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WB Beilage
Wirtschaft

Alterssparen  
in jungen Jahren

Dritte Säule. Fürs Alter sparen 
lohnt sich bereits als junger Mensch: 
Wer in die Dritte Säule einbezahlt, 
senkt seine Steuerrechnung. Doch: 
Wo soll man das Geld einbezahlen? 
Wer sollte bei der Bank ein 3a-Konto 
eröffnen und wem empfiehlt sich bes-
ser der Gang zu einer Versicherung? 
Franz Felber, Präsident von Treuhand 
Suisse Sektion Zentralschweiz, gibt 
Ratschläge und hat gleichzeitig weitere 
3a-Spartipps auf Lager. Schon mal was 
von indirekter Amortisation eines Ein-
familienhauses gehört? Nicht? Dann 
wird es höchste Zeit.�  >Seite 27

Freud und Leid 
der Autohändler

Euro-Bonus. Schweizer Autohänd-
ler machten in den letzten Monaten gu-
te Geschäfte. Der tiefe Wechselkurs kur-
belte den Neuwagen-Verkauf an. Aber 
nicht nur die offiziellen Marken-Vertre-
ter rieben sich die Hände. In die Höhe 
geschnellt sind auch die Anzahl Direkt-
importe. Rund 30 000 Fahrzeuge kamen 
auf diesem Weg in die Schweiz. Grund: 
Trotz den Euro-Prämien der hiesigen 
Garagen besteht bei Direktimporten 
nach wie vor eine Preisdifferenz von 
rund 20 Prozent. Gegensteuer geben ist 
angesagt – auch bei Willisauer Händ-
lern.  �  >Seite 35

Drei  
Erfolgsstories

Region. Die Setz Fensterbau AG, 
die Marmobisa AG in Ebersecken und 
die Küng Platten AG gehören zu je-
nen Betrieben in der Region, die ihre 
Belegschaften in den letzten Jahren 
stark ausgebaut haben. Der Schöt-
zer Fensterbauer setzt auf den Erfah-
rungsaustausch mit Mitbewerbern, 
in Ebersecken zieht eine Familie am 
gleichen Strick und beim Willisauer 
Handelsunternehmen wird Beratung 
grossgeschrieben. Der WB nahm ei-
nen Augenschein vor Ort – und hör-
te von imposanten Wachstums- und 
Umsatzzahlen.�  >Seiten 39/41

Sorgenfalten und 
Jubelsprünge

Gastronomie. Günstig und schnell: 
Immer mehr Menschen verpflegen sich 
über Mittag über die Gasse. Das schadet 
den traditionellen Gaststuben. Diese 
Entwicklung macht Hannes Baumann, 
Präsident von Gastro Luzern, Region 
Willisau, Sorge. Die Preise zu senken, sei 
der falsche Weg, sagt der Wikoner. «Wir 
müssen uns über die Qualität abheben. 
Und uns Gedanken über die Öffnungs-
zeiten machen.» Während die Landbei-
zen kämpfen, jubeln die Imbissbuden. 
So auch das Delphina’s in Alberswil. Es 
konnte Umsatz und Kundenzahlen 
stark steigern.�  >Seite 33

Das grosse Umdenken bei den Banken
Finanzplatz | Erhebliche Veränderungen stehen an

Das Bankgeheimnis wankt. 
Die Weissgeld-Strategie  wird 
kommen. Was bedeutet dies 
für Luzerner Banken? Mit 
welchen weiteren Herausfor-
derungen sehen sie sich kon-
frontiert?

von David Koller

Auch dieses Jahr wieder präsentierten 
die in Luzern tätigen Banken Prachts-
ergebnisse. Grosse Gewinne hier wie 
dort. Noch nicht alle Unternehmen ha-
ben ihre Resultate bekannt gegeben. 
Derzeit Letzte im Bunde war die grösste 
Regionalbank der Schweiz, die Valiant. 
Sie präsentierte vor zwei Wochen einen 
Konzerngewinn von 128 Millionen Fran-
ken –  4,2 Prozent mehr als im Vorjahr. 
Gleichwohl: Feststimmung will auf dem 
Finanzplatz nicht so recht aufkommen. 
Schwarzgeld und Weissgeld heissen die 
Worte, die für Gesprächsstoff sorgen. 
Das Bankgeheimnis wankt. So will Bun-
despräsidentin Widmer-Schlumpf, dass 
die Finanzinstitute auf eine Weissgeld-
Strategie umschwenken.

