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«Die junge
Generation
ansprechen»

PROE TEODORO D. COCCA
Universitdt Linz und
Swiss Finance Institute

Herr Cocca, Sie verfolgen das Finanz-
geschift als Wissenschaftler und sind
mit den Verhéltnissen in der Schweiz
bestens vertraut. Was ist aus Ihrer
Sicht gutes Private Banking?

Private Banking ist dann gut, wenn
der Kunde in seiner Wahrnehmung
einen echten Mehrwert fiir den be-
zahlten Preis erhilt. Dariiber, was
gutes Private Banking ist, bestimmt
gewissermassen der Kunde, denn
dafiir muss eine Zahlungsbereit-
schaft existieren, alles andere ist we-
nig relevant. Freilich hat die Bank
die Moglichkeit, die Kundenerwar-
tungen zu beeinflussen. Nicht im-
mer werden sie sinnvoll gesteuert.

Was heisst das?

Unterschiedliche Erwartungshal-
tungen resultieren beispielsweise
bei der Anlagerendite, die von den
Kunden regelmdssig als enttdu-
schend erachtet wird. Wenn die
Bank oder der Berater allerdings
beim Anpreisen von Beratungs-
leistungen selbst implizit hohe Er-
wartungen wecken, ist die Enttdu-
schung programmiert.

Wie weit ist das Schweizer Private

Banking vom Optimum entfernt?

Es ist in greifbarer Nahe, bedingt
aber kontinuierliche Anstrengun-
gen, denn das Optimum bewegt
sich mit grosser Dynamik: Wahr-
nehmungen und Priferenzen der
Kunden wie auch Kostenstrukturen
verdndern sich stetig. Hohe 70%
der Private-Banking-Kunden in der
Schweiz sind zufrieden mit ihrer
Bank und dem Berater, aber bei den
verbleibenden 30% gibt es ein la-
tentes Unzufriedenheitspotenzial,
wie unsere Erhebungen zeigen.

Wo steht die Branche international?
Die Schweiz ist im Private Banking
der fiihrende Standort weltweit.

Fortsetzung auf Seite 7

Fokus
Werthaltigkeit

Was rentiert, muss nachhaltig sein
Investieren erzielt nicht nur eine
Rendite, sondern hat eine Wir-
kung tiber das rein Finanzielle
hinaus. Immer mehr Anleger,
institutionelle und private, wollen
deshalb wissen, welchen Einfluss
ihre Investments auf Umwelt,
Gesellschaft und Wirtschaft haben.
Es geht um eine Welt, die auch
zukiinftigen Generationen eine
gesunde Lebensgrundlage bietet.
Verantwortungsvolles Anlegen
arbeitet auf dieses Ziel hin, ohne
Renditeverlust, im Gegenteil, denn
nur was nachhaltig ist, rentiert
auch auf Dauer. ~ SEITEN 12, 14, 18

Auf zu neuen Ufern

EDITORIAL Digitalisierung und nachhaltiges Anlegen sind zwei wichtige Aufgaben im
Private Banking. Sie sind bedeutend angenehmer als das Abtragen von Altlasten.

Hanspeter Frey

anking kennt keine Langeweile, schon gar nicht das Pri-

vate Banking, das grossere bis grosse Vermogen betreut.

Da sind die Finanzmirkte, launisch und flatterhaft. Eine
Logik ist oft nicht einmal mit Logik zu finden. Und da sind die
Kunden. Unterschiedlicher konnte ihre Herkunft nicht sein,
geografisch, kulturell und finanziell. Thre Anspriiche sind hoch,
und die erwartete Performance ist bei Zinsen um null nicht
einfach zu erfiillen. Vorbei die Zeit, als ein nicht kleiner Teil
der Kundschaft schon zufrieden war, wenn das Geld dem Zugriff
des Fiskus verwehrt blieb.

Immerhin, nach harten und teuren Jahren kann die Branche
aufatmen. Die unumgingliche, zukunftsweisende Weissgeld-
strategie ist installiert, der Informationsaustausch mit auslandi-
schen Regierungen ist angelaufen — beides mit einer Prizision,
wie sie auf dieser Welt ihresgleichen sucht. Geschiftsmodelle und
-prozesse passen sich der Neuzeit an, zu der nicht zuletzt ein
(tiber-)deutlich verscharfter Anlegerschutz gehort.

