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Wealth Management im Jahr 2030

Wealth Manager stehen akfuell vor der
Herausforderung, ihre traditionellen Werte
mit den Anforderungen eines immer
stdrker von Technik gepragten Umfelds zu
vereinbaren. Vier verschiedene Szenarien,
wie das Wealth Management im Jahr
2030 aussehen konnte, hat Prof. Dr.
Teodoro D. Cocca von der Johannes
Kepler Universitat Linz skizziert.

Im Szenario 1 finden die technologischen
Entwicklungen bei vermogenden Kunden
keine breite Akzeptanz. Je dlfer die Kun-
den der ,next generation” werden, desto
stdrker ¢hneln ihre Verhaltensmuster de-
nen der dlteren Generation. So Uberlagert
der alfersbedingte Konservatismus die
Technologieaffinitdt in jungen Jahren.
Skandale um veruntreute Gelder, Sicher-
heitslticken und fehlender Schutz der Pri-
vatsphdre bei den ersfen innovativen An-
bietern flhren zu einem Vertrauensverlust
der vermdgenden Kunden. Der Regulafor
interveniert und erhéht die Anforderungen,
wodurch Starf-ups praktisch unmadglich
werden. Auch 2030 bleibt es deshalb bei
den traditionellen Anlageprodukten. Ban-
ken beraten die Kunden im persénlichen
Gesprdch.

Hoher ist die Einfrittswahrscheinlichkeit
flr das Szenario 2: Die Evolufion der
efablierten Anbieter, die durch Weiterent-
wicklung ihres Angebofs Dritfanbietern
keine Maoglichkeit lassen, substanzielle
Marktanfeile zu erobern. Das klassische
Wealth Management wird um neue Inter-
aktionskandle erweitert, neue Techno-
logien unterstiitzen zum Beispiel das
Beratungsgesprdch. Es bleibt aber primdr
eine physische Face-to-Face-Inferaktion.
Besonders erfolgreiche innovative Ange-
bote werden von den etablierten Markfteil-
nehmern aufgekauft und in das eigene
Angebot integriert.

Im Szenario 3 verstehen es die etablierten
Anbiefer im Wealth Management nichf, die
neuen BedUrfnisse der Nexi-Generation-
Kunden zu verstehen und das eigene Ge-
schdftsmodell daran anzupassen. Damit
leidet die Branche unter einem Vertrauens-
verlust und gilt als rickwdrtsgewandt.
Deshalb haben Dritte, die urspriinglich
nichf im Finanzgeschdft zuhause waren,
einen hohen Markfanteil gewinnen kénnen
und dominieren die Kundenschnittstellen
auch in der Vermogensverwaltung. Sie
sind fir Kunden vor allem deswegen at-
frakfiv, weil sie ihre Unabhdngigkeit in den
Vordergrund stellen konnen. Die von Apple
und Facebook gegriindete ersfe globale
virtuelle Privatbank ,iWealth” etabliert sich
innerhalb kurzer Zeit im Vermogensverwal-
tungsgeschaft und vernetzt im Jahr 2030
uber 5 Millionen Milliondre weltweit.

Im Szenario 4 sefzt sich weder das inno-
vative Angebot etablierter Vermdgensver-
walter noch der Erfolg von Dritfanbiefern
nachhaltig durch. Vielmehr wird die Kun-
denschnittstelle von Porfalen dominiert, die
den Zugang zu verschiedenen Finanz-
dienstleistern ermdglichen und die Infe-
gration verschiedener Anbieter in eine Ge-
samtlésung auf einfache Art und Weise
erlauben. Auch dieser Variante spricht
Cocca jedoch eine dhnlich geringe Einfritts-
wahrscheinlichkeit zu wie dem Szenario 1.

Am ehesten, so die Prognose, wird die
Entwicklung in Richfung Szenario 2 oder
3 gehen. Denn einerseits sind vermo-
gende Kunden ,early adopters” neuer
Technologien, andererseits kommt mit
dem Alferwerden auch ein gewisser Kon-
servatismus hinzu. Die ganz groBe Um-
wdlzung wird dem Markt somit vielleicht
erspart bleiben. Das heiBt aber nicht, dass
man das Thema Digitalisierung vernach-
Idssigen durfte. Red.
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