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VORWORT

Liebe Private Bankerinnen,
liebe Private Banker,

wir haben das PRIVATE BANKING INSTITUT als Wert-
papierunternehmen gegriindet, weil wir aus eigener Er-
fahrung wissen, wie sehr sich unser Beruf verandert hat.

Als ehemalige Private Banker, in unterschiedlichen
Beratungs- und Leitungsfunktionen bei Geschéfts-
und Regionalbanken, haben wir erlebt, wie echter
Kundendialog unter wachsenden Vorgaben und kurz-
fristigen Vertriebszielen leidet. Wir glauben jedoch aus
tiefster Uberzeugung an die Wurzeln und die Starke
des Private Bankings. Wir glauben an langfristige
Beziehungen, an Verantwortung und an unabhangiges
Denken.

Deshalb haben wir eine moderne Private-Banking-
Plattform entwickelt, die moderne Technologie sinnvoll
nutzt und zugleich den Menschen in den Mittelpunkt
stellt. Wir wollen Private Bankerinnen und Private
Bankern eine echte Alternative bieten. Einen Ort ohne
unndtigen Verkaufsdruck. Ein gemeinschaftliches
Umfeld, wo Qualitat vor kurzfristigem Ertrag steht und
Beratung wieder als Berufung verstanden wird.

Wir schaffen ein Zuhause fiir Menschen, die flr ihre
Kundinnen und Kunden alles geben. Fiir jene, die
langfristig denken und nachhaltig handeln. Wir stehen
flr Vertrauen, Freiheit und unternehmerisches Arbei-
ten im besten Sinne. Und wir bauen eine Community
von Gleichgesinnten auf, die sich gegenseitig starken,
inspirieren und gemeinsam Verantwortung tragen.

e AL

Stefan Schmitt Marcel Moog
Geschéftsflhrer Geschéftsfihrer
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PRIVATE BANKER MUSSEN SICH NEU ORGANISIEREN
Warum das alte Angestelltenmodell im Private Banking als Auslaufmodell gilt

MARKTE ANDERN SICH — ARBEITSPLATZE TUN ES AUCH
Private Banking ist Bocuse, nicht McDonalds. Das stimmt nicht mehr ...
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Zielvorgaben, Kennzahlen-Chefs und Konzernpolitik als Produktivitats- und
Motivationskiller

DAS PORTFOLIO GEHORT DER BANK. FALSCH!

Warum hauseigene Produkte, teure Strukturen und Pseudo-Vermdgens-
verwaltung dem Kunden und dem Private Banker schaden

EINE LEBENSLEISTUNG ZUGUNSTEN DER BANK
Vergitung, fehlende Rentenmodelle und keine Partizipation an laufenden Ertragen

SICHERHEITSDENKEN IST DER GROSSTE FEHLER!
Psychologie des Private Bankers: Status und Sicherheitsbedtirfnis
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Optionen der Selbststandigkeit: Haftungsdach, eigene Vermdgensverwaltung,
Boutique & Co.

DIE EIGENE UNABHANGIGE VERMOGENSVERWALTUNG FUR AUSGEWAHLTE KUNDEN

Neue Geschéaftsmodelle, echte Vermogensverwaltung und ein personliches
Rentenmodell

WIE EIN UNTERNEHMER HANDELN
Konkreter Fahrplan vom Angestellten zum unternehmerischen Private Banker



EINLEITUNG

Stellen Sie sich eine einfache Frage: Wenn Sie heute ganz
frei entscheiden konnten — wiirden Sie Ihr Berufsleben noch
einmal im klassischen Angestelltenmodell einer Bank oder
eines Vermogensverwalters verbringen?

Viele Private Banker, die seit Jahren oder Jahrzehnten vermdgende Kunden betreuen,
splren: Etwas stimmt nicht mehr. Die Rahmenbedingungen haben sich verdndert — Mark-
te, Regulierung, Technologie, Kundenerwartungen — aber Ihr Arbeitsmodell ist im Kern das
alte geblieben. Mehr Druck, mehr Vorgaben, mehr bankinterne Politik, wenig Homeoffice,
aber kaum echte unternehmerische Freiheit und keine Beteiligung an der eigenen Lebens-
leistung.

Dieses Whitepaper richtet sich an genau diese Gruppe: erfahrene Private Banker im
Angestelltenverhaltnis, die mit dem Gedanken spielen, den nachsten Schritt zu ge-
hen - an Sie!

Wir zeigen, warum das alte Angestelltenmodell im Private Banking zum Auslaufmodell ge-
worden ist und weshalb sich Private Banker neu organisieren missen, wenn sie ihre Rolle,
ihre Kompetenz und ihre Kundenbeziehungen in Zukuntft sichern wollen. Sie erfahren, wie
sich Markte, Beratung und Produkte verandert haben: von echter individueller Betreuung
hin zu standardisierten Prozessen, digitaler ,FlieBbandberatung“ und wachsendem Ver-
triebsdruck — und warum sich viele Private Banker heute eher wie Retail-Vertriebskréfte
fuhlen.

Wir beleuchten kritisch, wie Zielvorgaben, Kennzahlen-Logik und Konzernpolitik Motivation
und Produktivitat bremsen — und was das fur lhre Kunden und Ihre personliche Entwick-
lung bedeutet. Wir sprechen offen dariiber, warum das Portfolio nicht ,der Bank gehort®,
sondern warum hauseigene Produkte, teure Strukturen und Pseudo-Vermdgensverwal-
tung oft sowohl dem Kunden als auch Ihnen als Betreuer schaden.

» Ein zentrales Thema ist Ihre Lebensleistung: Sie haben (ber Jahre und Jahrzehnte
Vertrauen aufgebaut, Kunden akquiriert und betreut, Ertrége fiir Ihr Institut erwirtschaftet
— ohne echtes Renten- oder Beteiligungsmodell an den laufenden Ertréagen. Gleichzeitig
halten Sie am Sicherheitsversprechen der Festanstellung fest. Wir zeigen, warum dieses
Sicherheitsdenken oft der groBte Fehler ist — und welche mentalen Blockaden Private
Banker am Schritt in die Selbststandigkeit hindern.

