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Interview mit Rolf Bögli
Leiter UBS Wealth Management
Region Mittelland, Bern

PRIVATE: Herr Bögli, können Sie uns in
wenigen Worten erklären, was Sie un-
ter Wealth Management verstehen?
Rolf Bögli: Für mich bedeutet Wealth
Management die ganzheitliche Betreu-
ung wohlhabender Privatpersonen in
sämtlichen Geldangelegenheiten. Im
Mittelpunkt steht dabei die langfri-
stige, vertrauensvolle Beziehung zwi-
schen einem Kunden und seinem Be-
rater bei der Bank.

Umfassenderer Ansatz
im Wealth Management
PRIVATE: Ist das nicht mehr oder weni-
ger dasselbe wie Private Banking?

Bögli: Die beiden Be-
griffe sind in der Tat zu
etwa 80% deckungs-
gleich. Aber eben nicht
zu 100%.

PRIVATE: Und wo liegt
der Unterschied?
Bögli: Mit «Wealth Ma-
nagement» betont man,
dass man den Kunden
ein noch umfassenderes
Dienstleistungs- und
Produkteangebot bietet
als beim Private Bank-
ing. Wealth Manage-
ment geht über das ei-
gentliche Private Bank-
ing hinaus, in Bereiche
wie Vorsorge- und Nach-
lassplanung oder die Be-
ratung an den Schnitt-
stellen zwischen Bank-
ing, Recht und Steuern.
Dazu kommt, dass wir

im Wealth Management nicht nur die
Aktivseite eines Kunden mit seinen
Anlagebedürfnissen, Zielen, Präferen-
zen und Aversionen berücksichtigen,
sondern auch seine Verbindlichkeiten
– und das Ganze unter Einbezug seines
familiären, gesellschaftlichen, ge-
schäftlichen, beruflichen, rechtlichen
und steuerlichen Umfelds. Da sich die-
se Konstellationen zudem im Lauf der
Jahre unweigerlich ändern, ist es wich-
tig, jeden Kunden in allen Lebensab-
schnitten zu begleiten, wenn möglich
sogar über Generationen hinweg.

PRIVATE: Hat man das früher im klas-
sischen Private Banking nicht auch
getan?
Bögli: Bis zu einem gewissen Grad
schon. Früher waren Zusatzberatungen

aber eher punktuell und situativ. Heute
gehen wir im Wealth Management von
vornherein mit einem ganzheitlichen
Ansatz an eine Kundenbeziehung her-
an und überlegen uns, wie wir für ei-
nen Kunden heute – aber auch in Zu-
kunft – die bestmöglichen Lösungen
finden können. Vorsorgeplanung bei-
spielsweise sollte man nicht erst an die
Hand nehmen, wenn man kurz vor der
Pensionierung steht. Wir analysieren
also nicht nur die aktuelle finanzielle
Situation eines Kunden, sondern be-
rücksichtigen auch seine Lebensum-
stände und individuellen Ziele. Daraus
resultiert in jedem Fall ein einzigarti-
ges Lösungspaket, das sich aus ganz
unterschiedlichen Aspekten zusam-
mensetzen kann. Wichtig ist in der
Folge, dass dieses Lösungspaket lau-
fend überprüft und nötigenfalls ange-
passt wird. 

PRIVATE: Seit wann bietet UBS Wealth
Management an und nicht mehr Pri-
vate Banking?
Bögli: Vor gut fünf Jahren haben wir
den Entscheid gefällt, diesen Terminus
bei UBS einzuführen. Die grundsätzli-
che Philosophie, also die umfassende
Betreuung unserer Kunden, gehört je-
doch schon seit Jahren zu unserem
Selbstverständnis. Dieses Selbstver-
ständnis ist auch kommunikativ wahr-
nehmbar und differenziert uns. Des-
halb haben wir uns für diesen Begriff
entschieden.

PRIVATE: Ist der Wechsel intern ohne
grössere Querelen über die Bühne ge-
gangen?
Bögli: Unsere Arbeitsweise wurde da-
durch nicht beeinträchtigt. Wir haben
auch schon vor zehn Jahren einen ex-
zellenten Service geboten. Neu war

INSIDE WEALTH MANAGEMENT

«Herr Bögli, was genau ist
eigentlich Wealth Management?»
Es gibt Begriffe, die verwendet man, ohne sie gross zu hinterfragen. Man meint, deren Bedeutung
zu kennen, und geht davon aus, dass alle anderen genau dasselbe darunter verstehen. Doch wie war
das schon wieder mit «Wealth Management»? Und mit «Private Banking»? Im nachfolgenden
Interview erklärt Rolf Bögli, was genau er unter Wealth Management versteht und weshalb sich
dieser Begriff (und die damit zusammenhängende Philosophie) bei UBS durchgesetzt hat.
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vielleicht der systematische Ansatz,
mit dem wir die Beratung für unsere
Kunden zu einem positiven Erlebnis
machen. Insofern ergaben sich durch
den Wechsel keine Schwierigkeiten. 

