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Luxemburg pflegt seinen Finanzplatz.
Das ist verständlich, werden doch nicht
weniger als 25% des Bruttosozial-
produkts mit Finanzdienstleistungen
erzielt. Die 450’000 Einwohner sind
mit dieser Politik einverstanden, denn
anders als in vielen europäischen Län-
dern entpuppten sich die Europa-Wah-
len in Luxemburg nicht als Bürgerpro-
test gegen die amtierende Regierung. 

Die herausragende Bedeutung des
Fondsstandorts – das Land belegt mit
1000 Milliarden Euro verwalteten Ver-
mögen auf weltweiter Ebene den zwei-
ten Platz hinter den USA – muss nicht
näher erläutert werden. Weniger be-
kannt ist, dass Luxemburg auch im Pri-
vate Banking exzellente Dienstleistun-
gen anbietet. Obwohl das Image als
Anbieter von Private-Banking-Lösun-
gen noch nicht mit dem hohen Renom-
mee des Fondsplatzes vergleichbar ist,
wurden im Segment der vermögenden
Privatkunden in den vergangenen Jah-
ren grosse Fortschritte erzielt und die
Qualität des Gebotenen kontinuierlich

gesteigert. Interessant ist, dass die Ge-
bühren für Verwaltung und Trading in
Luxemburg tendenziell tiefer sind als
in der Schweiz oder in Liechtenstein. 

Es ist angebracht, von einem hart-
näckigen Vorurteil Abschied zu neh-
men: Der klassische – und für die In-
stitute auch in Zukunft profitable –
Private-Banking-Kunde ist nicht, wie
in vielen Werbeprospekten verkündet,
der junge Millionär, sondern vielmehr
der Unternehmer im fortgeschrittenen
Alter. Jüngere Personen verwenden
ihre Gelder viel eher für den Erwerb
von Grundeigentum, für die Etablie-
rung eines eigenen Unternehmens
oder für sonstige Akquisitionen. Ältere
Kunden sind demgegenüber eher auf
Sicherung ihres Lebensstandards aus
und suchen sichere und steuertech-
nisch optimale Anlagemöglichkeiten
für ihre Mittel.

Erstaunlich ist deshalb, dass dieses
Segment der älteren Kundschaft zum
Teil vernachlässigt oder mit falschen
Ansätzen betreut wird. So sind in vielen
Banken zwar gut ausgebildete, manch-
mal aber «zu junge» Beraterinnen oder
Berater engagiert. Obwohl auch bei
der Kundschaft das technische Ver-
ständnis rund um das Geldgeschäft
laufend zunimmt, ist das persönliche
Profil nach wie vor das ausschlagge-
bende Kriterium in einer Kundenbe-
ziehung. Denn die Werte und Einstel-
lungen, die den guten Private Banker
auszeichnen, haben sich trotz des zwi-
schenzeitlichen Börsenbooms und der
allgemeinen Technikeuphorie nicht
grundlegend geändert. 

Für den Kunden muss der Berater
so berechenbar wie nur möglich sein.
Darüber hinaus wünscht sich die
Kundschaft eine Beratung und Unter-
stützung durch einen Kundenberater,
der zuhören, Wünsche und Bedürf-
nisse erkennen und langfristig orien-
tiert denken kann. Dabei stehen die Be-
ratungsfähigkeiten im Zentrum, wenn
es gilt, Kontinuität zu gewährleisten

und eine echte Vertrauensbasis mit der
Kundschaft zu schaffen. Nichts doku-
mentiert diese langfristigen Beziehun-
gen zwischen der Kundschaft und dem
Berater oder der Beraterin besser als
die Fluktuationsrate bei den Mitarbei-
tern. Die Kontinuität bedeutet einen
entscheidenden Vorteil im Kampf um
die umworbene Kundschaft.

Luxemburg ist zu grossen Teilen
ein Offshore-Bankenplatz. Es erstaunt
daher nicht, dass in den zurückliegen-
den Monaten Kritik laut wurde und
Argumente gegen den Finanzplatz ins
Feld geführt wurden, die mit den An-
schuldigungen gegen die Schweiz ver-
gleichbar sind. Zweifelsohne ist die
EU-Zinsbesteuerungsrichtlinie eine Be-
lastung. Eine Gefahr stellt sie aber
nicht dar. Zu beobachten ist, dass Gel-
der ins Ursprungsland zurücktrans-
feriert werden, wenn es sich eher um
geringe Summen handelt und wenn
diese unmittelbar benötigt werden. Bei
jungen Erben ist eine ähnliche Ent-
wicklung festzustellen. 

Die VP Bank (Luxembourg) S.A.
spürt diese Entwicklung nur am Rand.
Für die Klienten der VP Bank (Luxem-
bourg) S.A. werden Diskretion, das
Bankkundengeheimnis und die politi-
sche Stabilität auch in Zukunft ent-
scheidend sein – neben der persön-
lichen Beratung..
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Private Banking Made in Luxemburg
Luxemburg versucht, die Reputation des Fondsplatzes zu nutzen und sich auch im Private-Banking-Markt wei-
ter zu etablieren. Der typische Kunde bei der VP Bank (Luxembourg) S.A. ist der deutsche oder flämische
Unternehmer. Für die Tochtergesellschaft der liechtensteinischen VP Bank ist auch das Segment der meist schon
etwas älteren Kundschaft, das von vielen Instituten vernachlässigt wird, äusserst interessant.

Die herausragende
Bedeutung Luxemburgs

als Fondsstandort braucht
nicht weiter erläutert zu

werden. Weniger bekannt
ist die Tatsache, dass
Luxemburg auch im

Private Banking qualitativ
hochstehende Produkte
und Dienstleistungen

anbietet. 


