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DIE BESTEN

,

1, Leiter Julius Bar Deutsch-
schweiz, belegte mit seiner Bank in der
Kategorie «Privatbanken» Platz eins.

© Bilanz, Zrich

PRIVAIE
BANKER

Wer Sie am besten berat — der
exklusive Test.

:“.J
BERMNARD KOBLER, Chef der Luzerner
Kantonalbank, siegte mit seinem Institut in HARALD NEDWED, CEO der
der Kategorie «Universalbanken regional=. Migros Bank, schwang bei den «Uni-
versalbanken national» obenaus.
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Der Start zum ersten grossen Private-
Banking-Rating der BILANZ erfolgte am
11. November 2008. Auch wenn dies der
"Tag ist, an dem fiir viele die Fasnachtszeit
beginnt, handelte es sich beim Brief, der
an jenem Dienstag an 18 Schweizer Ban-
ken verschickt wurde, keineswegs um
einen Narrenstreich. Weil die UBS Kun-
dendaten an die USA herausgeben muss,
konnen sich die Banken definitiv nicht
mehr hinter dem Kundengeheimnis ver-
schanzen und miissen durch Leistung
iiberzeugen. Uberdies haben Bankkunden
in den letzten Wochen ihre Depotausziige
erhalten und dabei zumeist eine bose
Uberraschung erlebt. Nach den hor-
renden Verlusten sind viele auf der Suche
nach einer neuen Lésung zur Verwaltung
ihres Vermogens.

BILANZ hat sich deshalb fiir die Lese-
rinnen und Leser auf die Suche gemacht.
Die Vorgehensweise dabei war realitits-
nah — mittels einer Anfrage, wie sie tiglich
auf dem Schreibtisch der Kundenberater
in den Private-Banking-Abteilungen lan-
det. Die Banken wurden von Steuerexper-
te Wolfgang Maute, Inhaber der First.ad-
visory.ag in Kreuzlingen, gebeten, fir eine
Mandantin ein Angebot zur Verwaltung
ihres stattlichen Vermogens zu unterbrei-
ten. Was die Banken nicht wissen konn-
ten: BILANZ hat die Vorschlige an-
schliessend einer rigorosen Analyse
unterzogen. Eine hochkaritige Jury, unter
der Leitung von Professor Thorsten Hens
sowie mit dem ehemaligen Preistiberwa-
cher Rudolf Strahm, hat die sechs besten
Vorschlige ausgezeichnet. Die Auswahl
der 18 Banken oblag ebenfalls der Jury.

Besonders interessant war bei diesem
"Test zu erfahren, ob und wie weit die vor
nunmehr zwei Jahren ausgebrochene Fi-

nanzkrise Auswirkungen auf das Privatkun-
dengeschift der Banken und auf den Um-
gang mit neuen Kunden hat. Spannend
war zudem zu sehen, welche Bedeutung
der steuerrechtlichen Situation beigemes-
sen wird: Die Klientin, wir nennen sie
Susanne Feldmann, stammt ndmlich aus
Norddeutschland; die smarte Mittvierzi-
gerin liess sich nach dem Verkauf ihres
Unternehmens 2001 im beschaulichen
Appenzellerland nieder. Und schliesslich
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interessierte ein Vergleich mit Deutsch-
land. Dort hat die Zeitschrift «Euro», die
wie BILANZ zum Verlagshaus Axel Sprin-
ger gehort, im Frihsommer 2008, also
rund ein halbes Jahr vor dem grossen
Kurssturz an den Finanzmirkten im ver-
gangenen September, das Rating nach dem
gleichen Konzept durchgefiihrt.

RIESIGE DISKREPANZEN. Uberraschend
ist fur die Jury, wie unterschiedlich die
einzelnen Vorschlige ausgefallen sind.
Schon beim Anlagevolumen gab es erheb-
liche Abweichungen. Im Brief an die Ban-
ken war die Rede von zwei Millionen
Euro, die es moglichst ohne Verlustrisiko
anzulegen gelte. Diese Grossenordnung
wurde deshalb gewihlt, weil damit die
Voraussetzung fir eine individuelle Bera-
tung gegeben war und nicht, wie bei Man-
daten unter einer Million {iblich, bloss
eine standardisierte Produktlosung offe-
riert werden konnte. Ausserdem standen
zwei Depots zu 930 000 Euro und 640 000
Franken sowie 1,5 Millionen Euro aus
dem Verkauf einer Firmenbeteiligung fiir
die Mandatserweiterung in Aussicht.

Die meisten Banken gingen zwar korrekt
von den zwei Millionen aus, andere jedoch
von den kiinftigen Betrigen oder gar
schon vom gesamten Vermégen. Nur

wenige Berater nahmen sich die Miihe,
den genauen Betrag, der obendrein bei
einem Depot offensichtlich falsch zusam-
mengezihlt war, nachzufragen. Fir die
Klirung hitte ein Telefonanruf oder eine
Anfrage per Mail geniigt. Ein personliches
Gesprich, wie die Banken ins Feld fithren,
hitte es dazu noch nicht gebraucht. Oft ist
es ohnehin so, dass vermogende Neukun-
den erst in der Schlussphase personlich in
Erscheinung treten und die Kleinarbeit
wie im vorliegenden Fall einem person-
lichen Berater iiberlassen. «Kompetenz
misst sich nicht an einem netten Essen»,
bringt es die Testkundin auf den Punkt.
Ob es also tberhaupt zu einem person-
lichen Gesprich kommt, entscheidet die
kiinftige Kundin anhand der ersten schrift-
lichen Angebote.

