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AKTIVITÄTENFOLGE:

LORBEEREN DER KONTINUITÄT

              uch in diesem Jahr hat das eMagazin PRIVATE
              BANKER Vermögensverwaltungen und Family
              Offices Ihre Depotbanken bewerten lassen. Die Er-
gebnisse dieser aktuellen Zufriedenheitsbefragung präsen-
tieren wir Ihnen mit großer Freude in dieser Sonderausgabe.
Im Mittelpunkt der befragten Marktteilnehmer steht letzt-
lich immer das Ziel, den eigenen Endkunden bestmöglich 
zu betreuen. Genau diese Werte – Servicequalität, Engage-
ment in der Kundenbetreuung, sowie tiefes Verständnis für 
die Anforderungen professioneller Marktteilnehmer wurden 
von den Befragten besonders differenziert und detailliert 
bewertet.
Insgesamt gibt es bei der Zufriedenheit mit Depotbanken 
einen positiven Trendbruch. Nachdem es einige Jahre im 
Durchschnitt eher schlechtere Bewertungen gab, zeigt sich 
in diesem Jahr eine deutlich höhere Zufriedenheit mit den 
Depotbanken im Allgemeinen. 
Vermögensverwaltungen zufrieden zu stellen, ist eine 
Herausforderung – sie zu begeistern ein kontinuierlicher 
Prozess - diesen bestätigen die Teilnehmer der V-Bank AG 
in dieser Erhebung.
Die V-Bank AG bestätigt ihre außergewöhnliche Stellung 
im Markt und erreicht wie schon in den Vorjahren Spitzen-
werte:

93 % Zufriedenheit, davon 75 % sehr zufrieden oder begeis-
tert. Besonders deutlich wird der Vorsprung bei der Weiter-
empfehlungsrate: 90 % der Befragten würden die V-Bank 
AG aktiv weiterempfehlen – ein Wert, mit dem sie ihre Kon-
kurrenten klar hinter sich lässt. Große Anerkennung erfährt 
zudem das Partner- und Seminarangebot der V-Bank AG 
– ein Format, das von vielen Vermögensverwaltungen als 
echter Mehrwert beschrieben wird.

EDITORIAL

Erfolg durch Kontinuität und Resilienz

In einem hochdynamischen Markt ist es außergewöhn-
lich, sich über viele Jahre hinweg an der Spitze zu halten. 
Der V-Bank AG ist dies gelungen – und so steht sie bei der 
Zufriedenheitsumfrage 2026 seit 2020 erneut ununterbro-
chen ganz oben auf dem Podest.
Fehler sind in diesem Prozess nicht ausgeschlossen – 
entscheidend ist, wie man mit ihnen umgeht. Die V-Bank 
AG demonstriert eindrucksvoll, wie Irrtümer und techni-
sche Hürden zu Rohstoffen für Lernschritte und Treibstoff 
für Weiterentwicklung werden können. Damit folgt sie in 
bemerkenswerter Weise dem Leitbild einer lernenden 
Organisation.
Im Interview mit Vorstand Florian Grenzebach in dieser 
Sonderausgabe zeigt sich deutlich: Wertschätzung ent-
steht nicht zufällig. 

Fazit:

Die V-Bank AG hat sich den Lorbeerkranz unserer Bewer-
tung 2026 aufs Neue verdient.
Nicht, weil sie sich auf früheren Erfolgen ausgeruht hätte – 
sondern gerade, weil sie es nicht getan hat.
Ich wünsche Ihnen eine erkenntnisreiche Lektüre und 
spannende Einblicke in die Ergebnisse der diesjährigen 
Zufriedenheitsbefragung.

     Es grüßt Sie herzlichst Ihr

     Jörg Gaden
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Zufriedenheitsumfrage 2026

Zu Jahresbeginn 2026 bewerteten Vermögensverwalter und Private Banker wieder Ihre 
Depotbanken

DEPOTBANKEN:  EIN MIX AUS HOHER 
ZUFRIEDENHEIT - HERAUSFORDERUNGEN IN 
TECHNIK & VERSTÄNDNIS

•	 Hohe Zufriedenheit bedeutet in Deutsch-

land noch lange keine Begeisterung.

•	 Die Branche differenziert präziser, denn 

je zwischen Service, Leistung und echter 

Kundenorientierung.

•	 Die Qualitäts- und Zufriedenheitswerte 

einzelner Depotbanken gehen nach wie 

vor auseinander.

Die Zufriedenheit mit den Depotbanken ist 

insgesamt leicht gestiegen: Rund 90 % der Teil-

nehmenden geben an, zumindest grundsätzlich 

zufrieden zu sein. Etwa 31 % zeigen sich zufrieden, 

weitere 60 % sogar sehr zufrieden mit ihrer Depot-

bank – auf den ersten Blick ein beeindruckender 

Wert.

