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Was ist gutes Private Banking,  
und wohin steuert es? 

BRANCHENCHECK Wodurch zeichnet sich gutes Private Banking aus, was sind seine Prinzipien, heute und morgen – unter dem Einfluss von Digitalisierung 
Wettbewerbsdruck und neuen Kundenbedürfnissen? Drei Vertreter unterschiedlicher Anbieter erklären, worauf es ankommt.

Das Bank- und Anlagegeschäft ist laufend im Wandel und richtet sich 
ständig auf neue, spezifische Kundenbedürfnisse aus. So weckt auch 
die Digitalisierung neue Bedürfnisse und entsprechende Geschäfts
modelle wie Digital Banking mit Robo Advise. Das ist durchaus sinn-
voll für Kunden mit einfachen Anlagebedürfnissen, die standardi-
siert gelöst werden können. 

Je höher die privaten Vermögen sind, umso spezifischer werden in der 
Regel die Problemstellungen des Kunden. Dann geht es nicht nur um 
Anlagefragen, sondern auch um grenz- und generationenüberschrei-
tende Optimierungen hinsichtlich Familienunternehmen, Immobi-
lien, Vorsorge, Steuern und Nachfolge. Online Banking und Robo Ad-
vise stossen da an ihre Grenzen. Vermögende Personen und Familien 
benötigen deshalb in erster Linie einen erfahrenen, kompetenten und 
vor allem unabhängigen Berater mit einem Umfeld, das Sicherheit 
bezüglich Daten, Regulierungen und Reputation bietet, sowie ein Netz-
werk von Experten, die spezielle Fragen und Aufgaben lösen können. 
Die Erfahrung lehrt, dass diese Anforderungen unabhängig vom Alter 
der jeweiligen Familienmitglieder gestellt werden.

Für die Erfüllung dieser Bedürfnisse stehen weder die Bank noch 
die  Technologie im Vordergrund, sondern die Dienstleistungen der 
unabhängigen Vermögensverwalter (UVV). UVV sind in der Regel 
unabhängig von Banken sowie Produktanbietern und haben einen 
sehr scharfen Fokus auf die Bedürfnisse von vermögenden Privat
kunden. Ihre Infrastruktur ist genau darauf ausgerichtet und ist ent-
sprechend schlank und übersichtlich. Eine umfassende Technologie-
plattform wäre unangebracht und zu teuer. Benötigt werden nicht 
einmal Bewilligungen für die Entgegennahme von Geldern sowie für 
die Führung von Konten und Depots, was nur mit einer Banklizenz 
möglich ist. Zwingend ist hingegen die personelle Kontinuität des 
Ansprechpartners, was wiederum eine Betreuung über verschiedene 
Generationen ermöglicht.

Klar muss der Berater heute modernste Technologie verstehen und ver-
wenden, um effizient zu arbeiten. So stehen zum Beispiel digitale Ver-
mögensverwaltungsplattformen mit standardisierten Schnittstellen 
zur Verfügung, die Informationen über den Kunden und sein Anlage-
verhalten analysieren. Damit kann er noch besser betreut werden. 
Über die neuen Plattformen kann ausserdem auf Compliance- oder 
Steuerexperten zurückgegriffen werden. Damit wird die Beratung noch 
effizienter, personalisierter und kundenorientierter.

Big Data ermöglicht in gewissen Bereichen wie dem Detailhandel 
Rückschlüsse auf Bedürfnisse und zukünftige Handlungsmodelle. 
Die durch Algorithmen eruierten Zusammenhänge können zukünf-
tige Entscheidungen beeinflussen, was vor allem dem Marketing 
wertvolle Unterstützung bietet. Allerdings fehlt den Algorithmen 
das «Log File» der unsichtbaren und nicht datenbasierten Motivation, 
die zu Entscheiden führt. 

Diese Motivation kann bisher nur im zeitlich aufwendigen Gespräch 
herauskristallisiert werden. Erst sie ermöglicht eine integrierte Be
ratung, bei dem Unterschiedliches mit hohem Wirkungsgrad mit
einander verbunden wird. Das analytische, kritische Denken, die 
Gegenüberstellung der Pros und der Kontras sowie der Austausch 
zwischen dem Berater und dem Beratenen verlangen Intuition, 
Know-how und Charakterstärke. 

