PRIVATE BANKING

Swissness im Private Banking

Die Schweiz bietet traditionell hervorragende Bank- und Beratungsleistungen in einer ausgespro-
chenen Atmosphdre des Vertrauens. Die Schweiz ist aber kein Fluchthafen fiir Gelder kriminellen
Ursprungs. Ihre Wettbewerbsvorteile beruhen auf professionell hochstehenden Dienstleistungen.

Die Banken richten ihre Leistungspalette strikte auf die Kundenbediirfnisse aus. Diese sind gerade

in den letzten Jahrzehnten vielféltiger und anspruchsvoller geworden. Neue Personenkreise sind
vermdgend geworden und haben neuartige Bediirfnisse. Die Banken in der Schweiz bieten daher

heute vielseitige und hochwertige Leistungen des Wealth Management an. Die Schweiz soll der
beste Bankenplatz fiir Private Banking der Welt bleiben — und dafiir tun die Banken viel.

Der Bankenplatz Schweiz ist internatio-
nal renommiert, und die hohe Repu-
tation wurzelt in langer Tradition.
Schweizer Bankiers waren als Finanz-
berater, Vermégensverwalter und
Investoren schon in den vergangenen
Jahrhunderten auf den Biihnen der
Weltgeschichte anzutreffen. Bereits in
der Zeit vor der Franzésischen
Revolution war Genf beispielsweise ein
bedeutendes Finanzzentrum. Die
Genfer spielten eine wichtige Rolle in
der Finanzierung des Hofes von
Ludwig XIV. und im Handelsgeschift
Frankreichs. Auch die Stadte Zlirich,
Basel, Bern und St. Gallen haben eine
grosse Bankentradition.

Schon die frilhen Schweizer Bankiers
galten als Experten im internationalen
Wealth Management. Das Private
Banking gehért damit seit nahezu 300
Jahren zu den Kernkompetenzen der
Schweiz.

Herzstiick des Schweizer

Bankensektors
Heute gehort das Private Banking zu
den Herzstlicken des Schweizer
Bankensektors. Es trigt rund die Hélfte
zur Wertschépfung bei, mit der dieser
Sektor am Volkseinkommen partizi-
piert. Weltweit hat die Schweiz eine
fuhrende Stellung im Wealth Manage-
ment. Nahezu 30% all jener Vermo-
genswerte, welche Auslander
ausserhalb der eigenen Landesgrenzen
halten, werden von der Schweiz aus
verwaltet. Man schatzt, dass Schweizer
Banken insgesamt Kundenvermégen in
der Grassenordnung von 3400

Milliarden Schweizerfranken bewirt-
schaften. 60% davon stammen aus
dem Ausland, zu einem guten Teil aus
europdischen Staaten.

Private Banking in der Schweiz ist viel
mehr als reines Bankgeschéft. Es
besteht neben den geleisteten
Bankdiensten aus einem verwobenen
Geflecht wirtschaftlicher und gesell-
schaftlicher Institutionen und Aktivita-
ten. Ein bekannter Ziircher Bankier
sagte einmal dazu: “Private banking is
the full range of services that a client
may wish to obtain and this therefore
extends way beyond wealth manage-
ment. Swiss private banking starts at
the three international airports at
Zurich, Geneva and Basel and continues
via the railway stations and luxury
hotels of our country right up to the
doors of Spriingli's cake shop. Swiss
private banking encompasses our
hospitals, cultural institutions, media,
lawyers, shops, schools, universities
and, of course, our banks and asset
managers."”

Beratung in allen Lebensfragen
Die Leistungspalette des Private
Banking ist breit gefachert. Im Zentrum
stehen natdrlich die Dienste rund um
die Vermdgensanlagen. Die Verwaltung
eines Portefeuilles mit Anlagen in
Aktien und Obligationen gehérte bis
vor etwa 15 Jahren zu den von den
Kunden zur Hauptsache nachgefragten
Leistungen. Damit zusammenhéngend
war natirlich ebenfalls die Beratung zur
jeweiligen Zusammensetzung dieses
Portefeuilles gefragt. Der Schweizer

Bankier war aber auch damals schon fiir
seine Kunden da, wenn Rat und Tat in
Erbschafts- oder Steuerfragen gesucht
war. Die Kunden wussten das sehr
wohl; dem einen oder andern war der
Bankier gar Ratgeber in allen Lebens-
fragen.

In den neunziger Jahren haben sich
bekanntlich die Verhéltnisse gewandelt.
Weltweit sind die Vermégen stark
gewachsen, es gibt neue, vor allem
auch junge Besitzer grosser Vermbgen
mit neuen Bediirfnissen, die Lebensstile
haben sich verdndert und die Angebote
der Finanzdienstleister sind bedeutend
vielféltiger und komplexer geworden.
Diesem Wandel hat das Private Banking
Rechnung getragen. Eine im Private
Banking qualifizierte Bank wirkt heute
als Finanz-, Service- und Informations-
vermittler. Sie steht den Kunden neben
den reinen Finanzgeschéften als
Consultant mit zahlreichen speziellen
Beratungsleistungen zur Seite.