» Im weiteren Verlauf lernen Sie konkrete unternehmerische Optionen kennen: vom
Arbeiten unter einem Haftungsdach Gber die eigene Vermogensverwaltung bis hin zur
Boutique-Struktur. Sie erhalten Einblicke in neue Geschafts- und Vergitungsmodelle, in
echte, unabhangige Vermogensverwaltung und in die Moglichkeit, ein eigenes ,person-
liches Rentenmodell“ aufzubauen. Am Ende steht ein klarer Fahrplan, wie Sie innerhalb
von 6 bis 12 Monaten vom Angestellten zum unternehmerischen Private Banker werden
konnen.

Wir wiinschen lhnen viel SpaB beim Lesen!
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PRIVATE BANKER MUSSEN
SICH NEU ORGANISIEREN

Warum das alte Angestelltenmodell im
Private Banking als Auslaufmodell gilt

Vor Corona war das Berufsbild des Private Bankers noch
vergleichsweise klar: personliche Beziehungen, viele Ge-
sprache von Angesicht zu Angesicht, viel Vertrauensarbeit —
und innerhalb der Bank ein gewisser Gestaltungsspielraum
bei Portfolios und Losungen. Die Probleme waren da (Re-
gulierung, Ertrags- und Kostendruck, Reporting-Pflichten),
aber sie lieBen sich im Alltag oft noch ,wegmoderieren®.

Mit der Coronapandemie wurde dieses Modell innerhalb
weniger Monate auf den Kopf gestellt. Beratung fand
plotzlich nur noch per Telefon oder Video statt, Prozesse
wurden digitalisiert, Workflows standardisiert. Was als
Notlosung begann, wurde zum neuen Normal: Remote-
Beratung, automatisierte Protokolle — und damit eine ganz
andere Mdglichkeit fiir Banken, Beratung zu steuern und
zu kontrollieren. Globale Studien zeigen: Die Digitalisierung
des Private Bankings ist kein Trend mehr, sondern der zen-

trale Hebel, um Margen zu sichern und Skaleneffekte flr
die Banken zu heben.

Gleichzeitig haben sich die Kunden in dieser Zeit stark ver-
andert. Vermogende Privatkunden sind heute an Echtzeit-
Informationen, App-Zugriffe, digitale Reportings und hoch-
gradig personalisierte Losungen gewohnt. Sie erwarten
hybride Betreuung: digital, wenn es effizient ist — person-
lich, wenn es um strategische Entscheidungen geht. An-
bieter, die beides gut kombinieren, setzen neue Standards.

Fir viele angestellte Private Banker bedeutet das: Sie
arbeiten in einer Welt, in der ihre Bank langst auf
»,McDonaldisierung“ setzt, wahrend sie selbst noch
wie Bocuse beraten mdchten. Prozess- und Produkt-
standardisierung auf der einen Seite — der Anspruch auf
individuelle, unternehmerische Beratung auf der anderen.

Seit dem Ende der akuten Pandemiephase hat sich dieser
Trend eher verschérft als entspannt. Viele Institute haben
ihre Geschaftsbereiche neu organisiert, Private Banking
und Retail-Segmente zusammengelegt und die Vertriebs-
steuerung noch starker zentralisiert. Zielvorgaben, Pro-
duktkampagnen, standardisierte Beratungstools, Apps und
interne Segmentlogiken bestimmen den Alltag. In Berich-
ten groBer Hauser wird explizit beschrieben, wie Private
Banking und gehobenes Retailgeschaft zusammengefasst
werden, um Synergien zu heben und einheitliche ,Kunden-
erlebnisse” zu schaffen.

» Fiir den einzelnen Berater hat das Folgen:

* Noch weniger echter Spielraum bei der Portfolio-
Gestaltung

o Starkere Kopplung der Vergltung an kurzfristige
Vertriebsziele

e Weniger individuelle Zeit beim Kunden

* Eine Beratung, die sich fur den Kunden immer
haufiger wie Produktvertrieb anfiihlt

Parallel dazu steigt der Druck von Kundenseite. Aktuelle
Studien und Branchenanalysen zeigen: Ein signifikanter
Anteil vermOgender Kunden hat das Gefiihl, dass ihre tat-
séchlichen Bedirfnisse nicht ausreichend verstanden oder
beriicksichtigt werden. Die Wechselbereitschaft weg von
der Hausbank steigt.

Auf den Punkt: Das System arbeitet zunehmend gegen die
Menschen, die es eigentlich tragen — gegen Sie als Private
Banker. Die Bank bindet Sie mit Gehalt, Bonus, Status und
Benefits, nimmt lhnen aber nach und nach die unterneh-
merischen Elemente Ihres Berufs: Entscheidungsspielrau-
me, Produktfreiheit, Beteiligung an der eigenen Lebens-
leistung.

Genau deshalb gilt das klassische Angestelltenmodell
im Private Banking heute als Auslaufmodell — nicht, weil
es morgen keine angestellten Berater mehr geben wird,
sondern weil es strukturell immer schlechter zu Markt,
Kunden und zu Ihrer Rolle passt. Wahrend Banken stan-
dardisieren, entstehen parallel hochprofessionelle Alter-
nativen: moderne Haftungsdacher, digitale Vermogensver-
waltungsplattformen und unabhéngige Boutique-Modelle,
die regulatorischen Rahmen, Technologie und Infrastruktur
bereitstellen — und den Berater wieder in die Rolle des
Unternehmers bringen.

Die zentrale Botschaft lautet daher:

Nicht der Beruf des Private Bankers
ist am Ende — aber das alte Angestell-
tenmodell, in dem Sie ihn ausuben.

