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Mit dem Halbtax richtig einfach

Innovatives und faires Pricing
im Private Banking

Ist ein verstindliches Preismodell in einem komplexen Geschiiftsfeld wie dem Private Banking iiberhaupt
moglich? Immerhin gibt es eine Vielzahl von Faktoren, welche die Kosten im Anlagegeschiift beeinflussen.
Die Bank Linth hat mit dem Halbtax-Abonnement ein Modell eingefiihrt, das auf einer pauschalen Service-
gebiihr basiert und sowohl den Kunden als auch der Bank klare Vorteile bietet.

Von Luc Schuurmans
Mitglied der Geschdiftsleitung
Bank Linth LLB AG

Das klassische Schweizer Private Bank-
ing befindet sich in einem Transforma-
tionsprozess. Seit Jahren folgt Finanz-
krise auf Finanzkrise. Real betrachtet
konnten Anlagekunden froh sein, wenn
sie ihr Vermogen wenigstens erhalten
und keine grosseren Wertverluste hin-
nehmen mussten. Entsprechend zu-
riickhaltend sind die Kunden heute.
Viele warten an der Seitenlinie auf bes-
sere Zeiten. Fiir Banken bedeutet dies
einen spiirbaren Riickgang in den
Kommissionsertragen. Dazu kommen
die Verdnderungen im politischen und
regulatorischen Umfeld, welche auf
die Ertrige driicken und die Kosten des
Bankgeschifts erhdhen. Durch die Fo-
kussierung der Schweiz auf das Ge-
schift mit versteuerten Geldern nimmt
die Konkurrenz gerade auch im Schwei-
zer Onshore-Banking zu. Auch erh6hen
zunehmende Regeln die Anforderun-
gen und den Aufwand im Compliance-
Bereich. Fast in Vergessenheit geraten
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dabei die Auswirkungen der Technolo-
giedurchdringung. Noch vor wenigen
Jahren war es nur unter erschwerten
Bedingungen (hohe Kosten, Zeitver-
zug etc.) moglich, Finanzinformatio-
nen zu erhalten. Mit dem Einzug des
Internets und dem mobilen Zugriff dar-
auf kann sich jedermann, jederzeit, an
jedem Ort informieren und Trans-
aktionen tétigen.

Verschiedene Arten von Gebiihren

In diesem Umfeld sehen sich Finanz-
institute darum zunehmend gefordert,
neben den Kosten (z.B. Stichwort Out-
sourcing) auch ihre Ertrags- bzw. Um-
satzstrukturen zu tiberpriifen. Der Um-
satz pro Zeitperiode resultiert aus zwei
Komponenten: erstens der Anzahl bzw.
Hohe der nachgefragten Dienstleistungen
(z.B. Obligationenvolumen) und zwei-
tens dem Preis (i.d.R. Courtagesatz).
Damit riicken die Preiskomponenten
im Banking ins Zentrum. In der Praxis

unterscheidet man grundsétzlich zwi-
schen drei Arten von Gebiihren:

a) volumenabhingige Gebiihren
(z.B. 0,2% Depotgebiihr auf
dem Depotvolumen)

b) transaktionsabhingige Gebiihren
(z.B. 1,2% Courtage auf dem
Aktienkaufvolumen)

¢) pauschale Servicegebiihren
(z.B. Kreditkartengebiihr von
100 Fr. pro Jahr)

Die Gebiihrenarten koénnen aufgrund
von zuséatzlichen Kriterien weiter diffe-
renziert werden:

i) Grosse, z.B. Staffelung der
Courtagesitze (bis 50’000 Fr.
zum Satz x, dariiber zum Satz y)

ii) Haufigkeit, z.B. Ticket-Fee
(fixe Gebiihr pro Borsenauftrag)

iii) Absatzkanal, z.B. spezieller
e-Banking-Tarif

iv) Markt, z.B. Courtageséitze
fiir Aktien Inland (1,2%),
Aktien Ausland (1,8%)

