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Interview mit René Hermann
Head Valartis Private Banking Zürich

PRIVATE: Herr Hermann: Wie kommt es,
dass Valartis gerade im heutigen garsti-
gen Umfeld für die Vermögensverwal-
tung vermehrt auf Private Banking setzt?
René Hermann: In der Vergangenheit
stammten die Erträge der Valartis Grup-
pe zu einem grossen Teil aus dem Invest-
ment Banking und dem Asset Manage-
ment. Die Gruppe verfolgt aber schon
seit längerem eine Strategie, die darauf
abzielt, die Ertragsvolatilität, die im
Investment Banking und im Asset Ma-
nagement naturgemäss gegeben ist, zu
verringern. Mit der Expansion des Pri-
vate Banking lässt sich die Ertragskraft
der Gruppe breiter abstützen und die
Volatilität verringern.

PRIVATE: Ein Volatilitätsabbau kann aber
kaum der einzige Grund für den Ausbau
des Private Banking sein.
Hermann: Nein, ein weiterer Grund
liegt darin, dass sich die Bedürfnisse
und Anforderungen von institutionellen
und vermögenden privaten Investoren in
den letzten Jahren immer mehr angenä-
hert haben. Valartis betreut seit jeher
eine bedeutende Anzahl institutioneller
Investoren. Von diesem in der institutio-

nellen Vermögensverwaltung gewonne-
nen Know-how sollen auch Privatanle-
ger profitieren.

PRIVATE: Es geht also um einen Know-
how-Transfer vom institutionellen zum
Privatkundengeschäft?
Hermann: Das wäre eine etwas ver-
kürzte Betrachtungsweise. Valartis be-
treut auch seit vielen Jahren zahlreiche
private Kunden; wir starten mit unseren
Private-Banking-Aktivitäten also nicht
bei null. Die privaten Kunden haben seit
jeher von unserem institutionellen
Know-how profitiert. Nun sollen unsere
Privatkunden noch intensiver und um-
fassender betreut werden als in der Ver-
gangenheit.

PRIVATE: Und warum gerade jetzt?
Hermann: Wir sind der Meinung, dass
die gegenwärtige Krise nicht nur
Gefahren, sondern vor allem auch
Chancen bietet. Als unternehmerisch
denkende Banker sehen wir im gegen-
wärtigen Finanzmarktumfeld viele Op-
portunitäten, um langfristig lukrative
Anlagemöglichkeiten zu identifizieren
und wahrzunehmen. Zudem bieten wir
eine interessante Plattform für unter-
nehmerisch denkende Anlageberater.
Die Vergangenheit lehrt uns, dass die
grössten Krisen immer auch die gröss-
ten Chancen geboten haben – und dass
diejenigen, die den Mut hatten, auch
einmal gegen den Strom der Unent-
schlossenen und Ängstlichen zu schwim-
men, am meisten profitierten.

PRIVATE: Wie wichtig ist der Standort
bzw. die Marke Schweiz für Ihre Ge-
schäftstätigkeit?
Hermann: Ganz zentral. Wir bekennen
uns uneingeschränkt zu den Grundwer-
ten des Schweizer Private Banking und
zu all dem, was die Marke Schweiz für
eine Bank repräsentiert: Vertraulichkeit
und Diskretion, persönliche und indivi-
duelle Zusammenarbeit mit den Kun-
den, umsichtige Asset Allocation, sorg-
fältiges Risikomanagement, Sicherheit.
Der Begriff «Schweizer Bank» zählt

auch heute noch, im Ausland noch mehr
als in der Schweiz. Deshalb sind und
bleiben wir als Schweizer Bank unserem
Heimmarkt verbunden, auch wenn wir
unser Glück manchmal jenseits der
Grenzen suchen und finden.

PRIVATE: Sie sprechen damit indirekt
auch Ihre neue Tochtergesellschaft in
Österreich an. Wie gross ist der Stellen-
wert der Valartis Bank (Austria) AG?
Hermann: Die Übernahme der Anglo
Irish Bank (Austria) AG, die wir in
Valartis Bank (Austria) AG umgetauft
haben, bedeutete einen Meilenstein für
unser Private Banking. Zum einen, weil
die 1890 gegründete Bank bereits heute
mit gut 100 Mitarbeitern rund 4’000
Kunden betreut und, zusammen mit der
Valartis Asset Management (Austria)
Kapitalanlagegesellschaft mbH, rund
1,6 Mrd. Franken Kundengelder und
Fonds verwaltet. Zum anderen erleich-
tert uns der Sitz in Wien den Ausbau
unserer Private-Banking- und anderer
Aktivitäten in Mittel- und Osteuropa.