Doch die Detailanalyse zeigt: Hinter dem 

Durchschnitt verbergen sich deutliche Unterschie-

de zwischen den einzelnen Instituten. Wirklich 

begeistert sind lediglich 7 % der Befragten. Die 

Kommentare machen klar, dass hier weiterhin 

Potenzial nach oben besteht. Eine Rückmeldung 

Wir geben Ihnen bei der Auswertung der 

Umfrage zur Zufriedenheit mit De-

potbanken einen Überblick, wie sich 

die Teilnehmenden aufteilen und auf wie viele 

Depotbanken sich das Geschäft einzelner Vermö-

gensverwalter verteilt.

Insgesamt steig die Zufriedenheit mit Depot-

banken gegenüber den letzten Trends wieder an:

Wir haben die Auswertung in 3 Kategorien 

getrennt voneinander vorgenommen, mit dem Ziel 

Transparenz zu schaffen.

Bewertet wurden
•	 Kategorie A: Depotbanken mit Konto- und 

Depotführung in Deutschland,

•	 Kategorie B: Depotbanken mit Konto- und 

Depotführung in der Schweiz und

•	 Kategorie C: Fondsdepotbanken.

Erkenntnisse aus den Umfragen zeigen 
hohe Zufriedenheit ist nicht gleich Begeis-
terung

Die erste Erkenntnis aus der Analyse der Um-

frageergebnisse ist, dass die Durchschnittsnoten 

einzelner Banken keine Auskünfte über Einzelthe-

men liefern. Befragte Vermögensverwaltungen, 

Anlageberatungen und Family Offices wissen 

sehr genau zu differenzieren, was wichtig ist und 

welche Herausforderungen auch Depotbanken 

haben.

Vier zentrale Erkenntnisse lassen sich aus 
den Rückmeldungen klar ableiten:

•	 Vermögensverwalter und Family Offices 

gehören zu den anspruchsvollsten Kun-

dengruppen im Finanzmarkt.
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bringt es auf den Punkt: „Wie soll ich meinen Kun-

den die Depotbank näherbringen, wenn ich selbst 

noch nicht überzeugt bin?“

Vermögensverwalter zufriedenzustellen ist 

anspruchsvoll – sie nachhaltig zu begeistern ein 

fortlaufender Prozess. Das gelingt nur, wenn Ser-

vice, Technik und Betreuung kontinuierlich weiter-

entwickelt und konsequent an die Bedürfnisse der 

Nutzerinnen und Nutzer angepasst werden. Viele 

Häuser kennen die internen Hürden gut: Regula-

torische Anforderungen, technologische Erneu-

erung, Schnittstellenmanagement und digitale 

Transformation zählen zu den größten Herausfor-

derungen.

Die Branche zeigt sich daher insgesamt ge-

duldig, wenn technische Übergangsphasen Zeit 

benötigen oder Services noch nicht vollständig 

ausgereift sind – vorausgesetzt, der Weg der 

Verbesserung ist klar, transparent und spürbar 

kommuniziert.

Auffällig sind jedoch die Hinweise auf teils 

erhebliche Defizite in der Kundenbetreuung sowie 

ein mangelndes Verständnis für die Bedürfnisse 

der Vermögensverwalter. Gerade der Service-

gedanke gegenüber Endkunden, der für viele 

Vermögensverwalter zentral ist, scheint bei einigen 

Depotbanken noch nicht in der nötigen Tiefe 

verankert.

Kategorie A: Depotbanken mit Konto- und 
Depotführung in Deutschland:

Unter den Depotbanken mit deutscher Depot-

führung setzt sich – wie bereits in den beiden vor-

angegangenen Befragungen – erneut die V-Bank 

AG an die Spitze. Auf Platz zwei folgt mit einigem 

Abstand die Bethmann Bank, die im Laufe des 

Jahres mit HAL Hauck Aufhäuser Lampe fusio-

nieren wird. Den dritten Rang teilen sich Donner 

& Reuschel sowie die DAB BNP Paribas; letztere 

konnte ihre Bewertungen im Vergleich zur letzten 

Befragung spürbar verbessern.

 Welche Depotbanken bei Vermögensprofis 

Begeisterung erzeugen ist klar verteilt, floss aber 

nur minimal in die Gesamtbewertung ein:

Wichtig auch die Frage nach der Motivation, 

eine Bank weiterzuempfehlen, auch in diesem 

Punkt gibt es deutliche Varianzen zwischen den 

Depotbanken.

