
Das Institut der Staatsgarantie der Kan-
tonalbanken wird traditionellerweise
vom Kunden als beruhigend empfun-
den und sehr geschätzt. Wie weit die
Garantie im Einzelfall reicht, kann
nicht in allgemeiner Weise beantwortet
werden; kommt hinzu, dass diesbezüg-
lich interkantonale Unterschiede zu
beachten sind. Besonders die Wirkung
über die Muttergesellschaft hinaus für
allfällige Tochtergesellschaften wäre
im Detail abzuklären. Sie lässt sich
allenfalls über Patronatserklärungen
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 würden nicht von einer Staats-
garantie gesichert. Dies ist aber auch
nicht notwendig, denn sie sind für den
Kunden «segregated», liegen also
nicht in der Bankbilanz und wären
damit z. B. von einem Ausfall der
Bank nicht betroffen. Über 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

Zur Staatsgarantie

Von Arno Schmocker

Fällt der Name Pictet, taucht vor dem geis-
tigen Auge ein distinguierter Banquier
privé auf. Dieses Bild ist nicht falsch,
spiegelt aber nur noch die halbe Wahr-
heit. Bereits jetzt verwaltet die 200-jährige
Genfer Bank etwa gleich viel im Asset ma-
nagement wie im Private banking, nämlich
um die 66 Mrd. Fr. Die Vermögensverwal-
tung für Pensionskassen, Versicherungen,
grosse Organisationen und weitere institu-
tionelle Anleger werde weiterhin rascher
als die Verwaltung privater Gelder wach-
sen, zeigt sich Pictet-Partner Renaud de
Planta im Gespräch überzeugt.

«Knallharter Wettbewerb»

Das Asset management geniesst unter
Finanzanalysten und Journalisten nicht
den besten Ruf, im Gegensatz zum persön-
lichen, bisweilen glamourös anmutenden
Private banking. In der Tat handelt es
sich um ein Geschäft, das im Vergleich
niedrigere Bruttomargen abwirft. Zudem
sind die Beziehungen zu Privatkunden
«im Durchschnitt stabiler» als im Asset
management, erklärt de Planta, der den
Bereich von Pictet seit 2002 leitet. Ändere
ein institutioneller Investor seine Organisa-
tion oder seine Strategie, habe das oft zur
Folge, dass ein Mandat gekündigt werde.

Warum ist das Asset management den-
noch attraktiv? Es wächst, sogar recht dy-
namisch (davon zeugt auch die Entwick-
lung von Julius Bär, vgl. Interview in FuW
Nr. 3 vom 12. Januar). Pictet hat die ver-
walteten Vermögen in diesem Segment in
acht Jahren vervierfacht (vgl. Grafik).
Mittlerweile ist das Unternehmen der dritt-
grösste Vermögensverwalter für Institutio-
nelle in der Schweiz. Welchen Rang Pictet

rung der letzten Jahre ist die Branche im-
mer noch fragmentiert», sagt de Planta.
Ranglisten, wie sie im Investment banking
grosse Beachtung finden, gibt es nicht. De
Planta ist mit der Grösse seiner Division
zufrieden: «Die kritische Masse ist vorhan-
den, gleichzeitig sind wir klein genug,
dass jeder Mitarbeiter und jeder Kunde
spürt, er sei von Bedeutung.» Pictet ist im

Übernahmen gewachsen. Inwieweit das auf
Kosten der Gesamtrentabilität ging, ist von
aussen nicht zu beurteilen. In Gesprächen
mit Konkurrenten fällt immer wieder
auf, dass sie sich anerkennend über das
Genfer Institut äussern. Gerade im Asset
management ist Erfolg nicht selbstver-
ständlich. «Es herrscht ein knallharter
Wettbewerb», betont de Planta. Der Wett-
bewerb sei global geworden, es gebe «fast
keinen Heimvorteil mehr».

Lukrative Spezialmandate

Was entscheidet über den Erfolg? Für
de Planta sind es in erster Linie die Perfor-
mance sowie die Qualität des Investment-
prozesses und der Mitarbeiter. Wichtige
Faktoren sind auch Stetigkeit und Steh-
vermögen, die ein unabhängiges Privat-
haus wie Pictet – im Unterschied zu Gross-
banken – auszeichnen. Die Genfer Bank
war zum Beispiel Ende der Achtzigerjahre
eine der ersten, die auf Emerging markets
(Asien, Lateinamerika, Ost- und Mittelost-

europa) setzten. Sie hielt diesen Regionen
auch während der zahlreichen Wirt-
schafts- und Währungskrisen die Treue.
Heute geniesst Pictet im Bereich Emer-
ging markets einen ausgezeichneten Ruf;
knapp 40% der über 27 in Aktien verwalte-
ten Milliarden Franken sind in aufstreben-
den Ländern investiert.

