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BANKING

«Berater
miissen zwei
Dinge lernen»

PROE THORSTEN HENS
Universitdt Ziirich und
Swiss Finance Institute

Professor Hens, was versteht der
i haftler, der Finanzprof¢

unter gutem Private Banking?

Gutes Private Banking basiert auf
einem Vertrauensverhéltnis zwi-
schen dem Kundenberater und
dem Kunden. Dieses wird dadurch
aufgebaut, dass beide Seiten offen
miteinander kommunizieren und
der Kundenberater seinen Infor-
mationsvorsprung zugunsten des
Kunden und nicht etwa der Bank
nutzt. Dem Kunden muss umge-
kehrt klar sein, dass der Kunden-
berater keine Rendite herbeizau-
bern kann und trotzdem fiir seinen
Rat etwas verdienen muss.

Gibt es einen Grundsatz, wie hoch
die Beratergebiihr sein soll?

Das Private-Banking-Rating, das
wir Ende 2018 durchgefiihrt haben,
zeigt, dass eine gute Vermogens-
verwaltung 1% pro Jahr, plus/mi-
nus 0,25%, kostet. Wenn eine Bank
preiswerter anbietet, etwa eine
All-in Fee von 0,5%, versteckt sie
Gebiihren in den indirekten Kosten,
vor allem in den Produktkosten.
Andererseits zeigt die verhaltens-
orientierte Finanztheorie, die Beha-
vioral Finance, dass Kunden, die ihr
Geld ohne Beratung anlegen, im
Durchschnitt 5% jahrlich verlieren.
Also ist gentigend Spielraum fiir ein
Win-Win vorhanden.

Wie gut ist das Preis-Leistungs-

Verhiiltnis des Schweizer Private

Banking, auch i | hen?
Seit mehr als zehn Jahren messe
ich die Qualitit des Private Banking
in der Schweiz - im Vergleich zu
Deutschland und Osterreich. Die
Schweiz ist nach wie vor fithrend
und nun sogar ebenso preiswert
wie das Ausland. Aber ich sehe
auch neue Tendenzen, die in die
falsche Richtung laufen: Die neue

Fortsetzung auf Seite 9

Fiir eine
gesiindere Welt

Worauf es bei nachhaltigen Anlagen
ankommt und was sie bewirken

Die Vermogensanlage ist nichts
anderes als sparen fiir die Zukunft.
Entsprechend haben langfristiges
Denken und Handeln entschei-
denden Einfluss. Nachhaltiges
Investieren ist mehr als eine Mode-
erscheinung. Gerade der jiingeren
Generation ist es ein ernstes Anlie-
gen, der Umwelt Sorge zu tragen
und Fehlentwicklungen zu stop-
pen. Nachhaltige Anlagen arbeiten
darauf hin, ohne Renditeverlust.
Denn nur verantwortungsbe-
wusste Unternehmen haben auf
Dauer Erfolg. Wir zeigen, wie nach-
haltiges Investieren wirkt, welche
Strategien es gibt und worauf Anle-
ger achten miissen.  SEITEN 15-17

Was der Kunde will

EDITORIAL Im Grunde wenig und doch viel, ndmlich Konstanz, Verldisslichkeit,
Qualitdt und Performance zu einem verniinftigen Preis.

Hanspeter Frey

Vertrauenspartner, der Ihre Werte schiitzt. So und dhn-

lich klingen die Werbebotschaften von Banken und Ver-
mogensverwaltern. Es liegt auf der Hand: Qualitét, Vertrauen und
guter Service sind zentral im Dienstleistungssektor. Und doch
muten die Versprechen irgendwie eigentiimlich an. Weshalb ste-
tig und sténdig bis penetrant immer wieder betonen, wie sehr
man sich um die Kundeninteressen bemiiht? Ist das nicht selbst-
verstdndlich? Oder mischen sich unter das nicht zu verkennende
Selbstbewusstsein mancher Banken und ihrer Spitzenkrafte
schlechte Gefiihle? Haben sie etwas versaumt?

Tatséchlich steht im Banking nicht alles zum Besten. Das gilt
auch fiir andere Branchen. Doch das Vermogensgeschéft und
{iberhaupt Geldfragen sind besonders sensitive Themen. Und
weil die Vermogensverwaltung hohe Anspriiche an sich selbst
stellt und das viele am Markt auch lauthals verkiinden, schauen
Kunden besonders genau und kritisch hin.

