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Baisse hat ihr Gutes - Renaissance der Dienstleistung im Private banking - Koorinationszentrum Family office

«Riickbesinnung auf die echte Kundenbetreuung»

Von Matthias Eppenberger

Die Anlagekunden der Banken haben welt-
weit schwere Zeiten hinter sich, Das Verar-
beiten von Verlusten ist fiir viele Investoren
ein gleichermassen schmerzliches wie auch
unbekanntes Phénomen. In gewisser Hin-
sicht konnte der Kunde aber auch als Ge-
winner aus der Situation hervorgehen: In dem
Sinne nidmlich, dass er in Zukunft vermehrt
in den Genuss einer echten und sorgfiltigen
Dienstleistung kommen kénnte, einer Private-
banking-Dienstleistung im alten und besten
Sinne.

Im Laufe der beispiellosen Bdrsenhausse
der Neunzigerjahre hat sich im Private ban-
king eine zum Teil unwillkiirliche Wandlung
in der offerierten (zum Teil wohl auch der
nachgefragten) Dienstleistung abgespielt.
Weil sich mit der Zeit eine «Faites vos jeux
tout vay-Erkenntnis einschlich, trat die detail-
orientierte Dienstleistung in den Hintergrund
und machte einer Sales-Mentalitiit Platz, die
das Augenmerk primér aufschnellen Gewinn
(fir Kunden und Bank) und weniger auf
Strukturieren, Rapportieren, Kontrollieren,
Bewahren etc. richtete. Diese Einstellung
entwickelte sich bei Kunden wie auch Ban-
ken gleichermassen. Weil der Kunde priméir
an guten Trades interessiert war, reagierten
die Banken mit einer verkaufsorientierten Be-
treuung, die den Ausdruck «Betreuungy nicht
mehrverdiente; bankenseitig wurde denn auch
mehr von «Client coverage» gesprochen.

Seit die Mérkte nicht mehr jede Transak-
tion und jede Neuemission mit fast sicheren
Gewinnen honorieren, macht sich unter den
Anlagekunden eine gewisse Enttiuschung
iiber das ihnen von den Banken Gebotene breit.
Die Banken andererseits realisieren, dass es
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nicht ganz einfach ist, Kunden bei Laune und
bei der Stange zu halten, wenn nicht regel-
missig Ziickerchen in der Form von gewinn-
trichtigen Neuemissionen und verlockenden
Produkten verteilt werden kénnen.

Viele Bankhiuser liessen sich nach den
Haussemdrkten der Neunzigerjahre auch da-
zu verleiten, sich in einer Art und Weise zu
strukturieren, dass sie primdr von Trading
und dem Emissionsgeschiift lebten, Neu ge-
griindete Institute verliessen sich darauf,
dass sie allein mit der Anlage ihres Eigenka-
pitals genug verdienten, um ein Auskommen
zu haben. Die schwierigen Mirkte der letz-
ten Jahre deckten solche Fehleinschitzungen
riicksichtslos auf.

Die Banken sahen sich einem plétzlichen
Auseinanderklaffen von Kosten und Ertri-
gen gegeniiber. Verkaufsorientierte Struktu-
ren produzierten plétzlich am Markt vorbei,
In einer Zeit der Kontraktion an den Finanz-
mirkten verlagerten sich die Bediirfnisse der
Privatkunden auf ihren Kern, nimlich die
sorgfiltige Dienstleistung mit dem Ziel der
Sicherung und der Mehrung des Vermégens.
Dies verlangte nach einer anderen Art von
Privatebankern. Wihrend in den Bereichen
Sales und Trading Stellen abgebaut wurden,
ist in den dienstleistungsintensiveren Berei-
chen eher ein Kapazitatsaufbau zu beobach-
ten. Auch fiir Neugriindungen spiegelt sich
diese Marktentwicklung. Wihrend kaum
mehr neue Brokerfirmen oder Investment-
banken gegriindet werden, treten in den
serviceorientierten Bereichen Family office,
Treuhand, Finanzberatung und -controlling
vermehrt neue Anbieter auf dem Markt auf.

Besonders der aus dem angelsichsischen
Raum stammende Begriff des Family office
kommt in letzter Zeit besonders hiufig zur
Anwendung. Er beschreibt eine Institution,
in der das Vermdgen eciner wohlhabenden
Familie in umfassender Weise betreut wird.

Solche Organisationen wurden meist in der
Form erweiterter Familiensckretariate ge-
fiihrt, in denen etwa ein Jurist, ein Steuerex-
perte und mdglicherweise ein Anlagespezia-
list die entsprechenden Belange einer Fami-
lie besorgten.

Im Bestreben, Skaleneffekte zu erreichen,
kam es in den letzten Jahren zu Multi-client
family offices, in denen man sich der Anlie-
geneiner ganzen Anzahl wohlhabender Fami-
lien annahm. In solchen Strukturen ist die
Anstellung der notwendigen Professionals
unter dem Gesichtspunkt der Kosten erst
méglich. Selbst bei voller professioneller
Besetzung eines Family office muss jedoch
immer eine klare und dezidierte Outsour-
cing-Strategie in Bezug auf verschiedenste
Bereiche der Leistungserbringung verfolgt
werden. Nur was vom eigenen Team qualita-
tiv wirklich gut geleistet werden kann, darf
inhouse erledigt werden.

Was immer andere besser kdnnen, muss
konsequent ausgelagert werden (Custody, Re-
search, steuerrechtliche Dienstleistungen in
fremden Jurisdiktionen, Datenverarbeitung
etc.). Damit wird das Family office tenden-
ziell zum diskreten und effizienten Koordi-
nationszentrum fiir qualifizierten Service,
mit einem Kernbereich an wichtigen Dienst-
leistungen, die inhouse mit hochster Qualitit
erfiillt werden,

Die Dienstleistung ist der Rohstoft der
Schweiz. Inden oben erwihnten Wachstums-
bereichen verfligen wir {iber verschiede-
ne komparative Wettbewerbsvorteile. Die er-
héhten Dienstleistungsbediirfnisse besonders
von Private-banking-Kunden werden in der
Schweiz wohl auch in Zukunft besser be-
friedigt werden konnen als auf den meisten
konkurrierenden Finanzpldtzen. Allerdings
bedingt dies eine effektive und nachhaltige
Leistungsbereitschaft der entsprechenden
Anbieter. Ohne Fleiss kein Preis.

Dieser Sonderdruck wird Ilhnen Uberreicht durch:

PRIVATE

Utoquai 55, Postfach 835, CH-8034 Zirich

BANK

Telefon +41 (0)1 253 73 00, Fax + 41 (0)1 253 73 20

www.privateclientbank.ch