Manche Stimmen haben der Branche im Auge des Sturms
wenn nicht den Untergang, so doch ein schmerzhaftes Schrump-
fen vorausgesagt. Tatsdchlich sind verschiedene Anbieter ver-
schwunden, aber die Zasur fiel weniger stark aus als angenom-
men. Zehn Jahre nach der Finanzkrise prasentiert sich das Pri-
vate Banking der Schweiz fast wieder in alter Starke. Mehr als
im Inland geniesst Swiss Banking im Ausland einen ausge-
zeichneten Ruf. Die Neugelder nehmen zu, die Schweiz hat ihre
Position als weltgrosstes Zentrum der Verwaltung von Privat-
vermogen erfolgreich verteidigt.

Langweilig wird es nicht. Der Branche stellen sich neue Auf-
gaben. Energie, Wille und Mut sind vorhanden. Wie sagt Bankier
Yves Mirabaud im Interview auf Seite 10: «<Banken kénnen wieder

Grossbank oder
Vermagensverwalter?

Gross oder klein - wer bietet den Kunden
was, wie schafft man Vertrauen, wie bleibt
es erhalten, was bedeutet Digitalisierung
fiir den personlichen Kontakt, was missen
Banken und unabhéngige Vermogens-
verwalter noch besser machen? Es diskutie-
ren Rico Albericci, Managing Partner der
Ziircher Vermdgensplanung und -beratung
Chefinvest, und Florence Schnydrig Moser,

nach vorne schauen. Das ist viel interessanter, als sich mit Prob-
lemen der Vergangenheit zu beschiftigen.»

Zu den neuen Herausforderungen gehort die Digitalisierung.
Hier hat das Schweizer Banking wie tiberhaupt der Finanzsektor
grossen Nachholbedarf. Anders als in der Industrie, wo die Auto-
matisierung schon weit fortgeschritten ist, hantieren Finanz-
institute noch haufig mit Excel-Tabellen und tonnenweise Papier.
Das muss und wird sich d&ndern. Rundum-Information und Kom-
munikation, wo vom Kunden gewiinscht, mehr Transparenz und
Effizienz bei Wertschriftentransaktionen, Abwicklung und Repor-
ting sind dringend erforderlich. Nicht nur wegen der Millennials-
Generation, die fast ausschliesslich auf Social Media unterwegs
ist und die Klientel der Zukunft sein wird. Auch viele Stammkun-
den schitzen die Vorteile des Online Banking und wiinschen sich
ergdnzend zum personlichen Kontakt mit dem Berater dhnliche
Kanile auch in der Vermogensverwaltung.

Eine andere Herausforderung — auch ihr widmet diese Beilage
reichlich Platz - ist das Thema nachhaltiges Investieren. Dass wir
der Welt Sorge tragen miissen, ist unbestritten. Entsprechend
wollen immer mehr Leute wissen, welche Wirkung ihre finanziel-
len Anlagen auf Umwelt, Politik und Gesellschaft haben.

Die Anliegen der Investoren sind berechtigt und stossen im
Finanzsektor, der sich zuerst skeptisch zeigte, auf offene Ohren.
Produkte mit dem Label «Nachhaltigkeit» schiessen nur so aus
dem Boden. Die Schwierigkeit fiir Kunden, aber auch Berater
besteht darin, herauszufinden, wo effektiv auch drin ist, was
draufsteht. Ehrliche, tiberzeugende Angebote nach einheitlichem
Standard wiirden in dieser Frage weiterhelfen.

Wiirde es trotzdem langweilig, ist noch die harte Nuss des
Marktzugangs, vor allem in die Lander der EU, zu knacken. Bei
einem Scheitern gingen wertvolle Arbeitsplitze ans Ausland verlo-
ren. Das kann auch der Politik nicht egal sein. Immerhin trégt der
Finanzsektor rund 10% zur Schweizer Wirtschaftsleistung bei.