PRIVATE: Was für andere Aktivitäten
meinen Sie?
Hermann: Die Valartis Gruppe ist mit
der Valartis Europe AG bereits seit län-
gerem mit 25 Mitarbeitern in Wien und
Zürich im Corporate-Finance- und
M&A-Bereich aktiv. Von der Zusam-
menarbeit der beiden Einheiten erwar-
ten wir wertvolle Synergien für uns und
unsere Kunden. Gerade in Mittel- und
Osteuropa haben viele unserer Kunden
einen unternehmerischen Werdegang
hinter sich. Diesen Kunden kann die
Valartis Gruppe professionelle Dienst-
leistungen anbieten.

PRIVATE: Kommen wir zurück zum Pri-
vate Banking: Wie würden Sie Ihre Ge-
schäftsphilosophie umschreiben?
Hermann: Wir verstehen uns als Ver-
mögensberater für Kunden mit einem
Bedarf an unabhängigen und umfas-
senden Finanzdienstleistungen. Unsere
Kompetenzen im Asset Management,
Real Estate und Corporate Finance un-
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terstützen den umfassenden Beratungs-
ansatz. Aus Respekt vor den Errungen-
schaften unserer Kunden und dem, was
sie finanziell erreicht haben, fokussie-
ren wir stark auf Risikokontrolle und
Kapitalerhaltung, auch bei risikofreudi-
geren Kunden. Als typisch schweizeri-
sche Bank liegt uns besonders viel an der
Sicherheit unserer Kundenvermögen.

PRIVATE: Und ein paar Worte zum Anlage-
prozess?
Hermann: Aus Erfahrung konzentrie-
ren wir uns in der Vermögensverwaltung
schwergewichtig auf die strategische
und taktische Asset Allocation, das
wichtigste Element im Anlageprozess.
Dabei bauen wir auf das Konzept der
Diversifikation. So diversifizieren wir
über verschiedene traditionelle und al-
ternative Assetklassen hinweg. Investi-
tionen tätigen wir mit einem Core-Satel-
lite-Ansatz sowohl in Produkte von
Drittanbietern als auch selektiv in Ein-
zelwerte und performancestarke Ni-
schenprodukte. 

PRIVATE: Sie verfolgen also eine offene
Produktarchitektur?
Hermann: Ja, ganz klar. Das sollte in
der heutigen Zeit eigentlich für jede
Bank eine Selbstverständlichkeit sein.
Wir suchen für unsere Kunden die für
sie jeweils am besten geeigneten Pro-
dukte und stellen so bei Verwaltungs-
mandaten ein massgeschneidertes Port-
folio zusammen oder beraten die Kun-
den bei Beratungsmandaten entspre-
chend. Keine Bank kann behaupten, sie
führe für jede Anlageklasse und jedes
Anlegerbedürfnis genau das richtige
Produkt im eigenen Sortiment. Wer
wirklich den Kunden in den Mittelpunkt
stellt, bietet ihm auch Produkte von
Konkurrenzinstituten an.

PRIVATE: Wie läuft bei Ihnen der Bera-
tungsprozess ab?
Hermann: Unsere Vermögensberater
haben langjährige Erfahrung in der Be-
ratung von vermögenden Kunden. Die
systematische Analyse der Vermögens-
situation wird nicht schematisch, son-
dern gezielt entsprechend den individu-
ellen Kundenbedürfnissen vorgenom-
men. Vermögenssituation, berufliches
und familiäres Umfeld, Risikofähigkeit
und -bereitschaft fliessen dabei in aus-

führlichen Gesprächen in die Portfolio-
konstruktion ein. In der Betreuungspha-
se werden, je nach Bedarf, Spezialisten
für besondere Fragen beigezogen, wenn
es beispielsweise um Vorsorge- oder
Nachlassplanung geht. Parallel zur Be-
treuung erfolgt die laufende Überwa-
chung des Kundenportfolios durch den
Berater.