Dessen waren sich die Berater offen-
sichtlich nicht bewusst. So fragte auch kei-
ner nach, ob Konkurrenzofferten einge-
holt worden seien. Die Frage nach der
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steuerrechtlichen Situation blieb bis auf
wenige Ausnahmen, etwa die Berner Kan-
tonalbank, ebenfalls aus. Viele nahmen an,
dass diese Frage von Wolfgang Maute ge-
klirt worden sei, erfuhren sie doch bei
ihren Internetrecherchen, dass er ein
ausgewiesener Steuerexperte ist. Nach
solchen Recherchen wiegten sich die

Bankberater vollends in Sicherheit, dass
die Anfrage nicht gespielt war. Sie waren
vollig ahnungslos, dass ihr Vorschlag Teil
des wohl umfassendsten Ratings zum
Private Banking wiirde, das in der
Schweiz je stattgefunden hat. Eine re-
nommierte Genfer Privatbank fand diese
Auswertung gar unfair, weil sie nicht im
Voraus angekiindigt und mit der Kom-
munikationsabteilung der Bank abge-
sprochen worden sei.

WENIG SPIELRAUM. Mit dem Radng
sollte aber ein moglichst realistisches Bild
des Private Banking in der Schweiz entste-
hen, vom ersten Kundenkontakt bis zum
schriftlichen Angebot mit Anlagevorschlag.
Deshalb wurden die gesammelten Daten
an das renommierte Institut fiir Vermo-
gensaufbau (IVA) in Miinchen geschickt.
Das IVA hat bereits in Deutschland fiir
«Euro» die Bewertung nach den gleichen
Kriterien durchgefiihrt, womit die Ergeb-
nisse in beiden Lindern vergleichbar sind.
Diese objektive Bewertung minimiert den
Einfluss einer zufilligen Tagesform des Be-
raters. So wird dem Trend entsprochen, im
Privatkundengeschift mit standardisierten
Prozessen die Schwankungsbreite der Be-
ratungsqualitit zu mindern. Die Anlage-
vorschldge werden nur noch selten

durch den Berater individuell gestaltet,
sondern durch das Asset Management oder
das Portfolio Management auf Basis der
vom Berater gelieferten Kundeninformati-
onen zusammengestellt.

FEHLENDES ENGAGEMENT. Dazu muss
der Berater aber erst einmal die Lebensum-
stinde der Kundin kennen, ihre Risiko-
bereitschaft kliren und wissen, welche Ren-
dite die Kundin erwartet. Da die beiden
ersten Punkte im Brief dargelegt wurden,
hitte fiirs Erste eine einfache Nachfrage
nach der Ertragserwartung gentigt. Die we-
nigen Berater, welche diese Erkundigung
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einholten, erfuhren dadurch, dass fiir die
gewiinschte Rendite ein weit hoheres Ri-
siko eingegangen werden miisste, als die
Kundin bereit war zu tragen. Gesamtsieger
Markus Lang von der Bank Julius Bér und
Thomas von Arx von der Luzerner Kanto-
nalbank, Sieger in der Kategorie «Univer-
salbanken regional>, haben auf diese Dis-
krepanz hingewiesen und sogar zwei
Vorschlige eingereich, einen, welcher der
Ristkobereitschaft entspricht, und einen,
der die Renditeerwartung wiedergibt.
Doch bei den meisten blieben genau
solche Nachfragen ebenso aus wie eine
kurze Prisentation der Bank, obwohl
durch die Bankenkrise die Bedeutung der

Erklirung gestiegen ist, wieso einer be-
stimmten Bank ein Vermégen zur Verwal-
tung anvertraut werden soll. Der renom-
mierte Vermdgensverwalter Kurt Haug
vermisst denn auch das Engagement fiir
die neue Kundin. «Mir wurde in keinem
Vorschlag gezeigt, wieso ich gerade dieser
Bank mein Geld anvertrauen sollte», lautet
der Kommentar von Haug, der als Mit-
glied des Schweizerischen Vermégensver-
waltungsverbandes in der Jury mitwirkte.

BEI'VIELEN BLIEBEN
WICHTIGE
NACHFRAGEN UND
EINE PRASENTATION
DER BANK AUS.

-

Die meisten Berater legten, wenn uber-
haupt, eine nichtssagende Imagebroschiire
bei. Nur wenige stellten wie der junge
Adrian Héninger von der Migros Bank,
Sieger in der Kategorie «Universalbanken
national», sich und die Bank kurz vor. «In
der Schweiz setzen die Banken noch im-
mer sehr auf Vertrauen, wihrend in
Deutschland alles dokumentiert und

» nachweisbar sein muss», stellte Susanne
Feldmann fest. Allerdings miisse dieses
Vertrauen durch die Leistung erarbeitet
und nachhaltig gefestigt werden. Und
diese Tugenden hat sie bei einigen Adres-
sen vermisst.

© Bilanz, Zrich
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Enttiuschend ist das Abschneiden von
UBS und Credit Suisse. Die Jury hat we-
gen des Qualititsgefilles darauf verzich-
tet, ausser der Migros Bank in dieser Ka-
tegorie einen weiteren Preistriger zu
benennen, und stattdessen in der Katego-
rie «Universalbanken regional» neben
der Berner Kantonalbank auch die Bank
Linth mit einem zweiten Platz beehrt.
Als ob es nie eine Krise gegeben hitte,
blieb es bei den beiden Grossbanken
beim reinen Anlagevorschlag ohne Zu-
satzinformationen, wieso gerade sie trotz
den negativen Schlagzeilen eine gute
Wahl wiren. Dafiir legte der UBS-Bera-
ter eine seitenlange, teilweise fachtech-
nische Risikoaufklirungsbroschiire bei.
Beide Banken schlugen zu iiber 20 Pro-
zent alternative Anlagen wie Hedge Funds

ENTTAUSCHEND
IST DAS
ABSCHNEIDEN VON
UBS UND
CREDIT SUISSE.

-

vor und kaum Direktanlagen. «Eine Sau-
erel, angesichts des Risikoprofils der Kun-
din», lautete Rudolf Strahms Kommentar
bei der Jurierung.