In den n&chsten Kapiteln schauen wir uns an, wie sich lhr
Berufshild konkret verschoben hat, welche Strukturen Sie
ausbremsen — und welche unternehmerischen Optionen
heute realistisch auf dem Tisch liegen.
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MARKTE ANDERN SICH -
ARBEITSPLATZE TUN ES AUCH

Private Banking ist Bocuse, nicht McDonalds.

Das stimmt nicht mehr...

Private Banking war Bocuse.
Heute ist es ,,McDonaldisiert“!

Friiher flhlte sich Ihr Beruf an wie Handwerk auf Ster-
ne-Niveau: Sie kannten Ihre Kunden, ihre Familien, ihre
Geschichten. Sie hatten Spielraum bei LOsungen, konnten
innerhalb gewisser Grenzen wirklich beraten. Heute sitzen
Sie in einem System, das eher an eine Franchise-Kette er-
innert: Standard-Men(s, standardisierte ,Beratung®, klare
Aktionswochen — und Sie sind derjenige, der am Counter
steht und liefert. Ein kurzer Blick zurtick:

e Vor 25 Jahren war Private Banking schon teilweise
reguliert, aber deutlich weniger durchgetaktet. Viele
Hauser arbeiteten noch stark beziehungsgetrieben.
Kennzahlen gab es wenige und sie bestimmten nicht
jede Minute Ihres Tages.

e Vor 15 Jahren setzte die groBe Welle der Regulierung
und Professionalisierung ein: erst MiFID |, dann MiFID
II, verscharfte Dokumentationspflichten, Risikoklassen,
Suitability, immer mehr interne Richtlinien. Gleichzeitig
begannen Banken, Beratung systematisch zu indust-
rialisieren — mit Standardportfolios, Modellstrategien
und zentralen Investment-Stories. Studien zur Digitali-
sierung im Private Banking zeigen, wie stark Prozesse,
Kandle und Interaktionen seither normiert wurden.

* In den letzten 5 Jahren, befeuert durch Corona,
kam dann die Vollgas-Digitalisierung: Videocalls, E-Si-
gnaturen, digitale Journeys, automatisierte Protokolle.
Was als Notldsung in der Pandemie begann, ist heute
Kern des Geschéftsmodells. Private-Banking-Reports
sprechen von konsequenter Multikanal-Strategie,
Standardisierung und Skalierung als Haupthebeln zur
Margensicherung.

» Flr Sie im Alltag heiBt das: lhr Arbeitstag wird nicht
mehr von lhren Kunden strukturiert, sondern von
Systemen und Vorgaben. Beratungstools, Produktkam-
pagnen, zentrale Empfehlungsvorgaben und detaillierte
Reporting-Anforderungen definieren, was ,gute Beratung®
angeblich ist. Die Logik dahinter erinnert frappierend an
die klassische ,McDonaldisierung®: Effizienz, Berechen-
barkeit, Standardisierung, Kontrolle durch Technik — alles
wird messbar, alles wird vergleichbar, alles wird steuerbar.

Parallel hat sich ein vollig neues Bild von ,modernem Arbei-
ten” etabliert. Coworking-Konzepte, allen voran WeWork &
Co., stehen flir eine WeWork-Mentalitét: flexible Fléchen,
Zonen fir Fokus, Kreativitat und Austausch, remote-fahige
Strukturen, projektbezogenes Arbeiten. Untersuchungen
zeigen, dass Unternehmen zunehmend auf dynamische,
flexible Offices setzen — mit Raumen, die Produktivitat,
Kultur und Wohlbefinden untersttzen.

Gleichzeitig hat sich auch die Erwartungshaltung der Mit-
arbeiter verandert. Jingere Generationen — aber langst
nicht nur diese — stellen Work-Life-Balance, Sinn, Flexibili-
tat und mentale Gesundheit nach vorne. Studien zu Gen Z
und Young Professionals in Finance sind eindeutig: Gute
Arbeitszeitmodelle, Autonomie und eine gesunde Balance
sind zentrale Kriterien bei der Arbeitgeberwanhl.

Und was macht der Bankensektor? Nach Corona haben
viele Institute zwar zunéchst Hybridmodelle eingefhrt,
ziehen diese aber inzwischen deutlich wieder an.

Das Bild ist widerspriichlich - nach auBen reden Banken
tuber New Work, Flexibilitdt und moderne Kultur — intern
erleben viele Private Banker ein hartes Realitdtspaket:

e immer hoherer Vertriebsdruck,

* engere Kontrolle dber Termine, Aktivitaten und
Produktschwerpunkte,

¢ steigende Zeit- und Leistungsverdichtung,

* Reporting, Schulungen, Projekte — alles ,on top*.

Wenn Sie die letzten 10—15 Jahre Revue passieren
lassen, erkennen Sie vermutlich folgendes Muster:

¢ Mehr Vorgaben, weniger Vertrauen.

¢ Mehr Meeting-Atmosphére, weniger echte
Kundengesprache.

¢ Mehr ,Verkaufskampagnen“, weniger
individuelle Losungen.

¢ Mehr Konzernpolitik, weniger unternehmerische
Freiheit.
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VOM PRIVATE BANKER ZUM
RETAIL-BANKER — DIE DIGITALE
VERTRIEBSKRAFT DER ZUKUNFT

Warum Private Banker sich abstrampeln

Ein klassischer Private Banker war einmal so etwas wie der
»Privatarzt fur Vermogende*: wenige, ausgewahite Kunden,
tiefes Verstandnis fiir deren Situation, intensive Gesprache
uber Ziele, Risiken, Familienkonstellationen, Nachfolge und
Vermogensstruktur.

Er dachte in Vermogensarchitektur, nicht in Vertriebszielen.
Produktentscheidungen waren Mittel zum Zweck — nicht das
Zentrum des Gesprachs.