D er Kunde im Mittelpunkt. Wir kiimmern uns um Sie. IThr

LUFT NACH OBEN
Da féllt zum Beispiel auf, fiir Kunden, die mit mehreren Banken
in Verbindung stehen: Nur schon Kontoausziige und Reporting
sind sehr unterschiedlich. Genauso bei der Technologie. Bei den
einen Banken sind Depoteinsicht und Handel in Echtzeit rund
um die Uhr moglich, bei anderen lauft das noch immer tiber Tele-
fon oder Mail. Nicht vergessen ist, wie vor allem Grossbanken,
nachdem das Bankgeheimnis lange eisern verteidigt worden war,
beim Wechsel zur Weissgeldstrategie auch rechtschaffene Kun-
den mit Auslandadresse schnode vor die Tiir setzten.
Bankkunden sind nicht immer pflegeleicht, und das sollen sie
auch nicht sein. Schliesslich geht es um Geld - wie erwéhnt ein

Bank oder externer
Vermogensverwalter?

An wen sollen sich Privatkunden wenden: das
Vermdgen oder Teile davon der Bank anver-
trauen oder einen unabhéangigen Vermégens-
verwalter damit beauftragen? Was sind die
Gemeinsamkeiten und die Unterschiede der
Anbieter, womit punktet die Bank, welche
Triimpfe halt der externe Vermégensverwalter
in der Hand? Es debattieren Dominique Wohn-
lich, Chef von Lombard Odier in Ziirich, und
Thomas Fedier, Griinder und VR-Président von

emotionales, weil eben auch existenzielles Thema. Und doch
sind die Bediirfnisse von Anlagekunden im Grunde einfach
und verstandlich, namlich Konstanz in der Beratung, Verlasslich-
keit, Qualitit und Performance.

Wenn diese Faktoren stimmen, sind die Kunden auch bereit,
einen angemessenen Preis zu bezahlen - vorausgesetzt, die Preis-
struktur ist transparent, und Gebiihren werden begriindet und
erklart. Bei aller Kritik an {iber das Ziel hinausschiessenden Vor-
schriften hat der Regulator in diesem Punkt gute Arbeit geleistet.

DAS GESAMTPAKET ZAHLT

Was fiir den Kunden zihlt, ist die Leistung nach Kosten. Dazu ge-
horen in der Vermogensverwaltung ausser einer individuellen,
werterhaltenden und wertvermehrenden Anlagestrategie auch
weiche Faktoren wie Empathie, personliche langjéhrige Betreu-
ung, hdufig iiber Generationen, Vermittlung von Kontakten zu
anderen Branchen - sprich, ein umfassendes Paket, das bei aller
Wahrung von Distanz und Diskretion oft in ein freundschaftli-
ches Verhiltnis miindet. Bei Letzterem haben unabhéngige Ver-
mogensverwalter, weil kleiner, flexibler und weniger mit sich
selbst beschaftigt als grosse Banken, Vorteile. Grosse Finanzinsti-
tute wiederum punkten mit ganzheitlicher Beratung inklusive
Leistungen aus dem Investment Banking.

Von klein bis gross, von umfassend bis fokussiert kann der
Kunde wiahlen — ein Plus fiir die Branche und ein Lob dem
Finanzplatz, der bei allem Optimierungspotenzial gerade im
Ausland einen ausgezeichneten Ruf hat. Spéter als in der Indus-
trie, aber immerhin, ist auch die technologische Aufriistung
in vollem Gang, wobei das erst der Anfang ist, wie Kenner der
Branche in dieser Ausgabe erkldren. Digitalisierte und person-
liche Beratung aus einer Hand - eine neue Dimension in der
Kundenbeziehung und eine neue Botschaft in der Werbung: Thr
Partner, auf allen Kanilen bereit.

e

z

Neue Konkurrenz

Technologiegiganten wie Apple,
Google und Amazon stossen vehe-
ment ins Finanzgeschaft vor. Der
Markt verandert sich rasch. Etablierte
Finanzdienstleister miissen sich
sputen, sonst riskieren sie, ihre Vor-
machtstellung zu verlieren.  SEITE 5

Was gutes Private
Banking auszeichnet

Welches sind die Prinzipien von
gutem Private Banking, heute und
morgen? Exponenten unterschied-
licher Anbieter erklaren, worauf es
ankommt, was es zu verbessern und
was zu bewahren gilt. SEITE6

Wegweiser China

Nicht nur die zu verwaltenden Ver-
mogen wachsen in China rasant. Das
Land zeigt auch in Sachen Technolo-
gie, wohin die Reise geht. SEITE 8

STEPHAN ZWAHLEN

«Kryptofirmen
bieten Potenzial»

Zu den Expansionsplanen des CEO
der Privatbank Maerki Baumann
gehort das Geschéft mit Kryptounter-
nehmen: «Eine neue, zumeist jiingere
Generation von Entrepreneurs und
Anlegern», wie er sagt.  SEITEN 10, 11

Mensch und
Maschine im Duett

Voll digitalisierte Losungen kann man
sich im Private Banking schwer vorstel-
len. Der Mensch bleibt ein zentraler
Faktor. Aber Digitalisierung und Auto-
matik machen vieles einfacher, auch
fiir den Kunden. SEITEN 8, 12,13

Welche Bank
passt zu mir?