Leiterin Produkte und Anlagel6sungen der

Grossbank Credit Suisse. SEITEN 16, 17
Chefinvest

RICO ALBERICCI

FLORENCE SCHNYDRIG MOSER
Credit Suisse

&

Wie digital
ist die Zukunft?

Drei Spitzenbanker dussern sich
exklusiv in der FuW zur Rolle der
Digitalisierung im Private Banking:
Annika Falkengren von Lombard
Odier, Boris Collardi, designierter
Partner von Pictet, und Anton Simo-
net, Chef Wealth Management
Schweiz der UBS. SEITEN 4,5

Mehr Robustheit und Sicherheit dank
Blockchain. SEITE 14

Zur Disziplin
zwingen

Viele Investoren sind klug und erfah-
ren, aber zu wenig diszipliniert. Dem
schiebt professionelle Anlagebera-
tung einen Riegel vor. Auch die Jun-
gen wollen abgeholt werden, sie sind

die Kunden von morgen. SEITE 6
Die haufigsten Fehler
beim Investieren. SEITE 14

ATA legt los

Der automatische Informations-
austausch (AIA) mit auslandischen
Staaten ist Anfang Jahr in Kraft

getreten. Eine erste Bilanz. SEITE7

YVES MIRABAUD

«Es braucht
den Menschen»

Fir den Chef der Bank Mirabaud und
Présidenten der Vereinigung Schwei-
zerischer Privatbanken ist Fintech
keine Konkurrenz. «Banken haben die
Kunden, Start-ups die Technologie.
Das schafft ideale Partnerschaften.»
Mirabaud bekréftigt: «Der personliche
Kontakt mit dem Anlagekunden wird
nicht verschwinden.» SEITE 10

Der Fall Vincenz

Der Sturz ins Bodenlose von Ex-Raiff-
eisen-Chef Pierin Vincenz zeigt
zweierlei: In der Offentlichkeit gibt es
keine Unschuldsvermutung. Und es
gibt Manager, die im Hohenrausch
der Macht Loyalitét und Interessen-
konflikte missachten. SEITE9

Ratings fiir
Nachhaltigkeit

Friither beldchelt, liegt nachhaltiges
Anlegen heute im Trend. Schaden

fr Umwelt und Gesellschaft, die
Unternehmen verursachen, sollen
minimiert, wenn nicht eliminiert
werden. Ratings liefern wichtige
Orientierungshilfe. SEITE 12

Wie sicher sind
meine Daten?

Die Finanzdienstleistungsbranche
zéhlt zu den fiinf haufigsten Zielen
von Cyber-Attacken. SEITE 13
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Wozu Vermogensverwaltung?

PROFESSIONALITAT Neue Technologien verbessern den Wissensstand, die Anspriiche der Kunden wachsen.

Christoph Weber
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Prof. Teodoro D. Cocca: «Die junge Generation ansprechern»

Aber die Konkurrenz schIAft nich, im
Gegenteil. Trotzdem gibt es kaum einen
anderen Finanzplatz, der eine internatio-
nale Kundschaft anspricht, so viel Kom-
petenz auf sich vereint und eine rechtlich
wie geopolitisch so stabile Stellung hat.

Filr Kunden, die ihr Vermogen internatio-
nal sicher diversifiziert anlegen wolle
das ein dusserst attrakiives Paket.
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Wo teht das Private Banking der Schweiz
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Interview: Hansperer Frey
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HALTEN SICH ALLE DARAN?
Der AIA stellt dies jedoch auf den Kopf.
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Laurent Gagnebin
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Gleichzeitig verlieren materielle Gter  zahl Kunde
und damit auch kostspielige Status- ell, und die die sie
symbole bei vielen an Bedeutung, Indi- ~ anbiett

Laurent Gagnebin, CEC
Rothschild Ban: Schweiz

Was geschieht mit den Daten, die
nun fliessen? Die Geschichte zeigt, dass

Sacha Fedier, CEO,
VI Wealth Management

ithaben unseren ersten
Rubens 1643 gekauft.»

Prinz Philipp von und zu Liechtenstein,
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