Auslandsgeschäft  
als Klumpfuss
Die Zäsur wird kommen. Das steht für 
Professor Maurice Pedergnana ausser 
Diskussion. Er ist Studienleiter beim In-
stitut für Finanzdienstleistungen Zug 
(IFZ) der Hochschule Luzern – Wirt-
schaft. Die Frage ist vielmehr, wie: «Ent-
weder mit Abgeltungen oder mit einem 
automatischem Informationsaustausch.» 
So oder so: «Die Margen werden zu-
sammenbrechen. Das Volumen im De-

klarationsprozess wird abnehmen.» 
Dennoch: «Der Wandel zur Weissgeldstra-
tegie kann auch eine Chance sein.» Die 
Umstellung könne Innovationen hervor-
rufen. Denn Banken müssten sich fortan 
noch mehr von der Konkurrenz abheben. 
«Beispielsweise mit Beratung abseits der 
Kerngeschäfte. Etwa im Bereich Immobi-
lien oder Nachlassverwaltung.»

Auf dem Platz Luzern wird die Weiss-
geldstrategie nur für einen Typ Banken 

existenzbedrohend werden: Ausland-
banken. Hierbei handelt es sich um 
Tochtergesellschaften ausländischer 
Institute. «Sie brauchen den Standort 
Schweiz für die Bearbeitung von nicht 
deklarierten Guthaben», so Pedergna-
na. «Ihre Kompetenz ist die Beihilfe zur 
Steuerhinterziehung.»

Beratungen  
werden komplexer
Doch auch auf Unternehmen, denen 
Otto Normalbürger sein Geld anver-
traut, warten grosse Veränderungen. 
Veränderungen, die das Geschäft deut-
lich komplexer machen. So müssen sich 
gemäss Maurice Pedergnana Banker 
künftig stets fragen: «Wie darf ich bera-
ten, ohne Gefahr zu laufen, wegen Bei-
hilfe zur Steuerhinterziehung angeklagt 
zu werden.» Ferner müssen Kundenbe-
rater neu länderspezifische Prüfungen 
ablegen. Dadurch wird das sogenannte 
Cross-Border-Geschäft weniger lukrativ.

Bei der Luzerner Kantonalbank 
(LUKB) hat man bereits Konsequenzen 
gezogen: «Da die regulatorischen An-
forderungen im grenzüberschreiten-
den Geschäft schon in den vergange-
nen Jahren stetig zugenommen haben 
und dieses immer komplexer wird, be-
schränkt sich die LUKB nur noch auf 
einzelne Märkte», sagt Thomas Tschup-
pert, Regionaldirektor in Willisau.  
An der Bilanzmedienkonferenz im Janu-
ar hielt dazu LUKB-CEO Bernard Kobler 
auf Anfrage des WB fest: «Unsere Klien-
tel ist grösstmehrheitlich in der Schweiz 
wohnhaft.» Gleichwohl sei es längerfris-
tig möglich, dass sich die Bank von ein 
paar wenigen in den USA domizilierten 
Kunden trennen müsse. Das Geschäft 
mit Kunden in den Vereinigten Staaten 
birgt bekanntlich besonders viele Risi-
ken, wie der Fall der gestrauchelten Tra-
ditionsbank Wegelin & Co dokumentiert.

Doch auch jenseits des Auslands-
geschäftes ortet Bankenexperte Peder-
gnana Handlungsbedarf bei den Bera-
tungen. «Die Anforderungen wachsen. 
Künftig können Kunden eine Bank 
auf Jahre zurück einklagen, wenn sie 
schlecht beraten wurden.» Bei der LUKB 
sieht man den steigenden Ansprüchen 
einigermassen gelassen entgegen: «Wir 
legen seit Jahren grosses Augenmerk 
auf die fachliche Weiterbildung unserer 
Mitarbeitenden», sagt Regionaldirektor 
Tschuppert.