PRIVATE: Und wie ist der Zungenbre-
cher «Wealth Management» bei der
Kundschaft angekommen?
Bögli: Unsere Kunden sprechen uns
natürlich schon darauf an. Dies bietet
die Chance, ihnen unseren umfassen-
den Service aufzuzeigen. Grundsätz-
lich legen sie jedoch weniger Wert auf
Bezeichnungen als auf die dahinterste-
henden Dienstleistungen.

Das Potential entscheidet,
nicht das Vermögen
PRIVATE: Gibt es ein Mindestvermögen,
das ein Kunde bei UBS einbringen
muss, damit er Wealth-Management-
Kunde werden kann?
Bögli: Wichtiger als eine absolute
Zahl ist für uns das Potential. Ein jun-
ger Unternehmer beispielsweise, der
noch kaum Vermögen besitzt, aber
dank seiner Geschäftsidee über ent-
sprechendes Potential verfügt, ist si-
cherlich ein möglicher Kunde.

PRIVATE: Trotzdem muss es doch gewis-
se Untergrenzen geben.
Bögli: Die Grenzen sind fliessend.
Das Bedürfnis und das Potential des
Kunden stehen im Vordergrund.
Grundsätzlich betreuen wir Kunden
mit einem investierbaren Vermögen ab
250’000 Schweizerfranken im Wealth
Management. 

PRIVATE: Sollte ein Kunde möglichst
sein ganzes Vermögen der UBS anver-
trauen oder haben Sie keine Berüh-
rungsängste, wenn jemand sein Geld
auf verschiedene Banken verteilt?
Bögli: Optimal ist es natürlich schon,
wenn er sein ganzes Vermögen bei uns
deponiert, optimal für die Bank, aber
auch für den Kunden. Wichtig ist aber
so oder so, dass wir den Gesamtüber-
blick über sein Vermögen und seine
Verbindlichkeiten haben und Haupt-
ansprechpartner für seine Wealth-
Management-Anliegen sind.

PRIVATE: Ist der Übergang vom Retail-
zum Wealth-Management-Kunden in

jedem Fall auch mit einem Wechsel des
Ansprechpartners verbunden?
Bögli: In jedem Fall steht der Wunsch
des Kunden im Vordergrund. Das Pro-
dukteoffering ist jedoch im Wealth
Management wesentlich vielseitiger.
Demnach sind die Bedürfnisse des
Kunden natürlich entscheidend. Ein
Wechsel kann jedoch durchaus vor-
kommen. Wir begleiten aber unsere
Kunden auf diesem Weg intensiv und
versuchen, ihren Bedürfnissen zu ent-
sprechen. 

PRIVATE: Generell zum Kundenberater
oder Relationship Manager: Hat ein
Kunde, je nachdem, was für ein Pro-
blem ihn gerade beschäftigt, unter-
schiedliche Ansprechpartner oder hat
er immer denselben Betreuer?
Bögli: Das ist ein ganz wichtiger
Punkt: Jeder Kunde hat seinen persön-
lichen Berater, bei dem alle Fäden zu-
sammenlaufen. Übrigens wird die Be-
zeichnung «Kundenberater» bei UBS
in allen Geschäftsbereichen verwen-
det. Tatsächlich verstehen wir im
Wealth Management darunter die
aktive Beziehungspflege, also das
Relationship Management, zu unseren
Kunden. Gegebenenfalls holt der
Kundenberater Spezialisten aus ver-
schiedenen Fachbereichen an densel-
ben Tisch mit dem Kunden – gerade
bei grösseren Vermögen ist der Beizug
von Spezialisten aus verschiedensten
Fachgebieten und interdisziplinäres
Teamwork oft unerlässlich. Nichts-
destotrotz bleibt der Kundenberater
immer der «Single Point of Entry» für
seinen Kunden.

Zusammenarbeit mit
externen Spezialisten
PRIVATE: Regelt UBS alle Wealth-
Management-Fragen im Hause selbst
oder arbeiten Sie gegebenenfalls auch
mit externen Spezialisten zusammen?
Bögli: Es kann in der Tat vorkommen,
dass wir bei sehr seltenen und spezi-
fischen Fragestellungen intern nicht
über die geeigneten Spezialisten verfü-
gen und deshalb mit Partnern zu-
sammenarbeiten.

PRIVATE: Was wäre ein typisches Bei-
spiel für eine Zusammenarbeit mit sol-
chen Partnern?

INSIDE WEALTH MANAGEMENT

Produkte und
Dienstleistungen
im Wealth
Management
Wealth Management als ge-
samtheitliche Vermögensbera-
tung und -betreuung umfasst
sämtliche Produkte und Dienst-
leistungen, die in der Vermö-
gensbildung, -erhaltung, -ver-
mehrung und -übertragung
eingesetzt werden können. Dazu
gehören u.a. die folgenden:

Banking

. Vermögensverwaltung

. Anlageberatung

. Portfoliomonitoring

. Risikomanagement

. Finanzplanung

. Liquiditätsplanung

. Asset- und Liability-Management

Rechtsberatung

. Güterrechtliche Planung

. Erbschaftsplanung

. Nachfolgeplanung
für Unternehmer

Steuerberatung

. Steuerplanung und -beratung

. Beratung bei Wohnsitzwechseln
im In- und Ausland

. Erbschaftssteuerplanung

Verschiedenes

. Kauf- und Verkaufsberatung
bei Immobilien

. Kauf- und Verkaufsberatung
bei Kunstgegenständen

. Vorsorgeplanung

Die Produkte- und Dienstleistungs-
palette kann bei Bedarf individuell
erweitert werden.
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Bögli: Dies kann beispielsweise im
internationalen Steuerrecht vorkom-
men.

