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Welche Bank passt zu mir?

KRITERIEN Wer teilt meine Werte und deckt meine Bediirfnisse am besten ab?

Dominik Gasche

Die Kernkompetenzen der Vermogensver-
waltung heissen zuhoren kdnnen und Zeit
haben, um eine fiir den Kunden individuell
passende Losung zu finden. Daraus ent-
stehtVertrauen - der entscheidende Faktor
fiir eine langfristige Bankbeziehung. In der
Schweiz stehen mehr als zweihundert
Bankinstitute und noch mehr unabhén-
gige Vermogensverwalter zur Auswahl. Wie
findet man den richtigen Anbieter?

Uberlegen Sie sich als Erstes, was
Ihnen in Bezug auf Thre Bediirfnisse und
Werte wichtig ist. Suchen Sie sich im ers-
ten Schritt diejenige Bank aus, die mit
ihrer Struktur und ihrer Dienstleistungs-
kultur Thre Werte am besten teilt und de-
ren Dienstleistungspalette Thre Bediirf-
nisse abdecken kann.

VERTRAUEN UND KONTINUITAT

Suchen Sie einen Spezialisten fiir traditio-
nelle oder eher alternative Anlagen?
Einen Anbieter mit Fachkompetenz in
Fondslésungen oder eher Direktanlagen?
Einen Experten fiir Old Economy oder lie-
ber einen mit Affinitét zu neuen Techno-
logien? Mochten Sie nachhaltig investie-
ren, oder haben Sie andere Préiferenzen?
Die Unterschiede unter den einzelnen

Instituten sind grosser, als man vermutet.
Nicht jede Bank an Threm Wohnort wird
in die engere Wahl kommen. Eine profes-
sionelle Hypothekarbank ist mit grosser
Wahrscheinlichkeit kein versierter Ver-
mogensverwaltungsspezialist, und um-
gekehrt. Auch konnen pro Bediirfnis
mehrere Anbieter in Frage kommen, tiber
Orts- und Kantonsgrenzen hinweg. Ge-
rade die Vermogensverwaltung ist ortsun-
abhéngig, und der Blick {iber den Teller-
rand kann sich lohnen.

Wichtig ist die Kundenberaterin oder der
-berater. Kernaufgabe jedes Beraters ist,
dem Gegeniiber in allen Lebens-
abschnitten die passenden Dienstleistun-
gen vorzuschlagen und zu erbringen. Das
setzt voraus, dass die richtigen Fragen ge-
stellt werden und der Kunde auch bereit
ist, die notwendigen Antworten zu geben.
Viele Informationen sind persénlich und
wollen vertraulich behandelt werden. Fiir
eine gute Zusammenarbeit braucht es
entsprechend Vertrauen zwischen dem

Kundenberater und dem Kunden. Ver-
trauen entsteht mit der Zeit. Kontinuitét
in der Betreuung ist daher eine wichtige
Voraussetzung fiir nachhaltige Qualitit.

Scheuen Sie sich umgekehrt nicht,
dem Berater gezielt Fragen zu stellen,
beispielsweise ob er personlich ebenfalls
in die vorgeschlagenen Produkte oder
Strategien investiert.

DIE GEBUHREN

Die jahrlichen Kosten haben einen we-
sentlichen Einfluss auf die langfristige Ver-
mogensentwicklung. Nur auf die Gebiih-
ren zu achten, ist aber zu kurzsichtig. Was
niitzt ein niedriger Tarif, wenn er auf dem
Gesamtdepotwert berechnet wird, aber
nur rund die Hélfte der Anlagen eine ak-
tive Verwaltung benotigt? Auch schliessen
manche Angebote mehr Leistungen ein,

CHECKLISTE - WELCHE BANK PASST ZU MIR

Die passende Bank

o Wie nehme ich die Bank wahr, passt sie zu meinen Werten?

o Welche Dienstleistungen bietet sie?

o Weiss ich etwas Uber die Anreizsysteme? Stellt der

Kundenberater meine Interessen in den Vordergrund?

o Wie investiert mein Berater selbst?

o Entspricht das Angebot meinen jetzigen Bediirfnissen,

und kann sie mich auch in den kommenden Lebensabschnit-

ten begleiten?

Der passende Berater

o Versteht mich der Berater, und schldagt er mir passende

Losungen vor?

o Empfehle ich meinen Berater auch meiner Familie?

Emittiert das Institut eigene Produkte, die mir zusagen, oder
lege ich Wert auf vollstandige Unabhangigkeit?

Die passenden Gebiihren

¢ Verstehe ich, welche Kosten weshalb anfallen?

Mehrwert?

o Stehen die Kosten in einem effektiven Verhaltnis zu meinem

Die passende Strategie

Bedirfnissen?

o Deckt sich die zu erwartende Performance mit meinen

 Steht das Resultat in Einklang mit meiner Risikobereitschaft?

als man tatsdchlich braucht. Je einfacher
man seine Anlagen gestaltet, desto tiefer
sind meistens die Kosten. Achten Sie des-
halb darauf, dass Sie nur fiir den effektiven
Mehrwert bezahlen. Auch kann es sinn-
voll sein, nach einer performanceabhin-
gigen Gebiihrenberechnung zu fragen,

«Nur auf die Gebiihren
zu schauen, ist
zu kurzsichtig. Es zdhlt
das Gesamtpaket.»

um sich vor einem Worst-Case-Szenario
mit schlechter Performance und hohen
Gebiihren zu schiitzen.

Zur Kostenbilanz gehort auch, sich be-
wusst zu werden, dass man mit dem
Ubertragen der Verantwortung fiirs Ver-
mogen Zeit gewinnen und sie fiir andere
Dinge einsetzen kann.

Und schliesslich: Was niitzt eine
hervorragende Aktienperformance auf
vielleicht 20% des Gesamtvermogens,
wenn man aufgrund seiner Lebens-
situation auch 50% in Aktien investieren
konnte? Oder wenn umgekehrt jemand
trotz hoher Aktiengewinne vor lauter
Angst nicht mehr gut schlafen kann? Sind
die Anlagen auf die individuellen Bediirf-
nisse ausgelegt, wird auch das Resultat
mit grosser Wahrscheinlichkeit den Er-
wartungen gerecht.
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