Private

Mega versus Boutique —

Intermediare

haben die Wahl

Es gibt keine Blaupause fiir die erfolgreiche Wahl des idealen Finanzpartners. Wer als Intermediir jedoch individuelle
Losungen und eine langfristige Partnerschaft sucht, trifft mit einer Boutique-Privatbank zielsicher ins Schwarze.

Von Tobias Wehrli, Leiter Intermediaries VP Bank Gruppe

Vor rund 30 Jahren hatte man als Bank-
kunde tatséchlich noch die sprichwort-
liche Qual der Wahl: Fiir das Jahr 1989
filhrte die schweizerische Bankensta-
tistik 631 Banken auf. Per Ende 2015
waren es gerade noch 266 Institute.
Dazu passt, dass sich auch die Zahl der
Privatbanken in den letzten Jahren deut-
lich reduziert hat. Seit 2006 hat sie um
mehr als einen Viertel auf rund 130
Institute abgenommen — und die Ent-
wicklung hélt an. Treiber sind vor al-
lem Rentabilitétsprobleme, mangelnde
Grosse sowie Geschiftsmodelle, die
nicht mehr den heutigen Anforderun-
gen entsprechen. Und weil der Druck
auf die Branche anhilt, rechnen einige
Experten damit, dass sich die Schwei-
zer Bankenszene in den nédchsten Jah-
ren weiter um bis zu 30% konsolidieren
wird.

Doch wihrend die Konsolidierung
in der Bankenbranche anhélt und zu
immer grosseren, globalen Finanzkon-
zernen fithrt, nimmt die Anzahl der In-
termedidre zu, die genau das Gegen-
teil suchen: kleinere Privatbanken mit
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einem Boutique-Ansatz, die massge-
schneiderte Losungen und einen erst-
klassigen personlichen Service bieten.

Keine Interessenkonflikte
durch Unabhiingigkeit
Zweifellos konnen grosse Banken ge-
wichtige Vorteile ins Spiel bringen, wie
etwa globale Netzwerke und eine breite
Palette von Dienstleistungen, die von
Steuerplanung bis zur Kunstberatung
alles Erdenkliche beinhaltet. Nichts-
destotrotz werden die grossen Markt-
teilnehmer immer wieder fiir ihren
unpersonlichen «Massenservice» kri-
tisiert. Auch wird der Wille — oder gar
die Fahigkeit—grosser Finanzunterneh-
men in Frage gestellt, den Aufbau und
die Pflege langfristig angelegter Bezie-
hungen in den Mittelpunkt ihres Stre-
bens und Tuns zu stellen.
Finanzinstitute wie die VP Bank
konnen mit ihrem Boutique-Ansatz fiir
sich geltend machen, dass sie ein deut-
liches Plus an personalisierten Dienst-
leistungen bieten und gleichzeitig mit
weniger potenziellen Interessenkonflik-

ten konfrontiert sind. Der starke Fokus
auf Kundenbediirfnisse iiber alle Orga-
nisations- und Hierarchieebenen hin-
weg ist zweifellos eine der grdssten
Starken des Boutique-Ansatzes: Die
Mitarbeitenden in der Bank setzen sich
fiir dieselbe Sache ein und ziehen
gleichsam am selben Strick. Als unab-
hingiger Marktteilnehmer kénnen wir
ausserdem auf ein Produkt-Universum
zurlickgreifen, das dem Angebot der
grossen Player nicht nur ebenbiirtig,
sondern invieler Hinsichtiiberlegen ist.
Kunden erhalten so Losungen, die,
nicht zuletzt dank der weltweiten Zu-
sammenarbeit mit renommierten Part-
nern, schwer zu iibertreffen sind. Dazu
gesellt sich der traditionell starke Fokus
auf langfristige Beziehungen mit unse-
ren Intermedidren, die wir als zuverlas-
sige Privatbank aktiv unterstiitzen.