Wir wollten von den Teilnehmenden genau 

wissen, warum sie ihre Depotbanken so bewertet 

haben – und haben entsprechend differenziert 

nachgefragt.

V-Bank AG: Gesamtsiegerin mit klaren Stär-
ken

Die Münchener V-Bank AG überzeugt als 

Gesamtsiegerin besonders in Kundenbetreuung, 

Zuverlässigkeit, Wertpapierordering, Preispolitik 

und mit einem breiten Seminarangebot. Bei den 

Entwicklungsthemen zeigen die Rückmeldungen, 
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dass Vermögensverwaltungen genau unterschei-

den, ob Probleme strukturell sind oder lediglich 

aus technischer Weiterentwicklung entstehen. 

Technik und Endkundenportal wurden als wich-

tigste Potenziale genannt.

Die V-Bank AG kündigt für dieses Jahr weite-

re technische Verbesserungen an und zeigt sich 

nach anfänglichen IT Herausforderungen opti-

mistisch. Mehr dazu – exklusiv im Interview mit 

Vorstand Florian Grenzebach – dieses finden Sie 

in unserer Sonderausgabe zur Auszeichnung „Bes-

te Depotbank“.

Bethmann Bank: Stark im Service, Aufholbe-
darf in der Technik

Die zweitplatzierte Bethmann Bank punktet 

mit Kundenbetreuung, Zuverlässigkeit, Preispo-

litik und aktuellen Informationen. Beim Thema 

Technik besteht Nachholbedarf. Mit dem Zusam-

menschluss mit Hauck Aufhäuser Lampe sollen 

moderne Orderwege und aktualisierte Zugangs-

portale folgen. Über die Fortschritte berichten wir 

in der Sommer- oder Herbstausgabe.

Geteilter dritter Platz: 

DAB BNP Paribas: Technisch stark, Kunden-
nähe mit Luft nach oben

Die DAB BNP Paribas hat sich im Vergleich zu 

den Vorjahren oder zu vorher oder den letzten 

Befragungen deutlich verbessert und sich damit 

ebenfalls auf den dritten Platz in der Gesamtzu-

friedenheit vorgearbeitet. Gelobt werden insbe-

sondere Technik, Wertpapierordering, Preispolitik 

und aktuelle Informationen. In den Kommentaren 

hervorgehoben wurden außerdem die System-

stabilität, Realtimekurse und das Analysetool. Die 

Herausforderungen liegen weniger im techni-

schen Bereich, sondern vielmehr bei Kundennähe 

und Service: Kritikpunkte betreffen das End-

kundenportal, die Kundenbetreuung, fehlendes 

Kundenverständnis sowie zu lange Bearbeitungs-

zeiten. Positiv: Die DAB hat bereits signalisiert, 

an genau diesen Punkten aktiv zu arbeiten. Wir 

bleiben dran und berichten zeitnah über konkrete 

Erfolge.

Donner Reuschel: Starke Leistungen, gerin-
ge Bewertungszahl

Donner & Reuschel, ebenfalls auf Platz drei, 

überzeugt bei WP Ordering, Kundenbetreuung, 

Zuverlässigkeit, Technik und Innovation. Kaum 

relevante Verbesserungspunkte wurden genannt 

– lediglich aktuelle Informationen und Seminaran-

gebote. Die geringe Anzahl an Bewertungen sollte

jedoch berücksichtigt werden.

ODDO BHF: Wenig Bewertungen, aber posi-
tive Eindrücke

Platz fünf geht an ODDO BHF. Zwar war die 

Zahl der Bewertungen überschaubar, diese fielen 

jedoch überwiegend positiv aus. Besonders über-

zeugen konnten Kundenbetreuung, Zuverlässig-

keit und das Endkundenportal.

Als größtes Entwicklungspotenzial wurde der 

Wunsch nach technischer Weiterentwicklung 

genannt – insbesondere nach einer direkten 

Orderfunktion für Vermögensverwalter anstelle 

telefonischer Orderübermittlung.

Kategorie B: Depotbanken mit Konto- und 
Depotführung in der Schweiz:

Bei den Depotbanken mit Konto- und Depot-

führung in der Schweiz gibt es eine klare Gewin-

nerin es ist die St. Galler Kantonalbank vor der 

Zweitplatzierten UBS. 

Bei der St. Galler Kantonalbank gibt es eigent-

lich nur einen Kritikpunkt der als Verbesserungs-
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potential deutlich genannt wurde und das ist die 

Preispolitik der Schweizer. Die Bank überzeugt mit 

einer enorm hohen Zustimmung bei der Kunden-

betreuung und der Zuverlässigkeit, kann aber 

auch im Wertpapierordering glänzen.