Das Verhalten der Kunden und damit auch ihre Erwartungen ändern 
sich rasant. Das oberste Ziel für Banken ist deshalb, sie rechtzeitig zu 
erkennen und zu erfüllen. Sie müssen ihr Angebot basierend auf den 
neuen Anforderungen laufend optimieren und auf die Kundenbedürf-
nisse zuschneiden. Kurz: Was eine Bank anbietet – und vor allem wie 
und wo –, ist heute ausschlaggebend. 

Das Bedürfnis nach einfachen digitalen Lösungen nimmt zu: Wäh-
rend Kunden früher zum Beispiel die Geschäftsstelle aufsuchen muss-
ten, um ihre Hypothek zu verlängern, können sie dies heute rasch 
und  unkompliziert online erledigen. Bei komplexeren finanziellen 
Belangen hingegen ist der Bedarf an persönlicher Beratung nach 
wie vor gross. Wer etwa eine stimmige, umfassende Strategie für sein 
Anlage- und sein Vorsorgevermögen wünscht, Liegenschaften besitzt 
oder die eigene Unternehmensnachfolge regeln muss, will persön-
lich beraten werden. 

Um Kunden proaktiv den Service anbieten zu können, der aufgrund 
der persönlichen Lebenssituation angezeigt ist, müssen Banken – 
unterstützt durch eine optimale Nutzung von Daten – künftig noch 
besser als heute abschätzen, zu welchem Zeitpunkt welche Art  
von Beratung gefragt ist. Traditionelle Segmentierungsmodelle stos-
sen dabei an ihre Grenzen. Wir sind fest davon überzeugt, dass eine 
auf dem Kundenverhalten basierende Segmentierung künftig zent-
ral sein wird. Während für manche Kunden die persönliche Interak-
tion mit einem Kundenberater unverzichtbar ist, möchten andere 
die Dienstleistungen primär über digitale Kanäle nutzen. Entschei-
dend ist, dass die Kombination von persönlicher Beratung und 
digitalem Angebot sich konsequent an den individuellen Kunden-
bedürfnissen orientiert. 

Ein attraktives Online-Banking-Angebot ist heute zwar ein Muss, es 
ist  aber nicht allein der Grund dafür, dass jemand Kunde einer 
Bank  wird oder seine Bank weiterempfiehlt. Besonders in einer zu
nehmend digitalen Welt braucht es traditionelle Werte, um die Loyali-
tät der Kunden langfristig sicherzustellen.

Bei der Credit Suisse wird dies über die Kultur der Serviceexzellenz er-
reicht. Basierend auf einem kundenzentrierten Beratungsansatz haben 
wir klare Standards, die sowohl im persönlichen Umgang mit unseren 
Kunden als auch in unseren digitalen Kanälen gelten. Wir bieten un
seren Kunden konsequent Service auf höchstem Niveau an, wobei 
Kunden auch überrascht und ihre Erwartungen mehr als erfüllt werden 
sollen. Wir haben den Anspruch, diesen Ansatz über die ganze Bank 
hinweg zu leben – ob im direkten Kontakt mit den Kunden oder in 
Funktionen im Hintergrund.

Gleichzeitig ist der Markteintritt sogenannter Challenger-Banken mit 
ihren teils innovativen und vor allem flexiblen Lösungen ein Weckruf.  
Mehr denn je gilt es, das Angebot an die sich verändernden Be
dürfnisse der Kunden anzupassen sowie individuelle Produkte und 
Dienstleistungen zu schaffen. Um mit dem erhöhten Innovations-
tempo der Challenger-Banken mithalten zu können, müssen die 
Vorteile neuer Technologien effizient genutzt werden. Grossbanken 
sind hier im Vorteil: Sie haben sowohl das nötige Fachwissen als auch 
die Kapazitäten, um neue Lösungen rasch zu entwickeln oder auch 
solche von Dritten in das bestehende Angebot zu integrieren. Hinzu 
kommen eine hohe Skalierbarkeit neuer Lösungen und die weiterhin 
starken, etablierten Brands.

Personelle  
Kontinuität

Service auf  
höchstem Niveau

Zielgerichtete  
Beratung 

«Intuition, Know-how  
und Charakterstärke können nicht  

digitalisiert werden.»

«Besonders in einer   
digitalen Welt braucht es  

traditionelle Werte.»

Es hört sich wie eine Binsenwahrheit an, und doch ist es auf den 
Punkt gebracht: Gutes Private Banking stellt den Kunden und seine 
Bedürfnisse in den Mittelpunkt. 