Die Banken schreiben dazu, die Hedge
Funds wiirden im persénlichen Gesprich
erldutert. Und Fonds wiirden gegentiber
Direktanlagen bevorzugt, um eine geringe
Wertschwankung und eine ausreichende
Diversifikation zu erreichen. Wohl auch
wegen der Gebuhreneinnahmen. «Je ge-
ringer der Anteil Direktanlagen ist, umso
hoher sind die verdeckten Kosten», erklart
Andreas Beck, Leiter des IVA aus Miin-
chen. Unverhohlen hat Credit Suisse bei
der Prisentation ihres Jahresergebnisses
denn auch das Ziel gesetzt, die Marge in
der Vermdgensverwaltung von 32 auf 40
Prozent zu steigern. Nebst hauseigenen
Produkten liefern auch solche von Dritt-
anbietern einen willkommenen Gebiihren-
beitrag. Schliesslich erhalten die Banken
dafiir eine Vergiitung, die Retrozession.
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Obwohl diese den Kunden auch in der
Schweiz durch alle Gerichtsinstanzen zu-
gesprochen wird und zumindest offenge-
legt werden muss, haben sich die Banken
dazu nur auf ausdriickliche Nachfrage ge-
dussert. Die Credit Suisse schreibt: «Die
Bank ist weder ablieferungs- noch re-
chenschaftspflichtig.» Einige Banken ha-
ben die Nachfrage von Treuhander Maute
dahingehend verstanden, dass er eine Ver-
giitung fir die Vermittlung der neuen
Kundin winscht. «Dies wiirde individuell
festgelegt», schreibt eine Bank dazu.

«Eine Unsitte», moniert Alt-Nationalrat
Strahm, «welcher der Gesetzgeber end-
lich einen Riegel vorschieben muss.»
Ahnlich wie in Deutschland, wo solche
Verglitungen gar zu Schadensersatzan-
spriichen fithren kénnen. Uberhaupt sind
die Kunden in Deutschland offensichtlich
wesentlich kostenbewusster. So betrugen
die Gebiihrenpauschalen dort 0,81 Pro-
zent gegeniiber 1,1 Prozent in der
Schweiz, ein Unterschied von rund 30
Prozent. Mit dem briichig gewordenen
Bankkundengeheimnis wird sich dieses

Preisgefille gegeniiber dem Ausland nicht
mehr aufrechterhalten lassen. Juryprisi-
dent Thorsten Hens hitte deshalb erwar-
tet, dass dafiir die Beratungsqualititin der
Schweiz entsprechend hoher sei. «Doch
leider ist dem nicht so», lautet das Fazit
vom Direktor des Bankinstituts an der
Universitit Ziirich.

UNPOPULARE ZERTIFIKATE. Noch
ein weiterer wesentlicher Unterschied
fille beim Lindervergleich auf. Bei den
Vorschligen in Deutschland wurden

im Frithsommer 2008 noch bis Zl‘l 23
Prozent des Vermégens in strukturierte
Produkte wie Bonuszertifikate investiert.
In der Schweiz sind diese Produkte \Jyohl
unter dem Eindruck der Verluste jvon
Lehman-Brothers-Kunden aus den Port-
foliovorschligen praktisch verschwunden.
Leider ebenfalls nur spirlich zu finden
sind die kostengtinstigen ETF, bérsenko-
tierte Indexfonds. Im Vorschlag des UBS-
Beraters etwa, der als Einziger 100 Pro-
zent des Depots in hauseigene Fondsjund
Zertifikate investieren wiirde, findet [sich
kein solcher Indexfonds. |
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HOHE RENDITE, TIEFES RISIKO. Nicht

viel besser sieht es diesbeziiglich in

Deutschland aus. Der ETF-Anteil Wa‘;r im
Vergleich von «Euro» ungefihr gleich
gross. Identisch war in beiden Tests auch
die Kundenerwartung. «Die meisten Kun-
den wollen mehr Rendite, als sie im ‘Ge—
genzug bereit sind, Risiken einzugeh}en»,
stellt ein Banker im nérdlichen Nachbar-
land immer wieder fest. Im Gegensatz‘ zur
Schweiz wird dort aber der Risikoaufkla-

rung ein viel hoherer Stellenwert beige-

NUR SPARLICH IN
DEN VORSCHLAGEN
ZU FINDEN SIND
DIE KOSTEN-
GUNSTIGEN ETE
-

DIE BEWERTETEN INSTITUTE
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messen. Die Banken sind durch die ge-
setzlichen Vorgaben der EU gemiss den
Mifid-Richtlinien dazu verpflichtet. Bei
einigen Angeboten in der Schweiz fehlten
nur schon minimale Risikoinformationen
wie etwa die Bonitit der Obligationen,
welche in den Anlagevorschligen einge-
setzt wurden. Thomas Moravek von der
Bank Wegelin zeigte hingegen plausibel
Renditeentwicklungen und -schwankung-
en der vorgeschlagenen Strategie auf und
erhielt deshalb von der Jury in der Kate-
gorie «Privathanken» den zweiten Platz
zugesprochen.

In prakdisch allen Vorschligen wurden
allgemeine Angaben zur Einschitzung der
Wirtschaftslage und der Finanzmirkte ver-

misst. Damit fehlt nach Ansicht des Stanser
Finanzplaners René Weibel, ebenfalls Mit-
glied der Jury, eine wesentliche Informa-
tion, damit die Vermdgensaufteilung, also
die Asset Allocation, erklirt werden kann

18 Schweizer Banken ausgewahit

» PRIVATBANKEN: Julius Bér (Gesamtsieger), Wegelin St. Gallen (2. Piatz); Lom-
bard Odier, Pictet, Sarasin, Vontobel, Wegelin Schaffhausen.

» UNIVERSALBANKEN NATIONAL: Migros Bank (1. Platz); Credit Suisse, UBS,
Zurcher Kantonalbank, Bank Coop*, Raiffeisen*.

» UNIVERSALBANKEN REGIONAL: Luzerner Kantonalbank (1. Platz), Berner
Kantonalbank (2. Platz), Bank Linth (2. Platz); St. Galler Kantonalbank, Valiant Bank,

Bank Sparhafen ZUrich (Verzicht auf Angebot).