Sinkende Hypothekarzinsen
Ein gutes Geschäft waren in den letz-
ten Jahren die Hypotheken, trotz sehr 
tiefen Zinsen. «Das wachsende Volu-
men kompensierte die seit Längerem 
sinkenden Margen», sagt Maurice Pe-
dergnana. Allerdings sei davon auszu-

gehen, dass sich die Zinsen langfristig 
wieder auf einem normalen Niveau ein-
pendeln – bei Werten zwischen drei und 
fünf Prozent. Spätestens dann sei der 
Boom vorüber. «Alle Banken werden 
sich mit einem Rückgang des Zinser-
trags konfrontiert sehen.» Die Progno-
se: «Am stärksten betroffen sein werden 
die Raiffeisenbanken, aber auch Valiant 
und die LUKB.»

Bei Raiffeisen ist man auf dieses Sze-
nario vorbereitet: «Der Trend zu sinken-
den Margen zeichnet sich seit einiger 
Zeit ab», sagt Lucas Peter, Vizepräsident 
des Verbandes Raiffeisen Luzern und Ver-
waltungsratspräsident der Raiffeisen-
bank Willisau-Gettnau-Ufhusen. «Diesen 
Entwicklungen stellen wir uns, indem wir 
nur Geschäfte tätigen, bei denen eine an-
gemessene Konditionsmarge zu erzielen 
ist.» Daneben treibe Raiffeisen die einge-
leitete Diversifizierungsstrategie gezielt 
voran, etwa ins Firmenkunden-, Anla-
ge- und Vorsorgegeschäft. «Darüber hin-
aus werden wir dank unserer exzellenten 
Marke und dem dezentralen Geschäfts-
modell mit seiner Kundennähe Margen-
verluste mehrheitlich über Volumenstei-
gerungen kompensieren können.»

Auslaufmodell Regionalbank?
Längst vorbei sind die Zeiten, in denen 
es auf der Landschaft diverse Kleinban-
ken gab. Die meisten von ihnen sind in 
grösseren Gruppen aufgegangen. Ist 

diese Marktbereinigung abgeschlossen? 
Maurice Pedergnana glaubt nicht. «Für 
die klassische kleine Spar- und Leihkas-
se wird das selbstständige Überleben 
immer schwieriger.» Nur Unternehmen 
mit einer überdurchschnittlich hohen 
Kundennähe könnten sich selbstständig 
behaupten.

Gerade hier sieht Hans Rudolf Im-
bach, Verwaltungsratspräsident der 
Triba Valiant Partner Bank, den Plus-

punkt seines Instituts: «Wir haben 
zwei gewichtige Vorteile: Wir sind re-
gional verankert und kennen unse-
re Kunden und ihre Bedürfnisse. Zu-
dem fallen Entscheidungen bei uns 
vor Ort; rasch und abschliessend.»  
Wie aber geht eine kleine Bank wie die 
Triba mit den wachsenden Anforde-
rungen im Beratungsgeschäft um? Die 
Lösung heisst für Hans Rudolf Imbach 
Zusammenarbeit: «Die Triba verän-
dert sich in Richtung einer Vertriebs-
bank. Das bedeutet eine Konzentration 
auf die Kunden und ihre Bedürfnisse.» 
Die rückwärtigen, organisatorischen 
und administrativen Tätigkeiten kauft 
sie bei ihrer Partnerin Valiant ein. «Das 
führt zu erhöhter Professionalität, ei-
ner verbesserten Kostenstruktur und 
schafft Freiraum für eine professio-
nelle Kundenbetreuung.» Die Zusam-
menarbeit mit Valiant sei für die Tri-
ba eine Erfolgsgeschichte. «Nach dem 
Prinzip: autonom an der Kundenfront 
und gemeinsam im Rückwärtigen.» 
Das Beispiel der Triba zeigt: Der Ban-
kensektor befindet sich nach wie vor 
im Wandel. Die Finanzinstitute suchen 
nach Lösungen. Und finden sie.
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Patricia Vonarburg von der LUKB-Zweigstelle Reiden bedient eine Kundin (gestelltes Bild). � Foto Fabio Vonarburg

«Der Wandel zur 
Weissgeldstrate-
gie kann auch eine 
Chance darstellen.»
Maurice Pedergnana, 
Bankenexperte

«Der Trend zu  
sinkenden Margen 
zeichnet sich seit 
einiger Zeit ab.»
Lucas Peter,

Verband Raiffeisen Luzern


