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Interview mit René Hermann
Leiter Private Banking
Valartis Bank AG

PRIVATE: Herr Hermann, wie arg hat
das Schweizer Private Banking unter
den jüngsten Angriffen auf das Bankge-
heimnis gelitten?
René Hermann: Man hat zwar von
verschiedenen Seiten her versucht, den
Ruf des Schweizer Private Banking zu
ramponieren. In Gesprächen mit Kun-
den spüre ich aber, dass man sehr wohl
zwischen politisch motivierten An-
schuldigungen und der tatsächlichen

Arbeit unserer Private
Banker zu unterscheiden
vermag. Etwas über-
spitzt formuliert könnte
man sagen, dass das
Schweizer Private Bank-
ing für die meisten lang-
jährigen Kunden mit
internationalen Bank-
verbindungen nach wie
vor als Goldstandard in
der Vermögensverwal-
tung gilt.

PRIVATE: Das tönt fast so,
als ob die Finanzkrise
einen Bogen um das
Schweizer Private Bank-
ing gemacht hätte.
Hermann: Nein, so ro-
sig ist die Situation na-
türlich nicht. Die Krise
manifestiert sich gene-
rell in einem Vertrauens-
verlust gegenüber den
Banken. Aber man muss
auf zwei Ebenen diffe-
renzieren: Erstens trifft
dieser Vertrauensverlust
nicht alle Banken glei-

chermassen und zweitens sind nicht
alle Länder gleich betroffen.

PRIVATE: Zahlen über Neugeldzuflüsse
und -abflüsse bei verschiedenen Ban-
ken sind einigermassen bekannt. Was
meinen Sie, dass nicht alle Länder
gleich betroffen sind?
Hermann: Vor allem die internatio-
nale Kundschaft ist aufgrund der jüng-
sten Entwicklungen rund um das
Bankgeheimnis verunsichert, und zwar
unabhängig vom fiskalischen Status
der Gelder in der Schweiz. Doch was
sind die Alternativen? Dubai? Für die

meisten Anleger stellt sich die Frage
gar nicht. Es gibt kaum einen Finanz-
platz, der eine so lange Tradition im
Private Banking hat wie die Schweiz.
Und wo sonst findet man vergleichbar
hohe Qualitätsstandards? Gerade in
schwierigen Zeiten zählen Tradition
und Erfahrung doppelt. Die Kunden
bringen ihr Geld lieber in einen Hort
der Sicherheit als in einen auf Sand ge-
bauten Retorten-Finanzplatz in weiter
Ferne.

PRIVATE: Wie wichtig ist das Bank-
geheimnis in diesem Umfeld über-
haupt?
Hermann: Das Bankgeheimnis ist ei-
ner von mehreren Bausteinen, die das
Schweizer Private Banking seit Jahr-
zehnten auszeichnen. Kunden aus der
ganzen Welt kommen nicht von un-
gefähr in die Schweiz. Hier finden sie
politische Stabilität, ein wirtschafts-
freundliches Umfeld, Rechtssicher-
heit, eine funktionierende Infrastruktur
und natürlich mehrsprachige, gut aus-
gebildete Berater. Zudem bietet die
Schweiz nicht zuletzt dank dem star-
ken und eigenständigen Franken opti-
male Diversifikationsmöglichkeiten –
das A und O jeder Vermögensverwal-
tung.

