemumstellungen dürften da-
ran im untersuchten Bankensam-
ple jedoch einen relevanten Anteil 
haben.

Die Ertragspotenziale liegen im 
Gesamtmarkt bei 21,8 Milliarden 
Euro. Anders als für die auf die 
Vermögensanlage spezialisierten 
Privatbanken haben Regionalin-
stitute das Potenzial, wirklich alle 
Bestandteile des Ertragskuchens 

Regionalbanken können 
den gesamten Ertrags-
kuchen im Private Ban-
king abschöpfen
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auszuschöpfen – vom Immobilien-
portfoliomanagement über die 
Vermögensveranlagung bis hin 
zur Risikoabsicherung. Diese 
Ganzheitlichkeit sollten Regional-
banken konsequent zur Grundla-
ge ihrer Betreuung machen und 
damit – ganz automatisch – ihre 
Kompetenzvermutung stärken.

Weiterentwicklungsoptionen
In der Studie wurden auch meh-
rere Aspekte der Weiterentwick-
lung des Geschäftsfelds Private 
Banking näher betrachtet. Hier 
sollen zwei zentrale Aspekte ge-
nauer angesprochen werden. 

Generationenmanagement
Im Juli 2024 vermeldete das Sta-
tistische Bundesamt einen neuen 
Höchstwert bei den steuerpflich-
tig übertragenen Erbschafts- und 
Schenkungsvolumen. Diese lagen 
im Jahr 2023 bei 121,5 Milliarden 
Euro, ein Plus von 19,8 Prozent 
gegenüber dem Vorjahr. Gleich-
zeitig liegen Schätzungen ohne 

Abb.1:  Strategische Positionierung von Private-Banking-Anbietern im deutschen Markt, Marktanteil und -wachstum (Auswahl)

Regionalbanken

•  Durch hohe Kundenreichweite und 
langjährige Kundenverbindung im FK-/ 
PK-Geschäft, hohes Private-Banking-
Potenzial im Bestand

•  Markenwahrnehmung und Kompe-
tenzvermutung niedrig

Traditionelle Privatbanken

•  Vermögensverwalter für Familien  
seit Generationen – Fokus auf  
komplexen Vermögensstrukturen

•  Unabhängigkeit wg. Eignerwechsel 
teils ausgehöhlt

•  Starker Konsolidierungsdruck

RoboAdvisor

•  Fokus auf „Next Generation“und 
Affluent-Kunden

•  Moderne Infrastruktur

•  Vertrauen in unbekannte Marken und 
Performance automat. Ansätze unklar

Unabhängige Vermögensverwalter

•  Oft regional fokussiertes Angebot

•  Unabhängigkeit als Hauptverkaufs- 
argument

•  Positionierung am Kunden als  
„Kümmerer/Vertrauensperson“

Großbanken

•  Hohe Bekanntheit und im Private Ban-
king positiv besetzte Marken

•  Hohe Produktkompetenz, wenngleich 
nur in Teilen mit ganzheitlichem Ansatz

Ausländische Privatbanken

•  Re-Evaluation des deutschen Markts  
und beobachtbarer Anstieg neuer 
Markteintritte

•  USP2) eindeutig auf Wertversprechen  
Sicherheit ausgelegt

Wettbewerberübersicht

1) unabhängige Vermögensverwalter; 2) Unique SellingPropositionQuelle: zeb; Pfeile in Matrix prognostizieren Wachstum

100.000 EUR 500.000 EUR 3.000.000.00 EUR

Mittelstand/ 
Unternehmer

Selbst- 
ständige

Leitende  
Anstellte

Angestellte

Liquides Vermögen

Vermögensherkunft

Robo  
Advisor 
~1%

auslän- 
dische  
Privat 

banken 
~14%

Regional-
banken 
~26%

traditio- 
nelle  

Privat- 
banken  
~28%

UVV1) 
~ 5%

Großbanken 
~27%

Abzug der Freibeträge bei etwa 
400 Milliarden Euro. Entsprechend 
stellt in der Gruppe der vermögen-
den Privatkunden die Vermögens-
übertragung an die nachfolgende 
Generation ein Kernanliegen, 
wenn nicht das bedeutendste An-
liegen überhaupt dar.

Banken können hier gemein-
sam mit ihren Kundinnen und 
Kunden Ertragspotenziale er-
schließen, die einerseits in der Be-
standssicherung des Erblassers, 
aber andererseits ebenso im Auf-
bau einer langfristig ertragreichen 
Kundenbeziehung mit Kindern 
und Enkeln liegen. Nicht zuletzt 
ist die Betreuung einer Familie 
über Generationen hinweg ein 
wichtiger Weg in die Neukunden-
akquise und Verjüngung des Kun-
denbestands. 

Gerade Genossenschaftsban-
ken mit ihren oftmals langjährig 
gewachsenen Kundenbeziehun-
gen sollten auf diesen Aspekt set-
zen. Durch ein passendes Bera-
tungsangebot sowie eine auf jün-

gere Kunden ausgelegte Produkt-
palette und den nötigen techni-
schen Support können sie die 
Voraussetzungen schaffen, um ge-
nerationenübergreifend die Haus-
bank im Private Banking zu sein, 
zu bleiben oder zu werden. 

Qualifizierung
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter 
sind der Erfolgsfaktor Nummer 1 
im Private Banking. Dies allein ist 
keine neue Erkenntnis. Doch das 
Thema wird zunehmend dringli-
cher. Nicht zuletzt der nachdrück-
liche (Wieder-)Eintritt von Schwei-
zer und Liechtensteiner Instituten 
hat die Fachkräftesituation auf 
dem deutschen Markt nicht besser 
gemacht. Kundenberater sind um-
worben – gut ausgebildete umso 
mehr. Gerade Regionalbanken 
sollten im Kontext der Arbeitge-
berattraktivität nach individuellen 
Lösungen suchen, ihr Team ent-
sprechend qualifizieren und sich 
darauf konzentrieren, leistungsfä-
hige Mitarbeiter halten. BI

 Kompetenz zahlt sich aus.  
  Auch bei der Geldanlage
Eine gute Analyse ist nicht nur im Sport wichtig. Daher beobachten  
und analysieren wir täglich die weltweiten Kapitalmärkte, reagieren  
flexibel auf aktuelle Gegebenheiten und setzen unser Wissen dafür  
ein, dass Ihre Kunden mit unseren Investmentfonds zuversichtlich in  
ihre finanzielle Zukunft blicken können.

Weitere Informationen, die Verkaufsprospekte, die Anlagebedingungen und die Basisinformationsblätter erhalten Sie kostenlos in deutscher Sprache bei Union Investment 
Service Bank, 60329 Frankfurt am Main, oder auf www.union-investment.de/downloads. Stand: 1. August 2024

Aus Geld Zukunft machen

„Meine Aufgabe ist es, zuzuhören  
und Sportlern neue Wege  
zum Ziel aufzuzeigen.“

Anett Szigeti | Sportpsychologin  
und Mental Coach

Jetzt Prämie sichern!

Bis zum 31.12.2024 den ersten Fonds-  

sparplan abschließen und Teufel  

In-Ear-Kopfhörer als Prämie erhalten.  

Teilnahmebedingungen unter:  

www.union-investment.de/praemie
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