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Gehaltsstrukturen im Private Banking

Lohnt sich der Jobwechsel ?

Geht gehaltstechnisch noch ein bisschen mehr? Kundenberater im Private Banking und bei unabhangigen
Vermdgensverwaltern missen sich an den verdienten Ertrdgen und ihre Akquiseleistungen messen lassen.
Welche Uberlegungen anzustellen sind und welche Daumenregeln gelten, erklart Personalberater Richard

Kricke.

Der Begriff ,Private Banking“ wird oft in mehreren und unterschiedlichen Definitionen verwendet. So
finden sich genauso die Bezeichnungen ,Wealth Management” und ,Private Wealth Management”. In
meiner nachfolgenden Betrachtung der Gehaltsstrukturen im Private Banking und bei unabhangigen
Vermogensverwaltern konzentriere ich mich auf die Angestellten des gehobenen Private Banking und
Private Wealth Management mit den Wealth-Management-Kunden, High Net Worth Individuals (HNWI)
oder Ultra High Net Worth Individuals (UHNWI).

Die Abgrenzung der Kundensegmente ist nicht immer eindeutig und sehr institutsgepragt, insbesondere
gilt das fur Sparkassen und Volksbanken. In meiner Betrachtung meine ich mit HNWIs Kunden mit
einem Vermdégen ab einer Millionen Euro, UHWNIs ab zirka 50 Millionen Euro.

Unter Berater verstehen wir nur Senior-Kundenbetreuer mit mehrjahriger einschlagiger Berufserfahrung.
Da diese vertriebsbezogen tétig sind, ist die Leistung stets nachprifbar und es gibt in der Regel einen
klaren Zusammenhang zwischen den gestellten Zielvereinbarungen, der individuellen Leistung als auch
der individuellen Einkommenssituation.

Der Einfachheit halber beschranken wir uns bei der Betrachtung der Gehaltsstrukturen im Private
Banking/Private Wealth Management und den unabhéngigen Vermégensverwaltern nur auf die
einfachen GroRen wie Fixgehalt und variable Vergitung. Andere Bestandteile wie Altersversorgung,
Dienstwagen, Urlaubsanspriiche, et cetera lassen wir aul3er Acht.

Einfihlvermégen fur den Kunden

An die Berater werden sowohl die blichen fachlichen als auch weitergehende personliche
Anforderungen gestellt. Je hoher die Liga ist, in der man/frau spielt, umso héher sind auch die
Anforderungen an die soziale Kompetenz und den eigenen unternehmerischen Anspruch.

Grundsatzlich werden deshalb zusatzliche Anforderungen im Bereich der Fachkenntnisse und
Ausbildung gestellt. Dazu gehéren neben einer soliden Ausbildung und in der Regel einem Studium
unter anderem der CFP, Finanzplaner, Stiftungsberater oder ahnliches. Darliber hinaus werden auch
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hdhere Anforderungen an die vertriebsbezogene Fertigkeit der nachhaltigen Kundenakquise und -pflege
erwartet.

Auf der anderen Seite bieten hier die seridsen Adressen die Chance zu einer ganzheitlichen Beratung,
einem Best-Advice-Ansatz und vieles mehr, was der anspruchsvolle Berater im Kundeninteresse
erwartet und was Freude in und an der Arbeit bringt.

Die Kunden sind in der Regel vor allem Unternehmer, die in der Lage waren, mit ihrer Tatigkeit ein
adaquates Vermogen aufzubauen. Hier ist eine hohe soziale Kompetenz und Flexibitat gefordert, um in
allen Kundengruppen erfolgreich agieren zu kdnnen.

Verstandnis fiir die Belange des Unternehmers gehért deshalb zu den Grundtugenden eines Beraters,
da diese Klientel ganz bestimmte Grundeinstellungen hat.

