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Schweiz

Finanz und Wirtschaft

Das Private banking von Kantonalbanken gewinnt an Bedeutung — Neue Kooperationsformen und Netzwerke stehen im Vordergrund

«Staatsgarantie» als besonderes Aktivum und Markenzeichen

Von Matthias Eppenberger

Unsere Kantonalbanken stehen seit jeher
fiir Qualitét, waren jedoch bis anhin nicht
eben daflir bekannt, im Private banking
besonders kreative und individuell ausge-
staltete Losungen fiir anspruchsvolle Kun-
den zu offerieren. Sie positionierten sich
vorziiglich im Retail- oder allenfalls im so
genannten Affluent-Segment. In letzter Zeit
treten jedoch gewisse Kantonalbanken
diskret und sehr erfolgreich auch im
umworbenen Geschift mit vermogenden
Privatkunden auf. Mit Recht, denn eine
Kantonalbank hat der anspruchsvollen,
qualititsbewussten Privatkundschaft teils
internationaler Herkunft einiges zu bieten.
Sie muss es nur recht aufzdumen.

Unverriickbare Werte

Grosse Kunden betonen es immer deut-
licher, Studien belegen es: Die zentralen
Werte im Private banking liegen an einem
anderen Ort, als sie wihrend der Boom-
jahre der Finanzmairkte etwa gesehen wur-
den. Performance auf Biegen oder Bre-
chen, exotische Produkte mit unaussprech-
barem Namen, dynamische Jungbanker an
mehreren Telefonlinien gleichzeitig mo-
gen interessante Erscheinungen in Teilen
dieser Branche wihrend des Ausgangs des
letzten Jahrhunderts gewesen sein, gutes
Private banking der Zukunft wird aber
nicht mehr davon geprigt sein. Werte wie
Sicherheit, nachhaltige Performance mit
kalkuliertem Risiko, Kontinuitét in Struk-
turen und Betreuung, Zuverlédssigkeit und
Dienstleistungsbereitschaft sind heute die
wirklichen Anliegen der Privatkunden.

Diese Tugenden liegen jedoch kaum bei
den internationalen «Hot shots» der Neun-
zigerjahre, sondern wieder nidher am tra-
ditionellen Kern der Schweizer Banken-
landschaft. Denn wer erfiillt heute diese
Anforderungen besser als unsere Kantonal-
banken: Die Staatsgarantie ist wieder ein
unschitzbares Asset im Auftritt besonders
auch gegentiber der internationalen Klien-
tel. Kontinuitdt gewinnt neue Bedeutung
in Zeiten, in denen sich Institutionen, die

lange Zeit ihre Selbsténdigkeit betont hat-
ten, munter zusammenschliessen und neu
gruppieren, in denen das Schicksal selbst
alter Privatbanken, die seit Generationen
von einer Familie geprdgt waren, plotzlich
ungewiss wird. In solchen Zeiten stehen
bodenverbundene, regional verankerte,
eventuell etwas konservative, aber absolut
stabile Gebilde wie die Kantonalbanken
unversehens tiberaus attraktiv da.

Natiirlich bedarf der Marktauftritt und
besonders die Gestaltung der Dienstleis-
tung sorgfiltiger Uberlegung. Der gut si-
tuierte Privatkunde erscheint nicht eines
Tages am Schalter einer KB-Niederlas-
sung mit der Bitte um Family-office-
Dienstleistungen fiir ein bedeutendes
Millionenvermégen. Diese Klientenschaft
muss ganz gezielt angegangen werden
von entsprechenden Fachleuten, die in
der Lage sind, aus einer darauf ausgerichte-
ten Organisation heraus auch komplexe
Problemstellungen zu bewéltigen. Erfolg-
reiche Kantonalbanken sind sich dessen
bewusst und operieren vermehrt iiber spe-
zialisierte Teams oder entsprechend ein-
gerichtete Tochterbanken.