Keine andere Bank hate eine so hohe Begeis-

terungsquote wie die St. Galler Kantonalbank mit 

35% der Teilnehmenden Vermögensverwalter. 

Die UBS überzeugt ebenfalls in der Kunden-

betreuung, der Zuverlässigkeit und dem Wert-

papierordering, Nicht ganz überzeugen können 

das Endkundenportal, die Technik mit Avaloq, die 

Abwicklung in Bezug auf Steuern und die Kun-

denbetreuung.

Wir gratulieren der St. Galler Kantonalbank 

als beste Schweizer Depotbank für Kunden aus 

Deutschland und hoffen in einer der nächsten 

Ausgaben auf ein Interview und danken Georg 

Klein für die ersten Auskünfte.

Kategorie C: Fondsdepotbanken:
Bei den Fondsdepotbanken überzeugt nur die 

FIL-Fondsdepotbank (FFB) so richtig. Dies zeigt 

sich durch Zuverlässigkeit, WP-Ordering und 

Kundenbetreuung. Als Verbesserungspotentiale 

wurden Preispolitik, Innovation und Entwicklung 

genannt.

Die FNZ Bank SE (vormals ebase) liegt an 

zweiter Stelle und es wurde die Preispolitik positiv 

genannt, auch Innovation und Technik wurden 

vereinzelnd positiv erwähnt, aber es gibt auch 

erhebliche Verbesserungspotentiale mit dem 

Endkundenportal, Profiportal, Kundenbetreuung 

und WP-Ordering.

Fazit
Insgesamt zeichnet die Auswertung unserer 

Umfrage zur Zufriedenheit mit den Depotbanken 

folgendes grobe Muster:

Erstens schaffen es einige wenige Depotban-

ken mit hoher Zufriedenheit kontinuierlich den 

Spagat in Qualität, Kundenbetreuung und Innova-

tion zu meistern. Zweitens ist hohe Zufriedenheit 

in Deutschland nicht mit Begeisterung gleich-

zusetzen. Drittens haben die Gewinner in den 3 

Kategorien einen Vorsprung in der Zufriedenheit 

Ihrer professionellen Kunden, den Sie bisher ver-

teidigen, dieser stammt nach dem Blick in Details 

zum Großteil aus Engagement, Verständnis und 

Kundenorientierung. Viertens gibt es insgesamt 

Verbesserungen in der Zufriedenheit einzelner 

Segmente und fünftens ergeben sich einige sehr 

unterschiedliche Herausforderungen für die De-

potbanken zu bewältigen.
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PRIVATE BANKER: Herr Grenzebach, 

erneut wurde die V-Bank 2026 von 

unabhängigen Vermögensver-

waltern als beste deutsche Depot-

bank ausgezeichnet – dazu gra-

tulieren wir sehr herzlich. Bereits 

bei der letzten Befragung sagten 

Sie, dass persönlicher Kontakt und 

technologische Stärke entschei-

dend für Ihren Erfolg sind. Welche

Prioritäten setzen Sie für die kom-

menden Jahre?

Florian Grenzebach: Die Kombi-

nation aus maßgeschneidertem, 

persönlichem Service und gezielter 

Digitalisierung bleibt unsere Marsch-

richtung, um ein überzeugendes 

Gesamtpaket für unsere Geschäfts-

partner zu bieten. Die erneute Aus-

zeichnung als beste Depotbank in 

Deutschland hat uns sehr gefreut 

und hier geäußerte Einschätzungen 

decken sich mit den Ergebnissen unserer Kundenzufrie-

denheitsbefragung, die wir Ende 2025 durchgeführt hatten. 

Die außergewöhnlich hohe Weiterempfehlungsquote von 

90 Prozent haben wir auch hier gesehen. 

Die Begeisterungsquote von 25 Prozent bestätigt uns in 

unserem Bemühen, Vermögensverwaltern jeden Tag aufs 

Neue das bestmögliche Serviceerlebnis zu bieten. Gleich-

zeitig empfinden wir die Auszeichnung als einen Vertrauens-

vorschuss, den wir jeden Tag aufs Neue einlösen müssen. 

Daher arbeiten wir stetig an der Optimierung unserer 

Prozesse, indem wir digitale Technologie - KI inklusive - vor 

allem dort einsetzen, wo es um geräuschlose standardisiere 

Abläufe für unsere Geschäftspartner und ihre Kunden geht. 