Der Retail-Banking-Berater hingegen ist von seinem Auftrag her etwas ganz anderes:
hohe Kundenzahl, standardisierte Prozesse, vordefinierte Produktpaletten, klare Vertriebs-
ziele. Es geht um Konten, App-Banking, Standardportfolios, Konsumentenkredite, Versi-
cherungen, Karten. Der Fokus liegt auf Stlickzahl, Durchlauf und Abschliissen — moglichst
effizient, moglichst skalierbar.

Wenn ein Private Banker schleichend zur ,,digitalen Vertriebskraft“ umgebaut wird,
passiert genau das:

« Statt eine eigenstandige Sicht auf Markte, Risiken und Allokationen
zu entwickeln, arbeitet er mit zentral vorgegebenen Strategien.

« Statt individuelle Strukturen zu entwerfen, ,mappt“ er Kunden in
Segmente und Modellportfolios.

« Statt Investmentideen zu entwickeln, verbringt er Zeit mit Legitimations-
prozessen, Formularen und Dokumentationspflichten.

« Statt liber Zinsstrukturkurven, Asset Allocation oder Einzelwerte zu
sprechen, richtet er Kunden-Apps ein, erklart Push-Nachrichten und
hilft beim Zuriicksetzen von Passwortern.

Die Beratungsgesprache verschieben sich:

* ,Welche Rendite brauchen Sie fiir lhre Ziele?“ wird zu: ,Haben Sie schon
unsere neue App, das neue Zertifikat, den neuen Fonds gesehen?*

* ,Wie passt dieses Risiko zu Inrem Gesamtvermogen?* wird zu: ,,Wir haben
hier ein sehr gutes Produkt, das aktuell im Fokus steht.“

Das Ergebnis ist ein Gefiinl tiefer Entfremdung: Sie tragen auf der Visitenkarte vielleicht
noch ,Private Banking“ oder ,Private Banking Remote®, arbeiten intern aber zunehmend
wie ein Premium-Retail-Vertriebler. Ihre fachliche Kompetenz in Méarkten, Produkten und
Strukturen wird zur Nebensache. Entscheidend ist, ob Sie die richtigen Buttons im System
driicken und die richtigen Kampagnen im richtigen Zeitraum ausrollen.

Wenn Sie ehrlich zu sich sind, kennen Sie diese Momente: Sie sitzen im Gesprach,
aktivieren eine App, erklaren das neue TAN-Verfahren und denken innerlich:

,Dafur habe ich nicht 10, 15 oder 20 Jahre
Kundenbeziehungen aufgebaut.“

Genau an diesem Punkt entsteht der entscheidende Impuls: Wenn Sie faktisch wie ein
Retail-Vertriebler gesteuert werden, aber die Verantwortung und Beziehungen eines Pri-
vate Bankers tragen — warum sollten Sie dann nicht den Schritt gehen und diese
Verantwortung endlich in ein eigenes, unternehmerisches Modell iiberfiihren?
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Falsche Strukturen vs.
gute Beratung

Zielvorgaben, Kennzahlen-Chefs und Konzern-
politik als Produktivitats- und Motivationskiller

Der erfahrene Private Banker ist im Kern Beziehungs- und
Vertrauensmanager — kein FlieBbandarbeiter im Vertrieb.
Dennoch wird sein Alltag in vielen Hausern immer starker
von Strukturen gepragt, die genau das Gegenteil dessen
befordern, was gute Beratung ausmacht: Zeit, Ruhe, Tiefe und
individuelle Losungen. Wo friher das Kundeninteresse im
Mittelpunkt stand, dominieren heute Zielvorgaben und Pra-
sentationen fur Kennzahlen-Chefs, die selten selbst jemals
ein Kundendepot langfristig begleitet haben.

Diese Entwicklung ist mehr als nur ,nervig“. Sie entwertet Professionalitat. Wenn Quar-
talsziele, Cross-Selling-Quoten und Produktkampagnen wichtiger sind als die langfristige
Vermdgensentwicklung der Kunden, wird der Private Banker zum Ausflihrungsorgan einer
Konzernagenda. Berater wissen oft sehr genau, welche Losung fir ihren Kunden sinnvoll
ware — setzen am Ende aber das um, was politisch durchgedriickt wird. Das frustriert nicht
nur, es macht auf Dauer zynisch und raubt Sinnstiftung und Stolz auf die eigene Arbeit.

Hinzu kommt: Die vermeintlich ,steuernden® Strukturen sind in Wahrheit Produktivitatskil-
ler. Zeit, die in endlose Jour Fixes, KPI-Dashboards und interne Abstimmungsrunden flieBt,
fehlt beim Kunden. Entscheidungsketten werden langer, Verantwortung wird verwassert,
und jede Initiative droht an Compliance-, Risiko- oder Produktgremien zu scheitern. Leis-
tung und Loyalitat tiber Jahrzehnte werden in diesem System nur unzureichend honoriert
— weder finanziell noch in Form echter unternehmerischer Beteiligung an der eigenen
Lebensleistung.

Konzernagenda Private Banker
O Kunden-
Zielvorgaben %g ? nteresse im
dominieren @ Mittelpunkt

P )

. N Langfristige
_ !
Produktlv:[jll’:s -~ \ j Vermbgens.
Her k,ol entwicklung
Konzern- Qf)/ Berufliche
strukturen -1 Q% Freiheit
\ J

Genau hier beginnt bei vielen erfahrenen Private Bankern das Nachdenken: Wenn die
eigene Motivation systematisch ausgebremst wird, relativiert sich der Angstfaktor ,Selbst-
standigkeit®. Die Risiken eines eigenen Geschaftsmodells erscheinen plotzlich kalkulier-
barer als die schleichende Erosion von beruflicher Freiheit, Reputation und Einkommens-
perspektiven im Konzern.

Die Frage verschiebt sich: Nicht mehr ,Ist Selbst-
standigkeit zu gefahrlich?“, sondern ,,Wie lange kann
ich es mir leisten, in diesen Strukturen zu bleiben?*.