In der Praxis leitet sich davon als ein erstes Prinzip ab, dass die Kunden 
heute nicht nur eine erstklassige Anlageberatung und eine gute Per
formance von ihrer Bank und ihrem Berater erwarten. Vermögende 
Kunden wünschen kluge Finanzberatung, die über reine Investment-
empfehlungen und Börsentransaktionen hinausgeht, eine Beratung, 
die ihre persönliche Situation, ihre Familie, ihr Unternehmen und ihre 
Lebenspläne abbildet. Sie soll auf den Kunden und seine spezifische 
Lebenslage zugeschnitten sein und Zukunftspläne ebenso wie anste-
hende Herausforderungen berücksichtigen.

Dabei muss man mit einem anspruchsvollen und oft bestens infor-
mierten Gegenüber mithalten können. Somit ist ein weiteres Merkmal 
gegeben, nämlich die Kompetenz der Mitarbeiter: Es ist ein Muss, 
dass Berater auf einem hohen und aktuellen Wissensstand sind und 
sich auf verschiedenen Gebieten auskennen. Ausser Befähigungen im 
persönlichen Umgang mit den Kunden braucht es gute fachliche 
Kenntnisse und die Stärke, rasch analysieren und die richtigen Lö
sungen eruieren zu können. Immer öfter und vor dem Hintergrund 
einer ganzheitlichen Beratung basieren Private-Banking-Lösungen 
auf einem Netzwerk von Finanzexperten aus diversen Disziplinen wie 
Investmentwissen, Finanzplanung, Liegenschaften-, Nachfolge- und 
Philanthropieberatung. 

Für ausgezeichnetes Private Banking von heute und morgen ist die 
Digitalisierung eine nicht mehr wegzudenkende Voraussetzung, die 
unsere Tätigkeit immer stärker beeinflusst. Technologie trägt dazu 
bei, die Beratung besser zu gestalten, ausser ihrer unternehmeri-
schen Komponente und dem Effekt, durch Effizienz Kosten zu mini-
mieren und dem zunehmenden Margendruck zu begegnen. Soge-
nannte Robo-Assistenten braucht es aktuell primär zur Erfüllung der 
regulatorisch geforderten Dokumentationspflicht. Sie erleichtern 
den Zugang zu den für jede Kundenbeziehung relevanten und aktu-
ellen Daten. 

Gleichzeitig bieten sich neue Möglichkeiten für die zielgerichtete Bera-
tung. Der Schlüssel liegt in der Zusammenführung der individuellen 
Daten mit digitalen Informationen über Märkte, Produkte oder inter-
nationale Gesetze. Konkrete Anlagevorschläge werden automatisch 
generiert und sind unmittelbar im System dokumentiert. Daraus resul-
tieren nicht nur individuelle Lösungen, sondern von der Beratung bis 
zur Ausführung Zeitersparnis und Transparenz, die auch der Kunde 
wünscht. Schliesslich öffnet die Digitalisierung neue Kanäle und er-
möglicht es, vielfältiger mit dem Kunden zu interagieren und Informa-
tionen einfacher zur Verfügung zu stellen. Dass Daten- und Persönlich-
keitsschutz dabei unabdingbar sind, versteht sich von selbst. 

Den persönlichen Kontakt wird die Digitalisierung allerdings nicht 
ablösen, denn Private Banking ist und bleibt ein «People Business». 
Der Kontakt findet dabei möglichst lokal statt. Zugleich muss sich eine 
gute Vermögensberatung in der globalisierten Welt auch in einem 
internationalen Kontext bewähren, weshalb ein international agie
render Finanzdienstleister mit entsprechender Vernetzung und kriti-
scher Grösse Vorteile bietet. Unsere Branche befindet sich in einem 
rasanten Wandel, und daraus entstehen laufend neue Möglichkeiten. 
Doch einige Dinge, die gutes Private Banking ausmachen, sind unver-
ändert wichtig: Es gilt, nahe bei den Kunden zu sein, ihnen zuzuhören 
und ihre Anliegen ernst zu nehmen. 

Maurizio Genoni 
CEO, Limmat Wealth

Gian Rossi 
Leiter Schweiz, Bank Julius Bär 

Serge Fehr, Leiter Private & Wealth  
Management Clients, Credit Suisse (Schweiz)
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«Es ist ein Muss, dass Berater  
auf einem hohen und aktuellen  

Wissensstand sind.»