© Bilanz, Zrich

*Keine Auswertung mdglich.
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und taktische Gewichtungen zum Beispiel
von Aktien, Obligationen und Rohstoffen
begriindbar sind. Nicht der konkrete Anla-
gevorschlag sei fiir die Kundenzufrieden-
heit und den Anlageerfolg ausschlagge-
bend, ist sich die Jury einig. Denn dieser
zeige bloss eine aktuelle Umsetzungsmog-
lichkeit. Viel wichtiger sei, dass der Berater
sich und die Bank vorstelle, eine Marktein-
schiitzung mache, die Kunden, ihre Bediirf-
nisse und Erwartungen erfasse. Erst dann
konne eine Strategie mit der Vermé-
gensaufteilung vorgeschlagen werden, bei
der auch die Kosten, Renditeentwicklun-
gen und -schwankungen in der Vergangen-
heit und in Krisensituationen transparent
aufgezeigt wiirden, bevor iberhaupt von
einzelnen Aktien oder Obligationen die
Rede sein konne. Fiir Rudolf Strahm liegt
der wichtigste Nutzen eines solchen
Ratings darin, das Verhalten der Banken in
diese Richtung zu beeinflussen. "
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Prazise wie ein
Schweizer Uhrwerk
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Gleich zwei Vorschlage hat Markus Lang von der Bank Julius
Bér abgegeben und damit den ersten Platz geholt.

«Der Kunde soll Freude an seinem Ver-
mogen haben, nicht Kummer», lautet die
Maxime von Markus Lang. Der erste
Schritt zu diesem Ziel ist dem Kundenbe-
rater der Bank Julius Bir mit seinem Anla-
' gevorschlag fiir die Mandantin von Stever-
experte Wolfoang Maute vollauf gelungen.
Uberraschung und Freude iiber die Aus-
zeichnung waren so gross, dass Lang sei-
nen Winterurlaub unterbrach, eigens um
BILANZ seine Arbeit zu erliutern.

Nun, nach Abgabe der Offerte, wiirden
weitere Gespriche folgen, um die Bedurf-
nisse und Ziele von Susanne Feldmann
noch genauer auszuloten. Vier Punkte

© Bilanz, Zirich

sind Lang dabei jeweils wichtig: die Ver-
mégenssituation, die Lebensumstinde,
die Anlageerfahrung und die Risikofihig-
keit der Kunden. Daraus resultert eine
individuell ausgerichtete Vermogensver-
waltung, die den aktuellen Lebensumstin-
den entspricht und flexibel an Verinde-
rungen angepasst werden kann. Dabei
werden aus einer offenen Architektur die
besten Produkte gewihlt, ohne Vorgabe
von Verkaufszielen oder -anreizen, wie
Gian Rossi, CEO Julius Bir Deutsch-
schweiz, Mittel- und Nordeuropa, betont.
Dies geschicht in enger Zusammenarbeit
mit dem Portfolio Management, weshalb

PRIVATBANKEN

-

Loy
=

=
)
7

eine ausgezeichnete Kommunikation zwi-
schen Kundenberatern und Anlagespezia-
listen Voraussetzung fiir massgeschnei-
derte Portefeuilles ist.

«Es gibt keine Standardlosung», sagt
Rossi. Er vergleicht die Arbeit der Bank
mit einer Uhrenmanufaktur: Die Bank
stelle Bausteine bereit, die der Kunden-
berater fiir die Ausarbeitung eines Vor-
schlags dann kombiniere - so wie ein
Uhrmacher, der aus verschiedenen Kom-
ponenten eine Uhr zusammensetze,

Im BILANZ-Test machte die Bank
nicht bloss einen Vorschlag, sondern

gleich deren zwei. «Wir spiiren so, wo die
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Massarbeit statt Standardiésung:
Gian Rossi, Leiter Julius Bar
Deutschschweiz, und Kundenberater
Markus Lang.

Priferenzen der Kundin liegens, erklirt
Markus Lang. Es ist fiir ihn von zentraler
Bedeutung, welche Renditeerwartung
eine Kundin hat und welche Risiken sie
dafiir eingehen will,

Im vorliegenden Fall wurde der Kun-
din aufgezeigt, dass ein Ertrag yon
130 000 Euro pro Jahr aus einem Anlage-
vermogen von 2 Millionen Euro unter
den aktuellen Umstinden nicht realis-
tisch ist, sollte das Vermégen konservativ
bewirtschaftet werden. Deshalb schlug
die Bank eine konservative Variante vor
mit hohem Obligationenanteil und somit
geringerem Frtrag. In der zweiten Vari-
ante wurde durchgespielt, mit welcher
Vermogensaufteilung die erhoffte Rendi-
te erreicht werden kénnte und welche
Risiken damit verbunden wiren.

Kunden reagierten in Krisenzeiten
viel empfindlicher auf Risiken, weiss Gian
Rossi, Gespriche tiber Bonitit und Li-
quiditit hitten eine viel grossere Bedeu-
tung erhalten. Darum ist es Markus Lang
besonders wichtig, die Kunden gemiss
ihren Bediirfnissen durch solche Zeiten
zu begleiten.

» DER VORSCHLAG: Variante eins:

90 Prozent werden in Bonds und
Geldmarkianlagen investiert, 10 Prozent
in den bankeigenen Aktienfonds.
Variante zwei: 75 Prozent werden in
Obligationen- und Geldmarktanlagen
aufgeteilt; 20 Prozent werden in Aktien,

5 Prozent in einem Goldkonto geparkt.
Seit Ende 2001 hatte Vorschlag eins
einen Ertrag von 19,3 Prozent gebracht,
Variante zwei 2 Prozent Verlust. Die
Bank zeigt Wertschwankungen und
weitere Risikokomponenten auf, die
diesen Vorschlagen innewohnen.

