ANZEIGE

Die Zeiten fiir Banken sind turbu-
lent und mit Sicherheit alles an-
dere als einfach. Wie reagiert die
PIAG auf die dadurch verursachte
Unsicherheit bei den Kunden?

Vorstand: Hellsehen kann nie-
mand. Auch wir nicht. Und so-
mit kénnen wir den Kunden
auch nicht sagen, wann sich die
Situation an den Mirkten ent-
spannen wird.

Uns geht es momentan vor al-
lem darum, mdglichst effektiv
auf die verinderte Marktsitua-
tion zu reagieren. Ein sehr wich-
tiger Aspekt ist natirlich auch,
die Kunden iber aktuelle Ge-
schehnisse auf dem Laufenden
zu halten und passende Alterna-
tiven fur sie vorzubereiten, also
keine ferticen Anlageportfolios
anzubieten, sondern ihm viel-
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mehr Impulse zu geben und ge-
meinsam mit thm die fiir ihn
passende Strategie zu erarbei-
ten.

In Zeiten wie diesen ist es be-
sonders wichtig, dem Kunden ein
gewisses Maf an Sicherheit zu ge-
ben. Wie wird das bei der PIAG
verfolgt?

Ein sehr ausschlaggebender
Punkt in unserem Haus ist die
Tatsache, dass die Berater fiir
ihre Kunden jederzeit erreichbar
sind. Fragen sollen dann beant-
wortet werden, wenn sie ,akut"
sind, also in dem Moment, in
dem der Kunde auf Grund der
Unklarheiten beunruhigt ist. Ein
weiterer, sehr entscheidender
Aspelt ist, dass wir vollige Frei-
heit in der Produktauswahl ha-

ben. Das ermoéglicht uns, stets
nach Qualititskriterien zu ent-
scheiden und genau die Produk-
te auszuwahlen, die in der jewei-
ligen Marktsituation am besten
und sichersten erscheinen.

Ist es den Beratern tatsdchlich
maglich, sich so aktiv und konti-
nuierlich um jeden einzelnen Kun-
den zu kiilmmern?

Diese personliche Kunden-Be-
rater-Beziehung ist nur bei einer
stets liberschaubaren Grofle des
Kundenstocks moglich. In unse-
rem Haus hat jeder Berater
einen ,perfekt betreubaren
Kundenstock und ist somit in
der Lage, sich um jeden Kunden
sehr intensiv zu bemiihen. Be-
treuerwechsel gibt es so gut wie
keine.

Die Konkurrenz ist grof und
Lahnlich®. Wo liegt der Unter-
schied der PIAG gegeniiber den
anderen Privatbanken?

Bei uns werden ,Gespriche
auf Augenhohe® gefiihrt.

Wir miissen unser Wissen und
unsere Fahigkeiten nicht durch
hochtrabendes  Fachchinesisch
unter Beweis stellen.

Wirklich fahig ist unserer Met
nung nach der Berater, der es
versteht, dem Kunden in einfa-
chen Worten Marktsituationen,
Produkte und Entwicklungen zu
erklaren und nach dem Ge-
sprich einen wissenden Kunden
verabschiedet.

Auf Grund der Grofe und der
flachen Hierarchien in unserem
Haus konnen Entscheidungen
sehr schnell und effizient getrof

fen werden. Diese sehr personli-
che  Kunde-Berater-Beziehung
schafft Vertrauen. Zudem rei-
chen die Services flur unsere
Kunden weit (iber die des reinen
Finanzdienstleisters hinaus. Wir
wollen unseren Kunden ein
»Coach” sein und ihm unsere
Netzwerke und Erfahrungen zur
Verfligung stellen.

Die PIAG wird also trotz der
recht turbulenten Zeiten ihre Posi-
tion auf dem heimischen Finanz-
markt behaupten kinnen?

Ja, wir werden unsere Position
in Osterreich solide und kontinu-
ierlich ausbauen, weil personli-
che Beziehung, verantwortungs-
bewusste und unkomplizierte
Losungen mehr gefragt sind als
je zuvor.



