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Je komplexer die Finanzfrégen, desto
wichtiger die personliche Beratung

Zwischen Fragen zur personlichen Vorsorge, geopolitischen Unsicherheiten, Wohnungsknappheit und nachhaltigem Umbau wichst der Beratungsbedarf. Gleichzeitig
wird die Finanzwelt digitaler, schneller und komplexer. Die Migros Bank setzt auf die kluge Kombination digitaler Services und personlicher Beratung.

Manuel Kunzelmann
CEO

Herr Kunzelmann, welche Entwicklungen
pragen die Finanzwelt derzeit besonders?
Finanzielle Entscheidungen werden angesichts viel-
schichtiger und teilweise gegenldufiger Entwicklung
anspruchsvoller, wihrend parallel die Erwartungen
an die Verfligbarkeit und Benutzerfreundlichkeit von
Bankdienstleistungen steigen. Dahinter schen wir
unter anderem flinf Krifte, die derzeit das Finanz-
verhalten unserer Kundschaft stark verindern: die
ungel6ste Vorsorgefrage im Zuge des demografischen
Wandels, eine herausfordernde geopolitische und
wirtschaftliche Lage, die zunehmende Knappheit
von Wohnraum, einen pragmatischeren Umgang mit
Nachhaltigkeit sowie die sogenannte «Now Eco-
nomy». Gemeint ist mit Letzterer der Anspruch von
Kundinnen und Kunden, Dienstleistungen jederzeit,
unmittelbar und méglichst nahtlos nutzen zu kénnen.
Auch von Bankdienstleistungen wird dies erwartet.

Warum behilt die personliche Beratung in der
digitalisierten Welt dennoch so viel Relevanz?
Weil Digitalisierung und Beratungsbedarf keine
Gegensitze sind. Einige Kundensegmente sind
bestens informiert und schitzen eine Bank wie die
Migros Bank, die ein umfassendes Onlineangebot fiir
Zahlen, Sparen, Anlegen, Finanzieren und Vorsorgen
bietet. Andere Kundinnen und Kunden nutzen das
E-Banking vor allem fiir einfache Transaktionen wie
monatliche Zahlungen. Bei anspruchsvolleren Themen
wie Vorsorge, Vermogensaufbau oder Wohneigentum
bevorzugen sie jedoch eine persénliche Beratung, da
es hier um Entscheidungen mit erheblicher finan-
zieller Tragweite und oft um komplexe Zielkonflikte
geht, die gelost werden miissen. Fiir uns liegt die
Zukunft daher nicht in einem «Entweder-oder»,
sondern in einem Modell, das digitale Einfachheit
und Zuginglichkeit mit individueller Beratung
kombiniert. Wir denken Banking vom Menschen

her, damit unsere Kundinnen und Kunden ihren
Alltag einfach gestalten und in jeder Lebenslage
tragfihige Finanzentscheidungen treffen konnen.

Kommen wir zuriick zum ersten

der fiinf Themen, die Sie zu Beginn
angesprochen haben: Warum ist die
Vorsorgefrage aktuell so dringlich?

Die strukturellen Probleme, die durch die demo-
grafische Entwicklung entstehen, sind seit Langem
bekannt, tragfihige politische Losungen bleiben aber
weitgehend aus. Grundlegende Reformen, die das Vor-
sorgesystem auf eine finanziell nachhaltige Basis stellen
wiirden, sind nicht in Sicht. Gleichzeitig verindern
sich die Lebensrealititen. Klassische Familien- und
Erwerbsmodelle verlieren an Einfluss, dafiir gehoren
Konkubinat, Patchwork-Familien und flexiblere

Erwerbsbiografien zum Alltag. Das heutige Erb- und
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Wir denken Banking vom Menschen
her, damit unsere Kundinnen und
Kunden ihren Alltag einfach gestalten
und in jeder Lebenslage tragfihige

Finanzentscheidungen treffen kénnen.

Vorsorgesystem trigt jedoch dieser Vielfalt nur
unzureichend Rechnung. Fir viele Menschen bedeutet
das: Sie missen die Vorsorge in die eigene Hand
nehmen und vorausschauender planen. Und damit
wichst der Bedarf an individueller Vorsorgeberatung.

Hinzu kommt, dass die Weltlage

instabiler geworden ist. Was heisst

das fiir Anlegerinnen und Anleger?

Je unberechenbarer das Umfeld ist, desto wichtiger
werden Anlagedisziplin, Risikodiversifikation und ein
langer Atem. Wer in einem volatilen Umfeld jeder
Schlagzeile hinterherliuft, trifft selten gute Anlage-
entscheide. Massgebend sind eine breit abgestiitzte
Vermaogensstruktur und eine langfristige Strategie,
die auch in schwierigeren Phasen trigt. Im Zuge
dessen gewinnt auch ausreichende Liquiditit an
Bedeutung. Der Notgroschen ist kein tiberholtes
Konzept, sondern eine zentrale Voraussetzung
finanzieller Resilienz. Je nach Lebenssituation variiert
der Liquidititsbedarf — sei es z. B. fir Singles, eine
Familie oder Wohneigentiimerinnen und -eigentiimer.

