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ssPrivate Banking*¢
von Null auf Hundert...
als selbstandiger Unternehmer!

Die berufliche Selbstandigkeit ist in fast allen Branchen fiir Personen, die Besonderes zu

leisten im Stande sind, eine reizvolle Mdglichkeit, die eigene Zukuntt selbst zu gestalten.

Die Motive sind natiirlich individuell, jedoch werden die dauerhafte Wertschépfung fiir

das berufliche Engagement, die erheblichen Freiheiten in der gesamten Arbeitszeitgestaltung

und die Verdienstmoglichkeiten sehr hiufig gedulert.

Bankangestellte, die im ,Private Banking” Jahr fiir Jahr ein Vielfaches der eigenen

Vergtitung durch Provisionseinnahmen erwirtschaften (mtissen), suchen vermehrt nach

Alternativen zu lhrer bisherigen beruflichen Entwicklung.

Uwe Siebert, Geschiiftsfiihrer
Sineus Financial Services GmbH
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Wie sieht es in den ,beratenden Bereichen”
aus? Zum 01.01.2008 hatten die 21 Steu-
erberaterkammern in Deutschland 81.437
Mitglieder. Zu 71,9% sind mehr als zwei
Drittel der deutschen Steuerberater selb-
standig! Zum gleichen Zeitpunkt ist auch die
Zahl zugelassener Rechtsanwilte auf
146.906 gestiegen.

Fur die ehrliche Interessenvertretung in
den Bereichen Steuern und Recht kommen
auf 1.000 Bundesbiirger in etwa 1 Steuer-
berater und fast 2 Rechtsanwilte, die mehr-
heitlich selbstandig tétig sind. Die Berufs-
trager stellen im Ergebnis ihr Know-how und
ihre Zeit zur Verfligung.

In den beiden Bereichen Steuern und
Recht werden die Kunden ,Mandanten” ge-
nannt, die flir einen bestmdglichen Rat
und eine konfliktfreie Interessenvertretung
ein Honorar bezahlen.

Fiir Mandanten gibt es neben Steuern und
Recht mit dem Bereich Finanzen einen
dritten Dienstleistungs-Bereich, fir den sie
ebenfalls eine ehrliche und glaubwiirdige
Interessenvertretung benotigen. Anders als
bei den Themen Steuern und Recht wird fast
jeder Bundesbiirger taglich mit dem Bereich
Finanzen konfrontiert. Der Bedarf an pro-
fessionellen Beratern, die ihre Zeit und ihr
Know-how gegen ein angemessenes Ho-
norar zur Verfligung stellen, wére im Ver-
gleich zu den anderen Berufstragern auf
300.000 bis 500.000 Personen abzuleiten.

Im Finanzbereich gibt es derzeit bundes-
weit eine verschwindend geringe Anzahl
von professionellen, selbstandigen Anlage-
beratern oder Finanzplanern, die ihre Dien-
ste auf Honorarbasis anbieten. Sie sind zu-

dem in ihrer Dienstleistung nicht nur auf ei-
nen kleinen Teil des Kapitalmarktes be-
schrankt. Der Markt scheint folglich auf den
ersten Blick ein Eldorado fir selbstandige
Unternehmer im Bereich Finanzen zu sein
— leider nicht auch auf den zweiten Blick.

Das hat Griinde, die zum grofRen Teil sys-
tembedingt sind. Unternehmen dtirfen nur
dann Bank-, Finanzdienstleistungs- und
Versicherungsgeschéfte betreiben, wenn
sie vor der Geschaftsaufnahme eine schrift-
liche Erlaubnis der Bundesanstalt fiir Fi-
nanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) erhalten
haben. Wer ohne Erlaubnis nach § 32 Abs.
1 Finanzdienstleistungen erbringt, wird mit
Freiheitsstrafe bis zu drei Jahren oder mit
Geldstrafe bestraft.