Wer an diesem Punkt angekommen ist, steht bereits mit einem Bein im unternehmeri-
schen Denken — und genau dort beginnt die Emanzipation des Systems, das gute Be-
ratung propagiert, aber schlechte Rahmenbedingungen schafft.
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DAS PORTFOLIO GEHORT
DER BANK. FALSCH!

In vielen Hausern wird faktisch so agiert, als gehorten die Kundenportfolios der Bank
— nicht den Kunden. Produktoffensiven, Kampagnen und ,strategische Schwerpunkte®
suggerieren, es sei normal, dass das Vermogen des Kunden primdar der Erreichung inter-
ner Margen-, Provisions- und Platzierungsziele dient. Dabei ist die Wirklichkeit eindeutig:
Das Portfolio gehort ausschlieBlich dem Kunden. Der Private Banker ist — oder sollte — der
treuhanderische Anwalt dieser Interessen sein, nicht der verlangerte Arm der Vertriebs-
planung.

Hauseigene Produkte, komplexe Gebthrenmodelle und teure Verpackungen sind in die-
sem System kein Kollateralschaden, sondern Teil des Geschéftsmodells. Sie schaffen In-
transparenz, machen objektive Vergleichbarkeit schwer und suggerieren dem Kunden eine
vermeintlich ,individuelle Losung®, wo in Wahrheit standardisierte Baukasten mit attrakti-
ven Margen fir die Bank dominieren. Fir den Private Banker entsteht daraus ein per-
manenter Zielkonflikt: WeiB er doch oftmals, dass eine schlankere, kosteneffiziente
Lésung im besten Interesse des Kunden wére — nur eben nicht im besten Interesse
der internen Kennzahlen.

Besonders deutlich wird dies dort, wo ,Vermogensverwaltung“ draufsteht, aber keine ech-
te, stringente, kostentransparente Vermdgensverwaltung drin ist. Ohne klare Anlagestrate-
gie, dokumentierte Investmentprozesse, systematische Risikolberwachung und transpa-
rente All-in-Kostenstruktur ist nachhaltige Vermogensentwicklung reines Wunschdenken.
Der Kunde tragt das Marktrisiko, zahlt die vollen Gebthren — und erhalt doch oft nur eine
Mischung aus Produktplatzierung und Depotkosmetik. Langfristige, planbare Wertsteige-
rung sieht anders aus.

Fiir den erfahrenen Private Banker ist das mehr als ein fachliches Argernis. Es trifft seinen
beruflichen Kern: Viele sind mit dem Anspruch angetreten, Vermdgen klug, verant-
wortungsvoll und generationeniibergreifend zu begleiten. Wenn dieses Selbstver-
standnis Schritt fir Schritt durch Margendruck, Produktquoten und interne Politik ausge-
hohlt wird, leidet nicht nur das Kundenvertrauen — es leidet auch das eigene Berufsethos.
Man steht vor dem Spiegel und fragt sich: Diene ich noch primar dem Kunden — oder
inzwischen vor allem den Strukturen des Hauses?

Der Schritt in die Selbststandigkeit erscheint dann nicht mehr als riskanter Bruch, sondern
als logische Konsequenz, um wieder das zu tun, woflir man urspriinglich angetreten ist:
das Vermogen des Kunden — und nicht die Ziele der Bank — in den Mittelpunkt zu stellen.
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EINE LEBENSLEISTUNG
ZUGUNSTEN DER BANK

Vergutung, fehlende Rentenmodelle und
keine Partizipation an laufenden Ertragen

Ein Private Banker baut Uiber Jahrzehnte etwas auf, das weit tber Zahlen in einem CRM-
System hinausgeht: Vertrauen, Nahe, personliche Geschichte mit seinen Kunden. Dieses
Beziehungs- und Vermdgenskapital ist eine echte Lebensleistung. Doch bilanziell erscheint
es als Ertragsquelle der Bank — nicht als werthaltiges Gut des Beraters, der es geschaffen
hat. Mit dem Eintritt in den (Vor-)Ruhestand fallt der Vorhang: Das Kundenbuch wird ,iiber-
geben®, die Ertrage flieBen unverdndert weiter — nur eben ohne den, der sie ber Jahre
ermaoglicht hat.

Vergltungsmodelle in klassischen Banken tragen dieser Realitdt kaum Rechnung. Fix-
gehalt, Bonus, vielleicht eine Einmalzahlung — aber keine echte, dauerhafte Beteiligung an
den laufenden Ertragen aus dem betreuten Vermogen. Es gibt in der Regel weder ein trag-
fahiges Rentenmodell, das an das Lebenswerk ankntipft, noch eine Art ,,Bestandsschutz®,
der die Uber Jahrzehnte aufgebauten Beziehungen flr den Berater okonomisch nutzbar
macht. Mit dem letzten Gehaltsscheck endet auch die finanzielle Teilhabe an der eigenen
Erfolgsgeschichte.

Im Kern bedeutet das: Der Private Banker investiert ein Berufsleben lang in ein
Kundenbuch, das ihm nicht gehort. Er tragt Verantwortung, Druck, Haftung — doch
der langfristige Ertragsstrom bleibt bei der Institution. Anders wére dies in einem
selbststandigen Modell: Dort kann das eigene Kundenbuch zu einem echten Vermdgens-
wert werden, der laufende Ertrdge generiert und — richtig strukturiert — auch tber den
Ruhestand hinaus Partizipation ermdglicht.




18

SICHERHEITSDENKEN
IST DER GROSSTE
FEHLER!

Kaum ein Berufsbild ist so stark mit dem Thema Sicherheit
verknupft wie das des Private Bankers: sicheres Fixgehalt,
starker Markenname im Riicken, prestigetrachtige Visiten-
karte, hohe Altersvorsorge, stabile Strukturen.