Wir versuchen die Performance unserer IT nachhaltig zu 

verbessern, um die Bereitstellung von Daten über unsere 

offene Schnittstelle verlässlich und zur vorgegebenen Zeit

Florian Grenzebach im Gespräch mit PRIVATE BANKER

sicherzustellen. Oder wir überlegen, wie wir insgesamt die 

Nutzerfreundlichkeit unseres Online-Bankings sowie des 

Berater Web Frontends verbessern können. Nicht nur aus 

Kundenbefragungen oder von Auszeichnungen wissen wir, 

dass wir an diesem Punkt sowohl im Tagesgeschäft also 

auch strategisch Hausaufgaben haben. 

PRIVATE BANKER: Die aktuellen Umfrageergebnisse bestä-

tigen, dass persönlicher Kontakt bei Ihnen weiterhin groß-

geschrieben wird: Kein Call-Center, keine Anrufautomaten 

– man erreicht echte Expertinnen und Experten. Wie wollen 

Sie dieses Serviceversprechen künftig mit dem Aspruch an 

Kosteneffizienz in Einklang halten? 

Florian Grenzebach: Der ebenso intelligente wie konse-

quente Einsatz von Technologie und die möglichst weitge-

hende Digitalisierung der Prozesse ist der Schlüssel: Je

„KLARE BOTSCHAFT: EFFIZIENZGEWINN DURCH EINSATZ VON STATE-OF-  
THE-ART-TECHNOLOGIE & KI BEDEUTEN MEHR ZEIT FÜR UNSERE KUNDEN“

Florian Grenzebach seit 2015 bei der V-Bank. 2019 führte er als Geschäftsführer der neu gegründeten V-
CHECK GmbH die digitale Vermögensverwaltung sowie den Service Vermögensnachfolgeplanung bei der V-
BANK ein. Seit 2020 ist er Vorstand für den Bereich Vertrieb. Neben Vertrieb und Kundenservice verantwortet 
er die Bereiche Marketing, Wertpapierhandel, Treasury und Nachfolgeplanung.

Florian Grenzebach, Vorstand der V-Bank für den Vertrieb, spricht mit der PRIVATE BANKER 

Redaktion über Wachstumschancen für Vermögensverwaltungen
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mehr wir unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit State-

of-the-Art-Technologie davon entlasten, sich um Prozesse 

zu kümmern, die die Maschine besser kann, umso mehr 

Freiraum schaffen wir für die persönliche Betreuung. Digi-

talisierung, IT und KI sind wichtige Effizienztreiber, wenn es 

darum geht, weiterhin optimalen Service zu bieten. Auch 

werden wir im Einklang mit unserem Wachstum immer 

wieder Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in den für Kunden 

wichtigen Bereichen wie Handel, Kundenbetreuung oder 

Kredit gezielt einstellen. 

PRIVATE BANKER: Wie hat sich die Zusammenarbeit mit 

unabhängigen Vermögensverwaltern in den vergangenen 

Jahren verändert – und wie hat die V-Bank darauf reagiert?

Florian Grenzebach: Unser Geschäftsmodell war von An-

fang an auf Vermögensverwalter ausgerichtet. Neben dem 

bewussten Verzicht auf eigene Produkte oder Beratung, 

um nicht in Konkurrenz zu unseren Geschäftspartnern zu 

stehen, konnten sich Vermögensverwalter bei der Gründung 

der V-Bank als Aktionäre beteiligen. Vertreter der Vermö-

gensverwalteraktionäre begleiten und gestalten in unserem 

Kundenbeirat die Entwicklung unseres Unternehmens mit. 

Im Tagesgeschäft sind wir auf vielen Ebenen und Wegen im 

ständigen Austausch mit unseren Kunden über die Heraus-

forderungen am Markt und darüber, wie wir als Depotbank 

bei deren Bewältigung unterstützen können. Die Einrichtung 

eines eigenen Fachbereichs Vermögensnachfolge, das An-

gebot an unterstützenden Netzwerkpartnern oder zuletzt 

der Erwerb der MiCAR-Lizenz für den Kommissionshandel 

und die Verwahrung von Kryptowerten ist aus dieser engen 

Zusammenarbeit entstanden. Aktuell stehen wir mit unseren 

Geschäftspartnern im Austausch über die Einsatzmöglich-

keiten von KI. 

Von daher hat sich die Zusammenarbeit nicht verändert. 

Vielmehr ist über die Jahre ein ebenso vertrauensvolles, 

konstruktives wie für beide Seiten befruchtendes Miteinan-

der gewachsen. Dazu zählt auch, dass wir auf Kritikpunkte 

klar angesprochen werden. Gut gemeinte Kritik ist oft wert-

voller als das Lob, das man erhält.

PRIVATE BANKER: Welche Rolle spielt eine Depotbank 

heute aus Sicht des Vermögensverwalters – und wie ver-

ändert sich diese Rolle Ihrer Einschätzung nach? 