Vertrauen als Geschiaftsgrundlage
Die wichtigste Grundlage des Private
Banking ist das Vertrauen. Vertrauen
kann man sich nicht kaufen. Es muss
geduldig in langen Jahren sorgfaltiger
und fachkundiger Geschéftstatigkeit
erworben werden. Die Schweiz kann
als Finanzplatz auf internationales Ver-
trauen bauen. Neben den professionell
erbrachten Dienstleistungen, welche die
Finanzdienstleister aufgebaut haben,
schaffen auch wichtige kulturelle
Pragungen Vertrauen, namlich Zuver-
|dssigkeit, Qualitat und Sicherheit.
Private Banking ist in hohem Masse
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durch Swissness charakterisiert, wie
man das heute etwa nennt.

Vertrauen beruht im Private Banking
selbstverstindlich auch auf Vertraulich-
keit und Diskretion. Ein ausreichender
Schutz der finanziellen Privatsphére
bildet das Fundament, auf dem eine
vertiefte Beziehung zwischen Kunde
und Bank basiert. Dieser Schutz ist in
der Schweiz gewdhrleistet, Diskretion
gehort mit zu den kulturellen Eigenhei-
ten. Daher ist auch in andern Berufen
das Berufsgeheimnis in diesem Land
akzeptiert und abgesichert, beispiels-
weise bei Anwdlten und Arzten.

Aber eines ist zu betonen: Auch im
schweizerischen Bankwesen bietet diese
Diskretion keinen Schutz fir Gelder
kriminellen Ursprungs. Das Schweizer
Bankgeheimnis wird in Strafsachen
aufgehoben, z.B. bei Korruption,
Geldwascherei, Insiderhandel,
Terroraktivititen oder Steuerbetrug.
Die Wettbewerbsvorteile des Private
Banking nach Schweizer Art beruhen
nicht darauf, einen sicheren Hafen fiir
internationale Fluchtgelder zu bieten.
Sie beruhen auf den professionellen
Leistungsqualitaten, die ein modernes
Vermbgensmanagement bieten kann.

Orientierung an den Kunden-

bediirfnissen
Gegen Ende des letzten Jahrhunderts
dnderte sich weltweit die Landschaft im
Bereiche vermégender Privatkunden.
Die Vermégen wuchsen stark an. Neue
Technologien schufen neue Unterneh-
menstypen mit rasantem Aufbau von
Gewinn und Kapital. Plotzlich gab es
neben traditionellen Vermogenstragern
neue Selfmade-Milliardare, die ihr
Vermdgen als Unternehmer der so
genannten Dot-com-Industrie auf-
gebaut hatten. Dazu kamen Top-
Manager mit hohen Einkommen. Die
Salarierung europdischer Manager
glich sich den amerikanischen Verhalt-
nissen an, Aktien und Optionen wurden
als Entschddigungsformen iblich,
was zur Vermogensbildung auch in
Europa beitrug. Dazu kam eine
ungeahnte Bérsenentwicklung, die
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zusétzliche Vermogenswerte zu
schaffen vermochte.

Auf der Biihne des Private Banking
erschien ein neuer Kundentypus: junge,
vermdgende Privatkunden mit breit
gefacherten Erwartungen und héherer
Risikobereitschaft. Erfolge dieser
Pioniere veranlassten weitere Investo-
ren, in den Vermogensbildungsprozess
einzusteigen. Die Nachfrage nach
alternativen Investitionsformen wie
Hedge Funds, Venture Capital und
Private Equity entwickelte sich. Die
Software-Technologie half ihrerseits mit,
neue und komplexere Investmentstrate-
gien zu entwickeln. Derivate und
strukturierte Finanzprodukte wurden
Mode, und auch die eher traditionellen
Anleger bewegten sich weg von
Einzelanlagen und investierten in Fonds.
Die sich gleichzeitig ausbreitende
Globalisierung der wirtschaftlichen
Aktivitdten von Unternehmen und
Individuen hat die Mobilitdt erhéht und
eine stirkere internationale Streuung
von Grundbesitz und Unternehmens-

beteiligungen zur Folge gehabt. Die
daraus fliessenden Méglichkeiten
internationaler Steueroptimierung
schufen neue, anspruchsvolle Bera-
tungsbediirfnisse. Vermogende
Privatkunden verfiigen heute tber
Immobilien oder Unternehmen in
mehreren Jurisdiktionen. Sie sind in
verschiedenen Landern wohnhaft oder
erwerbstatig, und sie sind Biirger
unterschiedlicher Staaten.