Uber Jahre entsteht so ein mentales Fundament, das sich wie ein Sicherheitsgurt an-
fuhlt — in Wahrheit aber oft ein Sicherheitskéfig ist. Das groBte Hindernis auf dem Weg in
die Selbststandigkeit ist deshalb nicht der Markt, nicht die Regulatorik und auch nicht der
Wettbewerb. Es ist das eigene Sicherheitsdenken.

Dieses Sicherheitsdenken nahrt sich aus Status und Identitat. Viele Private Banker
definieren sich — bewusst oder unbewusst — {iber Logo, Titel und Hierarchiestufe
— diese geben Orientierung und Selbstwert. Der Gedanke, diesen formalen Status
aufzugeben, l0st Unbehagen aus: Was sagen Kollegen? Wie reagiert das private Umfeld?
Verliere ich Ansehen, wenn ich nicht mehr ,der von der Bank* bin? Genau hier entsteht die
mentale Blockade, die starker wirkt als jede finanzielle Risikoabwégung.
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UNTERNEHMERISCHE FREIHEIT
BEGINNT MIT DER RICHTIGEN
STRUKTUR

Optionen der Selbststandigkeit: Haftungsdach,
eigene Vermogensverwaltung, Boutique & Co.

Wer innerlich bereits mit dem Gedanken spielt, den Schritt aus der Bank heraus zu wagen,
steht vor einer entscheidenden Erkenntnis: Unternehmerische Freiheit ist kein vages Ideal,
sondern eine Frage der richtigen Struktur. Es geht nicht darum, ,ins Blaue“ zu springen,
sondern darum, ein professionelles Set-up zu wahlen, das die eigene Expertise tragt, Risi-
ken kontrollierbar macht und den Weg frei halt fiir das, was Sie am besten kdnnen — Kun-
denbeziehungen und Kapitalmarkte.

Grundsétzlich stehen mehrere Wege offen: Die eigene Vermogensverwaltung mit BaFin-Li-
zenz, die Griindung oder der Anschluss an eine spezialisierte Boutique — oder der Schritt
unter ein leistungsfahiges Haftungsdach. Eine eigene Lizenz und eine vollstandig eigen-
standige Vermogensverwaltung konnen reizvoll sein, sind aber in Aufbau, Kapitalbindung
und laufender regulatorischer Verantwortung anspruchsvoll. Wer diesen Weg gehen will,
muss sich bewusst sein, dass er neben dem Kerngeschaft auch eine Regulierungs- und
Organisationsmaschine aufbauen und betreiben muss.

Gerade fUr erfahrene Private Banker, die ihre Zeit nicht in Organisationsaufbau, Complian-
ce-Handblcher und interne Revisionsprozesse investieren mochten, ist das Haftungsdach
eine duBerst attraktive Alternative. Es stellt die notwendige regulatorische Infrastruktur

zur Verflgung, Ubernimmt Aufsicht, Compliance, Meldewesen und Haftungsfragen — und
schafft damit den Rahmen, in dem Sie sich auf das konzentrieren konnen, was Ihren
Mehrwert ausmacht: qualifizierte Anlageberatung, echte Vermdgensverwaltung, struktu-
rierte Portfolios und anspruchsvolle Losungen im Private-Market-Bereich, etwa Private
Equity oder andere illiquide Anlagen.

Ein modernes Haftungsdach — richtig gewahlt — ist kein Kompromiss, sondern ein Be-
schleuniger fUr unternehmerische Freiheit. Es ermdglicht [hnen, mit schlanker eigener
Struktur zu starten, ohne jahrelangen Vorlauf, ohne regulatorische GroBbaustelle und ohne
die typischen Anlaufhiirden einer eigenen Lizenz. Sie bleiben unternehmerisch eigenstan-
dig, gestalten Ihr Kundenbuch, Ihr Honorar- und Gebtihrenmodell und Ihre Produktarchi-
tektur — eingebettet in ein professionelles, gepriftes und etabliertes Rahmenwerk.

Genau hier setzt das PRIVATE BANKING INSTITUT an: Es verkorpert fiir den Private
Banker die passende Antwort auf die Frage ,Wie komme ich aus der Bank heraus
— ohne meine Professionalitat zu verlieren?“. Unter dem Haftungsdach und in der
Struktur des PRIVATE BANKING INSTITUTS finden Sie das, was Sie ben6tigen: regulatori-
sche Sicherheit, reibungslose Prozesse, funktionierende Infrastruktur, Zugang zu Vermo-
gensverwaltungslosungen und Private-Market-Angeboten — und zugleich die Freinheit, als
eigenstandiger Unternehmer aufzutreten.

Mit der richtigen Struktur wird aus einer abstrakten Idee ein realistisches Modell: Sie
verlassen die Bank — aber nicht Ihre Kunden, nicht den Kapitalmarkt und nicht lhren An-
spruch. Sie ergdnzen Ihre fachliche Starke um einen unternehmerischen Rahmen, der Ih-
nen endlich das gibt, was im Konzern immer gefehlt hat: echte unternehmerische Freiheit.
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DIE EIGENE UNABHANGIG

VERMOGENSVERWALTUN
FUR AUSGEWAHLTE KUNI

Neue Geschaftsmodelle, echte Vermo
verwaltung und ein personliches Ren

Stellen Sie sich vor, Sie fiihren lhre eigene kle
verwaltung — mit genau den Kunden, mit dene
mochten. Sie kennen deren Familien, Vermoge
zungen seit Jahren. Sie entscheiden tiber Stre
und Gesprachsfrequenz — ohne Konzernvorgal
oder Zielkonflikte. Ihre Aufgabe: Vermogen ve

andere lauft im Hintergrund.