Victor Aerni

D ie Europäische Zentralbank (EZB)  
hat im Januar sämtliche Markt-
teilnehmer mit der Nachricht 

überrascht, dass bis weit ins Jahr 2020 
keine Zinserhöhung zu erwarten ist und 
das Wirtschaftswachstum der Eurozone 
deutlich niedriger als bisher erwartet aus-
fallen dürfte. Europäische und damit auch 
Schweizer Anleger stehen vor der Frage, 
ob das Tiefwachstum- und Negativzins-
umfeld die neue Norm ist und ob Europa 
das nächste Japan wird. Die Definition des 
japanischen Wirtschaftsumfelds basiert 
auf den folgenden vier Kriterien: eine 
lange Periode von Wachstum unter Poten-
zial (rund 0,5 bis 1% p. a., Eurozone rund 1 
bis 1,5%, USA rund 2 bis 2,5%), negative 
reale Zinsen, ein nominales Zinsniveau 
um null und  negative Inflation.

Japan erzielte in den zwölf Jahren von 
1997 bis 2009 (bis zur globalen Finanz-
krise) in nur zehn von fünfzig Quartalen 
ein Wachstum über Potenzial. Gleichzeitig 
lag die durchschnittliche Inflation bei 
0,2% und war in der Hälfte der Quartale 
sogar negativ. Seit der globalen Finanz-
krise hat Japans Bruttoinlandprodukt no-
minal nur 12% zugelegt, in der Eurozone 
stieg es um 25% und in den USA als der am 
besten aus der Finanzkrise kommenden 
Industrienation sogar um 44%. 

WAS DAFÜR SPRICHT
Ein Vergleich der Eurozone mit Japan zeigt 
mehrere Gemeinsamkeiten: Beide weisen 
massive Leistungsbilanz- und damit Spar-
überschüsse auf. Der Überfluss an Spar
geldern drückt das Zinsniveau. Zweitens 
sind beide Volkswirtschaften mit einer 
überalternden Gesellschaft konfrontiert, 
wobei ältere Generationen in der Tendenz 
mehr sparen, als sie konsumieren, was die 
Wirtschaft bremst. 

Drittens führt die Kombination der De-
mografie und der wegen des tiefen Zins-
niveaus fehlenden Anlagerendite zu einer 
massiven Belastung des Pensionssystems 
und damit des Staatshaushalts. In der Folge 
fehlen die Gelder für wachstumsfördernde 
(Infrastruktur-)Investitionen. Viertens sind 
beide Bankensysteme aufgrund des tiefen 
Zinsniveaus und unbereinigter Altlasten 
unprofitabel, was die Kreditvergabe und 
damit wiederum das Wachstum bremst.  

Es gibt aber auch Punkte, die gegen die 
«Japanisierung» Europas sprechen. Bis 
jetzt gab es in Europa nur wenige Perio-
den mit negativer Inflation, und die letz-
ten zwei Jahre haben gezeigt, dass die 
Region auch über Potenzial wachsen 
kann. Dies basiert darauf, dass Europa 
über die Exporte stark vom Wachstum der 
Schwellenländer (vor allem Chinas) profi-
tieren kann. Wir prognostizieren, dank 
den Schwellenländern, für 2019 weiterhin 
ein Wachstum von 1,3%, was dem Poten-
zialwachstum entspricht. 

DIE ARGUMENTE DAGEGEN
Entsprechend dürfte die EZB im Verlauf 
von 2020 mit ersten Zinsschritten begin-
nen. Die Zinsen werden allerdings lange 
Zeit unter dem historischen Niveau notie-
ren, und die Realzinsen nach Inflation 
werden negativ bleiben. Die finanzielle 
Repression hält demnach an. 

Mehrere Studien zeigen, dass das lang
jährige Tiefzinsumfeld das Überleben von 
sogenannten Zombies ermöglicht hat – 
Unternehmen, die nicht wettbewerbs
fähig und unprofitabel sind. Die OECD 

schätzt, dass beispielsweise in Italien un-
gefähr 10% aller Unternehmen Zombie-
Gesellschaften sind. 

Mit dem Ende des Quantitative Easing 
(quantitative Lockerung) wird diese Un
terstützung wegfallen, und die überleben-
den, wettbewerbsfähigen Unternehmen 
werden dank einem wieder fairen Preis-
umfeld profitieren. Diese überfällige 
Strukturbereinigung dürfte der europäi-
schen Wirtschaft mittelfristig wieder zu 
mehr Wettbewerbsfähigkeit verhelfen.