© Bilanz, Zirich

METHODIK

Das Rating und die Mitwirkenden

Eine siebenkdpfige Jury unter Lei-
tung von Professor Thorsten Hens
(Foto Mitte), Direktor des Swiss
Banking Institute an der Universi-
tat Zarich, hat 18 Banken be-
stimmt, die beim Rating einbezo-
gen wurden. Sie wurden in die
drei Gruppen «Privatbanken»,
«Universalbanken national»
(Gross- und landesweit tatige
Banken) und «Universalbanken re-
gional» (Kantonal- und Regional-
banken) unterteilt. Massgebend
war die Relevanz der Banken flr
eine Kundin in der Ostschweiz mit
einem Vermdgen zwischen ein
und zehn Millionen Franken.
Betreut wurde die Kundin von
Steuerexperte Wolfgang Maute

(1. v.l.) von der First.advisory.ag in
Kreuzlingen. Er holte zwischen

. riecl
Die Jury des BILANZ-

Ratings.
dem 11. November und dem

10. Januar bei den Banken die
Anlagevorschlage ein. Die Daten
wurden durch das Institut fir Ver-
mogensaufbau (IVA) in Minchen,
das auf solche Vergleichstests
spezialisiert ist, analysiert. Bewer-
tet wurden insgesamt 58 Punkte.
Kriterien waren unter anderem die
Beurteilung der Kundensituation
und die Rlckfrage beim

» Kunden, die Prasentation der
Bank, die Vermdgensaufteilung,

der Einsatz von Direktanlagen,
die Darstellung der Marktlage,
die Risiko-Rendite-Analyse und
die Kostentransparenz. Daraus
wurden in den Bereichen
Ganzheitlichkeit, Transparenz,
Kosten, Risikoanalyse, Auftritt
und Portfolio Noten von 1 (sehr
gut) bis 5 (schlecht) vergeben,
wobei den Kosten die stérkste
Bedeutung beigemessen wurde.
Mit dieser quantitativen Bewer-
tung wurde die Entscheidungs-
grundlage flr die Jury geschaf-
fen. Nicht beurteilt wurde im
BILANZ-Rating hingegen die
Bank selbst oder ihr Geschafts-
bereich Private Banking sowie
die Performance der Anlage.
Die Jury nahm anschliessend
auf Basis dieser Bewertung und

der Bankangebote eine subjek-
tive Beurteilung vor. In den drei
Bankgruppen wurden sechs
Preistréger erkoren und aus die-
sen ein Gesamtsieger. Auf eine
Bewertung der andern Vorschlé-
ge wurde jedoch verzichtet. Ne-
ben Thorsten Hens gehérten der
Jury folgende Personen an (Foto
von links): Wolfgang Maute; Kurt
Haug von der Vermd&gensverwal-
tung Haug + Partner als Mitglied
des Verbandes Schweizerischer
Vermdgensverwalter; Hansjorg
Ryser, Redaktor der BILANZ;
Thorsten Hens; René Weibel von
der Stanser Vermégensverwal-
tung Weibel Hess & Partner und
Autor der «Depotanalyse» von
BILANZ; Rudolf Strahm, ehema-
liger Preistiberwacher und Alt-
Nationalrat; sowie Andreas Beck,
Leiter des IVA.
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Mit jugendlicher Frische
an die Spitze

Der Vorschlag der Migros Bank wird in der Kategorie

«Universalbanken national» mit dem ersten Platz ausgezeichnet.

Mit sichtbarem Stolz nahm Adrian Ho-
ninger im Verwaltungsratszimmer der
Migros Bank an der Seidengasse in Zii-
rich neben CEO Harald Nedwed Platz,
um dem Journalisten zu seinem ausge-
zeichneten Anlagevorschlag fiir Susanne
Feldmann Red und Antwort zu stehen,
Mit erst 25 Jahren und einem halben Jahr
Erfahrung als Kundenberater im Private
Banking hat der Fachhochschulabsolvent
und Spezialist fiir Risikomanagement eine
' Offerte abgeliefert, die sich auf Augenhdhe
mit den Vorschligen von gestandenen Be-
ratern aus den noblen Privatbanken wie
Julius Biir oder Wegelin befindet.

© Bilanz, Zirich

Obendrein verhalf er der Migros Bank
zu zusitzlicher Bekanntheit. Juryprisi-
dent Thorsten Hens jedenfalls war das
Private Banking der Migros Bank zuvor
weitgehend unbekannt, und Andreas
Beck vom Institut fiir Vermégensanalyse
in Miinchen, das den Vorschlag auf Herz
und Nieren gepriift hat, weiss nun, dass
der Detailhandelsriese in der Schweiz
nicht nur Joghurts und Gemiise verkauft,
sondern auch erfolgreich Private Ban-
king betreibt.

Auch wenn Beratungsmandate in die-
ser Hohe noch nicht hiufig sind, so
wiichst bei Harald Nedwed die Gewiss-
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heit, dass die Marke Migros fiir das vor
zwei Jahren neu lancierte Premium Ban-
king keine Hemmschwelle darstellt. «<Wir
werden nicht als Billigmarke wahrgenom-
men, sondern durch unser Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis», so der Bankchef. Das
fand auch die BILANZ-Jury. Insbesonde-
re gefiel ihr die Kostentransparenz, sind
doch in den giinstigen 0,9 Prozent Pau-
schalgebiihren simtliche Kosten enthalten,
Auch wird im Anlagevorschlag ein hoher
Anteil an kostenguinstigen E'TE, also bor-
senkotierten Indexfonds, eingesetzt. Die
starke Fragmentierung — zum Beispiel mit
1,24 Prozent Japanaktien — war einer von
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Auf Augenhdhe mit den besten |
Privatbankiers: Migros-Bank-Chef
Harald Nedwed (links) und
Kundenberater Adrian Honinger.

nur wenigen Kritikpunkeen der Jury. Das
sei eine Frage der Diversifikation, die
durch das Asset Management der Bank
festgelegt werde, entgegnete Adrian [16-
ninger. Und Harald Nedwed fiigte an,
dass damit fir den Kunden ja keine
Mehrkosten  entstinden.  Schliesslich
cxistierten im Asset Management fiir den
Einsatz von Drittfonds keinerlei Interes-
senkonflikte auferund von Vergiitungsah-
kommen, sogenannten Retrozessionen.
«Wir wollen ehrlich und transparent
sein, der Kunde steht im Zentrums,
betonen Nedwed und Honinger. Auch in
Bezug auf die Renditen gebe es bei der
Migros Bank keine Zauberei. «Ich disku-
tiere mit den Kunden nicht gerne tiher
mogliche Ertrige in der Zukunft, $un-
dern lieber tiber das Risiko, das sie zu tra-
gen bereit sind», so der talentierte Bera-
ter Héninger. Umso mehr freut sich
Nedwed, dass die Leistungen der Fan-
che mit dem BILANZ-Rating in |der
Schweiz nun objektiv gemessen und be-
wertet werden,