v) Produkt, z.B. unterschiedliche
Courtagesitze fiir Aktien und
Obligationen

Die Kombination von verschiedenen
Gebiihren mit ihren Differenzierungs-
arten zeigt, dass es eine Vielzahl von
Gestaltungsmoglichkeiten gibt. Leider
filhrt dies auch dazu, dass Pricing-
Modelle im Banking oft als zu kom-
plex und schwer verstindlich einzu-
stufen sind. Haufig sind die Gebiihren-
modelle also intransparent und nicht
anlegerfreundlich. Es erstaunt daher nicht,
dass die Gebiihrensysteme je nach
Kundensituation an ihre Grenzen sties-
sen und Sonderkonditionen zunehmend
an Bedeutung gewonnen haben.
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Gebiihrenmodelle

in der Vermogensverwaltung

Als Antwort auf die Frage nach der
Reduktion der Komplexitit haben ver-
schiedene Banken in den letzten Jahren
ihre Gebiihrenmodelle erweitert.

o Pauschalgebiihr (All-in-Gebiihr)
Dieses sehr einfache Gebiihrenmodell
erfreut sich bei vielen Kunden gros-
ser Beliebtheit, hat aber auch einen
gewichtigen Nachteil: Ein pauschaler
Satz geht von einem «durchschnittli-
chen» Kundenverhalten aus. In Zei-
ten sehr vieler Transaktionen profi-
tiert der Kunde, da der Satz fix in
Abhingigkeit seines Anlagevolumens
ist. In Zeiten weniger Transaktionen
fallen die Kosten jedoch hoher aus
als mit einem Standardmodell.
Erfolgsabhdngige Gebiihr
(Performance Fee)

Die Bankenbranche ging einen
Schritt weiter und entwickelte die
erfolgsabhingige Gebiihr (auch un-
ter dem Begriff Performance Fee be-
kannt). Dieses im institutionellen
Geschift seit langerem angewandte
Modell fiihrt dazu, dass die Anreiz-
strukturen von Leistungserbringer
(Vermogensverwalter) und Leis-
tungsbezieher (Kunde) noch stérker
angeglichen werden. Mit diesem
Modell zahlt der Kunde bei schlech-
ter Performance weniger und bei
guter Performance mehr als mit
einem Standard-Gebiihrenmodell.

Gebiihrenmodelle ohne
Vermogensverwaltungsmandat

Das All-in- bzw. das Performance-Fee-
Modell kommt naturgeméss nur in
einem Teilbereich der Bankdienstleis-
tungen, der delegierten Vermogensver-
waltung, zur Anwendung. Wie steht es
aber um die anderen Kunden, die kein
Vermogensverwaltungsmandat an die
Bank erteilt haben? Hier fallt der Kun-
de seine Anlageentscheide selber. Er-
fahrungsgemiss bildet diese Gruppe
weit mehr als die Halfte aller Anlage-
kunden einer Bank.

Innovation im Pricing

Bei der Entwicklung eines fortschritt-
lichen Gebiihrenmodells ist es unab-
dingbar, dass dieses auf der strategi-
schen Positionierung und dem Leis-
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tungsversprechen des Unternehmens
basiert. Dies bildet die Grundlage fiir
weitere Analysen. Untersucht man die
Vor- und Nachteile der unterschied-
lichen Gebiihrenarten, zeigt sich
schliesslich, dass eine Gebiihrenart mit
gewichtigen Vorteilen untervertreten
ist — nidmlich jene der unabhingigen
Servicegebiihr. In einem nachhaltigen
Modell sollte diese Gebiihrenart daher
verstirkt zum Einsatz kommen.