Pictet Asset Management ist bekannt
für (höhermargige) Spezialmandate. Nur
ein Achtel der 66 Mrd. Fr. institutioneller
Gelder ist in gemischten (balanced) Port-
folios investiert. Etwa 45% sind Anleihen
und Geldmarktpapiere, rund 42% Aktien.
De Planta glaubt, der Trend zur Speziali-
sierung werde sich verstärken. Er ist zu-
versichtlich, dass die Bank in drei bis vier
Jahren bereits 100 Mrd. Fr. Vermögen für
institutionelle Investoren verwalten wird.
Ein Wachstumsmotor werde die Reform
der Pensionskassensysteme sein. Sollte sie
nicht vorankommen, würde der seit 1996
rasch aufgebaute Fondsbereich von Pictet
profitieren, denn das Bedürfnis nach Al-
tersvorsorge sei auf jeden Fall vorhanden.

Kaba, Rümlang: Der Verwaltungsrat
der Sicherheitstechnikgruppe Kaba hat
Andreas Brechbühl zum neuen Leiter
der Access Division Asia Pacific er-
nannt. Brechbühl wird die Leitung per
1. Juli übernehmen und auch Mitglied
der Konzernleitung werden. Der 47-jäh-
rige lic. oec. HSG hat Wohnsitz in Hong-
kong und war da seit 2003 General Ma-
nager für Hilti. Zuvor hatte er während
neun Jahren in der Diethelm Keller
Group als Senior Vice President Asia ge-
arbeitet.

Bank Hofmann, Zürich: Per sofort hat
die Bank Hofmann, eine der drei Credit-
Suisse-Privatbanktöchter, Ulrich Kör-
ner in den Verwaltungsrat berufen. Der
42-Jährige ist Mitglied der Geschäftslei-
tung von CS Group und Credit Suisse.
Der VR der Bank Hofmann besteht da-
mit neu aus sechs Personen: Präsident
Walter Berchtold (Chef Credit Suisse),
Vizepräsident Markus Tödtli (operati-
ver Chef Hofmann bis Ende 2001), Pe-
ter Forstmoser, Felix Gutzwiller (Beirat
CS), Thomas Isler und Ulrich Körner.

Feldschlösschen Getränke, Rheinfel-
den: Die zum Carlsberg-Konzern gehö-
rende Getränkegruppe hat Thomas Am-
stutz zum neuen CEO bestimmt. Der
38-jährige Ökonom HSG ist Mitglied
der Hero-Konzernleitung und dort ver-
antwortlich für die Schweiz sowie meh-
rere Ländergesellschaften. Amstutz er-
setzt den im Oktober 2004 verstorbenen
Erwin Flückiger. Bis zum Amtsantritt
am 1.September führt weiterhin Finanz-
chef Thomas Metzger das Unternehmen
interimistisch.

Emmi, Luzern: Die Aktionäre des
Milchverarbeiters Emmi haben an der
Generalversammlung Alexander Jost
in den Verwaltungsrat gewählt. Jost war
bis Ende 2004 Generaldirektor von
Nestlé Schweiz. Der Nahrungsmittel-

Von Matthias Eppenberger

Unsere Kantonalbanken stehen seit jeher
für Qualität, waren jedoch bis anhin nicht
eben dafür bekannt, im Private banking
besonders kreative und individuell ausge-
staltete Lösungen für anspruchsvolle Kun-
den zu offerieren. Sie positionierten sich
vorzüglich im Retail- oder allenfalls im so
genannten Affluent-Segment. In letzter Zeit
treten jedoch gewisse Kantonalbanken
diskret und sehr erfolgreich auch im
umworbenen Geschäft mit vermögenden
Privatkunden auf. Mit Recht, denn eine
Kantonalbank hat der anspruchsvollen,
qualitätsbewussten Privatkundschaft teils
internationaler Herkunft einiges zu bieten.
Sie muss es nur recht aufzäumen.