Florian Grenzebach: Eine Depotbank ist heute nicht mehr 

nur Verwahrstelle, sondern eine zentrale Instanz für sämt-

liche mit der Vermögensverwaltung verbundenen Dienst-

leistungen – von der Abwicklung über die Beratungsunter-

stützung bis zum Reporting. Technisch gesehen sind wir 

eine Plattform, über die unsere Geschäftspartner möglichst 

alles tun können, was sie als Vermögensverwalter brauchen. 

Über Netzwerkpartner kann er dabei Angebote zu anderen 

Assetklassen machen, um seine Kunden auch im Bereich 

der Immobilien begleiten zu können. 

Als Bank der Vermögensverwalter geht unser Anspruch 

noch darüber hinaus. Wir wollen im Hintergrund gemein-

sam mit unseren Kunden Dinge vorausdenken, entwickeln, 

umsetzen und damit Trends gestalten, damit auch morgen 

noch Vermögensverwalter ihre Kunden optimal betreuen 

und wachsen können.

PRIVATE BANKER: Sie bieten Vermögensverwaltern ein 

breites Spektrum interner und externer Dienstleistungen. 

Wo sehen Sie künftig das größte Entwicklungspotenzial? 

Florian Grenzebach: Stillstand ist Rückstand: Von daher 

müssen wir das Kerngeschäft, die Abwicklung und Verwah-

rung von Wertpapieren, weiterentwickeln. Hier sind Tokeni-

sierung und KI ganz entscheidende Stichworte. Wir wissen 

nicht, ob früher oder später Wertpapiere vielleicht nur noch 

über die Blockchain gehandelt und verwahrt werden. Doch 

wenn es dazu kommt, müssen wir bereit sein. KI kann eine 

Unmenge an Daten verarbeiten und entsprechende Anlage-

empfehlungen entwickeln. Doch der Vermögenverwalter 

muss für seine Kunden der Lotse durch eine immer kom-

plexere Welt, gleichsam der menschliche Vertrauensanker, 

bleiben. 

Was früher die Charttechnik als Hilfestellung war, um Port-

folien zu gestalten, ist heute der KI-Prompt. Vermögens-

verwalter müssen KI besser nutzen als ihre Kunden. Was 

spricht dagegen, dass Vermögensverwalter mit Hilfe von KI 

Anlagestrategien schneller entwickeln oder Kundengesprä-

che effizienter vorbereiten?

Neben dem technologischen sehen wir vor allem den de-

mographischen Wandel als Entwicklungspotential: Immer 

mehr Vermögen geht in die nächste Generation über. Hier

„Die V-Bank AG tritt nicht in Kon-
kurrenz zu Ihren Geschäftspartnern 
und ist damit der ideale Partner für 
Vermögensverwalter!“
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müssen Vermögensverwalter entsprechende Angebote ma-

chen, um die Kunden von morgen schon heute zu sichern. 

Finanzplanung, Vermögensnachfolge oder Testamentsvoll-

streckung sind hier die Stichworte.

Gleichzeitig weist dieser Weg über das reine Portfolio 

hinaus. Vermögensverwalter müssen sich vom Portfolio-

verwalter zu einem Gesamtbetreuer in Vermögensfragen 

entwickeln: Von Wertpapieren über Immobilien hin zu 

Steuer- oder Testamentsfragen ist das Ziel, dass der Ver- 

mögensverwalter das Steuer für seine Kunden in der Hand 

hält.

PRIVATE BANKER: Ihre Kunden haben Sie erneut hervor-

ragend bewertet. Gleichzeitig entwickeln Sie Ihre techni-

schen Systeme weiter. Welche technologischen Schwer-

punkte stehen aktuell für Sie im Vordergrund?

Florian Grenzebach: Die guten Bewertungen verstehe ich 

gerade mit Blick auf IT und Nutzerfreundlichkeit als Vor-

schuss darauf, dass wir systematisch dabei sind, vorhande-

ne Kritikpunkte zu beseitigen. Unser Bemühen erkennen 

Geschäftspartner an. Dafür bin ich sehr dankbar. Doch es ist 

kein Freibrief, das ist uns klar. Wir müssen auch liefern.

Der nächste große Meilenstein ist das geplante Going Live 

unserer Cloud – was uns in Bezug auf Performance und Ver-

fügbarkeit unserer IT-Systeme auf ein neues Niveau heben 

wird. Das gilt vor allem mit Blick auf die Datenlieferung über 

unsere offene Schnittstelle. Denn durch unser Wachstum 

in den vergangenen Jahren muss hier eine immer größere 

Datenmenge verarbeitet werden. Gleichzeitig erwarten un-

sere Geschäftspartner zu Recht, dass morgens pünktlich die 

Daten für die eigenen PMS-Systeme bereitgestellt werden.