Erstklassige Losungen

mit personlicher Note

In der Zusammenarbeit mit Intermedié-
ren zeigt sich dieser Boutique-Ansatz
der VP Bank in Dienstleistungen und
Produkten, die gezielt auf deren Be-
diirfnisse ausgerichtet sind. Mit unse-
rem Key Account Management bieten
wir zum Beispiel einen umfassenden
Beratungsansatz fiir Treuhdnder und
externe Vermdgensverwalter an, mit
welchem die wichtigsten Dienstleistun-
gen massgeschneidert zur Verfiigung
stehen. Das Angebot wird durch ein
Active Advisory Team ergénzt, das mit
engagierten Investment Consultants pro-
aktiv Services wie kurz- und mittelfris-
tige Anlageempfehlungen, Portfolio-
Consulting oder Switch-Empfehlungen
zur Verfiigung stellt. Gleichermassen
auf die Bediirfnisse der Intermedidre
ausgerichtet ist auch die Informations-
plattform ProLink, auf der die Inter-
medidrkunden auf eine Vielzahl von
Informationen zum Marktgeschehen so-
wie auf einen Wissenspool mit steuer-
rechtlichen und anderen gesetzlichen
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Themen zugreifen konnen, die fiir sie
und ihre Kunden von grosser Wichtig-
keit sind. Die Plattform bereitet unter
anderem komplexe Themen wie Fatca,
Mifid I oder den automatischen Infor-
mationsaustausch (AIA) verstindlich
auf und bietet Marktempfehlungen an.
Gleichzeitig ermdglicht sie die Teil-
nahme an monatlichen Market-Update-
Calls oder situativ stattfindenden Calls
zu regulatorischen Entwicklungen, bei
denen ein exklusiver Austausch mit Ex-
perten der VP Bank erfolgt.

Vorsprung durch Agilitit

Dartiber hinaus haben kleinere Unter-
nehmen Prozesse und Systeme aufge-
setzt, die erfahrungsgemiss flexibler
und schneller skalierbar sind als jene
der grossen Marktteilnehmer. Als kun-
denzentrierte Privatbank flir anspruchs-
volle Privatpersonen und Intermedidre
ist die VP Bank sehr beweglich und
kann sich schnell auf verdnderte Kun-
denbediirfnisse und neue Moglichkei-
ten ausrichten. Basis hierfiir sind flache
Unternehmenshierarchien, kurze Ent-
scheidungswege und die Ndhe zum
obersten Management.

Schliesslich entkréftet sich auch das
Argument der grossen Netzwerke, die
den globalen Mega-Banken zur Verfii-
gung stehen. Als eine der grossten Ban-
ken auf dem Finanzplatz Liechtenstein
ist die VP Bank Gruppe neben dem
Hauptsitz in Vaduz an sechs weiteren
Standorten weltweit vertreten: in der
Schweiz, Luxemburg, den British Vir-
gin Islands, Singapur, Hongkong und
Russland. Dazu kommt ein weltweites
Netz von Partnerschaften, das die Kun-
denberater mit exzellentem internatio-
nalem Know-how unterstiitzt. Damit ist
die VP Bank gross genug, um die ent-
scheidenden Dienstleistungen in erst-
klassiger Qualitét erbringen zu kénnen
und klein genug, um einen personlichen
Kontakt mit den Kunden zu pflegen.
Die internationale Prasenz erlaubt uns
ausserdem, bei Beratung und Abwick-
lung die landerspezifischen Rahmenbe-
dingungen direkt miteinzubeziehen und
Intermediére passend zu unterstiitzen.

Stabilitiit als Fundament

Angesichts der anhaltenden Konsoli-
dierung ist Stabilitdt ein weiterer Er-
folgsfaktor in der Zusammenarbeit so-
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wohl mit Intermedidren als auch mit
Privatkunden. Die Frage, die sich bei
der Wahl eines Finanzpartners stellt, ist:
«Wird die Bank auch in Zukunft noch
dasein?» Gerade fiir Familienunterneh-
men und Intermediére, die fiir mehrere
Generationen planen, ist dies eine wich-
tige Uberlegung. Die VP Bank ist seit
iiber 60 Jahren ein bewéhrter Bankpart-
ner fiir anspruchsvolle Intermedidre
und in der Folge auch fiir deren Kunden.
Bei der VP Bank ist das Intermediér-
geschift gewissermassen Bestandteil
ihrer DNA. Thr Griinder, Guido Feger,
war selbst einer der erfolgreichsten
Treuhdnder Liechtensteins, und der In-
termedidrbereich ist seither eine Kern-
kompetenz der VP Bank Gruppe —wohl
kaum ein Institut misst diesem Kunden-
segment eine dhnlich grosse Bedeutung
bei. Die Bank ist modern aufgestellt
und entwickelt sich gezielt entlang der
Bediirfnisse der Intermediére weiter—so
wie sie das schon immer gemacht hat.
Ein weiterer Garant fiir Kontinuitét,
Unabhéngigkeit und Nachhaltigkeit der
VP Bank Gruppe ist ihre Finanzstérke:
2016 konnte sie beispielsweise ihre
Kernkapitalquote weiter von 24,4 auf
iiberdurchschnittliche 27,1% steigern.
Kiirzlich hat die Ratingagentur Standard
& Poor’s auch das sehr gute «A—»-Rating
fiir die VP Bank bestitigt und den Aus-
blick von «stabil» auf «positiv» erhoht.
Dieses Rating und der positive Ausblick
bestitigen das solide und erfolgreiche
Geschéftsmodell der VP Bank Gruppe.
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Sie ist eine der wenigen Privatbanken
in Liechtenstein und der Schweiz, die
von einer internationalen Ratingagen-
tur bewertet werden.