PRIVATE: Trotzdem wird das Bank-
geheimnis verteufelt, weil es angeblich
nur dazu dient, dunkle Machenschaf-
ten zu decken.
Hermann: Man sollte sich endlich von
der Vorstellung lösen, das Bankgeheim-
nis sei eine Einrichtung für Steuerhin-
terzieher und Steuerbetrüger. Beim
Bankheimnis geht es um etwas ganz
anderes: den Schutz der Privatsphäre –
ein Gut, das in der heutigen, immer
transparenteren Welt wichtiger wird

Finanzplatz im Umbruch

Worauf es im Private Banking
wirklich ankommt
Mit den Diskussionen um Steuerhinterziehung und Steuerbetrug ist das Schweizer Private Banking
unter Generalverdacht geraten. Wie René Hermann, Leiter des Private Banking der Valartis, erklärt,
hat das traditionelle Schweizer Private Banking aber weit mehr zu bieten als das Bankgeheimnis.
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denn je. Der gläserne Bürger kann wohl
kaum das Ziel einer freiheitlichen Ge-
sellschaft sein. Nicht von ungefähr gibt
es deshalb in zivilisierten Ländern bei-
spielsweise ein Arzt- oder ein Anwalts-
geheimnis. Beim Bankgeheimnis ver-
hält es sich genau so: Niemand will,
dass sich irgendein Nachbar, Arbeits-
kollege, Journalist oder sonstwer per-
sönliche Informationen beschaffen
kann, die ihn nichts angehen – die
natürliche Diskretion sollte beibehal-
ten werden. Übrigens hat die Schweiz
mittlerweile mit mehr als einem Dut-
zend Ländern Doppelbesteuerungsab-
kommen ausgehandelt. Und siehe da:
Der Kern des Bankgeheimnisses, der
Schutz der Privatsphäre, bleibt ge-
wahrt.

PRIVATE: Kommen wir zu den Kunden:
Ist ein Private-Banking-Kunde heute
wirklich so viel besser informiert als
noch vor 20 Jahren?
Hermann: Absolut. Die Kunden sind
informierter, aber auch kritischer ge-
worden. Dank Internet und Finanz-
publikationen wissen sie über Märkte
und Anlagen Bescheid. Wenn es trotz-
dem zu Problemen kommt, wie etwa
mit den berüchtigten strukturierten
Lehman-Produkten, ist meist der Bera-
ter nicht ganz unschuldig. Die Kunden
durchschauen auch je länger je mehr,
wenn eine Bank nur auf Absatz und
Umsatz aus ist und keine echte offene
Architektur bei den Produkten an-
bietet.

PRIVATE: Was suchen Sie in einem Kun-
denberater?
Hermann: Im Private Banking geht
nichts ohne Vertrauen zwischen Kunde,
Kundenberater und Bank. Und dieses
Vertrauen können ein Kundenberater
und seine Bank nur vermitteln, wenn
sie ihre Werte auch wirklich leben.
Deshalb ist eine Rückbesinnung auf
vermeintlich altmodische Werte und
bewährte Stärken so wichtig: Verant-
wortungsbewusstsein, Zuverlässigkeit,
Anstand, Einfühlungsvermögen, Loya-
lität – dem Kunden und der Bank ge-
genüber. Unsere Aufgabe ist es, nicht
nur in guten Zeiten für unsere Kunden
dazusein, sondern auch, wenn es auf
den Finanzmärkten etwas ruppiger zu
und her geht. Kunden suchen eine

nachhaltige, verlässliche Partnerschaft
mit einer starken, unabhängigen Bank.
Sie wollen keine Finanz-Alchemisten,
sondern solides, seriöses Handwerk.

PRIVATE: Letztlich geht es aber wohl
jedem Anleger auch um die Perfor-
mance.
Hermann: Sicher. Bei allen schönen
Worten über Service, Kundennähe und
Qualität kommt unter dem Strich kein
Private Banker darum herum, auch
Performance und Anlagesicherheit zu
liefern. Gerade Kunden, die sich ihr
Vermögen selbst erwirtschaftet haben,
wollen, dass ihre Bank dieselben über-
durchschnittlichen Leistungen er-
bringt, wie sie selbst es beispielsweise
beim Aufbau ihrer Firma getan haben.

