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Vorwort

Seit der Finanzkrise wird in der breiten Offentlichkeit verstirkt die
Rolle der Banken hinterfragt und ihr Nutzen fir die reale Wirtschaft
in Zweifel gezogen. Dieser Debatte muss die Finanzbranche sich
offensiv und konstruktiv stellen, denn sie kann in einer Parallelwelt
nicht dauerhaft gedeihen. Banken sind mehr noch als Industrie-

unternehmen auf das Vertrauen der Gesellschaft, in der sie operie-
| ren, angewiesen.

Vor diesem Hintergrund leisten die Autoren des vorliegenden
Buches einen sehr niitzlichen und willkommenen Debattenbeitrag,
In zahlreichen Beitriigen machen sie deutlich, dass der Kunde im

Zentrum des Geschifts von Finanzinstituten stehen muss, sei es im
Privat- und Firmenkundenbereich, im Private Wealth Management
oder Investmentbanking, Sie zeigen, dass die Bewertung, Ubernah-
me und Verteilung von Risiken i Zentrum des modernen Bank-
geschifts steht, dass die Finanzinstitute damit der Realwirtschaft
dienen und Werte schaffen.

: Diese Orientierung am Kunden herauszustellen kommt genau
~zur rechten Zeit. Dem Buch ist daher méglichst grofie Aufmerk-
“samkeit und Verbreitung zu wiinschen - nicht nur in der Finanz-
wirtschaft, sondern auch dariiber hinaus,

Frankfurt am Main, Juni 2011

. fﬁéef Ackermann