Stichwort <Wohnen» - die eigenen
vier Wande sind in der Schweiz ein
Dauerthema. Warum ist der Bereich auch
fiir Banken strategisch so wichtig?
Weil «Wohnen» heute viele grosse Finanzfragen

biindelt. Die hohe Nachfrage trifft auf ein knappes

- Manuel Kunzelmann,
CEO

Angebot, dadurch steigen die Preise fiir Miete

und Wohneigentum weiter. Fir Ersterwerbende
wird der Einstieg anspruchsvoller; Hypotheken,
Eigenmittel, Vorsorgegelder und mitunter familidre
Unterstiitzung z. B. in Form eines Erbvorbezugs
mussen im selben Zug organisiert werden. Zugleich
ist Wohneigentum fiir viele Besitzerinnen und
Besitzer der grosste Einzelposten im Vermogen.
Daraus resultieren weitere Finanzthemen, etwa

mit Blick auf Risikoabsicherung bzw. Ver-
sicherung, auf gréssere Renovationen oder auf

das Alter und die Ubergabe an die Nachkom-

men. Um hier gute Entscheidungen zu treffen,
braucht es eine ganzheitliche Finanzberatung.

Was heisst «ganzheitlich» in

diesem Zusammenhang?

Unser Anspruch ist eine ganzheitliche Finanz-
beratung fir alle Vermégenswerte, egal ob Cash,
Anlagen, Vorsorge oder Wohneigentum — und
das tber alle Lebenssituationen hinweg, sei es
bei Vermégensautbau, -verzehr oder -iiber-
gabe. Wir betrachten also Wohneigentum

nicht isoliert. Eine Immobilie beeinflusst zum
Beispiel immer auch Liquiditit, Anlagespiel-
raum und Vorsorge, also kurz: die gesamte
Vermégensstruktur. Diese finanziellen Wechsel-
wirkungen werden angesichts der anhaltend
steigenden Immobilienwerte immer wichtiger.
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Wir bieten eine ganzheitliche Finanzberatung
fiir alle Vermogenswerte, egal ob Cash, Anlagen,
Vorsorge oder Wohneigentum — und das iiber
alle Lebenssituationen hinweg, sei es bei
Vermoégensaufbau, -verzehr oder -iibergabe.

- Manuel Kunzelmann,
CEO

Immer wichtiger werden nicht nur
finanzielle Wechselwirkungen, sondern
auch 6kologische Einfliisse. Was

heisst das fiir das Bankgeschift?

Die 6kologische Herausforderung bleibt gross,

aber die Debatte wird niichterner und praxisniher.
Maximalforderungen weichen stirker der Frage,
welche Lésungen tatsichlich realisierbar, finanzier-
bar und regulatorisch umsetzbar sind. Sichtbar ist
das z. B. im Gebaudebereich, der fir rund einen
Viertel des Schweizer CO2-Fussabdrucks verantwort-
lich ist. Dort geht es darum, mit den beschrinkten
finanziellen Mitteln der Wohneigentiimerinnen und
-eigentimer und unter Bertcksichtigung baulicher
Vorgaben das Sanierungspotenzial der Immobilien
moglichst sinnvoll auszuschopfen. Genau hier riickt
wiederum das personliche Gesprich in den Fokus,
etwa bei einer Beratung zur energetischen Sanierung.

Ebenso erwarten Kundinnen und Kunden
heute, dass Banking jederzeit und von

iiberall her méglich ist. Wie verdndert

diese <Now Economy» die Branche?

Fur digital- und finanzaffine Kundinnen und Kunden
sehr stark. Die Eréffnung von Konten und Karten,
Zahlungen, Sparen, Anlagen und Finanzierungspro-
dukte sollen einfach, intuitiv und sofort méglich sein.
Das ist heute bei der Migros Bank méglich, denn wir
sind tiberzeugt, dass dieses Kundensegment schritt-
weise an Bedeutung zunimmt. Parallel dazu wichst
aber der Bedarf an personlicher Einordnung. Selbst
digitalaffine Kundinnen und Kunden wiinschen in ent-
scheidenden Momenten nicht nur eine App, sondern
ein Gegeniiber. Gewinner werden deshalb diejenigen
Banken sein, welche beides situationsgerecht verbinden.

Was hat das fiir die Positionierung

der Migros Bank zur Folge?

Wir setzen bewusst auf ein hybrides Modell mit einem
konsequenten Omnikanal-Ansatz. Das heisst: Kun-
dinnen und Kunden sollen selbst entscheiden, welchen
Kanal sie in welchem Moment nutzen wollen: den
digitalen Self-Service fir Bankgeschifte, die Direkt-
vertriebskanile wie Videoberatung oder Call-Center
fir die Unterstlitzung beim digitalen Abschluss, das
personliche Beratungsgesprich bei anspruchsvollen
Fragestellungen. Fiir uns ist das keine technische,
sondern eine strategische Entscheidung. Die Bank der
Zukunft denkt nicht in Kanilen, sondern in Bediirf-
nissen. Je digitaler der Alltag wird, desto digitaler
missen auch die Banken werden — und gerade deshalb
wird der personliche Kontakt an Wert gewinnen.

Weitere Informationen unter:
migrosbank.ch
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