Fürs zweite Halbjahr 2026 planen wir zudem ein neues Be-

rater Web Frontend für die Vermögensverwalter, ein neues 

Online Banking für die Endkunden, eine neue Endkunden 

App sowie ein neues Reporting. 

Bei der Entwicklung all dieser Features haben wir sehr viele 

unserer Geschäftspartner eng eingebunden. Ich bin sicher, 

dass wir im Ergebnis ein ganz neues Kundenerlebnis an 

diesen Stellen schaffen. 

PRIVATE BANKER: Welche konkreten praktischen Ver-

besserungen dürfen Ihre Partner in den nächsten Monaten 

erwarten, denn trotz der Bestnoten gab es ja auch Kritik?

Florian Grenzebach: Das ist richtig und dafür sind wir unse-

ren Kunden auch dankbar. Denn nur wenn Dinge offen von

und konstruktiv ausgesprochen werden, kann ich sie ent-

sprechend zielführend angehen. Das drängendste Thema 

hier ist sicher die pünktliche Datenlieferung über die offene 

Schnittstelle. Hier haben wir mit unserem IT-Partner im 

ersten Schritt erfolgreich eine neue Schnittstelleninfrastruk-

tur implementiert, die wir seitdem immer weiter optimieren. 

Das Ergebnis in den letzten Wochen war sehr erfreulich. 

Den großen Unterschied bei der gesamten Leistungsfähig-

keit werden die genannten Großprojekte bringen.

PRIVATE BANKER: Wie stellen Sie sicher, dass technolo-

gische Innovationen stets im Einklang mit regulatorischen 

Anforderungen stehen?

Florian Grenzebach: Hier sind wir in engem Austausch mit 

den Aufsichtsbehörden. Beispielsweise war der Erwerb 

der Lizenz zur Kryptoverwahrung ein Prozess, der fast drei 

Jahre gedauert hat. In dieser Zeit waren wir im ständigen 

intensiven Dialog mit der Bundesanstalt für Finanzdienst-

leistungsaufsicht (BaFin), der Bundesbank und später 

der Europäischen Zentralbank (EZB). Weiterhin haben wir 

externe Partner hinzugezogen, die uns auf rechtlicher und 

technischer Seite beraten haben. So konnten wir uns als 

V-Bank entwickeln und am Ende alle regulatorischen Er-

fordernisse erfüllen. 

In Sachen DORA hatten wir als V-Bank vor kurzem als eine 

der ersten Banken in Deutschland unmittelbar nach in Kraft-

setzung der neuen DORA-Anforderungen eine intensive 

Prüfung. Das war für alle Beteiligten eine neue Erfahrung. 

Jetzt sind wir dabei, Punkte, die noch nicht ganz gepasst 

haben, zu beheben. Wie bei allen Dingen, die neu sind, hat-

ten wir uns bestmöglich vorbereitet und die Sachen nach 

bestem Wissen gestaltet. Im Austausch mit den Prüfern 

haben wir dann dazu gelernt und packen jetzt energisch die 

offenen Punkte an. Von den Erfahrungen, die wir dabei ge-

macht haben, profitieren später unsere Geschäftspartner.

PRIVATE BANKER Redaktion: Was zeichnet für Sie eine 

ideale Partnerschaft mit einem externen Vermögensver-

walter aus?

Florian Grenzebach: Vertrauen, konstruktiver Dialog auf Au-

genhöhe und keine Interessenskonflikte. Wir sind der ver-

lässliche Dienstleister, dessen Auftrag es ist, im Hintergrund 

unsere Geschäftspartner umfassend in die Lage zu ver-set-

zen, bestmöglich am und für seinen Kunden zu agieren. 

Dabei stehen wir in keinem Konkurrenzverhältnis, weil wir
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beispielsweise eigene Beratung oder Produkte anbieten. 

Damit sind wir ebenso unabhängig und können frei ent-

scheiden wie unsere Geschäftspartner. Das gilt heute, das 

gilt morgen. 

Um optimal für unsere Ziele arbeiten zu können, brauchen 

wir den Austausch, was gut und noch nicht so gut läuft, 

damit wir jeden Tag dieses Leistungsversprechen umsetzen 

oder daran arbeiten können, es morgen zu tun. Wir freuen 

uns, wenn uns unsere Geschäftspartner bei ihren Überle-

gungen mitnehmen und mit uns teilen, was Sie brauchen. 