» DER VORSCHLAG: Aus den flnf
Varianten, welche die Migros Bank fiir
die Vermdgensaufteilung anbietet,
schlagt Adrian Honinger die Strategie
«konservativ» vor. 5 Prozent des Ver-
mdgens werden liquid gehalten, 60
Prozent in Obligationen und 25 Prozent

in Aktien angelegt, 63 Prozent in
Schwelzer Franken. Rund zwei Drittel
werden iber Direktanlagen investiert.
Diese Variante hatte gemaéss Migros
Bank in den letzten zehn Jahren einen

Wertanstieg um rund 27 Prozent mit
geringen Schwankungen gebracht.
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LUZERNER KANTONALBANK

Private Banking und
noch viel mehr

Die Luzerner Kantonalbank erhélt fUr ihren systematischen
Prozess den ersten Preis bei den «Universalbanken regional».

Nach bald 20 Jahren als Kundenberater bei
der Luzerner Kantonalbank lisst sich Tho-
mas von Arx nicht so schnell etwas vorma-
chen. Doch im Fall von Susanne Feldmann
konnte auch der erfahrene Banker nicht
ahnen, dass seine Offerte im Rahmen eines
"Tests analysiert wiirde. Umso wichtiger ist
fir ihn und CEO Bernard Kobler das
BILANZ-Rating. «Die objektive, professi-
onelle Bewertung zeigt uns, dass wir auf
dem richtigen Weg sind, und gibt Ansporn,
uns weiter zu verbessern», umschreibt
Kobler die Bedeutung der Auszeichnung.
Zumindest eine Verinderung hat der
BILANZ-Test bereits bewirkt: Kiinftig

© Bilanz, Zrich

sollen allen Anlagevorschligen kurze
Prisentationen der Bank und des Kun-
denberaters beigelegt werden. Denn
selbst lokale Kunden erkundigten sich in-
folge der gegenwirtigen Krise nach Bo-
nitit und Staatsgarantic durch den Kan-
ton, die Sicherheit sei gegenuber der
Performance in den Vordergrund ge-
riickt, und die Analyse des Kundenbe-
diirfnisses habe an Bedeutung gewonnen.
«Viele Leute halten sich fiir risikofihig,
solange die Rendite stimmt. Bei Verlus-
ten haben sie aber rasch schlaflose Niich-
te», weiss Bernard Kobler. Die Jury zeigt
sich beeindruckt von der Grafik eines

UNIVERSALBANKEN
REGIONAL

Performancevergleichs seit 1992, mit der
die Wertschwankungen von verschie-
denen Anlagestilen leicht verstindlich
dargestellt werden.

In Krisenzeiten ist es fiir Thomas von
Arx besonders wichtig, dass die Kunden
begleitet wiirden und personelle Konti-
nuitit in der Beratung gewihrleistet sei.
«Die 18 000 Neukunden, die wir letztes
Jahr gewonnen haben, erwarten das von
uns>, so Kobler. Dies ist neben der Flexi-
bilitit und dem Know-how des Beraters
mindestens ebenso wichtig wie die Kos-
tentransparenz. Vorteilhaft ist bei der
Kantonalbank allerdings auch die breite
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Méglichst offen und transparent: |
Bernard Kobler (links), Chef

der Luzerner Kantonalbank, und
Kundenberater Thomas von Arx.

|
Palette an Dienst- und Serviceleistun-
gen, die weit iiber das reine Private Ban-
king hinausreichen.

Um die Bediirfnisse moglichst ganz-
heitlich zu erfassen, sah Thomas von ,Arx
vor, die Kundin und ihren Berater in
einem nichsten Schritt zusammen imit
einem weiteren Experten personlich zu
treffen. Daraus hitte dann ein neuer Vor-
schlag resultiert. Dieser Ablauf entspre-
che dem Beratungsprozess der Bank, |der
laut Kobler moglichst systematisch erfol-
gen und nicht von der Tagesform des Be-
raters abhangen soll. -

Dass es dabei hin und wieder zu Pan-
nen kommt, mussten die Luzerner Kan-
tonalbank und ihre Kunden jiingst an-
hand der Finanzprodukte der in Konkurs
gegangenen Bank Lehman Brothers er-
fahren. Selbst mit konservativen Anlagen
sei man letztlich gegen solche Risiken
nicht gefeit, erkennt Bernard Kobler.
Umso wichtiger seien in einem solchen
Moment Offenheit und Transparenz den
Kunden gegenuber. |

» DER VORSCHLAG: Die Offerte richtet
sich an die bestehenden Depots in Euros
und Franken. Die Strategie: Die Halfte
wird in Anleihen und der Referenzwah-
rung angelegt, rund 30 Prozent in Aktien.
Mit dieser Strategie hatte seit 1992 eine
jéhrliche Rendite von 5,2 Prozent in
Euros und von 4,4 Prozent in Franken re-
sultiert; bei der weniger s

anfalligen Emi\ommeﬂ St

zent betragen. Die Jury bemé r]PIt den
hohen Anteil an Finanzprodukten - ins-
besondere an haus en Fonds.

40864 / B64
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Qual der Wahl

Bei der Vergabe eines Mandates zur
Verwaltung eines Vermdgens sollten
folgende Kriterien beachtet werden.
» GROSSE DES VERMOGENS:
Zundchst sollte bestimmt werden,
wie gross der Teil des Vermdgens
ist, der in ein solches Mandat einge-
bracht wird. Auch sollte man sich im
Klaren sein, wozu dieses Vermdgen
angelegt wird: Dient es der Alters-
vorsorge, oder soll die Ausbildung
der Kinder damit finanziert werden?
Soll eine regelméssige Rente aus
den Ertrégen resultieren oder das
Vermdgen Uber einen Entnahmeplan
allméahlich abgebaut werden?