Das Hauptziel der BaFin ist es, ein funk-
tionsfahiges, stabiles und integres deut-
sches Finanzsystem zu gewdhrleisten. Bank-
kunden, Versicherte und Anleger sollen
dem Finanzsystem vertrauen konnen. Das
BaFin beaufsichtigt Kapitalanlagegesell-
schaften, Investmentfonds, Investment-Ak-
tiengesellschaften und derzeit 2.079 Banken
und 718 Finanzdienstleistungsinstitute.

= Der rechtliche Rahmen

Mit dem Finanzmarktrichtlinie-Umset-
zungsgesetz wurden 11 Gesetze erheblich
gedndert, um zumindest partiell die MiFID
umzusetzen, die in Europa den Anleger-
schutz verbessern, den Wettbewerb stiarken
und die Markttransparenz erhohen soll.
Die im Kreditwesengesetz definierten Fi-
nanzdienstleistungen ,Anlagevermittlung”
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und ,Abschlussvermittlung” wurden um
den Tatbestand der ,Anlageberatung” er-
weitert. Wer diese Tétigkeiten zukinftig aus-
tiben will, benétigt seit dem 01.11.2007 in
der Regel eine Erlaubnis der BaFin.

Ausnahmen sind nur noch moglich, wenn
sich die Erbringung von Finanzdienstleis-
tungen auf Investmentfonds beschrénkt,
was fir die Zielgruppe ,Private Banking
Kunden” natiirlich nicht reicht. Die Erteilung
der Erlaubnis setzt die Erfullung von per-
sonlichen und organisatorischen Anforde-
rungen voraus, die durch kleine Gesell-
schaften kaum abzudecken sind.

Um mogliche Interessenkonflikte bei der
selbststandigen Erbringung von Finanzdienst-
leistungen im ,Private Banking” als unab-
hangiger Berater auszuschliefien, ist jedoch
weder der Status Kreditinstitut, noch die Er-
laubnis fiir eine eigene Finanzportfoliover-
waltung oder fiir Eigenhandel erforderlich.

Der nationale und internationale Fi-
nanzmarkt mit Banken, Vermogensverwal-
tern und Sparkassen, Emittenten von Wert-
papieren, Kapitalanlagegesellschaften, Ver-
sicherungen, Emissionshdusern von ge-
schlossenen Fonds etc., hilt ein vollig aus-
reichendes Angebot bereit, das fiir die neu-
trale und unabhdngige Beratung genutzt
werden kann.

= Spitzenleistungen
dank Partnerschaft

Letztlich ist der Markt fiir alle gleich — wie
in den Bereichen Steuern und Recht. Um

wirklich die Interessen der Mandanten zu
vertreten, muss dieses Multiangebot laufend
dem Prozess Screening, Aufbereitung und
Umsetzung unterzogen werden.

Was niitzt aber der Zugang zu einer
,kostenlosen” Plattform, wenn nahezu 80%
der Arbeit darin besteht, die Angebote auf
Chancen und Risiken zu prifen, Simula-
tionen zu erstellen, Themen verstandlich
aufzubereiten und damit zunachst die Ba-
sis fuir eine wirkliche Beratung zu liefern?

Wie soll jemand als selbstandiger Unter-
nehmer mit Banken oder Sparkassen kon-
kurrieren, die fir fast alle Aufgabengebiete
zentrale Einheiten und Back-Offices vor-
halten? In Kenntnis der vielen Details sowie
der Kosten hat Sineus bereits in 2006 be-
gonnen, an dieser Stelle als ,BtoB Partner”
In- und Outsourcingleistungen zu erbringen.

Mit eingebunden sind dabei gezielte Ko-
operationen in den Bereichen Steuern und
Recht, in denen selbstiandige Berater ihre
Tatigkeit gemeinsam austiben, zentrale
Backofficeleistungen btindeln und perso-
nelle und technische Ressourcen teilen,

Speziell fir Honorarberater im Bereich
,Private Banking” bietet Sineus den ,Part-
nern vor Ort” die Moglichkeit, als der Ba-
Fin gemeldete so genannte , Tied agents” er-
laubnispflichtige Dienstleistungen wirt-
schaftlich und effizient zu erbringen.