Genau dieses Setup wird mdglich, wenn Sie lhre eigene unabhéngige Vermogensverwaltung aufbauen
und sich zugleich unter ein professionelles Haftungsdach stellen. Das PRIVATE BANKING INSTITUT — das
Haftungsdach flr Private Banker der INNO INVEST — halt die aufsichtsrechtliche Erlaubnis nach WplG,
ubernimmt BaFin-Aufsicht, KYC- und WpHG-Compliance, Meldewesen und regulatorisches Framework —
sodass Sie ohne eigene Lizenz als vertraglich gebundener Vermittler lhre Kunden vollumfénglich beraten
und professionelle Vermdgensverwaltung anbieten konnen.

Flr Sie eroffnen sich neue Geschéfts- und Vergitungsmodelle: Statt primér produktgetriebenen Provisio-
nen stehen laufende, transparente Verwaltungshonorare im Vordergrund, ergénzt um individuelle Service-
Fees flir ausgewahlte Zusatzleistungen. So verwandeln Sie lhr Kundenbuch in einen echten, plan-
baren Cashflow — lhr personliches Rentenmodell.

Moderne Haftungsdéacher mit eigener Wealthtech-Plattform

Allein mit eigener Lizenz Mit Haftungsdach & starker Struktur
E i Hoher Regulierungs- Regulatorische
o— @ und Organisationsaufwand Sicherheit
o ~
”— Kapitalbindung | Schlanke Prozesse
@M_“ und Aufbaukosten ® @ @ und Infrastruktur
B & Weniger Fokus auf Ej Unternehmerische
Nl : - Kunden und Kapitalmarkt i Freiheit
G e S Uit Lo S
| O J

A

Die grofite Barriere sitzt im Kopf - nicht im Gesetzbuch.

Mit der richtigen Struktur wird aus einer abstrakten Idee ein realistisches Modell.

Moderne Haftungsdacher mit eigener Wealthtech-Plattform bieten lhnen zudem genau die Infrastruktur,
die Sie in der Bank oft vermissen: digitale Depotanbindungen zu mehreren Depotbanken, effiziente Work-
flows, Reporting, Zugriff auf liquide und illiquide Anlagen, inklusive Private-Market-Losungen. Sie bleiben
fachlich auf Private-Banking-Niveau — nur eben in Ihrem eigenen Haus, unter Ihrer Marke, mit Ihrer Be-
ratungskultur.

Wenn Sie dieses Bild zu Ende denken, wird klar: Sie tauschen nicht Sicherheit gegen Risiko, sondern
Abhangigkeit gegen Gestaltungsmacht. Das Haftungsdach nimmt Ihnen das regulatorische ,,Drum-
herum“ ab, damit Sie das tun konnen, was Sie ausmacht: Vermogen ausgewdahlter Kunden professionell
verwalten — und langfristig an Ihrer eigenen Lebensleistung teilhaben. Der logische Schluss lautet dann
nicht mehr ,Vielleicht irgendwann® — sondern: Ich mache mich selbststéndig.

23



24

11
WIE EIN UNTERNEHMER HANDELN

Konkreter Fahrplan vom Angestellten zum
unternehmerischen Private Banker

Am Ende all dieser Uberlegungen steht eine einfache, aber
entscheidende Frage: Bleiben Sie Angestellter im System —
oder beginnen Sie, wie ein Unternehmer zu handeln? Unter-
nehmerisch handeln heiBt nicht, ins Ungewisse zu springen.
Es heilt, bewusst eine Struktur zu wahlen, in der Ihre Erfah-
rung, Ihr Kundenbuch und Ihre Personlichkeit endlich Ihnen
gehoren — und nicht der Bank.

Der Weg dorthin ist weniger revolutiondr, als viele denken. Ihre fachliche Methodik dndert
sich kaum: Sie sprechen weiterhin mit lhren Kunden, analysieren Vermogen, strukturieren
Portfolios, verfolgen die Kapitalmarkte. Was sich andert, sind Rahmen, Verantwortung und
okonomische Verteilung. Statt Vorgaben der Zentrale zu erfiillen, gestalten Sie lhr
eigenes Geschiftsmodell — idealerweise als Partner des PRIVATE BANKING INSTI-
TUTS und mit dem HAFTUNGSDACH der INNO INVEST.

Vom Angesteliten zum Unternehmer —
was bleibt gleich, was andert sich?

Was bleibt gleich? Was éandert sich?

@ Sie arbeiten mit einem ausgewdahlten Sie wéhlen — aus dem Kreis der an

Kreis von Kunden, die Ihnen ver- das PRIVATE BANKING INSTITUT
@ trauen. @ angebundenen Partnerbanken — die

Depotbank(en), mit denen Sie arbei-

O00 Sie flihren strukturierte Anlage- ten wollen.
gesprache, entwickeln Strategien,
uuuy implementieren Vermodgensverwal- Sie bestimmen selbst Ihre Ver-
tung und Anlageberatung. @g gutungsmodelle: Vermogensver-
T Q waltungsgebtihr, Service-Fees, ggf.
m Sie sind Sparringspartner fiir alle Performance-Fees — transparent und
ONO Fragen rund um Vermdgen, Liquiditat fair.

(—7 (—7 und langfristige Planung.
| | ' Sie bauen ein eigenes, werthaltiges

M Unternehmen auf, statt ein fremdes
Buch zu pflegen.

Kurz gesagt: Sie tun inhaltlich genau das, was Sie als guter
Private Banker schon heute tun — nur endlich in einer Struktur,
in der sich Ihre Lebensleistung fiir Sie rechnet.
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11 WIE EIN UNTERNEHMER HANDELN

Die Anbindung an das Haftungsdach -
der organisatorische Fahrplan

Der Schritt in die Selbststandigkeit beginnt mit einer klaren
Strukturentscheidung: Sie schlieBen sich als vertraglich gebun-
dener Vermittler dem HAFTUNGSDACH an — und nutzen die
Plattform des PRIVATE BANKING INSTITUTS. Die wesentlichen
Bausteine:

1. Erstgesprach und Modellklarung
Sie klaren mit dem PRIVATE BANKING INSTITUT, wie Ihr zuknftiges Geschéftsmodell
aussehen soll: Fokus auf Vermogensverwaltung, Anlageberatung, ggf. auch Private
Markets? Welche Kundensegmente, welche Verglitungsstruktur?