Harte Fakten der Betriebswirtschaft

Letztendlich orientiert sich das zu erwartende Gehalt immer am Aufwand fur einen Mitarbeiter, der sich
aus Sicht des Arbeitgebers amortisieren muss. Das Bruttogehalt steht hier stets in einer Relation zu der
GrolRe des zu erwartenden Volumens der Assets und deren Margen, die die neuen Mitarbeiter
erwirtschaften sollen, als auch in Bezug auf den Zeitraum der Amortisationserwartung.

Manche Marktteilnehmer (Arbeitgeber) erwarten diese Amortisation bereits nach spatestens einem
Jahr, andere haben die Zeit und das Standvermdgen, gelassen einen Zeitraum von drei bis finf Jahren
abzuwarten.

Fur die im Betrieb tatigen Mitarbeiter sollte das Controlling permanent die erforderlichen Daten liefern,
am Besten in interaktiver Form fir die Entscheider.

Gehaltsbandbreite der Branche

Dies alles fuhrt zum zentralen Thema der Gehaltsbandbreite im Segment Private Banking/Wealth
Management. Wenn wir von der simplen betriebswirtschaftlichen Rechnung ausgehen, dann kénnen die
Privatbanken und Vermdgensverwalter nur das Geld in Form von Gehalt auskehren, was sie
eingenommen haben oder voraussichtlich einnehmen werden.

Und diese Méglichkeiten bestimmen sich nach der Ertragssituation und der Cost-Income-Ratio des
Unternehmens. Marktteilnehmer, die das nicht beachtet haben, befinden sich heute nicht mehr im Markt
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oder werden sich in absehbarer Zeit zurtickziehen missen.

Vor allem vor dem Markteintritt der Schweizer Banken verdiente ein erfahrener Vertriebsmitarbeiter im
Private Banking noch haufig ein All-in-Jahresgehalt von rund 60.000 Euro (nach heutigem Wert). Heute
finden wir diese Relation in der Regel nur noch bei Volksbanken und Sparkassen.

Nach einigen Jahren Berufserfahrung erwarten gute Vertriebsmitarbeiter von Privatbanken und
Vermodgensverwaltungen ein Gehalt von 80.000 bis 100.000 Euro fix zuziglich Boni. Die Gestaltung der
Boni ist dabei durchaus heterogen.

Was die Bank verdienen muss

Wenn Privatbanken und unabhéngige Vermégensverwalter aber echtes Private Banking betreiben und
keine Produkte in die Kundschaft driicken, muss hier auch der entsprechende Ertrag des Beraters auf
der anderen Seite stehen.

Bei einem Kunden, den ein Berater ganzheitlich tiber alle Asset-Klassen, in den Themen
Erbschaft/Testament, Stiftungen und Family Office sowie auch bei den Feldern M&A, Private Equity et
cetera betreut, bedingt das bei einem All-in-Gehaltsaufwand von jahrlich 100.000 Euro (all-in: fix &
variabel) grundsatzlich einen Ertrag von mindestens 300.000 bis 400.000 Euro.

Bei den Grof3banken ist die Relation noch schlechter fir die Berater. Bei einem Ertrag von einer Million
Euro liegt das Gehalt oft nicht einmal bei 150.000 Euro all-in. Teilweise erfordert es einen Bruttoertrag
von 1,5 bis 2 Millionen Euro um dieses Gehaltsniveau zu erzielen. Hierbei resultieren die
zurechenbaren Ertrage aber oft nicht nur aus dem Passivgeschaft, sondern auch aus dem
Aktivgeschatt.

Es gibt zur Bewertung einen groben Daumenwert — Gehalt all-in multipliziert mit dem Faktor vier bis funf
—, der allen zuganglich ist, die sich in der Betriebspraxis von Banken mit der Gestaltung von Gehéltern
in diesem Bereich beschaftigen mussten. Diese einfache Regel kann fir die individuelle
Gehaltstaxierung generell zugrunde gelegt werden.