Im Gegensatz zu reinen Plattformen mit
Haftungsdach stehen bei Sineus das Fi-
nanzmarktkomitee (Infrastruktur, Produkt-
screening, Themenaufbereitung, Simula-
tionstools, After-Sales-Services etc.) und
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die gemeinsame Abwicklung im Vorder-
grund. Erganzt mit einem Family-Office
dhnlichen Controllingsystem besteht die
Maoglichkeit, als selbstandige (r) Unterneh-
mer (in) von Null auf Hundert ein ,Private
Banking” zu bieten, das Mafstabe setzt.

Private Banking hat sich als fester Begriff
hinsichtlich der Betreuung fiir vermégen-
de Kunden etabliert. Kunden, die intensi-
ver und personlicher als im Retailgeschaft
begleitet werden. Vermdégensberatung und
Vermogensverwaltung sind die Hauptauf-
gaben des Private Banking.

* Bei der Vermogensberatung erhélt der
Kunde Anlagevorschldge, auf deren
Grundlage er selbststandig entscheidet.

* Bei der Vermogensverwaltung gibt er der
Bank, dem Honorarberater oder Hono-
rar-Banker den Auftrag, sein Vermogen
nach zuvor festgelegten Grundsétzen zu
verwalten. Der Mandant nimmt keinen
direkten Einfluss auf einzelne Anla-

geentscheidungen.

Private Banking als Standardware ziindet nicht!

Fiir ganz oben gedacht — aber oft schon unten angekommen.

In der Schweiz zum Beispiel hat das Priva-
te Banking jahrhundertelange Tradition. In
Deutschland war das Private Banking lan-
ge Zeit groftenteils Privatbanken vorbe-
halten. Heute wollen auch GrofSbanken und
Sparkassen von dieser Klientel partizipieren.

Die Dienstleistungen, die im Rahmen des
Private Banking angeboten werden, haben
sich aufgrund der Nachfrage der Kunden
standig erweitert. Waren es vor Jahren noch
Anlagevorschlage und ein detaillierter De-
potauszug, so wird heute oftmals mit Ziel-
definitionen, Ertragserwartungen, Erfolgs-
kontrolle und umfangreichen Anlagevor-
schldgen gearbeitet. Dabei wird auf die
Wiinsche der Kunden, z.B. eingegrenzte Bo-
nitit bei Anleihen, maximales Kurs-Ge-
winn-Verhiltnis bei Aktien, Ausschluss von
bestimmten Branchen, individuell einge-
gangen. Die Vermogensgrenzen, ab denen

Private Banking angeboten wird, sind von
Bank zu Bank unterschiedlich. Sie liegen
jedoch in der Regel zwischen 100.000 Eu-
ro und 1.000.000 Euro liquidem Vermo-
gen. Durch das gesteigerte Serviceangebot
der Banken sind diese Mindestvolumina
von Jahr zu Jahr gesunken. Als spezifische
Art des Private Banking gilt das Family Of-
fice, welches ausschlieBlich sehr grofe
Vermaogen betreut und tber die alleinige
Vermogensverwaltung hinaus geht.

Ferner hat sich das sogenannte Wealth
Management entwickelt, bei dem Bera-
tung und Dienstleistung noch weiter ver-
tieft werden.

Dank der oft standardisierten Dienst-
leistung im Private Banking sowie mangels
Qualitat der Berater, ziehen vermogende
Kunden ihr Kapital vermehrt aus den In-
stituten zurtick.

So bilden sich europaweit ,Selbsthilfe-
gruppen” wohlhabender Personen, die
sich bei Treffen austauschen und Empfeh-
lungen geben. Das Vertrauen in die Bank-
dienstleistung schwindet generell.
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