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1. Einführung1 
 
Für kaum eine andere Branche haben sich die Rahmenbedingungen in den letzten 

Jahren so umfassend geändert wie für die Finanzwirtschaft. Die Globalisierung der 

Finanzmärkte und der rasche Fortschritt in der Informations- und Kom-

munikationstechnik, bei zugleich steigenden Kundenanforderungen, haben bereits 

vor Jahren einen verstärkten Strukturwandel bei Banken ausgelöst.  

 

Diese Entwicklung wird sich – insbesondere mit dem Euro als neuer europäischer 

Währung – noch beschleunigen. Das Ergebnis ist ein verschärfter Wettbewerb – 

nicht nur unter den Kreditinstituten, sondern auch zwischen Banken und Anbietern 

von Finanzdienstleistungen aus dem Telekommunikations- und Softwarebereich. 

 

Wachsende Ansprüche der Kunden an das Angebot und den Service der Kredit-

institute kennzeichnen die Entwicklung. Die Kunden erwarten auf ihren Bedarf 

zugeschnittene Dienstleistungen. Für Banken entsteht dadurch ein nicht 

unerhebliches Spannungsfeld. Bei hohem Kostendruck sind umfangreiche 

Investitionen in die Informationstechnik und die Qualifikation der Mitarbeiter 

erforderlich. Zugleich muß einer höheren Zinsempfindlichkeit und gestiegenen 

Renditeerwartungen der Kunden entsprochen werden.  

 

Diese Entwicklung läßt aber auch neue Märkte und Ertragschancen entstehen. 

Banken können Ihre Ertragskraft mit geschäftlichem Wachstum oder dem Setzen von 

Schwerpunkten (Fokussierung) verbessern. Mit ihren vielfältigen Handlungsoptionen 

trägt die multimediale Entwicklung in sämtlichen Bereichen des Bankgeschäftes 

entscheidend dazu bei – ob in der Produktentwicklung, im Marketing und Vertrieb 

oder bei den strategischen Managementaufgaben. 

                                                 
1 Vgl. hinsichtlich der zukünftigen Entwicklung des Wettbewerbs bei den Kreditinstituten 
Bundesverband deutscher Banken Berlin [Hrsg.]: „Banken 2000“, Schriftenreihe „Fakten, Meinungen, 
Perspektiven“,  Berlin Juli 2000, S. 55 ff. 
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Ein Bild von der künftigen Bankenszene zu entwerfen fällt bei der hohen 

Geschwindigkeit, mit der sich der Wandel vollzieht, nicht leicht. So vielfältig wie die 

deutsche Universalbankstruktur sind auch die Strategien der Banken, mit denen sie 

auf neue Bedingungen nicht nur reagieren, sondern Ihr Handlungsfeld aktiv gestalten 

wollen. 

 

Durch Fokussierung auf eine (Kern-)Kompetenz in der Anlage- und Vermögens-

beratung will der Verfasser mit der vorliegenden Arbeit einen Weg aufzeigen, wie 

sich Banken zukünftig von Konkurrenten abheben und dadurch „überleben“ können. 

 

Ein wichtiger Aspekt für die zentrale Ausrichtung auf eine Kernkompetenz in der 

Anlage- und Vermögensberatung ist die aktuelle Reform des staatlichen 

Rentensystems in Deutschland. Die Rentenreform, die 2002 in Kraft tritt, wird das 

Bewußtsein der Bundesbürger (gleichzeitig auch Bankkunden) erhöhen eine private 

Altersvorsorge neben der gesetzlichen Rente aufzubauen. Unabhängig von den noch 

zahlreichen Schwachstellen bei der gegenwärtigen Ausstattung der Rentenreform 

wird sich für Banken, Versicherungen und Investmentgesellschaften enormes 

Neukundenpotential ergeben.  

 

Neben der Rentenreform ist vor allem das steigende Interesse der Anleger an Aktien 

und Investmentfonds für eine stärkere Ausrichtung auf Kompetenz in der Anlage- 

und Vermögensberatung ein wichtiger Einflußfaktor. Deutlich mehr Bankkunden als 

noch vor wenigen Jahren investieren in Wertpapieranlagen, sowohl in Aktien als 

auch in Investmentfonds. Mit wachsender Begeisterung der Anleger für den Kapital- 

markt und die Wertpapierbörsen steigt auch deren Wissen über diese Märkte. 

Fachliche Qualifikation der Anlageberater und die daraus resultierende Akzeptanz 

bei „ihren“ Kunden entscheidet über das Eingehen einer Kunde-Bank-Beziehung. 

Kreditinstitute müssen deshalb die Qualität ihrer Anlage- und Vermögensberatung 

durch konsequente Ausrichtung auf den Kundennutzen verbessern.  

 

Eine wesentliche Bedeutung bei der Positionierung von Banken im Marktsegment 

der Anlage- und Vermögensberatung hat die „richtige“ Vertriebsstrategie. Kunden 
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erwarten von ihrer Bank, je nach Bedarf, verschiedene Zugangswege, die in einem 

homogenen Konzept miteinander abgestimmt sein müssen. 

 

Die privaten Anleger erwarten von den Banken hohe Flexibilität. Bei der Vielfalt von 

Anlagemöglichkeiten ist es besonders wichtig, die Kunden über Ertragsaussichten, 

Risiken und ihre mögliche Absicherung, über rechtliche und steuerliche 

Konsequenzen sowie über die Abwicklung der Geschäfte zu informieren. Daraus 

folgt für die Institute auch der Zwang vor allem in Beratungskapazitäten zu 

investieren. 

 

Die Veränderungen im Bankenumfeld sind vielfältig, bergen im Gegenzug aber auch 

enorme Chancen. Der Verfasser ist der Meinung, daß diese einmalige Chance der 

Banken dafür genutzt werden sollte den Grundstein für eine langjährige und 

beidseitig erfolgreiche Kundenbeziehung zu legen, ein Kompetenzprofil in der 

Anlage- und Vermögensberatung zu erreichen und sich gegenüber 

Marktkonkurrenten zu etablieren. 

 

Mit der vorliegenden Arbeit wird Kreditinstituten ein Weg aufgezeigt eine 

kundenorientierte und damit erfolgreiche Anlage- und Vermögensberatung 

aufzubauen bzw. eine bestehende zu verbessern oder zu modifizieren. 


