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Die Zukunft im Private Banking heisst
Wachstum durch Innovation und person-
liche Betreuung. Voraussetzung dazu ist
ein mit einer unternehmerischen DNA
ausgestattetes Personal. Dieses muss
nicht nur die umfassenden Bediirfnisse
der meist selber als Unternehmer tdtigen
Kunden verstehen, sondern auch zu einer
360°-Betreuung bereit sein. Nur mit die-
sem geschiftsorientierten Denken der
Belegschaft haben Privatbanken eine
Zukunft. Nur so konnen sie innovative
Angebote entwickeln und Marktanteile
gewinnen.

In der globalisierten Marktwirtschaft
sind die fritheren Grenzen gefallen und
eine Privatbank muss sich in neue Wachs-
tumsmaérkte diversifizieren. Der vermo-
gende Kunde versteht sich heute als
«global citizeny, der iiberall in der Welt
zuhause ist und daher auch von der Privat-
bank einen international ausgerichteten
Service wiinscht. Aus dieser Perspektive
gibt es fiir eine Boutique viele Mdoglich-
keiten, um zu wachsen und die Wohlfahrt
in aufsteigenden Léndern zu bedienen.
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Ziirich als internationale Drehscheibe
Das Schweizer Private Banking baut hier
auf seine bewihrten Starken. Es ist kein
Zufall, dass in den Wirren der verschie-
denen Finanzmarkt-Krisen der Franken
stets zur Stérke neigt. In einer unsicherer
werdenden Welt suchen die Kunden mehr
als zuvor Stabilitdt. In diesem Zusam-
menhang ist das internationale Finanz-
Zentrum Ziirich attraktiv fiir Kunden aus
aller Welt. Es baut seine Attraktivitét und
Starke im Private Banking konstant aus.
Ziirich gehort zu den fiihrenden Finanz-
Zentren, wie der «Global Financial Cen-
tres Index» zeigt. Dort rangiert Ziirich
auf dem 5. Platz in der Welt und auf dem
2. Platznach London in Europa. Die jahr-
lich exportierten Serviceleistungen der
Banken beliefen sich in den vergangenen
Jahren auf iber 15 Mrd. Franken. Fiir
internationale Kunden im Cross-Border-
Geschift ist die Schweiz das grosste
Finanz-Zentrum.

Agile und zukunftsorientierte Ban-
ken haben im verdnderten Umfeld paral-
lel mit ihren Mitarbeitern die Weichen
gestellt. Durch einen innovativen Ap-
proach und kurze Wege konnen sie ra-
scher entscheiden und handeln. So wird
die Grosse einer Bank zum wesentlichen
Vorteil. Bei der Bank Reyl arbeitet das
Zurich Office eng mit der weltweit ope-
rierenden Gruppe zusammen. Ziirich
spielt eine entscheidende Rolle fiir das
kiinftige Banking: Es ist einer der wich-
tigsten Standorte in der globalen Bank-
ing-Landschaftund generiertauch fiir die
weltweit operierende Reyl-Gruppe Leads
in allen Geschéftsfeldern. Im Herzen von
Europa zu Hause aber in einem globalen
Setup eingebunden, steht den Kunden in
Zirich eine Vielfalt von Services zur
Verfiigung. Die Bank Reyl in Ziirich zeigt
als ideales Beispiel, wie man Grenzen
iiberwindet, gemeinsam Briicken schldgt
und, wie die Engldnder sagen wiirden:
«how to get things done for the client.

Unternehmerisches Angebot
Die typischen Schweizer Werte im Pri-
vate Banking kénnen vor allem in einer

von der Familie gefiihrten, unternehme-
rischen Bank gelebt werden. Wichtig
sind Unabhéngigkeit, Unternechmertum
und Innovation. Nur so kdnnen Privat-
banken ihren Unternehmer-Kunden das
Gewlinschte bieten — Partner sein fiir
eine unabhingige Beratung. Zu diesem
Boutique-Service fiir VIP-Kunden ge-
horen Themen wie Nachfolgeregelung
im Familien- und Unternehmensbereich,
Beratungsdienstleistungen bei Ubernah-
men und Fusionen und vieles mehr. Es
geht um die Betrachtung der ganzen Ver-
mogensstruktur — inklusive Immobilien,
Beteiligungen oder Depots bei anderen
Banken.

Innovative Banken

sind Partner und keine Verkiufer

Im Private Banking haben heute Bou-
tiquen die besten Chancen: Es zédhlt nicht
in erster Linie die Grosse, sondern die
Positionierung am Markt. Das fiihrt zu
einem wichtigen Differenzierungsmerk-
mal: Eine mittelgrosse Privatbank hat
Zeit fiir ihre Kunden und ihre Bediirf-
nisse. Das kann man mit dem Erfolg in
einer Nische umschreiben: Genau wie
sich die Schweiz als eines der kleinsten
Lander mit ausgewdhlten Innovationen
auf dem Weltmarkt behaupten kann, kon-
nen dynamische Institute sich global ge-
sehen auf eine Nische und einen innova-
tiven Approach konzentrieren. Das fiihrt
zu einer dynamischen Mitarbeiterkultur.
In einer unternehmerischen Privatbank
dominiert daher nicht das «Inhouse-Den-
ken»; die Kultur ist vielmehr von der
Kundensicht geprigt.

Dies resultiert in hochspezialisierten
Losungen fiir Family Offices und Ver-
mogensverwalter in Bereichen wie Fund-
Custody-Ldsungen in der Schweiz oder
Malta und spannenden Investitionsmog-
lichkeiten in Schwellenldndern und neu
erschlossenen Mirkten sowie Produkt-
innovationen im Bereich von Private Pla-
cement Bonds.
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