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Qualitiat im Vermogensmanagement
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«Wenn wir von guter Qualitdt spre-
chen, signalisiert das in der Regel eine
Ubereinstimmung von Erwartung und
Erwartungserfiillungy», meint der Ulmer
Professor und Mitglied des Zentrums
fiir Private Banking der Wissenschaft-
lichen Hochschule fiir Unternehmens-
fithrung (WHU) in Vallendar, Volkmar
Liebig.

Doch wie verhélt es sich mit den
Kundenerwartungen im Private Bank-
ing, der anspruchsvollen Dienstleistung,
vermodgende Menschen in allen Fragen
rund ums Geld gut zu bedienen?
Schwer zu beantworten. Kunden sind
so vielfaltig, wie es Menschen auf der
Welt gibt. Vielleicht lassen sie sich ei-
nigermassen in Typengruppen unter-
teilen: Die einen erwarten, dass ein
Bankberater zumindest ihr Vermdgen
nicht mindert; die anderen erwarten,
dass es deutlich gesteigert wird; und
wieder andere mochten, dass der Bera-
ter mitdenkt und das Vermogen auf die
Unwigbarkeiten und Sonderfille des
Lebens — Alter, Krankheit, Risiken des
eigenen Unternehmens, Versorgung der
Angehérigen, Ubertragung von Ver-
mogenswerten in eine Stiftung und so
weiter — abstellt.

Allen Kunden ist zumindest eins
gemein: Sie gewdhren der Bank, der
sie sich anvertrauen, einen Vertrauens-
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vorschuss. Er resultiert aus der Erwar-
tungshaltung, die eine Bank mit ihrem
Auftritt am Markt — Image, Werbung,
Mund-zu-Mund-Propaganda — weckt.

Und die Erwartungen sind hoch,
prasentieren sich die Anbieter doch
meist als echte Alleskdnner: «Fiir un-
sere Vermogensberater zéhlt nur eins:
Ihr Anspruch» (Bremer Landesbank).
Oder: «Sie bestimmen, wie Thre Ziele
und Perspektiven aussehen und wir
helfen Thnen dabei, die Komplexitt
und Dynamik der heutigen Mérkte auf
Ihre ganz personlichen Anforderungen
abzustimmeny (Dr. Bauer, unabhéngi-
ger Vermogensberater, Miinchen). So
oder dhnlich lauten die Leistungsver-
sprechen. Sie umfassen ein weites
Feld: Strategie- und Anlageberatung,
diskretionidre Vermogensverwaltung,
strukturierte Produkte, Trust- und Stif-
tungslosungen, Finanz-, Steuer- und
Erbschaftsplanung, Family-Office-Ser-
vices, Corporate Finance, Research
speziell fiir Kunden, Finanzierungen,
Darlehen und Garantien, Escrow Ser-
vices, strukturierte Transaktionen, Be-
wertung von Kunst, spezielle Betreu-
ung von Sportlern, Versicherungslosun-
gen, individuelle Fondslésungen — und
das alles natiirlich «tailor-made»,
massgeschneidert.

Losungen fiir komplexe
Vermogensverhiltnisse

Die klassische Vermdgensberatung,
die sich mehr oder minder standard-
missig auf die Risikoeinstellung des
Kunden (konservativ, wachstumsorien-
tiert, dynamisch) konzentriert und da-
nach die Aktienanteile im Portfolio er-
mittelt, ist heute nur noch ein Teil —und
bei weitem nicht der wichtigste — einer
qualitdtvollen Beratung.

Fragen nach den Liquiditétsbediirf-
nissen, nach der Notwendigkeit, iiber
das Vermogen spiter auch im Inland
verfiigen zu konnen (Stichwort: dem
Fiskus verborgene Vermogensbestand-
teile im Ausland), nach der Vermo-
gensnachfolge, nach illiquiden Vermo-
gensbestandteilen wie Immobilien und
Beteiligungen (geschlossene Fonds)
und vor allem auch Fragen nach Steu-
eroptimierung und rechtskonformem

Vermogensschutz, kurz: die Suche
nach tragfiahigen Losungen fiir kom-
plexe Vermogensverhiltnisse, haben
inzwischen einen hohen Stellenwert
beim Kunden. Solche Fragen erfordern
von den Beratern enormes Uberblicks-
wissen, die Féahigkeit, Fachkompeten-
zen zu vernetzen und tatsachlich in den
Kopf des Kunden «eindringen» zu
koénnen. Die Anbieter schulen ihre Mit-
arbeiter entsprechend intensiv, denn
ohne qualifizierte Beratung wird sich
heute kaum noch ein Vermdgender
dazu bewegen lassen, den Anbieter zu
wechseln.

Deutschland, Schweiz, Liechtenstein,
Osterreich, Luxemburg

Die Anbieter in Deutschland sind beim
Thema Qualitdt im Vermogensmanage-
ment die Trendsetter am Markt. Kein
Wunder: Hier tobt der Wettbewerb um
vermogende Kunden am heftigsten
und hier kénnen Standortvorteile wie
Diskretion nicht eingesetzt werden.

Die Schweizer Anbieter schalten
von reiner Vermogensverwaltung der
liquiden Vermdgensbestandteile ver-
stiarkt auf ganzheitliches Vermdgens-
management unter Beriicksichtigung
auch steuerlicher Aspekte um. Sie wol-
len allerdings gewdhnlich den Kunden
im Beratungsgespréch einwickeln und
sind nur selten bereit, schriftliche
Losungsskizzen zu unterbreiten. Ein
Manko, denn der Kunde, der drei, vier
Anbieter besucht, wird im Anschluss
Probleme haben, sich klar zu erinnern,
was ihm konkret wo geboten wurde.
Nur ein gutes Gefiihl zu haben, ist dann
doch zu wenig. Da sind die liechten-
steinischen Adressen am Markt schon
weiter.

Die Osterreichischen Anbieter ma-
chen auf sich aufmerksam, da sie sich
auch intensiv um kleinere Vermogen
(ab 250’000 €) kiimmern. Und einige
Luxemburger Anbieter wachen endlich
auf und erkennen, dass sie als reine
Fondsfabriken auf Dauer keine Zu-
kunft haben; sie nutzen daher ihre
Internationalitdt als Stirke, die sie in
einer ganzheitlichen Kundenberatung
ausspielen konnen.
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