PRIVATE: Muss ein guter Kundenbera-
ter ein Alleskönner sein?
Hermann: Nein. Natürlich muss ein
Private-Banking-Berater seine Materie
kennen. Das setzt jeder Kunde als
selbstverständlich voraus. Er muss die-
ses Wissen aber auch vermitteln  kön-
nen, und zwar nicht von oben herab,
sondern auf Augenhöhe mit dem Kun-
den. Manchmal kann zuviel Fachwis-
sen sogar kontraproduktiv sein, etwa
wenn ein Berater seinen Kunden wäh-
rend einer vollen Stunde mit Charts,
Strukturen und Besserwisserei bom-
bardiert und den Kunden selber kaum
zu Wort kommen lässt. Ein Kunden-
berater muss auch zuhören können. Er
muss auch nicht immer auf alles gleich
die richtige Antwort haben. Niemand
kann alles wissen, auch der beste Kun-
denberater nicht. Deshalb gibt es Spe-
zialisten – für Vorsorge, Versicherung,
Nachfolgeregelung, Erbschaftsplanung
usw. Es gehört auch zur hohen Schule
der Kundenberatung, den Kunden mit
den richtigen Experten zusammenzu-
führen. Letztlich braucht es also bei-
des: Fachwissen auf der einen Seite
und Soft Skills auf der anderen. Diese
reichen von einem anständigen, seriö-
sen Auftritt über die Gesprächsführung
bis zum Respekt, den man seinem
Gegenüber entgegenbringt.

PRIVATE: Wie gehen Sie mit dem Ziel-
konflikt «Loyalität gegenüber dem
Kunden – Loyalität gegenüber dem
Arbeitgeber» um?

Hermann: Das ist kein Widerspruch,
im Gegenteil. Kunden schätzen Lang-
fristigkeit und Kontinuität in der Be-
treuung. Nichts ist lästiger als ein stän-
diger Wechsel in der Beratung. Gerade
deshalb ist es so wichtig, dass wir un-
seren Kundenberatern ein optimales
Arbeitsumfeld bieten, um die Fluktua-
tion möglichst niedrig zu halten. Dabei
geht es nicht um überrissene Löhne
und Boni, sondern um das gesamte
Umfeld: Freiräume, unternehmerisches
Denken und Handeln, flache Hierar-
chien, kurze Entscheidwege, Entschei-
dungskompetenz, Selbstverantwor-
tung. Letztlich muss die Gleichung für
alle involvierten Parteien – Kunde,
Kundenberater und Bank – aufgehen.

PRIVATE: Wie sehen Sie die Zukunft des
Schweizer Private Banking?
Hermann: Ich bin optimistisch. Der
«Kampf» um die Kunden wird sich
aber intensivieren. Wer jetzt nichts aus
den Fehlern lernt, die vor der Krise be-
gangen wurden, wird zu den Verlierern
gehören – zum Glück für aufstrebende
kleinere Banken, denen sich dadurch
neue Möglichkeiten für eine kunden-
orientierte Expansion bieten. Gerade
wendigen jungen Banken bietet die
Krise vor allem auch Chancen. Im Au-
genblick gibt es, wenn Sie mir die eng-
lischen Ausdrücke verzeihen, ein
«Window of Opportunity», ein «Level
Playing Field». Jetzt haben alle die
gleichen Chancen und eine einmalige
Gelegenheit, etwas Neues aufzubauen,
sich zu profilieren und sich gegenüber
der Konkurrenz zu differenzieren.

Besonders optimistisch bin ich für
das Schweizer Private Banking als
Ganzes. Die Schweizer Banken haben
ausgezeichnete Karten, die Herausfor-
derungen der Krise und der Zukunft zu
meistern: Anders als auf vielen ande-
ren Finanzplätzen gibt es bei uns ein
breit gefächertes Finanzplatz-Cluster
mit der kritischen Grösse, Know-how
und Erfahrung und der entsprechenden
Reputation bei der internationalen
Kundschaft. Die Zeichen stehen gut,
dass sich die Schweiz zum weltweiten
«Center of Excellence» für Private
Banking entwickeln kann.

www.valartisbank.ch.
www.valartis.ch.