» AUSWAHL DES ANBIETERS:
Unbedingt bei mehreren Banken und
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Vermogensverwalter Offerten verlan-
gen, um eine Vergleichsmdglichkeit
zu haben. Allerdings sollte sich die
Wahl auf Banken im Einzugsgebiet
konzentrieren oder zumindest der
Kundenberater gut erreichbar sein.
» BEURTEILUNG DER ANBIETER:
Stellen sich der Berater oder die
Bank Uberhaupt vor? Gehen sie auf
die Bediirfnisse des Kunden ein?
Wie lange ist der Berater schon flr
die Bank tatig?

» BEURTEILUNG DER OFFERTE:
Geht der Anbieter auf die Rendite-
erwartungen und die Risikoneigung
des Kunden ein? Werden die még-
lichen Risiken der Anlagestrategie
aufgezeigt oder nur die Rendite-

aussichten? Werden zu Obligationen
Laufzeiten und Bonitéat angegeben?
Wie hoch ist der Anteil an bankeige-
nen Fonds und solchen von Dritt-
anbietern? Werden Basisinformati-
onen zu diesen Produkten beigeflgt?
» BEURTEILUNG DER KOSTEN:
In vielen GebUhrenpauschalen sind
nicht alle Kosten enthalten. Oft
werden Courtagen fur Wertpapier-
verkaufe, Transaktionskosten oder
Fremdkosten wie Stempelsteuern
zusétzlich berechnet. In Produkten
wie Fonds sind ebenfalls Kosten
versteckt. Auch sollte die Bank offen-
legen, wie hoch die Vergltungen, die
sogenannten Retrozessionen, sind,
die sie flr die Vermittlung von

KUNDENBERATUNG

Fremdprodukten erhalt.

«Mit der besseren Leistung Gberzeugen»

Jurypréasident Thorsten Hens Uber die Rezepte guter Berater und

das schlechte Ergebni

Thorsten Hens

BILANZ: Wieso wirken Sie
bei diesem Rating mit?
THORSTEN HENS: Seit vielen
Jahren schon sind das Ver-
halten von Anlegern und das
Private Banking meine For-
schungsgebiete. Fiir mich ist
interessant, anhand von sol-
chen Tests zu beobachten, was
sich in der Praxis abspielt.

Welche Erkenntnisse haben

© Bilanz, Zirich

s der Grossbanken.

Sie gewonnen?

Mich hat die Studie selbst
positiv tiberrascht, weil sie so
griindlich gemacht wurde.
Erschrocken bin ich tber
die enormen Qualititsunter-
schiede. Bei vielen Banken
stehen trotz der Krise offen-
sichtlich noch immer die Ge-
bithren im Vordergrund und
nicht das Wohl der Kunden.

Inwiefern?

Das aktuelle wirtschaftliche
Umfeld wurde kaum darge-
stellt. Gerade die Grossbanken
verfligen tiber viel grossere
Ressourcen, um die Wirt-
schaftslage und die Entwick-
lung der Finanzmirkte einzu-
schitzen, als ihre Mitbewerber.
Sie hitten es deshalb doch gar
nicht notig, den Kunden hohe
Kosten in die Portfolios zu
driicken, und kénnten statt-

dessen mit der besseren Leis-
tung tiberzeugen.

Hat eine solche Studie
Auswirkungen auf die
Lehrtatigkeit?

Durchaus. Zum Private Ban-
king gibt es bisher nur ein paar
Vorlesungen. Eigentlich miiss-
te dazu eigens ein Lehrstuhl
geschaffen werden. Bereits
vorher wurde erkannt, dass die
Ausbildung zu rational auf die
Mathematisierung der Oko-
nomie ausgerichtet war.

Welche Aussagekraft hat
ein solches Rating?

Dieses Rating darf nicht
dahingehend missverstanden
werden, dass damit die beste
Bank ausgezeichnet wird. Mit
einem andern Berater dersel-
ben Bank wire das Ergebnis
vielleicht anders ausgefallen.
Wichtig ist aber, dass unab-

hingige Leute ohne direkte
finanzielle Interessen die Of-
ferten beurteilen. Mit der
Aussicht auf eine Wieder-
holung hat der Test durchaus
eine Lenkungsfunktion.

Was zeichnet einen guten
Vorschlag aus?

Das Wichtigste ist, dass der
Kundenberater die persén-
liche und die finanzielle Situa-
tion versteht. Wesentlich ist
auch, dass die Risikobereit-
schaft des Kunden richtig er-
fasst wird. Erst in einem drit-
ten Schrittfolgtdie Umsetzung
in einem Anlagevorschlag.

Und wie sollte diese
Umsetzung erfolgen?
Zunichst muss herausgefun-
den werden, welcher Teil des
Vermogens moglichst sicher
angelegt werden soll und wel-
cher aktiv bewirtschaftet wer-
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den kann. Wichtig ist auch die
Mentalitit der Kunden. Die
einen, zu denen ich auch mich
zihle, sind eher abstrakt und
begniigen sich mit ETE, den
kotierten Indexfonds. Andere
identifizieren sich mit ihrem
Portfolio und wollen Direkt-
anlagen wie Novartis oder
Nestlé im Depot. Bei einem
abstrakten Portfolio ist das Ri-
siko grosser, dass die Kunden

bei einer Krise Angst kriegen
und die Strategie aufgeben.

Wieso haben Offerten

mit hoheren Anteilen an
Direktanlagen, insbeson-
dere Obligationen, besser
abgeschnitten?

Die Rendite lisst sich nicht
voraussager, die Kosten kon-
nen aber berechnet werden.
Und die sind mit ETF oder
Direktanlagen tefer. Uber-

Bilanz
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dies will die Kundin konser-
vativ anlegen und Verluste
vermeiden. Mit einem Akti-
enanteil von {iber 30 Prozent
wird dieses Ziel nach meiner
Auffassung verfehlt.