Unverrückbare Werte

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

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

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

Natürlich bedarf der Marktauftritt und
besonders die Gestaltung der Dienstleis-
tung sorgfältiger Überlegung. Der gut si-
tuierte Privatkunde erscheint nicht eines
Tages am Schalter einer KB-Niederlas-
sung mit der Bitte um Family-office-
Dienstleistungen für ein bedeutendes
Millionenvermögen. 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 bewältigen. Erfolg-
reiche Kantonalbanken sind sich dessen
bewusst und operieren vermehrt über 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 interdisziplinären Fähig-
keiten in der Lage ist, massgeschneiderte
Lösungen für individuelle Kundenwünsche
zu bieten. Die kooperierende Kantonal-
bank kann ihre Stärken als Custodian, als
IT-Unterstützung, als Kommunikations-
und Marketingplattform, als Research-
Center, generell als Outsourcing-Partner
für verschiedene Funktionen einbringen.
Damit steht dem Kunden das Beste «bei-
der Welten» zur Verfügung: Was in der
übersichtlichen, flexiblen Struktur optimal
geleistet werden kann, bleibt in der kleinen
Frontorganisation – wo Skaleneffekte aus-
genützt werden können, kommt der grosse
Partner zum Einsatz.

Die dargestellten Möglichkeiten schei-
nen von gewissen Instituten erkannt und

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

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

gekauft, die als Investment office für
einige wenige, sehr grosse private Klien-
ten arbeitet. Die wiederum hält seit An-
fang Jahr 50% des Kapitals der Privat-
bank Bellerive und entwickelt sie im
Joint venture mit den Bündnern. Die Grau-
bündner Kantonalbank, unter der Leitung
von Alois Vinzens, fährt also ergänzend zu
ihrem ausgebauten Private banking im
Mutterhaus in Zürich eine abgestimmte
Doppelstrategie mit einer Portfoliomanage-
mentboutique für grössere Privatkunden
und einer Family-office-Bank für einige
sehr bedeutende Klienten.

Auch die Luzerner Kantonalbank hat
sich mit der Übernahme der Privatbank Ad-
ler ähnlich positioniert und scheint weitere
Übernahmen in diesem Segment der Ver-
mögensverwaltung zu prüfen. Die AKB
Privatbank Zürich ist eine Tochtergesell-
schaft der Aargauer Kantonalbank und be-
treibt das Private banking in Büros im Zen-
trum von Zürich. Die Genfer Kantonal-
bank offeriert Privatbankdienstleistungen
«Geneva made» in ihrer ebenfalls in Zü-
rich domizilierten Tochter Anker Bank.

Die grösste Kantonalbank der Roman-
die, die Banque Cantonale Vaudoise
(BCV), hatte 1996 die Mehrheit der Ban-
que Piguet & Cie übernommen, die in der
Schweiz mit Büros in Yverdon, Genf, Lau-
sanne und Lugano vertreten ist und seit kur-
zem auch die asiatischen Private-banking-
Kunden des Mutterhauses betreut. Zwar
ohne selbständige Privatbanktochter, aber
mit vergleichbaren Kooperationen aller
Art darf die Zürcher Kantonalbank nicht
unerwähnt bleiben, deren Erfolg ebenfalls
klares Zeugnis ablegt von der Attraktivität
der kantonal angelehnten Institute für den
qualitätsbewussten privaten Kunden.

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

liche Kantonalbank die Dienstleistungen
für vermögende und einkommensstarke
Privatkunden aus.

Bedeutendes Synergiepotenzial

Im Idealfall begnügen sich die Privat-
bank und der staatsgarantierte Partner
jedoch nicht mit einem sich ergänzenden
Nebeneinander von Dienstleistungen, son-
dern nützen bewusst und gezielt Syn-
ergieeffekte aus. So ist zum Beispiel in
der Zusammenarbeit zwischen der Grau-
bündner 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.
Zusätzlich 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 für alle Partnerbanken sowie für ge-
wisse institutionelle Kunden Investment-
strategien entwickelt.

Die Idee «Privatbank mit Staatsgaran-
tie» (im übertragenen Sinne selbstverständ-
lich, siehe Box) scheint als Kooperation
zwischen kleineren, spezialisierten Ein-
heiten einerseits und sicheren, staatsgaran-
tierten Institutionen andererseits die Be-
dürfnisse anspruchsvoller Privatkunden
ideal zu treffen. Es können Synergien
erschlossen werden, die weit über die Ad-
dition von Kantonalbank und Privatbank
hinausreichen und für die kooperierenden
Institute und ihre Kunden bedeutenden
Mehrwert schaffen. Es scheint sich hier
eine Struktur zu etablieren, über die sich
das traditionelle Schweizer Institut der
Kantonalbank vermehrt in einen Bereich
des Bankgeschäfts 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-Vizepräsident der Privatbank Bellerive.

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

«Staatsgarantie» als besonderes Aktivum und Markenzeichen

Renaud de Planta (42) ist seit 2002 Leiter
von Pictet Asset Management. Seit 1998
ist er Partner der Genfer Bank. BILD: PD

Pictet ist viel mehr als Private banking
Kräftiges Wachstum im Asset management – Bald grösser als das Privatkundengeschäft – 100 Mrd. bis 2007/08
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