Bei der steigenden Nachfrage nach
neuen Dienstleistungen im Private
Banking sind unterschiedliche Bedarfs-
muster zu beobachten. Sie hdngen eng
mit den persénlichen Umsténden der
Vermogensbildung neuer Kundenseg-
mente zusammen.

Viele vermbgende Privatpersonen sind
Unternehmer. Sie bilden daher ein sehr
bedeutendes Kundensegment des
Private Banking. In den USA besitzen
beispielsweise nahezu 50% der so
genannten High Net Worth Individuals
ein Unternehmen. Die Problemstellun-



Swiss Exchange in Ziirich

gen dieser Gruppe im Private Banking
hangen sehr mit dem Lebenszyklus des
Unternehmens zusammen. Am Anfang
ist der Unternehmer noch nicht ohne
weiteres ein interessanter Kunde fiir die
Banken. Er braucht aber bereits neben
Startkrediten auch Versicherungs-,
Vorsorge- und Steuerberatung. Ist die
Unternehmung erfolgreich und kann
Gewinne ausschiitten, benétigt der
Unternehmer fiir sich selbst eine
umfassende Finanzplanung, die ihn von
seinem Unternehmen unabhéngiger
macht. Eines der dringlichsten Themen
fiir die Unternehmer ist dabei die
Steueroptimierung. Dies besonders,
wenn die Unternehmung eine inter-
nationale Tatigkeit mit mehreren
Geschiftsdomizilen zu entfalten
beginnt. Mit gut aufgebauten
internationalen Unternehmensstruktu-
ren kénnen ndmlich erhebliche
Steuervorteile realisiert werden. Bei
weltweit operierenden Unternehmern
wird regelmdssig auch die Planung und
Optimierung eines gestreuten
Immobilienbesitzes zum Thema.

Bei Top-Managern, deren Vermdgens-
werte stark mit Stock-Options-Plédnen
zusammenhangen, besteht das Problem
darin, sie von der Unternehmung
unabhangiger zu machen. Hier sind
spezielle Verflissigungsstrategien
angezeigt und es sind parallel dazu vom
Arbeitgeber unabhingigere Vermo-
gensbestandteile aufzubauen.

Wieder ein anderes Bedarfsmuster
zeigen erfolgreiche Sportler und
Kinstler. Spitzensportler haben einen
extremen Lebenszyklus. Sie werden
frith im Leben reich und missen in der
Regel irgendwann eine zweite Karriere
mit viel niedrigerem Einkommen
starten. Sie brauchen also eine solide
Finanzplanung, die ihnen eine
nachhaltige Sicherung eines angestreb-
ten Lebensstandards verspricht. Gegen
Verlust von Honoraren, Leistungsprami-
en und Sponsoren missen sie abgesi-
chert werden. International aktive
Sportler haben zudem oft komplexe
Steueroptimierungsprobleme.

Auch Top-Entertainer haben ihre
grossten Einkiinfte oft schon in friihen
Jahren. Meist ist die Dauer der
eigentlichen Glanzperiode aber schwer
abzuschatzen. Die Einktinfte von
Kiinstlern sind daher kaum abzusichern,
was die Finanzplanung natiirlich
erschwert, Stars sind auch in psycholo-
gischer Hinsicht eine herausfordernde
Gruppe fir das Private Banking. Meist
haben ihre Agenten grossen Einfluss auf
die Entscheidungen, selbst in finanziel-
len Dingen. Und Stars zdhlen darauf, als
Berithmtheit behandelt zu werden. Im
Private Banking qualifizierte Schweizer
Banken kommen selbstverstandlich
gerade mit solchen Besonderheiten
speziell gut zurecht.

PRIVATE BANKING

Das Netzwerk entscheidet
Kénnen die heterogenen Bedirfnisse
vermogender Kunden vom heutigen
Private Banking alle erfiillt werden? Diese
Frage ist sicher berechtigt, war man es
doch frither gewohnt, dass die Bank aus
Griinden der Diskretion oder aus Berufs-
stolz alle Bediirfnisse nach Bank- und
Beratungsleistungen selbst und mit eige-
nen Bankprodukten erfiillen wollte. Die
gewaltige Entwicklung der Anforderun-
gen an die Dienste der Bank macht diesen
Ansatz schwierig und erschwert einen
exzellenten Service. Die Komplexitt von
Finanz-, Steuer- und Rechtsfragen und
die immense Zahl von verfligbaren
Produkten und Serviceleistungen
verlangen nach einer Spezialisierung.
Banken mit einem Beratungs- und
Betreuungsansatz, der die Klienten nach
wie vor ganzheitlich und umfassend im
Vermdgensmanagement unterstiitzen
will, haben deshalb ein Netzwerk von
Best-in-class-Angeboten entwickelt. Sie
setzen alles daran, den Aufbau und die
Pflege eines hoch qualifizierten Netz-
werkes als Wettbewerbsvorteil zu sichern.
Mit einer guten Ergdnzung der eigenen
Kernkompetenzen im Vermdgens-,
Steuer- und Liegenschaftsplanungsbereich
mit Aussenbeziehungen zu hoch quali-
fizierten Drittleistern kdnnen vermogende
Kunden umfassend und professionell
betreut werden. Dies unabhangig von der
eigenen Unternehmensgrosse; auch
kleinere Anbieter im Private Banking
kénnen ein solches Profil verwirklichen.
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die Jungfrau, Ende des 19. Jahrhunderts

