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Individuelle Betreuung, hochqualifi-
ziertes Personal und eine nachhaltige
Anlagepolitik sind entscheidende Kri-
terien bei der Wahl eines Vermögens-
verwalters. Eine umfassende Angebots-
palette für vermögende Privatkunden –
vom klassischen Wertpapiergeschäft,
Alternativen Investments und Betei-
ligungen über Immobilien und Finan-
zierungen bis hin zur Geldanlage in
Kunstwerken und Philanthropie – sind
sehr gefragt. Dabei wird Wert gelegt
auf eine gute globale Vernetzung, ge-
stützt auf eine internationale Aufstel-
lung der Institute, um weltweit inve-
stierte Kunden optimal begleiten zu
können.

Wenn Vermögen nicht primär aus
einem hohen Geldbetrag besteht, son-
dern die Summe aus familiärem und
unternehmerischem Engagement dar-
stellt, dann haben die Kundinnen und
Kunden einen sehr hohen Anspruch an
ihre Bank. Und das zu Recht. Über die

täglichen Bankgeschäfte hinaus erwar-
ten sie eine persönliche und vertrau-
ensvolle Betreuung sowie Lösungen,
die speziell auf ihre Bedürfnisse zuge-
schnitten sind. Gleichzeitig ist es die
Aufgabe des Vermögensverwalters bzw.
des Instituts, ihnen einen Berater an die
Seite zu geben, der den Charakter und
die speziellen Fähigkeiten besitzt, bei
der Vermögensberatung ein partner-
schaftliches Gefühl von Vertrautheit
und Verständnis entstehen zu lassen.

Dazu muss der Berater die Wün-
sche und Ziele sowie die Lebensphase
der Kunden genau kennen und sich in
diese hineinversetzen können. Es emp-
fiehlt sich deshalb, in enger Zusam-
menarbeit mit dem Kunden zunächst
ein genaues Bild der Vermögenssitua-
tion zu bestimmen. Dazu gehört ein
Überblick über Wertpapieranlagen,
Immobilien, Beteiligungen, sonstige
Vermögenswerte, Versicherungen und
Verbindlichkeiten. Natürlich sollten
auch der familiäre Hintergrund, die
Renditeerwartung, der Liquiditätsbe-
darf und die Risikofähigkeit, die einer
besonderen Analyse bedarf, berück-
sichtigt werden. Besondere Beachtung
sollte dem Lebenszyklus geschenkt
werden, um den Bedürfnissen verschie-
dener Lebensphasen sowie unterschied-
lichen Investitionshorizonten Rech-
nung tragen zu können. Nur durch ei-
nen solchen ganzheitlichen Ansatz
kann eine individuelle und umfassende
Anlagestrategie entworfen werden.

Massgeschneiderte
Vermögensberatung
Immer wieder steht die Frage im
Vordergrund, wie intensiv eine indivi-
duelle Betreuung der Kunden möglich
ist. Als Antwort darauf sollte unserer
Meinung nach die Gegenfrage gestellt
werden: «Wie intensiv hätten Sie es
denn gerne?» Im gehobenen Wealth
Management ist alles möglich und
hängt von den Vorstellungen, Wün-

schen und Bedürfnissen des einzelnen
Kunden ab. Menschen, die ihr Fami-
lien- und Firmenvermögen oder ihre
Immobilien selbst verwalten möchten,
kann zum Beispiel durch die Abgabe
von Empfehlungen und Marktinforma-
tionen beratend zur Seite gestanden
werden. Alternativ steht ein Mandat
zur Vermögensverwaltung zur Verfü-
gung. Dabei trifft die Bank die Ent-
scheidungen auf der Grundlage einer
individuell entwickelten Anlagestrate-
gie. Anhand von detaillierten Reports
wird über die Wertentwicklung des
Portfolios berichtet. Hierbei sollte eine
enge Kooperation mit Versicherungs-
und Steuerberatern, Immobilienexper-
ten, Wirtschaftsprüfern und Anwälten
gewährleistet sein. Die Dresdner Bank
verfügt beispielsweise über jahrzehnte-
lange Erfahrung mit dem Stellen der
richtigen Weichen für die finanzielle
Zukunft ihrer Kunden, von der Nach-
folgeplanung innerhalb der Familie oder
des Unternehmens über die verlässli-
che Umsetzung und Vollstreckung von
letztwilligen Verfügungen, bis hin zu
«Family-Office-Solutions», der umfas-
sendsten Betreuung für komplexe Pri-
vatvermögen.