Chancen erst teilweise erkannt

Das Modell kann zum Beispiel so aus-
sehen, dass im Vordergrund eine kleine Pri-
vatbank agiert, die dank eines spezialisier-
ten Teams mit interdisziplindren Fihig-
keiten in der Lage ist, massgeschneiderte
Losungen fiir individuelle Kundenwiinsche
zu bieten. Die kooperierende Kantonal-
bank kann ihre Stirken als Custodian, als
IT-Unterstiitzung, als Kommunikations-
und Marketingplattform, als Research-
Center, generell als Outsourcing-Partner
fiir verschiedene Funktionen einbringen.
Damit steht dem Kunden das Beste «bei-
der Welten» zur Verfiigung: Was in der
iibersichtlichen, flexiblen Struktur optimal
geleistet werden kann, bleibt in der kleinen
Frontorganisation — wo Skaleneffekte aus-
geniitzt werden konnen, kommt der grosse
Partner zum Einsatz.

Die dargestellten Moglichkeiten schei-
nen von gewissen Instituten erkannt und

umgesetzt zu werden. Als Erste hatte die
Basler Kantonalbank schon Anfang der
Neunzigerjahre einen mutigen Vorstoss
nach Ziirich gewagt. Er wurde von Erfolg
gekront und ermunterte in der Folge wohl
auch andere zu dhnlichen Schritten.

Die Graubiindner Kantonalbank, deren
Kunden im Private banking zu 40% aus
dem Ausland stammen, Ubernahm 1998
die Ziircher Privatbank Bellerive mehr-
heitlich mit der Absicht, sie zu ihrer
Speerspitze auf dem Ziircher Finanzplatz
auszubauen. Vor kurzem hat sich die
GKB iiberdies mit einer Minderheits-
beteiligung in die Private Client Bank ein-

Zur Staatsgarantie

Das Institut der Staatsgarantie der Kan-
tonalbanken wird traditionellerweise
vom Kunden als beruhigend empfun-
den und sehr geschitzt. Wie weit die
Garantie im Einzelfall reicht, kann
nicht in allgemeiner Weise beantwortet
werden; kommt hinzu, dass diesbezlig-
lich interkantonale Unterschiede zu
beachten sind. Besonders die Wirkung
iiber die Muttergesellschaft hinaus fiir
allfdllige Tochtergesellschaften wére
im Detail abzukldren. Sie ldsst sich
allenfalls iiber Patronatserklarungen
bewerkstelligen.

Allgemein kann gesagt werden, dass
sich eine solche Haftung nur auf Spar-
und im Hause gehaltene Festgelder etc.
beziehen kann. Depotwerte der Privat-
kunden wiirden nicht von einer Staats-
garantie gesichert. Dies ist aber auch
nicht notwendig, denn sie sind fiir den
Kunden «segregated», liegen also
nicht in der Bankbilanz und wiren
damit z. B. von einem Ausfall der
Bank nicht betroffen. Uber die jewei-
lige Ausgestaltung der Staatsgarantie
und ihre konkrete Wirkung im Einzel-
fall sollte sich der Kunde bei der jewei-
ligen Kantonalbank und deren Tochter-
gesellschaft ins Bild setzen. ME

gekauft, die als Investment office fiir
einige wenige, sehr grosse private Klien-
ten arbeitet. Die wiederum hélt seit An-
fang Jahr 50% des Kapitals der Privat-
bank Bellerive und entwickelt sie im
Joint venture mit den Biindnern. Die Grau-
bilindner Kantonalbank, unter der Leitung
von Alois Vinzens, fihrt also ergdnzend zu
ihrem ausgebauten Private banking im
Mutterhaus in Ziirich eine abgestimmte
Doppelstrategie mit einer Portfoliomanage-
mentboutique filir grossere Privatkunden
und einer Family-office-Bank fiir einige
sehr bedeutende Klienten.