Der Spielraum bei den einzelnen Instituten hangt dann davon ab, ob sich die Cost-Income-Ratio (CIR)
durch einen hohen Outsourcing-Anteil im unteren Bereich bewegt oder gerade bei einigen Privatbanken
einen hohen Wert von 80 bis 120 Prozent aufweisen. Die steigenden regulatorischen Kosten werden
auch hier noch zu einer weiteren Kostenbelastung bei allen Marktteilnehmern fiihren und driicken damit
weiter auf die Gehdlter. Dieses ist gerade in der letzten Zeit zu beobachten.
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Hire & Fire

Business-Plane, mit denen bei einigen Auslandsbanken anfanglich davon abweichende tberhéhte
Gehaltszahlungen unterlegt wurden, hatten oft eine sehr kurze Halbwertzeit. Die Berater hatten die
Bindung der Kunden an die eigene Person weit Uberschatzt. Gehaltszahlungen von 120.000 bis
150.000 Euro im Fixum und héher waren dann teilweise nur temporéarer Natur. Zum Teil wurden
vermeintlich starke Mitarbeiter mit vollig Giberzogenen Gehaltsangeboten gekddert und dann nach sechs
bis zwolf Monaten wieder in den Markt entlassen.

Die Ertrdge werden durch die Margen bestimmt, die sich bei den Kundengeldern generieren lassen.
Hier gab es in den vergangen Jahren generell eine Bewegung nach unten.

Die meisten seridsen Marktteilnehmer haben inzwischen eine All-in-Fee im Advisory-Geschaft als auch
in der Vermogensverwaltung. Die Marge bewegt sich Ublicherweise zwischen 0,75 und 0,85 Prozent.
Bei kleineren HNWIs werden zum Teil Margen (ber ein Prozent erzielt. Bei den UHNWIs ist das ein
Wunschtraum: hier unterschreiten die Margen zum Teil deutlich die oben genannten Durchschnittswerte
mit entsprechenden Auswirkungen beim zahlbaren Gehalt.

Der Druck, den Kunden aufgrund der regulatorischen Problematik im unteren Bereich die
Vermdgensverwaltung zu ,verkaufen®, fihrt dariiber hinaus in der Regel zu einem Wegfall von
lukrativen Ertrégen.

Akquise muss (fast) jeder kénnen

Sofern Berater in der Lage sind, aktiv Akquise zu betreiben, sollten sie in der Lage sein, in den ersten
funf Jahren einen Kundenbestand von mindestens 50 Millionen Euro aufzubauen. Das ist bei fast allen
Privatbanken und unabhangigen Vermégensverwaltungen zwingende Voraussetzung.

Sofern ein Berater die vorgenannte ubliche Marge von 0,8 Prozent erzielen kann, lasst sich daraus ein
Einkommen von 100.000 bis 130.000 Euro all-in, in Abhangigkeit von der CIR, entwickeln. In der Regel
wird der fixe Anteil zwischen 70 und 80 Prozent vom Gesamtgehalt betragen. Aufgrund der
Kostensituation der Institute ist zu beobachten, dass in letzter Zeit fir dieses Gehalt immer haufiger
eine Akquiseleistung von 100 Millionen Euro und mehr erwartet wird.

Jeder wechselwillige Berater sollte sich im Vorfeld klar dariiber werden, wie stark seine Fahigkeit in der
Neukundenakquise ist und sich nicht auf die alten Kundebeziehungen verlassen. Hier bestehen oft
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irrige Annahmen, wie viele Kunden mit dem Berater wechseln werden. Es gilt die Regel: Je kirzer die
Zeit ist, die der Berater den Kunden betreut hat, umso geringer ist die Wahrscheinlichkeit, dass ihm der
Kunde folgen wird.

Gerade bei Grol3banken, wo es diverse geschéftliche Verflechtungen auf der Aktiv- und Passivseite
gibt, lasst die vom Kunden verbal zugesicherte Wechselbereitschaft schnell nach, sobald der Berater
das Haus verlassen hat und sich die gut geschulten ehemaligen Kollegen sehr schnell um die Key
Clients bemihen, die das Institut halten will.

Zwar wachsen bei Sparkassen, Volkshanken und GroRBbanken die Gehaltsgeflige nicht in den Himmel,
aber bei diesen verliert ein durchschnittlicher Berater eher selten seinen Job. Dem geringeren Gehalt
entspricht die gré3ere Sicherheit als im Private Banking/Private Wealth Management der Privatbanken
und Vermdgensverwalter.