Die Kernkompetenzen in der Ver-
mogensverwaltung sind zuhoren,
planen und umsetzen. Doch was alle
Anbieter versprechen, I6sen nicht alle
ein. Was zu einer seriésen Beratung
gehort und welche Bank zu einem
passt - die Checkliste. SEITE 14

VT Wealth Management. SEITEN 18,19

DOMINIQUE WOHNLICH
Lombard Odier

THOMAS FEDIER

VT Wealth Management
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Wer

punktet

mehr?

DEBATTE Wie heid

sich die Gesch

einer Bank und einem bhd;

Vermo walter?

Wer besitzt wie viele und welche Triimpfe? Es diskutieren
Thomas Fedier, Griinder und VR-Président von VT Wealth
Management und Dominique Wohnlich, Leiter Private
Banking Ziirich der Privatbank Lombard Odier.

Herr Wohnlich, gib es Situationen, in denen Sie
it inemunabbingigen Vermogenservate
e

Wohn!

b Odic it e grosse Pri-
atbank, aber it haben vicle Ahmlchiciton mi
einem unabhingigen Vermiigensverwalter. Ich sage
immer, wir vereinigen das Beste beider Welten. Auch
wir sind unabh

anders fiihren als wir bei VT Management mit
25 Beschaftigten,

Wrkinenns stk die Lhnkrn abstiiizen und
Aufgaben delegieren. Die Depotbanken ibernch-
e minde ok den eoen s on Compli-

die Privatbank, was st ihre besondere Starke?
Was uns auszeichnet, ist das globale
Kaow-how Wisind sn 27 Sandortn weleiver

iingig: und die
Teilhaber sind im Tagesgeschaft akiv und betreuen

nichts anderes als Wealth Management - und das

virn Z0ch e gesate Dienslcisungplee
Bereich

‘Wohnlich: Da muss ich dagegen halien. Wir haben

bei uns die Prozesse ebenfls stark vereinfach.

Daseale etelgen ersonen vor Ort sind, rec-

tert die Aufgabe ungemein. Die relevanten Stellen

befidensich et k\c\ uns i taus, s s lr el
e C

Lombard Udm st inen vetsuensudigen N

einwandfreies Renommee

scmm e, Und Veraen in Kombination
K

THOMAS FEDIER

‘Thomas Fedier (61) hatvor elf Jahren

CEO von Infidar Investment Advisary.
Zwischen 1991 und 2001 leitete er das
Private Banking der Bank Julius Bar, von
1987 bis 1991 war e i Julus Bar
Niederlassungsleiter in Mnchen. Seine
Karriere begann er 1975 beim Bank-
verein. Er absolvierte u.a. die Swiss

Fedier st begeisterter Polospieler so-
wie Grunder und Prisident der Stiftung
Polo mit Herz fu krebskranke Kinder,

gement. Es verschafft uns stete
tise und Glaubwiirdigkeit,

teurerals die Bar
Fever et ot aben b xerner\er mogensver-

die Leistung nach Kosten,

DOMINIQUE WOHNLICH

Dominique Wohnlich (45) st Leiter
Private Banking und Vorsitzender der
Geschatsleitung der Genfer Privatbark
Lombard Oderin Ziich. Davor irte.
er den Bereich Private-Equity-Anlagen
im Private Banking und im Wealth
Management der Credit Suisse. Noch
frilher arbeitete e fur die chemalige
Investment Bank Donaldson Lufkin
&Jenrette und fir UBS. Dominique
Wohnlich st Stiftungsrat der HEM
Fondation, einer gemeinnitzigen
Stftung, die sich der Unterstitzung
der Ausbildung von jungen Erwach-
senen verschreibt. Wohnlich studierte
an der Universitat Zirich, an der
erauch einen Dokortitel in Rechts-
wissenschaften erworben hat,

50 gut, dass wir sie auch anderen Banken und un-

abhingigen Finanzdienstleistern anbieten. Neun
Bankenlaufen heute auf der Plattform, will heissen,

1, des-
Tl onamen e e Wi chen s 353 o
renVermbgensverwaltung - relativ unaufgeregt, das
it Banken betreuen such unabhingge chmo—
gensverwalter. Wir stehen nicht in e

oo cine Mirmandes, uth e s 10

an, besonders im
b andere mit Kompetensen wie Gas We.