Auch die Luzerner Kantonalbank hat
sich mit der Ubernahme der Privatbank Ad-
ler dhnlich positioniert und scheint weitere
Ubernahmen in diesem Segment der Ver-
mogensverwaltung zu priifen. Die AKB
Privatbank Ziirich ist eine Tochtergesell-
schaft der Aargauer Kantonalbank und be-
treibt das Private banking in Biiros im Zen-
trum von Ziirich. Die Genfer Kantonal-
bank offeriert Privatbankdienstleistungen
«Geneva madey in ihrer ebenfalls in Zii-
rich domizilierten Tochter Anker Bank.

Die grosste Kantonalbank der Roman-
die, die Banque Cantonale Vaudoise
(BCV), hatte 1996 die Mehrheit der Ban-
que Piguet & Cie iibernommen, die in der
Schweiz mit Biiros in Yverdon, Genf, Lau-
sanne und Lugano vertreten ist und seit kur-
zem auch die asiatischen Private-banking-
Kunden des Mutterhauses betreut. Zwar
ohne selbstiindige Privatbanktochter, aber
mit vergleichbaren Kooperationen aller
Art darf die Ziircher Kantonalbank nicht
unerwihnt bleiben, deren Erfolg ebenfalls
klares Zeugnis ablegt von der Attraktivitdt
der kantonal angelehnten Institute fiir den
qualitdtsbewussten privaten Kunden.

Die St. Galler Kantonalbank SGKB
schliesslich ist seit 2002 Alleinaktiondrin
der Hyposwiss, die seither als Hyposwiss
Privatbank firmiert. Das zeitweise in die
SGVB ausgegliederte Private banking des
Stammhauses ist 2004 per Fusion wieder
integriert worden. Nicht liber eine Pri-
vatbank, aber doch in ihrer eigens darauf
ausgerichteten Tochter Atag Asset Ma-
nagement baut auch die Basellandschaft-

liche Kantonalbank die Dienstleistungen
fiir vermdgende und einkommensstarke
Privatkunden aus.

Bedeutendes Synergiepotenzial

Im Idealfall begniigen sich die Privat-
bank und der staatsgarantierte Partner
jedoch nicht mit einem sich ergdnzenden
Nebeneinander von Dienstleistungen, son-
dern niitzen bewusst und gezielt Syn-
ergieeffekte aus. So ist zum Beispiel in
der Zusammenarbeit zwischen der Grau-
biindner Kantonalbank, der Private Client
Bank und der Privatbank Bellerive ein so
genannter Kooperationsrat im Einsatz,
der sich aus Mitarbeitern aller drei Insti-
tute zusammensetzt. Er lotet Synergie-
potenzial aus und koordiniert und opti-
miert die Zusammenarbeit permanent.
Zusitzlich zur Kooperation in verschiede-
nen Bereichen der Leistungserstellung
(Custody, IT, Compliance, Logistik, Mar-
keting und Kommunikation etc.) ist ein
gemeinsames Investment-Center im Auf-
bau, das Synergien im Research anstrebt
und fiir alle Partnerbanken sowie fiir ge-
wisse institutionelle Kunden Investment-
strategien entwickelt.

Die Idee «Privatbank mit Staatsgaran-
tie» (im iibertragenen Sinne selbstverstind-
lich, siehe Box) scheint als Kooperation
zwischen kleineren, spezialisierten Ein-
heiten einerseits und sicheren, staatsgaran-
tierten Institutionen andererseits die Be-
diirfnisse anspruchsvoller Privatkunden
ideal zu treffen. Es koénnen Synergien
erschlossen werden, die weit iiber die Ad-
dition von Kantonalbank und Privatbank
hinausreichen und fiir die kooperierenden
Institute und ihre Kunden bedeutenden
Mehrwert schaffen. Es scheint sich hier
eine Struktur zu etablieren, liber die sich
das traditionelle Schweizer Institut der
Kantonalbank vermehrt in einen Bereich
des Bankgeschifts einbringen kann, in
dem es sich bis anhin wohl weit unter sei-
nem Wert verkauft hatte.

Matthias Eppenberger ist CEO der Private Client
Bank und VR-Vizeprasident der Privatbank Bellerive.