Auch mit tGiber 20 Prozent
Hedge Funds, wie es UBS
und CS vorschlugen?

Hedge Funds weisen nach den
herkommlichen Kriterien ein
glnstiges Verhiltnis zwischen

Risiko und Rendite auf. Aller-
dings werden dabei nicht alle
Risiken bericksichtigt, wes-
halb diese Produkte schwer
einzuschitzen sind. Deshalb
sollte der Anteil hdchstens
zehn Prozent betragen.

Prof. Thorsten Hens (47) ist
Direktor des Swiss Banking
Institute und Beirat im Institut
fir Vermdgensanalyse (IVA),

das im Auftrag von BILANZ die
Anlagevorschlage bewertete.

WEGELIN & CO. L

Qualitative Diskrépanz

Mit seinen pointierten Kommentaren zur
Finanzbranche bringt Konrad Hummler
als geschifisfithrender Teilhaber die Pri-
vatbank Wegelin immer wieder ins Ram-
penlicht. Entsprechend gespannt war die
Jury, ob den Worten im Vorschlag fiir Su-
ssanne Feldmann auch Taten folgen wiir-
den. Fazit: Die hohen Erwartungen der
Jury wurden erfiillt — zweiter Platz in der
Paradekategorie «Privatbanken». Aller-
dings erhielt Susanne Feldmann p]kan~
terweise zwei Vorschlige, einen vom
Hauptsitz in St. Gallen und einen aus der
Niederlassung in Schaffhausen, die grosse
Quahtalsunterschlcde aufweisen.

Die Offerte aus St. Gallen geht aus-
fiihrlich auf Risiken, Wertschwankungen

© Bilanz, Zirich

und Anlagestrategie ein. Zudem wird die
Bank vorgestelle, und zu den vorgeschla-
genen Produkten sind Basisinformati-
onen beigelegt. Auf eine weiter gehende
Prisentation sei verzichtet worden, weil
Steuerexperte Wolfgang Maute mit We-
gelin bereits bestens vertraut sei, schreibt
die Privatbank.

Beim Vorschlag der Schaffhauser Nie-
derlassung fehlen hingegen eine Bank-
broschiire und die Erlduterung zu Risiken
und Rendite. Sodann werden deutlich
weniger Direktanlagen vorgeschlagen,
allerdings sind die Gebiihren markant
hoher - 1,2 Prozent gegeniiber rekordtie-
fen 0,75 Prozent aus St. Gallen. Die Pri-
vatbank sagt dazu, dass sich das Kunden-

&
PRIVATBANKEN |

bediirfnis noch nicht genau einschitzen
lasse und im personlichen Gesprich ge-
klirt werden miisste. Gerade in der Krise
sei der Erklirungsbedarf grosser als'sonst.
Den Kunden miisse aufgezeigt werden,
warum ein diversifiziertes Portefeuille
sinnvoller sei als ein riskant hoher Anteil
an liquiden Mitteln. Um die Kundenzu-
friedenheit weiter zu verbessern, wiirden
die Anregungen des BILANZ- Ratmgs
sehr ernst genommen. '
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=.:\lor5|cht zahlt 3|ch aus

§M1t einem Obligationenanteil von fast 80
Prozent hat die Berner Kantonalbank die
_gmrsmhtigste Anlagestrategie vorgeschla-
gen. Als eine von nur wenigen Banken
‘haben sich die Berner zudem nach der
steuerrechtlichen Situation der Mandan-
tin erkundlgt Ebenfalls die Ausnahme
‘war ein kurzer, personlicher Lebenslauf
~des Kundenberaters. Zusammen mit der
transparenten Gebiihrenstruktur und der
Al.tfzeichnung der ]a}uesperformance fiir
- vorgeschlagenen Strategie im Ver-
| zur Benchmark reichte dies zum

:Astremes Depot

='_D1e Bank Linth fiihlt sich mit der Aus-
zeichnung in ihrer Strategie bestitigt,

‘kompetent und nahe bei den Kunden

Richtung Ziirich vorzustossen. Die rudi-
‘mentire Risikotransparenz und das Fehlen
ciner Renditeeinschiitzung begriindet die

“Tochter der Liechtensteinischen Landes-

‘bank 'damlt,_ dem personlichen Gesprich
. res Gewicht beizumessen, weil

© Bilanz, Zrich

zweiten Platz in der Kategorie «Univer-
salbanken regional». Allerdings geht aus
dem Vorschlag nicht genau hervor, was

unter der Strategie «Einkommen — Was-
ser» zu verstehen ist, welche Alternativen
zur Verfiigung stehen und welche Bench-
mark gemeint ist. Der auswirtigen Man-
dantin wurde sodann die Bank nicht vor-
gestellt. Besonders hitte auch auf die
Diskrepanz zwischen der moglichen Ren-
dite der Strategie und der Renditeerwar-
tung der Kundin hingewiesen werden
miissen. Mit der vorsichtigen Strategie,

lage der Dokumentation fiir eine Bank
entscheiden. «Schweigen ist Silber, Reden
ist Gold», lautet die Devise insbesondere
in turbulenten Zeiten. Lobende Wort fiir
den Vorschlag fand TVA-Chef Andreas

- Beck: «Ein aStfeix_les Depot.» Die Bank
schlug zwei Strategien vor, eine auf Ren-

dite ausgerichtete mit 64 Prozent Obliga-

‘tionen und eine noch vorsichtigere mit

elnem Bond Antell von iiber 80 Prozent.
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erklirt die Berner Kantonalbank auf An-
frage, werde dem hoheren Sicherheitsbe-
diirfnis der Kunden infolge der Finanz-
krise entsprochen. Sie sieht in der
Auszeichnung eine Best'eitigung fiir ihren
Weg im Private Banking, das sie 7 Lhrern
Kerngeschiift zihlt.

UNIVERSALBANKEN
REGIONAL

Auch wurde die Bank kurz vorgestellt. Da-
fiir gab es in der Kategorie «Universalban-

ken regional» einen zweiten Platz, gleich-
auf mit der Berner Kantonalbanlc '
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