Gleichzeitig freuen wir uns, wenn wir Initiativen einbringen 

dürfen. In jedem Fall gilt: Wir haben als V-Bank ein Ge-

schäftsfeld, Vermögen zu verwahren und Transaktionen 

abzuwickeln. Auf dieses konzentrieren wir unsere ganz Kraft. 

Dadurch können wir Entscheidungen schnell und eigenstän-

dig treffen und anschließend umsetzen.

PRIVATE BANKER: Wie unterstützen Sie Vermögensver-

walter dabei, ihre eigenen regulatorischen Verpflichtun-

gen effizient zu erfüllen?

Florian Grenzebach: Wir unterstützen Vermögensverwalter 

auf vielfältige Art und Weise. Dazu zählen zunächst unter 

anderem ein MiFID-II-konformes PM-Reporting, Ex-Ante- 

und Ex-Post-Reporting auf Abruf. Transaktionsreporting 

nach Art. 26 MiFIR oder ein Verlustschwellenreporting direkt 

an den Vermögensverwalter.

Die Nachhaltigkeitsratingagentur „Institutional Sharehol-

der Services“ (ISS) ist unser Netzwerkpartner über den wir 

unseren Geschäftspartnern einen vergünstigten Zugang zur 

ESG-Datenbank von ISS anbieten. Unsere Geschäftspartner 

haben in Deutschland exklusiven Zugang zum Research-

Portal Mercury der Bank of America Merrill Lynch.

Im Zusammenhang mit der MiCAR-Lizenz unterstützen wir 

ganz aktuell durch externe Berater und standarisierte Pake-

te bei der Beantragung.

Für die Zukunft untersuchen wir gerade, wie KI helfen kann, 

aufsichtsrechtliche Verpflichtungen noch effizienter zu er-

füllen.

PRIVATE BANKER: Wo sehen Sie künftig Wachstumspo- 

tenzial – sowohl für Vermögensverwalter als auch für

die V Bank?

Florian Grenzebach: Die Vermögen im Zielsegment unserer

Partner wachsen, zudem stehen viele Kunden vor besonde-

ren Herausforderungen wie einem geordneten Vermögens-

übergang auf die nächste Generation. Der Bedarf an wirklich 

unabhängiger, maßgeschneiderter Beratung mit entspre-

chend passgenauen Lösungen nimmt also massiv zu. Und 

genau hier setzen wir mit unserer Dienstleistung an, damit 

Vermögensverwalter in diesem Umfeld ihren Kunden das 

bestmögliche Leistungspaket bieten können.

PRIVATE BANKER: Wenn Sie drei Wünsche frei hätten: 

Welche Entwicklungen würden Sie sich für den Markt der 

unabhängigen Vermögensverwalter wünschen?

Florian Grenzebach: Der erste und wichtigste Wunsch wäre, 

dass vermögende Menschen immer mehr erkennen, was 

unabhängige Vermögensverwalter für sie leisten können. 

Unabhängige Beratung ist die beste Beratung.

Der zweite Wunsch hängt damit zusammen: In den letzten 

Jahren kannte die Börse nur den Weg nach oben. In einem 

solchem Umfeld kann jeder anlegen. Das gilt insbesondere 

für ETF-Anleger. Ich hoffe, dass es nicht erst einen Börsen-

crash oder einen ETF-Skandal braucht, damit Anleger er-

kennen: Der Kauf eines ETFs ist keine Anlagestrategie. Und 

ChatGPT ist kein Vermögensverwalter.

Der dritte Wunsch wäre, dass Vermögensverwalter gemein-

sam mit uns als Depotbank die Chancen ergreifen, die in 

einer umfassenden Vermögensbetreuung liegen und dabei 

den technologischen Wandel als Wachstumsmotor nutzen. 

PRIVATE BANKER: Was möchten Sie Ihren Kundinnen und 

Kunden mit Blick auf die kommenden Jahre mit auf den 

Weg geben?

Florian Grenzebach: Banken und Sparkassen ziehen sich 

aus der Beratung immer mehr zurück, gleichzeitig betreten 

neue Mitbewerber in Form der Neobroker oder ChatGPT die 

Bühne. Doch in einer immer komplexeren und digitaleren 

Welt braucht es den persönlichen Vertrauensanker. Echte 

Vermögensverwaltung wird in Zukunft noch wichtiger sein 

und sich am Markt behaupten. Das Vermögen in Deutsch-

land und Europa steigt immer weiter an. Der demographi-

sche Wandel bietet enorme Chancen, die Vermögenden 

von morgen schon heute an sich zu binden. Lassen Sie uns 

gemeinsam die Herausforderungen als Chancen ergreifen, 

die Dinge gestalten und gemeinsam weiter wachsen.
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