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Was ist gutes Private Banking?

UMFRAGE Die Beziehung zwischen Kunde und Bankier ist etwas Besonderes. Doch wie unterscheiden sich die Anbieter, was sind die

Trends, und wie kann der Standort Schweiz seine Vorteile am besten ausspielen? Vier Experten haben die Antworten.

Gutes Private Banking gedeiht auf

einer gesunden Vertrauensbasis. Sie

wird erreicht, indem man seinen
Kunden sehr gut zuhort und ihnen mit
fachlicher Kompetenz, Empathie und gu-
tem Service massgeschneiderte Losungen
aufzeigt. Ein weiterer wichtiger Punkt ist
die Kontinuitét in der Kundenbetreuung.
Langjahrige Mitarbeiter und Teamansatz
sind hier die zentralen Stichworte.

Der Finanzplatz Schweiz ist welt-

weit einer der einzigen Orte, wo

Servicequalitét, Investment-Know-
how, politische- und Wahrungsstabilitat
zusammenkommen. Angesichts der zu-
nehmenden Unsicherheit der politischen
und finanziellen Welt wird diese Kombi-
nation fiir vermogende Kunden auch in
Zukunft dusserst attraktiv sein.

Victor Aerni, Equity Partner
Pictet Wealth Management

«Es werden diejenigen
gestdrkt aus
der Krise hervorgehen,
die antizyklisch
investieren.»
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Der Finanzplatz wird in der Schwei-

zer Politik als auch in der Offentlich-

keit nicht mehr als Starke und Wett-
bewerbsvorteil wahrgenommen. Andere
Standorte wie London, Luxemburg oder
Singapur positionieren ihren Finanzplatz
deutlich aktiver und gewinnen damit an
Marktanteil und somit auch an hoch qua-
lifizierten Arbeitspldtzen. Insbesondere
die Konkurrenz in Asien wird weiter zu-
nehmen. Umso mehr miissen wir darauf
achten, dass der Finanzplatz Schweiz von
hoher Qualitit, Kompetenz und Innova-
tionsfahigkeit gekennzeichnet bleibt. Der
Finanzplatz ist wichtig fiir die Schweiz,
und wir Banker miissen dafiir sorgen, dass
wir alle darauf stolz sein konnen.

Abgesehen von der Kontinuitdt in

der Betreuung, die jeder Wettbewer-

ber hervorheben wird, ist Unabhén-
gigkeit unser wichtigstes Leitmotiv. Dies
erlaubt uns, immer wieder unsere Pro-
zesse und Vorgehen zu hinterfragen und
uns fiir die nachhaltige Starkung der
Kundenbeziehung zu entscheiden. Dabei
zielen wir nicht auf kurzfristigen Gewinn,
sondern ergreifen Massnahmen zur lang-
fristigen Absicherung derVermdogen unse-
rer Kunden. Auch die geschiftsfithrenden
Partner unserer Bank denken langfristig,
was in Krisenzeiten ein grosser Vorteil ist.
Es werden diejenigen Banken gestérkt aus
der derzeitigen Krise hervorgehen, die die
notwendigen Reserven haben und anti-
zyklisch investieren kénnen.