UHNWIs und HNWIs
Dennoch werden Vermögensverwalter
und Finanzinstitute immer wieder mit
der Frage konfrontiert, ob sie ihre ge-
samte Kundschaft auf die gleiche Art
und Weise bedienen können. Die we-
nigsten Institute betreuen nur soge-
nannte UHNWIs (Ultra High Net
Worth Individuals), sondern die Mehr-
zahl der Kunden liegt eher im Affluent-
Bereich. Bei manchen Instituten be-
zeichnet dieses Segment Kunden mit
einem Vermögen unter 1 Mio. Franken,
bei anderen liegt die Schwelle deutlich
tiefer. Dazwischen liegt das klassische
Zielgruppensegment des Private Wealth
Management, die HNWIs (High Net
Worth Individuals). Je nach Segments-
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zugehörigkeit ergibt sich ein zugehö-
riges Produkte- und Dienstleistungs-
angebot und lassen sich klare Betreu-
ungsstandards ableiten. Ein erfolgrei-
ches Geschäftsmodell kann daher die
singuläre Betreuung eines bestimmten
Segmentes oder die Bedienung aller
Segmente beinhalten. Das Thema der
kritischen Kundenmasse in bezug auf
das absolute Ertragsvolumen ist dabei
besonders im Affluent-Segment ge-
genüber dem UHNWI-Segment von
grosser Bedeutung.

Individuelle Lösungen
Aus der Sicht eines Vermögensverwal-
ters liegt der Fokus bei der Betreuung
von Kunden aus dem Affluent-Seg-
ment bei einer begrenzten Auswahl
von fondsbasierten Produkten, welche
einer eingeschränkten, individuellen
Betreuung entsprechen. Gleichzeitig
wird dem Kunden bei diesem Dienst-
leistungsangebot die Möglichkeit ge-
geben, mittels spezifischer Ergänzun-
gen den individuellen Bedürfnissen im
Rahmen eines Beratungsmandates ge-
recht zu werden. Optimal eignet sich
ein Verwaltungsmandat. Hier handelt
die Bank im Namen des Kunden und

setzt eine mit dem Kunden abgestimm-
te Anlagestrategie unter Berücksichti-
gung spezifischer Risikoparameter
konsequent um. In diesem Rahmen
wird eine breite Streuung des Anlage-
risikos angestrebt. Bei Kunden mit sehr
hohen Vermögenswerten und komple-
xen Vermögensstrukturen nimmt der in-
dividuelle Gestaltungsfreiraum bei den
Investitionsmöglichkeiten zu, und das
ganze Leistungsspektrum eines Ver-
mögensverwalters steht zur Verfügung.
Für die Betreuung des Kunden werden,
je nach Art der Investition, Spezialisten
mit einbezogen, um massgeschneider-
te Lösungen zu gestalten.

Transparente Preisstrukturen
Besonders in der aktuellen Zeit und vor
dem Hintergrund des gestiegenen Ko-
sten- und Margendrucks im Private
Wealth Management sind Vermögens-
verwalter angehalten, ihr Betreuungs-
und Dienstleistungsangebot effizient
zu gestalten. Dazu gehört auch eine
transparente Preisstruktur. Dabei wer-
den verschiedene Modelle verfolgt:
Pauschalgebühren, Hybrid-Modelle
sowie modulare Preissysteme. Die
Pauschalgebühr eignet sich für Verwal-

tungsmandate und standardisierte An-
gebote. Diese Standardgebühr kann
durch punktuelle Leistungsbezüge im
Rahmen eines Hybrid-Modells preis-
lich modular ergänzt werden. Ein rein
modulares Modell kommt bei höchst
individuellen Mandaten und einem
spezifischen Dienstleistungsangebot
zur Anwendung.

Differenzierte Ansätze
Obwohl die Betreuung vermögender
Kunden per se einem einheitlichen Ge-
danken entspringt, so basiert doch die
tatsächliche Leistungserbringung auf
höchst differenzierten Ansätzen. So
kann sichergestellt werden, dass jeder
Kunde eine für seine Lebenssituation
und seine Bedürfnisse optimale Be-
treuung erfährt. Sehr grosse komplexe
Vermögen bedürfen zum Beispiel ei-
nes anderen Betreuungsansatzes als
ein Depot mit wenigen Einzelwerten
und einer Festgeld-Position. Für den
Kunden den richtigen Weg in der Ver-
mögensverwaltung zu finden, darin
liegt eine der Herausforderungen für
eine ökonomische und nachhaltige
Vermögensberatung.
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