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Private Banking der Zukunft

NEXTGEN Der grosste Vermogenstransfer der Geschichte steht bevor und bringt eine neue Generation
von Kunden mit glasklaren Erwartungen.

Jay Bidermann

Die nichste Generation von Kunden iiber-
nimmt Verantwortung - fiir Vermogen,
Unternehmen und gesellschaftliche Wir-
kung. Thre Erwartungen an das Private
Banking sind dabei nicht vollig neu.

Transparenz, personliche Nihe, echte
Unabhéngigkeit und Werteorientierung
gehoren schon immer zu den Prinzipien
des Private Banking. Was sich jedoch
veridndert, sind die Dringlichkeit und der
Nachdruck, mit der diese Anforderungen
gestellt werden.

THE GREAT WEALTH TRANSFER
Bis 2030 werden weltweit 18,3 Bio.$ den
Besitzer wechseln — der grosste Vermo-
genstransfer der Geschichte. Mit diesem
Transfer kommen nicht nur neue finan-
zielle Mittel, sondern auch neue Werte,
Haltungen und Priorititen in die Banken.
Die neue Generation erwartet nicht nur,
dass Private Banking diese Werte bertiick-
sichtigt, sondern sie auch in ihre massge-
schneiderten LOsungen integriert, statt
nur Standardprodukte anzubieten. Gleich-
zeitig steigt der Anspruch an die Kompe-
tenz der Banken, komplexe Vermogen
generationsiibergreifend zu strukturieren
und die Balance zwischen Tradition und
Innovation zu wahren. Private Banking
muss sich neu ausrichten: weg von der rei-
nen Verwaltung von Vermdgen, hin zur
Rolle als strategischer Partner bei der Er-
reichung von personlichen Zielen.
Gefragt sind Konzepte, die finanzielle,
familidre und unternehmerische Inter-
essen verbinden und das Leben der Kun-

den vereinfachen. Wer diesen Wandel
ignoriert, riskiert den Anschluss zu ver-
lieren. Wer ihn versteht und annimmt,
kann neue Kundengruppen gewinnen
und Private Banking nachhaltig weiter-
entwickeln.

ERWARTUNGEN DER NEXTGEN
Die NextGen gibt sich nicht mit Standards
zufrieden. Sie hinterfragt Gewohntes und
sucht Alternativen, die zu ihrem Lebens-
entwurf passen. Sie will ihre finanziellen
Ziele erreichen, die Welt aktiv gestalten
und einen bleibenden Einfluss auf ihre
Unternehmen, ihre Familie und die Ge-
sellschaft ausiiben. Sie sucht nach Sinn
in ihrem wirtschaftlichen Handeln und
will sicherstellen, dass ihr Vermogen
einen positiven Beitrag leistet — fiir kom-
mende Generationen ebenso wie fiir die
Gesellschaft insgesamt.

«Die NextGen sucht
nach Sinn in
ihrem wirtschaftlichen
Handeln.»

Es geht nicht nur um Effizienz, sondern
auch um Vertrauen. Anlageentscheidun-
gen sollen nachvollziehbar und nachhal-
tig sein. Berater sollen nicht nur beraten,
sondern Perspektiven erdffnen. Diese
Generation will in einem echten Dialog
auf Augenhohe diskutieren, um fun-
dierte und zukunftsfahige Entscheidun-
gen zu treffen.

Je digitaler die Welt wird, desto grosser ist
auch der Wunsch nach echten Beziehun-
gen. Viele Banken setzen auf mehr Tech-
nik und Standardisierung. Doch Private
Banking lebt von Stabilitit und Person-
lichkeit. In einer Zeit, in der Digitalisie-
rung immer mehr Prozesse {ibernimmt,
Ansprechpartner verschwinden oder hiu-
fig wechseln, wichst der Bedarf nach
einer langfristigen, zwischenmenschli-
chen Beziehung zum Berater.

Auch fiir die NextGen steht die per-
sonliche Beziehung im Mittelpunkt. Zu-
kunft entsteht dort, wo Technologie Men-
schen unterstiitzt und Beratung indivi-
duelle Bediirfnisse ernst nimmt. Nur
durch diese Balance kann ein nachhalti-
ger Erfolg gesichert werden, der sowohl
die emotionale als auch die rationale Seite
des Kunden anspricht.

HALTUNG ENTSCHEIDET

NextGen Private Banking heisst: zuho-
ren, verstehen, hinterfragen — und indivi-
duelle Antworten geben.

Die neue Kundschaft bringt klare Er-
wartungen mit und stellt viele Fragen. Sie
entscheidet schon heute, wem sie ihr Ver-
trauen schenkt. Wer diesen Wandel als
Chance begreift, gestaltet das Private Ban-
king der Zukunft: unabhingig, werte-
orientiert und personlich. Es geht nicht
nur um das Anbieten von Produkten,
sondern darum, wirklich als Partner und
Ratgeber an der Seite des Kunden zu
stehen - mit einer klaren Haltung, die
Werte und Vertrauen spiegelt.
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