‘mit hnen. Ein

Kontakieandeten rancten und Unterelmern

damit s g an
der Schnitistelle zum Kunden passiert und wie
komple cin ki

Mitarbeitenden sind unsere Entscheidungswege an

teist
kme knmvm aus einer Hand, und wir betreuen

icht od

ratonen hitweg. 5 bt wol kaum eine unab
hiingigen der seit ber 200

Fodiar: Wemn ch urlckbicks und wer mine Ge-
schichte k ~ etwas uberspitzt formu-
lert - die ontvont mo Tens . Cotls ilen,

Vs der rabhinggeVermagenservaer
in die Waagschale

Birdas rivate Bankingelern. Yon daber kznn m;

it haben, deck sich mit
Vieler, wasaich it anbleten, selbet wene unset

Ichmussaber anfilgen, bei ol de

Jahr lt st.Der grose Unterschid zener Bank

«Es gibt wohl kaum einen
unabhiingigen Vermogens-
verwalter, der seit iiber
200 Jahren im Geschiift ist.»

[

ominique Wohnlich

selbst, mit wem er zusammenarbeiten will. Aber es
gibt Grinde, weshalb er nicht oder nicht mehr bei
einer Bank e vl Wer i Anlege otz respek
tablem Vermdgen erst nach Jahren von cinem ¢

schifisleitungsmitglied begrlisst wird, oder wenn

frs Geschaft, fur die Kundenbeziehung?
Wohnlich: Dass Lombard Odler cigentimerge
fahrist, ibtund die

driicken konnen. Banken unterbieten sich gegen-
seitig, gerade Grossbanken. Man kinnte auch von

Bank S asomn e ot i
grosser Vorteil. Weil es heisst, wenn es far den
Kunden schlechtluft, liuftes auch fir den Eigen:
ttimer schlecht. Daraus ergibt sich eine nachhal
tige, starke Identifikation des Managements mit
derkundsehalt
Hgentimergefint st ein weselicher
Punk, der uch beuns gt Im Unternehmenseck
i

iachen sich die Banken selbst kaputt. Wir nutzen
Selbstversndicdiesc Flement, wovon auch die
nden profitieren. Und doch willich kein billiger

perfekte Kundenbeziehung?
Wohlic: W sich der Beratr dort bovegt wo
sich der Kunde bewegt, damit die

Taubt, fordaufend in die Plattform zu investicren.
Zadem wird unsere Mobile Banking App My L0,
Jahren von

it Metrwert bietenkann
Fedier: Wenn der Kundenberater die Rolle des Mo-

P Wi haen den ot das mein Sobn, dee
jetzt CEO von VT Wealth Management ist, aus der IT-

Jakob sein. Uy vir
sind nicht auf Vermogen um jeden Preis aus. Die
Rentabilitit muss stimmen. Dass gewisse Banken
davon abweichen, kreide ich ihnen an. Sie setzen
cinselig auf Wacstum, das schadet der Qualit,
dd

herum za spekulieren, und der Kunde Geld verliert,

Dannist
die Kundenbeziehung optiml

Wie kommunizieren Sie schlechte Nachrichten

Wohnlich: So schnell wie miglich. Liuft s et

s ma st echt e am Kunen e

Fedies i unsberutinBeracrweniger Dossersals
h

ley gearbeitet und weiss, was noch auf uns zu-

Komm. Wir befassen uns seit Jahren mit den Mog.

lskeien, Chancen und Hrden et Dighalie-
rung. Wer erst jetzt damit beginne, wird

schwer haben, den Anschluss zu finden.

steht, denkt man ahnlich wie wir. Anders wire es,

besteht dar

wenn jetzt jemand von einer nicht e
ten Bank am Gespriich teilnehmen wiirde.