Schliisselfaktoren fiir die Zukunft

des Schweizer Private Banking
Die Schweiz will ihre starke Marktstel-
lung im Private Banking halten und
ausbauen. Die im Private Banking
engagierten Banken verfolgen dabei drei
wichtige strategische Stossrichtungen.
Sie entwickeln ihre Geschaftsmodelle
laufend weiter, um ihr fiihrendes
professionelles Niveau stets zu wahren.
Dies in einer Zeit, in der die Komplexitat
des Wealth Management noch immer
zunimmt. Zweitens wirken sie mit aller
Kraft darauf hin, dass die Anspriiche an
die Privatsphére auch in Zukunft
gesichert werden kénnen, umgeben von
einem stabilen und vertrauenswiirdigen

HSBC Guyerzeller Bank — die beste aller Welten

politischen Klima. Die Schweiz hat hier
eine lange Tradition, welche die Kunden
schdtzen und die nicht verloren gehen
darf. Drittens arbeiten die Banken daran,
ihr Know-how und ihre Kompetenz
weiter auszubauen. Wissen und Kénnen
bilden einen Pfeiler des Erfolgs, der
immer wichtiger werden wird. Finanz-
marktrelevante Forschung bildet die
Basis fiir die Ausbildung der Filhrungs-
krafte und Berater im Private Banking.
Ein umfassendes Verstandnis der
internationalen Steuer- und Rechts-
grundsatze erweist sich als unerlasslich.
Cenau darauf arbeiten die Banken mit
aller Kraft hin, denn auch in Zukunft soll
es keinen besseren Ort fiir Bankgeschaf-

Eisenbahnprojekt des Schweizer Pioniers und Financiers Adolph Guyer-Zeller auf

te im Private Banking geben als die
Schweiz.

Fiir weitere Auskiinfte kontaktieren Sie bitte:

HSBC Guyerzeller Bank AG
Genferstrasse B

CH-8027 Zirich

Tel. +41 58 206 71 11

18, cours de Bastions
CH-1211 Genf 12
Tel. +41 58 206 71 12

Piazza Dante 8
CH-6900 Lugano
Tel. +41 58 206 71 15

Hier sind auch Auskiinfte (iber weitere
Niederlassungen erhaltlich.

Die Guyerzeller Bank wurde 1894 vom Schweizer Pionier Adolf Guyer-Zeller zur Finanzierung der weltbekannten
Zahnradbahn auf die Jungfrau bei Interlaken geschaffen. Der Pioniergeist des Griinders ist immer noch Leitbild dieser
Privatbank: nie aufgeben, bis die erwiinschte Losung gefunden ist. Neueste Entwicklungen beobachten und engagiert in
die Interessenlagen unserer Kunden tbersetzen. Informieren — prazis, schnell und diskret.

Umsichtiges Risikomanagement ist eine der zentralen Aufgaben und steht auch im Mittelpunkt der Wealth-Manage-
ment-Lasungen dieses Bankhauses. Es stellt hohe Anforderungen an die Professionalitit und die Vertraulichkeit. Enge
persdnliche Kontakte und eine ausgesprochen individuelle Betreuung sind daher Eigenheiten des Stils der HSBC Guyer-
zeller Bank mit ihrer (iber hundertjdhrigen Tradition in der Vermdgensplanung. Das hohe Mass an Eigenverantwortung
macht deren erfahrene Berater zu verldsslichen Partnern — auch in schwierigeren Zeiten.

Die Kundschaft der HSBC Guyerzeller Bank hat Zugang zum Besten aus zwei Welten: Einerseits erlebt sie das personliche
Ambiente und die Privatsphére der Schweizer Privatbank mit iiber Jahrzehnte erfolgreich umgesetzter Erfahrung in der
Strukturierung und Betreuung grosser Vermdgen. Andererseits schafft die Zugehérigkeit zur HSBC Gruppe wertvolle
Synergien und gibt Zugang zu erstklassigen Dienstleistungen des fiihrenden und weltweit prasenten Finanzhauses.
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