Entsprechend ist es noch zu früh, die 
«Japanisierung» Europas anzukündigen. 
Die Risiken bleiben aber gross, und der 
langfristig orientierte Investor sollte seine 
Anlagestrategie überdenken (vgl. Textkas-
ten nebenan),  um nicht in der finanziel-
len Repression gefangen zu bleiben. 

Victor Aerni, Equity Partner, 
Pictet Wealth Management

Droht Europa die «Japanisierung»?
INVESTIEREN Euroland und Japan haben mehrere Gemeinsamkeiten. Noch ist es zu früh, die «Japanisierung» Europas anzukündigen.
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Ein minimales Wachstum, wie seit Jahren in Japan, käme an der Börse schlecht an.

Pictet Wealth Management erwar-
tet für die nächsten zehn Jahren 
eine Rendite von 0,6% p. a. für 
Euroliquidität, –0,4% für deutsche 
Staatsanleihen und 1,4% p. a. für 
Euro-Unternehmensanleihen. 
Anlegern bleiben vier Möglich
keiten, wenn sie der finanziellen 
Repression entgehen wollen:

• � Erhöhung der Aktienquote 
Aktien, v. a. von Qualitätsunter-
nehmen mit starken Fundamen-
taldaten und stabiler Dividende, 
sind weiterhin attraktiv und bie-
ten einen gewissen Schutz bei 
Marktkorrekturen. Wir erwarten 
über die nächsten zehn Jahre 
eine Aktienrendite von rund 5 bis 
6% p. a., wobei die Dividende 
rund 50 bis 60% davon ausma-
chen dürfte.

• � Erhöhung des Währungsrisikos 
Dollar-Unternehmensanleihen 
aus Industrie- und Schwellenlän-
dern bieten eine verhältnismäs-
sig attraktive Rendite. Wir erwar-
ten über zehn Jahre rund 4 bis 
4,5% Rendite in Dollar, unter In-
kaufnahme eines erhöhten Wäh-
rungsrisikos zur Referenzwäh-
rung Euro/Franken.

• � Erhöhung der Immobilienquote 
Kotierte Immobilienlösungen 
(z. B. REIT) bieten je nach Region 
und Währung eine stabile Aus-
schüttungsrendite von 3  bis 4% 
und sind äusserst liquide.

• � Erhöhung der Illiquidität 
mit Privatmarktanlagen  
Private Equity und Private Real 
Estate bleiben attraktive Anlage-
klassen mit einer erwarteten Ren-
dite von 10 resp. 6% p. a. Dies, 
weil insbesondere die Refinanzie-
rungskosten für Fremdkapital 
(Leverage) tief bleiben. Der Nach-
teil liegt darin, dass der Investor 
langfristig gebunden ist.

WAS TUN?
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2 Grosse Wachstumsunterschiede

Den Bedürfnissen der 
Kunden folgen

VERMÖGENSVERWALTER Unabhängige Vermögensverwalter werden zum  
Finanzdienstleister – im Fachjargon «verbundenes Geschäft».

 Markus Wintsch

Das Geschäftsmodell der unabhängigen 
Schweizer Vermögensverwalter (uVV) hat 
sich grundlegend verändert. Früher war 
eine teure Infrastruktur nötig, um Börsen-
news und Kurse in Realtime zu verfolgen, 
Analysen zu erstellen, akkurate Anlageent-
scheide zu treffen und sie an den Handels-
plätzen umzusetzen. Auch Administration 
und Reporting waren aufwendig und wur-
den zum Teil sogar von Hand ausgeführt.

Heute können alle, auch Kunden, on-
line die Börsenentwicklung verfolgen, 
Analysen und Meinungen einholen, Re-
portings einsehen oder konsolidieren. 
Robo Advisers helfen bei der Asset Alloca-
tion oder steuern das Portfolio gleich 
selbst. Als uVV den Markt «outzuperfor-
men» und sich so zu differenzieren, ist 
noch schwieriger geworden. Ein ganzer 
Wertschöpfungsteil des althergebrachten 
Modells des unabhängigen Vermögens-
verwalters ist weggebrochen.

Ein Vermögensverwalter sollte heute 
smarter als smart sein, um seine Existenz 

zu rechtfertigen. Wichtig ist, die Markt
lücke der Online-Anbieter zu kennen, um 
daraus Nutzen für die eigene Dienstleis-
tung zu ziehen. Ein Privatanleger hat oft 
nicht genügend Zeit und Erfahrung, um 
die Börsen zu verfolgen und Chancen und 
Risiken zu analysieren. Die Aufgabe über-
nimmt ein Vermögensverwaltungsprofi, 
und je grösser sein Team von Spezialisten 
ist, desto mehr Möglichkeit hat er, auch 
Anlagenischen und -produkte zu be-
treuen und neue Ideen zu entwickeln.