PRIVATE: Bieten Sie auch Family-Office-
Services an?
Hermann: Ja. Es wäre allerdings ver-
messen, zu behaupten, wir hätten das
ganze Know-how für ein Family Office
bei uns inhouse. Grosse und komplexe
Vermögen stellen eine besondere Her-
ausforderung dar und erfordern speziel-
les Fachwissen in ganz unterschiedlichen
Bereichen. Aus diesem Grund arbeiten
wir von Fall zu Fall mit ausgewiesenen
Fachleuten und Firmen – Steuerberater,
Anwaltskanzleien usw. – zusammen.
Auf diese Weise können wir unseren
Kunden immer die aktuellsten Informa-
tionen vermitteln und optimale Lösun-
gen erarbeiten. Auch wenn wir nicht das
ganze Know-how inhouse haben, erhält
der Family-Office-Kunde doch alles aus
einer Hand und unter einem Dach. Er
braucht also nicht für jedes einzelne
Problem zu einem anderen Fachmann zu
rennen, sondern behält immer seinen
Ansprechpartner bei der Bank.

PRIVATE: In den letzten Monaten hat das
Vertrauen in die Banken generell arg
gelitten. Spüren Sie auch mehr Skepsis
und Zurückhaltung auf Kundenseite?
Hermann: Nein, im Gegenteil. Natür-
lich kann sich auch Valartis dem gegen-
wärtigen unfreundlichen Finanzmarkt-
umfeld nicht entziehen. Auch unser Ak-
tienkurs hat gelitten. Aber wir waren
beispielsweise nie im amerikanischen
Subprime-Hypothekenmarkt engagiert.
Wir sind solider aufgestellt als viele an-
dere, auch grössere Institute.

PRIVATE: Trotzdem: Die Anleger sind zu-
rückhaltender geworden. Sind Sie auch
mit Mittelabflüssen konfrontiert?
Hermann: Nein, im Gegenteil. Unsere
verstärkten Aktivitäten im Private Bank-
ing werden positiv aufgenommen. Wir
erhalten guten Zuspruch von Neu-
kunden in Zürich, Genf und Wien. Die
überdurchschnittliche Eigenkapitalaus-

stattung und unser Team von erfahrenen
Beraterpersönlichkeiten werden von den
bestehenden und neuen Kunden positiv
aufgenommen und geschätzt.  

PRIVATE: Was oder wer ist für einen Kun-
den eigentlich wichtiger: die Bank oder
der Banker?
Hermann: Das eine geht nicht ohne das
andere. Die Bank stellt die Infrastruktur,
das Netzwerk usw. zur Verfügung; sie
stellt die Legal- und Complianceüber-
wachung sicher, bewegt sich mit ihrer
Marke im Markt, bietet dem Berater das
richtige Umfeld. Letztlich ist aber jede
Bank nur so gut wie ihre Mitarbeiter.
Ein Private-Banking-Kunde kommuni-
ziert ja in erster Linie mit seinem per-
sönlichen Berater, mit dem er eine lang-
fristige Beziehung aufbauen will. Mit
anderen Worten: Der Bankberater ist für
den Kunden genauso wichtig wie die
Bank, der er sein Geld anvertraut.

PRIVATE: Eine letzte Frage: Was ist ein
guter Private Banker?
Hermann: Grundlage ist ein einwand-
freier Charakter. Ein guter Private Ban-
ker verfügt über Menschenkenntnis, An-
stand und Diskretion. Er kann zuhören
und sich in die Situation seines Gegen-
übers hineinversetzen. Er hat eine breite
Allgemeinbildung, aber auch fundiertes
Fachwissen. Er kennt sich aus mit Fi-
nanzprodukten, Börsengeschäften und
Portfolio Management. Er ist loyal, sei-
nem Kunden und seiner Bank gegen-
über. Loyalität ist ein wichtiger Charak-
terzug – schliesslich will ein Bankkun-
de nicht bei jedem Bankbesuch mit ei-
nem neuen Kundenberater konfrontiert
sein, sondern möglichst viele Jahre mit
«seinem» Berater zusammenarbeiten.

PRIVATE: Und eine allerletzte Frage: Wo
steht das Valartis Private Banking in
zwei Jahren?
Hermann: Das Valartis Private Banking
ist heute und morgen seinen Privatkun-
den verpflichtet. Valartis steht als Part-
ner für qualitativ hochstehende Vermö-
gensberatung in der Verantwortung ge-
genüber seinen Kunden. Wie erwähnt
ermöglicht es uns das aktuelle Umfeld,
gezielt in Beraterpersönlichkeiten und
Infrastruktur zu investieren. Wir werden
überdurchschnittlich wachsen. 

www.valartis.ch.