Sicher voraus — ein hoher Anspruch
Schliesslich kommt dazu, dass Liech-
tenstein, das Heimatland der internatio-
nal titigen VP Bank Gruppe, im Unter-
schied zu vielen Landern erfolgreich
Reformen zur Transformation des Fi-
nanzplatzes umgesetzt hat. Damit de-
monstriert das Land Weitsichtund Hand-
lungsfahigkeit. Beides hatte Liechten-
stein einst auch mit dem EWR-Beitritt
bewiesen. Der Liechtensteiner Finanz-
platz steht heute sehr gut da — und mit
ihm die VP Bank. Sie ist, was Privat-
personen und Intermedidre von ihrem
Bankpartner erwarten: gross, da wo es
hilft, aber klein, dort wo es zéhlt. Dieser
Ansatz spiegelt sich auch in unserer
Kernbotschaft wider: Sicher voraus!
Damit kondensieren wir in zwei Worten
die Position der Bank. Wir behalten Ver-
anderungen auf dem Radar und nutzen
diese gezielt zu unseren eigenen Guns-
ten. Dabei sind wir gut geriistet, mit
konkreten Massnahmen den Herausfor-
derungen zu begegnen und Chancen zu
nutzen. Unsere sehr solide Kapitalbasis
ist dafiir eine ideale Voraussetzung.
Vorsprung, Kundennihe, Zuverlassig-
keit und Top-Service werden fiir die
VP Bank und ihren Geschiftserfolg wei-
terhin von zentraler Bedeutung sein.
tobias.wehrli@vpbank.com

Die VP Bank Gruppe: kurz und biindig

Die VP Bank AG wurde 1956 gegriindet und gehort mit 804 Mitarbeitenden per Ende
2016 (teilzeitbereinigt 738) zu den grossten Banken Liechtensteins. Heute ist sie an
den Standorten Vaduz, Ziirich, Luxemburg, Singapur, Hongkong, Moskau und Tortola
auf den British Virgin Islands vertreten. Die VP Bank Gruppe bietet massgeschneiderte
Vermogensverwaltung und Anlageberatung fiir Privatpersonen und Intermedidre.
Aufgrund der gelebten offenen Architektur profitieren die Kunden von einer unab-
hingigen Beratung: In die Empfehlungen einbezogen werden sowohl Produkte und
Dienstleistungen fithrender Finanzinstitute als auch bankeigene Investmentldsungen.
Die VP Bank ist an der Schweizer Borse SIX kotiert und hat von Standard & Poor’s ein
«A—»-Rating erhalten. Die Bank verfiigt tiber eine solide Bilanz und Eigenmittelaus-
stattung. Thre Ankeraktiondre sind langfristig ausgerichtet und garantieren dadurch
Kontinuitdt, Unabhingigkeit sowie Nachhaltigkeit.

VP Bank (Schweiz) AG - Bahnhofstrasse 3 - 8001 Ziirich - Schweiz
Tel. 0041 44 226 24 24 - info.ch@vpbank.com - www.vpbank.com

VP Bank AG - Aeulestrasse 6 - 9490 Vaduz - Liechtenstein
Tel. 00423 235 66 55 - info.li@vpbank.com - www.vpbank.com
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