Genaue Karriere-Recherche

Bei auslandischen Adressen sollte genau recherchiert werden, welche Reputation diese beim Kunden
genieBen und ob es dort Akquisitionshemmnisse durch eine negative Presse gibt. Die Geduld mit dem
fehlenden Eintritt der Akquiseerfolge ist bei diesen Adressen generell gering ausgepragt.

Bei unabhangigen Vermdgensverwaltern kann sich eine Verschiebung in der Gehaltsstruktur im
Verhaltnis zu den Privatbanken ergeben. Es wird oft mehr gezahlt, weil die Kunden mit den Beratern
kommen und gehen.

Zudem héngt das Gehalt insbesondere von der Art des kiinftigen Anstellungsverhéltnisses und den
gebotenen Leistungen des unabhangigen Vermogensverwalters ab. Je kleiner der Vermdgensverwalter
ist, umso geringer wird der Anteil des fixen Gehaltes am Gesamtgehalt sein.

Erhdéhungen des Fixums bei fortschreitendem Aufbau des Kundenbuches sind hier Usus oder sollten
von einem versierten Personalberater zusammen mit dem Kunden, angepasst an das
Leistungsvermdgen des Kandidaten, mitentwickelt werden kénnen. Je hdher die unternehmerische
Komponente fiir den Berater, umso starker lassen sich die Einkommen optimieren.

Insbesondere bei Haftungsdachern bestehen deutliche Unterschiede zu den Privatbanken. Hier ist die
unternehmerische Auspragung oft stark ausgepragt. Die Infrastruktur wie der Firmenwagen, das
Equipment (PC/Notebook/Handy) und weitere Teil der Ausstattung, das Marketing sowie
Kunden-Events werden aus dem erzielten Einkommen selbst bezahlt. Ebenso die Altersversorgung.
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Hier kdnnen sich dadurch zunéchst hoch erscheinenden Bruttogehalter schnell relativieren. Wird ein
Fixum gezabhlt, steht dieses stets in einem sehr engen Kontext zu den zu erwartenden Akquiseerfolgen.
Auch bei einer Festanstellung ist dieses in der Regel in den ersten sechs bis zwdlf Monaten eher
Uberschaubar und variiert bei einzelnen Marktteilnehmern zwischen 2.000 bis 8.000 Euro pro Monat.

Gute der Unterstitzungsleistung entscheidend

Bei kleineren, unternehmerisch gepragten Vermdgensverwaltern wird in der Regel vom Ertrag ein Anteil
in H6he von 50 bis 70 Prozent an den Kundenbetreuer ausgezahlt. Je groR3er die zur Verfigung
gestellten Dienstleistungen sind, umso geringer ist der Anteil der Ertrage, die an den Berater
ausgeschiittet werden.

Fur wechselwillige Kandidaten ist es wichtig, sich vorher sehr genau die Giite der
Unterstitzungsleistung und das Feedback der Kunden Uber die neue Adresse einzuholen. Dieses gilt
insbesondere bei einem Wechsel von einer Gro3bank, Volksbank, Sparkasse zu einem
Vermodgensverwalter. Was nutzt ein vermeintlich hohes zu erwartendes Einkommen, wenn weder alte
noch neue Kunden dazu zu bewegen sind, zu einer neuen Adresse zu wechseln, weil die
Kundenbindung durch vielfaltige Aktivitaten bei der alten Adresse sehr hoch ist.

Der Wechsel zu bekannten Haftungsdéchern nutzt hier durchaus bei der Kundenansprache, da sie dem
Kunden eine groRere Einheit und Sicherheit suggerieren. Wichtig ist aber auch, dass sich der Berater
vorher erkundigt, wie Leistungen seiner alten Adresse gegebenenfalls durch Netzwerkpartner oder
andere Opportunitaten abgedeckt werden kénnen.