PRIVATE: Apropos externe Zusammen-
arbeit: Wie sieht es beim Einsatz von
Fremdprodukten, etwa Anlagefonds
anderer Banken, aus?
Bögli: Wealth Management bedeutet,
dass man immer den Kunden in den
Mittelpunkt stellt. In letzter Konse-
quenz heisst das, dass wir ihm die für

ihn am besten geeigneten Produkte an-
bieten – auch wenn diese von der Kon-
kurrenz stammen. Wir sprechen hier
von der sogenannten «offenen Archi-
tektur».

PRIVATE: Zum Schluss eine Frage, die
jeden potentiellen Kunden sicherlich
auch interessiert: Was kostet das
Wealth Management der UBS?
Bögli: Eine allgemeingültige Aussage
über die Kosten des Wealth Manage-

ment ist unmöglich, dafür sind zu viele
Variablen im Spiel. Da wir uns in ei-
nem kompetitiven Umfeld befinden,
kann ein Kunde jedoch davon aus-
gehen, dass unser Preis-/Leistungs-
Verhältnis stimmt – sonst hätten wir ja
nicht derart erfreuliche Wachstums-
raten gerade in diesem Bereich. Letzt-
lich muss die Rechnung aber für beide
Seiten, für die Kunden und die Bank,
aufgehen, damit eine Zusammenarbeit
langfristig erfolgreich sein kann..

What exactly is wealth management? And private banking?
There are certain terms whose meaning seems to be obvious to everyone. But what about “wealth management”
or “private banking”, for instance? Is there a difference? And what does “wealth management” really mean?

Wealth Management bedeutet die ganzheitliche Betreuung wohlhabender Privatpersonen

in sämtlichen Geldangelegenheiten. Im Mittelpunkt steht dabei die langfristige,

vertrauensvolle Beziehung zwischen einem Kunden und seinem Berater bei der Bank.

Wealth management is the comprehensive personal consulting and

individual care of wealthy individuals in all financial matters, based

on a long-term, trustful relationship between a client and his partner

at the bank. This is almost a definition of private banking but not

quite. Wealth management offers clients an even broader range of

products and services than private banking in fields such as retire-

ment or estate planning and at the junctions of banking, law and

taxes. Furthermore, wealth management does not only consider a

client’s assets with his investment needs, goals, preferences and

aversions but his liabilities as well – and all of this always in the

wider context of his personal, social, professional, legal and tax

environment. Since these constellations inevitably change over the

years, it is crucial to accompany a client throughout all the phases

of his life, if possible even over generations.

While in the past supplementary consulting in private banking

usually occured in special situations, modern wealth management

follows a different, comprehensive approach from the beginning,

striving for the best overall solutions for a client today and tomor-

row. Consequently, the analysis of a client’s situation is not limited

to financial aspects but includes all his life’s circumstances and his

goals. This results in a unique solution package for each individual

client which can and will be checked and re-checked over time and

adjusted flexibly to changing circumstances.

Potential more important than current assets
To become a UBS wealth management client, potential is more

important than current assets. A young entrepreneur, for in-

stance, who hardly owns any assets but has a brilliant business

idea with great potential would certainly be a welcome client.

Therefore, while UBS wealth management clients usually have

investable assets of at least 250,000 francs, what is really im-

portant are a client’s needs and prospects.

In order to obtain an overall view of a client’s assets and lia-

bilities and to give him the best possible advice, it is preferable

to have all his assets deposited at UBS. However, this is not a

precondition to become a UBS wealth management client al-

though we should be his main partner in this respect.

Personal relationship managers
Each UBS wealth management client has his personal relation-

ship manager. If necessary, the relationship manager consults

specialists from throughout the bank to solve particular problems

for his client but basically he remains his “single point of entry”

to the bank. If solving complex problems requires particular

know-how, the relationship manager organizes specialists from

various fields in interdisciplinary teamwork sessions to find the

perfect solution for his client. It may even be necessary to con-

sult external experts if, for instance, questions regarding inter-

national tax law are involved.

Wealth management means that the client is always number

one. This also means that we offer him the best products for his

particular needs and goals – even if they come from the compe-

tition. This is what we call “open architecture”.

And the costs? It is impossible to make generalizations

about the cost of wealth management at UBS. However, as we

work in a competitive environment, clients can be sure that our

cost/performance ratio is correct – otherwise we would not have

such high growth rates in this field. In the end the equation must

work out for both sides, the client and the bank, to be able to

build up a long-term, mutually successful relationship.