Das Halbtax-Modell der Bank Linth
Nachfolgend wird als Beispiel fiir ein
solches Modell jenes der Bank Linth —
das sog. Halbtax-Modell V — vorgestellt:

e Das Ziel: Gesucht wurde ein neues
Gebiihrenmodell, das «fair» und
«einfach» ist. Es soll moglichst
nachvollziehbar sein und sowohl die
Interessen des Kunden als auch die
des Leistungserbringers unterstiitzen.
Sprich, je mehr Vermdgen jemand
hat, desto tiefer soll die Belastung
sein, und je mehr Transaktionen je-
mand tétigt (unabhéngig von seinem
Vermogen), desto giinstiger sollten
die Transaktionskosten ausfallen.

e Die Losung: Der Kunde kauft sich
ein Halbtax-Abonnement fiir einen
bestimmten Betrag, welches ein Jahr
giiltig ist. Er erhélt somit das Anrecht
auf eine entsprechende Reduktion
der transaktionsabhéngigen (Cour-
tage) und transaktionsunabhéngigen
(Depotgebiihr) Gebiihr von 50%.

e Die Leistung: Wie bei der SBB, wel-
ches das Modell schon seit vielen
Jahren erfolgreich einsetzt, entschei-
det der Anleger selber, ob er auf-
grund seines Depotvermogens oder
seines individuellen Borsenverhal-
tens ein Halbtax-Abonnement ab-
schliesst und damit in den Genuss
tieferer Preise kommt — notabene fiir
die gleich hohe Beratungsqualitit,
denn das Halbtax-Abonnement wirkt
sich nur auf den Preis aus. Genau wie
beim Zugfahren, wo das Halbtax kei-
nen Einfluss auf die Reise in der
1. oder 2. Klasse hat.

e Die Vorteile: Das Modell ist neben
seiner einfachen und klaren Grund-
struktur auch als «fair» einzustufen,
denn ein Anleger mit einem eher
kleinen Depot und echer kleinen
Transaktionsvolumen ist gegeniiber
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Anlegern mit grossen Volumina
nicht benachteiligt, da die Courtagen
nicht nach Betragshdhe gestaffelt
sind. Trotzdem profitiert ein Anleger
mit héherem Depotvermdgen mehr,
da der zu zahlende Preis fiir das
Halbtax-Abo im Verhéltnis zu sei-
nem Vermogen geringer ausfallt.

Der Weg zur Servicegebiithr

Das Halbtax-Modell der Bank Linth
LLB AG zeigt, wie ein innovatives
Gebiihrenmodell aufgrund der Dimen-
sion «Preisrabattierung» ausgestaltet
werden kann. Andere Beispiele sind
z.B. die Biindelung von Dienstleistun-
gen in verschiedenen Paketen mit
unterschiedlichen Servicepreisen. So
kann ein Basispaket neben der Konto-
fiihrung auch den Zahlungsverkehr
und ein Depot beinhalten, wéihrend ein
Premiumpaket zusidtzlich noch Kredit-
karten, massgeschneidertes Reporting
oder proaktive Anlageideen umfasst.

Vorteile fiir Kunde und Anbieter
Innovatives Pricing ist nicht nur aus
Kundensicht begriissenswert. Auch fiir
den Anbieter bietet es klare Vorteile:
Die Einfithrung eines Abos (teilweise
auch als Paket- bzw. Servicegebiihr be-
zeichnet) fiihrt zu einer Stabilisierung
eines Teils der Ertrage und gibt eine
bessere Planungssicherheit im Hin-
blick auf die Abdeckung der fixen Kos-
ten in der Leistungserbringung.

Zusammenfassend kann festgehal-
ten werden, dass gerade in einem
anspruchsvollen Umfeld wie dem An-
lagegeschift bzw. dem Private Bank-
ing das Bediirfnis nach einer einfachen,
verstdndlichen und fairen Dienstleis-
tung — insbesondere auch im Pricing —
ein starkes Kundenbediirfnis ist. Dienst-
leistungsunternehmen, die dieses Be-
diirfnis professionell abdecken, werden
ihre heutigen und zukiinftigen Kunden-
beziehungen nachhaltig stirken bzw.
ausbauen.

1) Das Halbtax-Modell fiir Anlagegeschifte
wurde von der Bank Linth am 1. Januar
2012 lanciert. Mehr Informationen unter
www.banklinth.ch/halbtax

luc.schuurmans@banklinth.ch
david.sarasin@banklinth.ch
www.banklinth.ch