Je besser die Reputation der alten Adresse im Markt ist und je groRer das Angebot an Produkten auf
der Passiv-, aber auch Aktivseite, umso geringer realisieren sich im Augenblick der Wahrheit
sogenannte Asset-Transfers.

lllusionen unterliegen insbesondere oft Mitarbeiter der Grof3banken. Hier ist die Kundenbindung
aufgrund der Vielfalt an geschéftlichen Verknupfungen oft sehr grof3 und die Fahigkeit zur
Kundenbindung ausgepragt. Das schmerzhafte Erwachen nach sechs bis zwélf Monaten kann dann
schnell zu einer Trennung vom Kandidaten fiihren, da weder die erwartete Ubertragung der Assets
erfolgte noch eine ausreichende Fahigkeit vorhanden ist, am Markt au3erhalb des kommoden
Netzwerks dieser Banken grof3ere Volumina zu akquirieren.

Jeder Berater sollte sich daher ernsthaft hinterfragen, inwieweit die personliche Einstellung zu einem
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immer wiederkehrenden Akquisitionsziel fest bei sich selbst als Grundsatz verankert ist.

Fazit

Gehalter von Kundenbetreuern bei deutschen Privatbanken werden also in der Regel die Grenze von
150.000, maximal 200.000 Euro auch bei guten Akquisiteuren selten Ubersteigen. Zudem zeigt sich
aktuell im Markt, dass die jahrlichen Anpassungen von Gehdltern nicht mehr in dem Mal3e stattfinden,
wie es sogar noch vor zwei Jahren der Fall war. Hier sind Deckelungen und Nullrunden nicht die
Ausnahme.

Bei Vermdgensverwaltern finden sich durchaus interessante Regelungen fir angestellte Berater: 30
Prozent des Ertrages werden als fixe und variable Gehaltsbestandteile ausgekehrt. Bei einem
Kundenbuch von 150 Millionen Euro kann sich dann schnell ein interessantes All-in-Gehalt erzielen.
Hier kann der Berater mehr als in den festen Strukturen der Privatbanken sein Einkommen sehr direkt
an seine individuelle Leistungsfahigkeit koppeln.

Seltene Top-Berater verdienen auch hier tiberdurchschnittlich. Akquiriert der Durchschnittsberater
zwischen 7 und 15 Millionen Euro jahrlich, werden in der obersten Liga der Berater
Akquisitionsleistungen von jahrlich 20 bis 25 Millionen erwartet.

In der Champions League sollte der Berater keine Angst vor grof3en Zahlen haben: 30 bis 50 Millionen
Euro sollten ihn als jahrliches Akquisitionsziel nicht schrecken. Ganz oben spielen dort die Berater, die
Jahr fur Jahr 100 Millionen Euro und mehr akquirieren kdnnen. Das Gehalt vermag sich jeder nach der
obigen Faustformel errechnen. Aber auch hier gilt: Je hher das Ergebnis, desto eher weicht die Formel
fur den Berater nach unten ab. Hier gibt es klare Deckelungen.

Wird ein Wechsel zur Gehaltsoptimierung erwogen, ist hohe Sorgfalt erforderlich. Den Lebenslauf sollte
man nicht in den Markt tragen lassen via unseridser Headhuntern. Es sollte mit dem Personalberater
als Team gearbeitet und der ,Sprung”“ im Zweifel nicht gewagt werden, vor allem wenn zwar die Ratio
dies fordert, das beriihmte Bauchgefiihl einen aber warnt. Dieser Warn-Indikator ist in der Regel sehr
zuverlassig und ein guter Personalberater nimmt diesen ernst.

Uber den Autor:

Richard Kricke ist Geschaftsfuhrer der internationalen Personalberatung Avag Personnel Advisory in
Deutschland. Selbst ausgebildeter Banker arbeitete er tiber zehn Jahre als Direktor im Personalbereich
einer GrofRbank. Seit 2006 selbststandig liegt sein Fokus seit rund sechs Jahren auf dem Segment der
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Privatbanken, Vermdgensverwaltungen, Family Offices und Stiftungen.
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