SMARTER ALS SMART
Doch wer sich rein darauf konzentriert, 
stösst an Grenzen. Nationale und inter
nationale Regulierungen haben immer 
mehr – teilweise komplexe – Implikationen 
für Vermögensanlagen, Immobilienbesitz, 
Steuern, Versicherung, Vorsorge und Nach-
folgeplanung. Je umfangreicher die Ver-
mögensstruktur ist und je komplexer die 
familiären und die unternehmerischen 
Verhältnisse einer Person sind, desto mehr 
Spezialwissen ist nötig, um diesen Anfor-
derungen gerecht zu werden. Die wach-
sende Komplexität bietet aber auch Chan-

cen. Sie kann der uVV nutzen. Das Angebot 
optimieren und erweitern, indem man 
über die Vermögensverwaltung hinaus-
geht, ist das Ziel, sei dies, Steuererklärun-
gen zu erstellen, Vorsorgevollmachten ein-
zuholen oder die Pensionsvorsorgepla-
nung anzubieten. In internationalen Fami-
liensituationen ist oft auch treuhänderi-
sche Unterstützung gefragt, mit Einbezug 
von Versicherungs- oder Trust-Lösungen. 

Moderne Vermögensverwalter haben sich 
in Richtung Finanzdienstleister entwi-
ckelt und richten ihre Wertschöpfungs
palette flexibel auf die Kundenbedürfnisse 
aus. «Verbundes Geschäft» nennt sich das 
im Fachjargon: dem Kunden möglichst 
viele Aufgaben abnehmen und aus einer 
Hand betreuen, damit er sich auf seine 
Kernkompetenzen konzentrieren kann.

«Einmannbetriebe», wie sie gängig wa-
ren, können solch umfassende Aufgaben 
heute nicht mehr bewältigen. Es braucht 
grössere, gut ausgebildete Teams mit Ge-
neralisten und Spezialisten mit solidem 
Know-how sowie Zugang zu einem brei-
ten Netzwerk. Entsprechend gewinnt die 
laufende Weiterbildung der Kundenbera-
ter an Bedeutung.  Auch die Anforderun-
gen an die Compliance und die Infrastruk-
tur nehmen laufend zu. 

Selbstverständlich können etliche 
Funktionen ausgelagert werden, doch der 
Trend zu grösseren uVV-Strukturen wird 

langfristig weitergehen. Mit der Grösse 
nehmen aber auch die Komplexität und 
der Druck zu, möglichst viele Gebiete 
samt ihren rechtlichen Voraussetzungen 
abzubilden und zu beherrschen.    

KUNDEN WISSEN LAUFEND MEHR
Auch der Kern der Aufgabe, die Vermögens-
verwaltung, ist gefordert. Die herkömmli-
che Asset Allocation mit klassischen Anla-

gen wie Obligationen und Aktien wird im 
aktuellen Tiefzinsumfeld und zunehmend 
volatilen Märkten von den Kunden hinter-
fragt. Vermögende Privatanleger diversifi-
zieren sich in Richtung Privatmarktanla-
gen, Renditeimmobilien und Kunstinvesti-
tionen. Es liegt auf der Hand, dass die Bera-
tungs- und Verwaltungskompetenzen auf 
diese Bereiche auszudehnen sind.  

Falls die Ansprüche der Kunden in 
einzelnen Fragen über das Know-how 
der Berater hinausgehen, müssen diese 
auf die ausgewiesenen Experten zurück-
greifen können. Denn bei aller Komplexi-
tät: Was früher für den Vermögensver-
walter galt, gilt heute auch für den mo-
dernen Finanzdienstleister: Schuster, 
bleib bei deinem Leisten.

Markus Wintsch, CEO, Swisspartners
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Aktuelles Produkt- und Dienstleistungsangebot externer Asset-Manager

Advisory-Portfoliomanagement/Anlageberatung

Family-O�ce-Dienstleistungen

Vermögensplanung

Hypotheken

Vorsorgeplanung

Steuerberatung

Diskretionäres Portfoliomanagement

«Dem Kunden möglichst 
viele Aufgaben 

abnehmen und aus einer 
Hand betreuen.»
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