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Kommt der gléserne Kunde auch
in der Schweiz, und wie bewahre
ich, als steuerkonformer
Bankkunde, meine Privatsphire?

Umfrage: Hanspeter Frey

Die Unsicherheit der globalen Wirt-

schaft und die Turbulenzen auf den

Finanzmaérkten wecken wieder ver-
mehrt das Verlangen nach Sicherheit -
Sicherheit nicht nur als Vertrauen in die
Stabilitiit einer Bank, sondern auch, mit
kompetenten und langfristig orientierten
Partner unterwegs zu sein. Anbieter, die
ihre Kunden entlang ihres Lebenszyklus
in allen Themen beraten kinnen (Vor-
sorge, Nachfolge, Steuern, Finanzierung,
Anlagen usw.) und ihre Erwartungen er-
fiillen, werden sich langfristig am Markt
durchsetzen und differenzieren kéinnen.
Als die «nahe Bank» und die sicherste
Universalbank der Welt stehen wir unse-
ren Kunden als kompetenter und verliss-
licher Partner zur Seite.

An erster Stelle stehen die Kunden-

bediirfnisse, Wenn wir verstehen,

was der Kunde erwartet und wie
viel Risiko er tragen kann und will, kén-
nen wir auf ihn zugeschnittene Anlage-
l6sungen bieten. Sie alle basieren auf
einem transparenten und systemati-
schen Anlageprozess, bei dem die Kosten
transparent ausgewiesen werden. Kun-
den sind bereit, einen angemessenen
Preis fiir Dienstleistungen, die ihnen
Nutzen stiften, zu zahlen. Hier ist beson-
ders der perstnliche Betreuer gefordert,
eine wahrnehmbare und nutzenbrin-
gende Leistung zu erbringen.

Kunden profitieren von unseren

E-Banking- und Mobile-Banking-

Losungen, die laufend erweitert und
ausgebaut werden. So kénnen sie die
Bankdienstleistungen zeit- und ortsunab-
héingig nutzen. Der Einsatz von digitalen
Hilfsmitteln wird aber auch im persénli-
chen Beratungsgespriich immer wichti-
ger. Dank dem Einsatz von Tablets kénnen
zum Beispiel Renditesimulationen ein-
fach visualisiert werden. Auch wenn die
Digitalisierung mit grossen Schritten vor-
anschreitet, bleibt der persénliche Kon-
takt zukiinftig zentral. Die Technologie
soll die personliche Betreuung fiir beide
Seiten unterstiitzen. Wie viel Technologie
im Banking und in der Beratung Einzug
hélt, entscheidet am Schluss der Markt
und somit der Kunde,

Wir rechnen damit, dass auch in der

Schweiz die Transparenz in Steuer-

fragen zunehmen wird. Wie wir
kiinftig mit der finanziellen Privatsphiire
umgehen, ist letztlich ein politischer Ent-
scheid, Unabh#ngig davon erwarten wir
von unseren Kunden Steuerkonformitit
und unterstiitzen sie bei der Bereinigung
allfilliger steuerlicher Altlasten.

dritten Sdule. Bezogen aufdie letzten zehn
Jahre haben wir das Doppelte erreicht.

Fiir die Banken ist Fintech von ganz

anderer Bedeutung als fiir die Ver-

mogensverwalter. Wir suchen den
persiinlichen Kontakt und iiberlegen der-
zeit, wie wir die personliche Verbindung
mit einem Fintech-Angebot ergiinzen kin-
nen. Fiir handelsorientierte Kunden ist
Fintech eine wertvolle Bereicherung. Es
sollte aber niemand das Risiko von einsa-
men Einzelentscheidungen unterschitzen.
Gremienentscheidungen sind im Allge-
meinen stabiler und konsistenter.

Thomas Fedier
Partner/CEO, VT Wealth Management

«Die beste Gewdhr fiir
den Schutz der
Privatsphdire ist die
Betreuungskontinuitiit.»

Wir vergessen gerne, dass es den

«gldsernen» Kunden in der Schweiz

schon immer gab. Jeder Richter
konnte verfiigen, dass bei begriindetem
Verdacht eine Bank der Steuerbehdrde
alle Konti eines Kunden bekanntgibt. Nun
gibt es heute weltweit eine Bewegung zu
mehr Transparenz. Insofern sind gewisse
Konzessionen an den Zeitgeist unver-
meidlich. Die beste Gewihr fiir maxima-
len Schutz der Privatsphiire ergibt sich in
der Praxis aus der Betreuungskontinuitiit.
Je weniger Personen Einblick in die Ver-
migensverhiltnisse haben und je weniger
Daten zirkulieren kéinnen - und seien es
«nur» Einladungen und andere Marke-
tingiibungen —, desto besser.