2. Auswahl der Depotbank(en)
Gemeinsam wahlen Sie aus den angebundenen Banken jene aus, die am besten zu
lhrem Kundenspektrum passen — hinsichtlich Produktangebot, Konditionen, technischer
Anbindung und Servicequalitat.

3. Priifung und Onboarding durch das Haftungsdach
Das INNO HAFTUNGSDACH dbernimmt die regulatorische Priifung. Parallel werden Ver-
trége vorbereitet, Compliance-Prozesse definiert und die technische Anbindung einge-
richtet.

4. Ubertragung bzw. Aufbau des Kundenbuchs
In einem sorgfaltig geplanten Prozess sprechen Sie mit Ihren Kunden dber den Wechsel
in die Selbststandigkeit, erlautern die Vorteile der neuen Struktur und begleiten sie zur
neuen Depotbank — unter dem Dach des PRIVATE BANKING INSTITUTS.

Die gute Nachricht: Eine Anbindung dauert in der Regel nur etwa 6-10 Wochen.
Kein jahrelanges Projekt, keine endlose Lizenz-Odyssee, sondern ein Klarer, strukturierter
Prozess, bei dem Sie professionell begleitet werden.

Alle Detailinformationen — vom Modellvergleich bis zur technischen Umsetzung -
erhalten Sie iiber die Website des PRIVATE BANKING INSTITUTS und (iber:
www.inno-haftungsdach.de.

Dort finden Sie auch weiterfihrende Unterlagen, Erklarvideos und Ansprechpartner, die Sie
durch den Prozess begleiten.

Welche Unterlagen brauche ich?

Die formalen Anforderungen sind tiberschaubar.
Sie benotigen insbesondere Nachweise zu:

beruflichem Werdegang und Qualifikation (Lebenslauf),
personlicher Zuverlassigkeit (Ausweis, Fiihrungszeugnis,
Schufa-Bonitatsauskunft),

geplanten Strukturen (z. B. Einzelkaufmann, jur. Person),
ggf. Dokumentation lhrer bestehenden Nebentéatigkeiten
oder Beteiligungen.

Die detaillierte Checkliste
der erforderlichen Unter-
lagen erhalten Sie direkt vom
PRIVATE BANKING INSTITUT.
Sie dient als roter Faden, um
Schritt fiir Schritt abzuarbeiten,
ohne dass Sie einen Punkt ver-
gessen. Formalitaten werden
S0 zu einem begleiteten Pro-
zess, nicht zu einem Hindernis.
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11 WIE EIN UNTERNEHMER HANDELN

lhr personlicher Fahrplan — in Schritten gedacht

Wenn Sie dieses Kapitel lesen und innerlich nicken, dann ist
der entscheidende Schritt bereits getan: Sie denken wie ein
Unternehmer. Der Rest ist Umsetzung. Ein moglicher person-

licher Fahrplan konnte so aussehen:

. Innere Klarheit schaffen

Treffen Sie eine bewusste Entscheidung: Mochte ich
meine ndchsten Berufsjahre im Konzern verbringen —
oder mein eigenes Haus aufbauen?

. Information einholen

Besuchen Sie die Website des PRIVATE BANKING
INSTITUTS. Verschaffen Sie sich einen Uberblick iiber
Modelle, Leistungen, Gebihrenstruktur und Unterstiit-
zung im Onboarding.

. Erstgesprach fithren

Sprechen Sie mit uns tber Ihr konkretes Profil, Ihr
Kundenbuch und Ihre Ziele. Lassen Sie sich ehrlich
spiegeln, wie |hr unternehmerisches Modell aussehen
kann.

. Business-Case durchrechnen

Legen Sie Ihr heutiges Kundenvolumen zugrunde und
rechnen Sie — &hnlich wie im Beispiel — durch, welche
Ertragssituation sich in der Selbststandigkeit ergibt.
Oft wird an dieser Stelle klar, dass die vermeintliche
,oicherheit* des Angestelltenmodells 0konomisch die
schwéachere Option ist.

. Unterlagen vorbereiten und Checkliste abarbeiten

Nutzen Sie die bereitgestellte Checkliste flr die
Anbindung an das PRIVATE BANKING INSTITUT im
Haftungsdach. Schritt flr Schritt, ohne Hektik — Sie
werden durch den Prozess geflihrt.

6. Anbindung starten (6-10 Wochen)

Gemeinsam mit dem Haftungsdach und dem PRIVATE
BANKING INSTITUT durchlaufen Sie das Onboarding.
Parallel bereiten Sie Gesprache mit lhren Kernkunden
vor.

. Kunden in Ihr neues Modell fithren

Sie erklaren lhren Kunden, warum Sie den Schritt in
die Selbststandigkeit gehen, welche Vorteile das flir
sie hat — und wie die neue Struktur aussieht. Viele
werden diese Klarheit und Unabhéngigkeit zu schat-
zen wissen.

Am Ende dieses Weges steht kein abstraktes , Vielleicht, sondern ein konkret gestaltbares
Bild: Sie als unternehmerischer Private Banker, Partner eines professionellen Haf-
tungsdachs, eingebettet in das Okosystem des PRIVATE BANKING INSTITUTS, mit eigener
Marke, eigenen Kunden, eigenem Ertrag — und einem Geschaftsmodell, das Ihnen erst-
mals erlaubt, an Ihrer Lebensleistung dauerhaft zu partizipieren.

Wie ein Unternehmer handeln heiBt in diesem Kontext: nicht
langer warten, bis sich die Strukturen in der Bank andern —
sondern die eigenen Strukturen schaffen. Der Weg dorthin ist
bereitet. Jetzt geht es darum, ihn zu gehen.
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