vachsender sdminista

feder fst,

% seiner Zeit dem ine
ek i b i i Die (,omvllanm iy
‘

viel zu weit

i dem fnanziellen Notgen de Bank dener, kann verliee auch ch. Das il enen stark zur Sogtl HerrWohnich
i de i Dot i g Lo und mrNerantworung an . o ch dove ol o ier
bard Odie gerichtet. Hingegen bt ¢ viele Bei «Wenn der Kundenberater die i Snimarindi omm. mersgers
spile wo die Geschfsbesiehung icht mehr g Bei den Grossbanken der Schweizist das Spitzen- Rolle des Moderutors izeren vir ach schche Nachuichen soortund
Simmchat management icht Eigentime,sondern angestel, b et di e

inGrssel der Aenbefindet ichinPublums- ii ermmmt, f t die Digitalisierung "

perfekt.» Vet n 2kt twicken, e . odur mehr die Kundenndihe, mehr
Thomas Fedier Suseinan .
z mlich: Dic Individualisierung ist unbestriven,  11fOrmation, mehr Analyse,
Unabhiingige istin der Regel niher beim Kunden. nen. Wenn ich aber Situationen sehe, wie sie sich stk verbunden it derTechnologiserung, O wir und das gegenseitig.»
oder nicht, "

im Vordergrund, und gerade deswegen kommen ich sagcn V\‘mn der Aktienkurs 30 oder 40% fillt Kaulevmankl qevwovden Dw Spwu vom Weizen trennt sich beim Thema Di- Dominique Wohnlich

fuhrt oft 20 Rclhungs\'muswn und Umsnndhch—

«Als das Gr

nant, dass sie Kundenberater schon fast zudeck,

T e

derwelen Kaierhilheund warn bereits rolg-

e ol hcha\lvml\ i mihion 71

ndcr ok nrlcnn Bonus crmum de Enchidi-
r 30% i schadet
oo gl de Brnche. de e

Wohnlich: Vertrauen und Reputation sind absolute

e ich

e Kuden egen e Cebihven etoren. D

Perzeption ist womiglich, unsere Bank sei euer. Wir
dasli

g Geioncsind g desider
mgmhsmmng Der Kunde ist immer
et online-orentors und ha keine Ly, i

Wohn 1 Sic mal bei uns vorbei. Gene
ige o e e Technologieplatform. ich

d das Kun-

Das muss viel glaube,
veruge, um von et Angebot vollumfingich  Yerbesert, die Kundennle - mchr mfonmnm Wir verstehen Thr Geschift. Wir waren ein guter
lyse, mehr Aus Partner

Wohnlch: Nein. s ib scherein paar Wolken am
er wenn ich mit Ki

denken Einzug hielt, und der Bevilkerun
deckte s si ch n icht m eh  mit pro Jahr sollte er einem Privatkunden begegnen.  lichem Angebot sein,
meiner Ph domnoch ndtaot und i des nougcn P mégensverwaliers nicht. Wenn die Tendenz ein-  Das muss man sein, wenn man
seiss jeden Kunden al poteniell verdichtig zube- e ist Und ohne eigene Produkte besteht auch
Thomas Fedier fen,schadet das de
Regelnsind nig,und se betreffen auch den i
K it in der Branche ki s suapaiet vorden
h
Sieuns, Vihnit 5 gt e K ccn e semmeningen Wi iben st o o
Fedier: Als das Einzug hiclt e sogiligund bl g Vr bevorzugen, weil  eigene Produkte, und wenn sie gut sind, kommen posie Rick

und immer meke um sich grif, deckte sih die
h

s an die Regeln wie die Bk Doch viels losen

i bespiclawties e per il Beziehung zu
hat. Aber

sieauch zum 2ug ezt s vises die offene Arc-

Wobeiich zu-

e i grosscs Unerneh man heute

fer besten Lisungen am

dere Richtung, d

Markt Mana-

eldungen. Irgendwie gehort das

Philanthropie, nachhalige
Anlagen, Private Equity usw. Hinzu Kommen weiche

g Wer sl Anicter, " Bonk ode unablm\glgu
rwalter, nicht mitmacht, wird es schwie
Das o, ot e Ko evan o ben,

i Si.
Fediors Das var ot Maketng - abet ich komme
gernd

Fakioren, wenn eine Familic i : Das ist die wie sie schon
inde Schweiz e oder hen Anl ok hilft Dem-
uchen mixchie. An soche Leistngen Kann man  nichst biete T Management ene App an. uf der

kcm rcisehild ingen esin K
g, Dic coen dri. lsiren kinnen - und das it ert der nfang er

Fodhor eine essage b dieBanken genee
st msen die anken und e Ninagement

o orden i den Mittelpunkt stellen. Und zw.

tens sollte die Compliance zumindest wissen, wie

eizer DN

Crenie e et

niest grde im Ausland
Ruf. Das wird im Inland manchmal unterschatzt.

Wennjedoch
der Service und die Performance stimmen, bezahlt

eigene Technologieplattform lanciert. Sie it heute

Interview: Hanspeter Frey



