Vermdgensverwaltung Was kommt nach dem
Bankgeheimnis? Von Philippe Welti*

Den Finanzplatz als
Marke neu aufbauen

Wer Schwarzgeld in der Schweiz
versteckt, legt nicht primar Wert auf
eine hohe Rendite. Denn diese ist
marginal im Vergleich zu den Steu-
ern, die im Herkunftsland entrichtet
werden miissten. Davon haben
Schweizer Vermogensverwalter jahre-
lang profitiert. Sie konnten hohe
Verwaltungsgebiihren verrechnen.
Nun, da die Schweiz nicht mehr
zwischen Steuerhinterziehiung und
Steuerbetrug unterscheidet, ist dieser
zentrale Wettbewerbsvorteil Ver-
gangenheit, Weshalb also sollen ver-
maogende Ausldnder ihr Geld weiter-
hinin die Schweiz bringen? Diese Frage
werden sich in den kommenden
Jahren immer mehr Anleger stellen.
Die Antwort der Schweizer Banken
milsste lauten: Weil wir beziiglich
Stabilitit, Sicherheit, Dienstleistung
und Performance weltweit an der
Spitze stehen. Dumm nur, dass das
Swiss Private Banking diesen An-
spruch bei weitem nicht (mehr) erfiillt.
Was ist zu tun? Zuniichst muss die
Schweiz wieder Sicherheit und Sta-
bilitdt ausstrahlen. Dies fiingt ganz oben
an. Ein Bundesrat, der nur reagiert,
ist Gift fiirs Image des Finanzplatzes.
Die Schweiz kann auf 150 Jahre
beispielhafter Stabilitiit zuriickblicken.
Ausldndische Anleger geniessen
dieselbe Diskretion und Rechtssicher-
heit wie jeder Schweizer. Diesen
Wettbewerbsvorteil richtig zu kom-
munizieren, wird eine der grossen
Herausforderungen des Finanzplatzes
und der Schweizer Politik werden.
Zentral ist dabei, das Vertrauen der
bestehenden Kunden zu erhalten.
Es darf keinen Verrat an laufenden
Kundenbeziehungen mehr geben.

Die Banken sind trige geworden
Die grossen Renditen im Vermégens-
verwaltungsgeschift haben die
Schweizer Banken trige gemacht.

Es ist hochste Zeit, eine kundenge-
rechte Beratung zu entwickeln.
Moderne Kunden verlangen jeder-
zeit kompetente Erklidrungen zur
Entwicklung ihres Vermégens.

Was sie nicht erwarten, ist, dass man
sie einmal im Jahr zu einem Ausstel-
lungsbesuch nach Paris oder New York
einlddt. Auch das Angebot, zu einem
reduzierten Preis das Olympische
Museum in Lausanne zu besichtigen,
empfinden sie als schlechten Witz. Sie
méchten stattdessen permanent von
einer Person ihres Vertrauens betreut
werden. In einer Umfrage der Be-

ratungsfirma Deloitte vom Sommer
2009 bemingelten Reiche genau
dies: dauernd wechselnde Ansprech-
partner bei der Bank,

Superreiche mit {iber 30 Millionen
Franken erwarten von ihirer Bank
Renditen von 8 bis 15 Prozent. Tatsache
aber ist: Zu viele Fonds und Port-
folios von Schweizer Vermogensverwal-
tern werfen unterdurchschnittliche
Ertrége ab. Schlechte Ergebnisse und
Verluste werden vernebelt. Die Er-
findung von stiindig neuen Nischen-
produkten hat mit seriéser Geld-
vermehrung wenig zu tun. Exotische
Orchideen-Produkte wachsen vor-
nehmlich dort, wo es an Knowhow
zur Vermogensvermehrung fehlt. In
einer globalisierten Welt, in der sich
Renditen vergleichen lassen, wird
das Kapital wihlerisch. 2009 war eines
der besten Borsenjahre des vergan-
genen Jahrzehnts. Banken, die es nicht .
geschafft haben, in einem Vermo-
gens-Portfolio eine deutlich positive
Rendite zu erzielen, haben versagt. .

Die Leute besser ausbilden

Die Schweizer Grossbanken, ab-
gehoben im globalen Investment
Banking, haben ihren Heimmarkt ver-
nachlissigt. Nach wie vor bitten sie
kleinere Kunden mit iiberproportio-
nalen Verwaltungsgebiihren zur
Kasse. Der KMU-Markt ist deshalb mehr-
heitlich den Kantonal- und Raiffei-
senbanken zugefallen. Dieses Potenzial
gilt es zu reaktivieren. Der Wett-
bewerb im Inland wird dadurch
zunehmen. Fiir diesen Wettbewerb
braucht es allerdings besser aus-
gebildete Banker.

Doch auch hier liegt vieles im Argen.
Die Swiss Banking School, die vor
iiber 20 Jahren von den Grossbanken
mit dem Ziel gegriindet wurde,
Schweizer Nobelpreistriager aus-
zubilden, hat die hohen Erwartun-
gen nicht erfiillt. Auch die Hochschule
8t. Gallen ist offenbar nicht in der
Lage, Talente heranzuziehen. Die
Banken mussten ihr Personal im
Ausland rekrutieren - insbesondere in
London und den Vereinigten Staa-
ten. Damit verblasste der Mythos der
Schweizer Vermogensverwaltung.

Swiss Private Banking ist nach wie
vor eine globale Marke. Aber man
muss sie neu aufbauen und
anschliessend nachhaltig pflegen.
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