Spreiter
Private Banking

Kundenbindung und Ertragssteigerung in der Praxis

Nach zehn Jahren intensiver Arbeit im Private Banking bzw. Private Wealth Management
gilt fur mich immer noch: Die Beratung von besonders vermégenden Privatkunden ist
eine der schénsten und interessantesten Aufgaben auf dieser Welt. So habe ich mich zu
meinem 10-jahrigen Jubildaum aufgetan ein Buch zu entwickeln, das dem Leser einen
aktuellen Uberblick dariiber gibt, was im Private Banking und Private Wealth
Management Status Quo und strategische Zielsetzung der namhaften Anbieter sind.
Erfahrene Private Banker berichten aus ihren Banken und zeigen auf, wie sie die
stattfindende (R)Evolution im Private Banking in den nachsten Jahren meistem wollen.
Vom Vorstandvorsitzenden bis zum Projektleiter geben die Autoren allesamt einen
Einblick in das Innenleben ihrer Institute im Hinblick auf die Betreuung der besonders
vermdgenden Privatkunden. Vertreten sind sowohl die deutschen GroRbanken als auch
ausléndische Anbieter, traditionelle Privatbankhauser und auch der Sparkassen- und
Genossenschaftsbanken-Sektor. Fur den Leser 6ffnet sich somit eine Fundgrube.
Erganzt werden die Beitrage aus den Banken von zwei Spezialisten, die seit vielen Jahren
die Banken bei der Optimierung des Private Banking und Private Wealth Management
unterstiitzen: zum einen bei IT- und Beratungs-Tools (siehe den Beitrag von Huber/
Oesterer) und zum anderen bei der Optimierung von Relationship Management und
Beraterverhalten (siehe den Beitrag von Spreiter). In den nachsten Jahren sind
erhebliche Verénderungen auf dem deutschen Private Banking Markt zu erwarten. Der
Wettbewerbs- und Ertragsdruck werden weiter steigen.
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