
Vom Secret Banking zum Private
Banking

Wie Behavioral Finance helfen kann, dem Vermögensverwaltungsgeschäft in der
Schweiz eine neue Grundlage zu geben

Das Bankgeheimnis wird immer
weiter aufgeweicht. Um das Pri-
vate Banking auf eine neue sta-
bile Basis zu stellen, bietet es
sich an, neben der Stabilität und
Sicherheit der Schweiz auch den
Vorsprung zu nutzen, den das
Land in der Wissenschaft hat.
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In der Schweiz wird nach wie vor rund
ein Drittel des Offshore-Vermögens der
Welt verwaltet. Dieser enorme Erfolg
basiert vor allem auf drei Faktoren: zum
Ersten auf der sehr guten wirtschaft-
lichen und fiskalischen Stabilität, zum
Zweiten auf der hohen politischen und
rechtlichen Sicherheit, und zum Dritten
auf dem Bankgeheimnis. Die Bedeu-
tung dieser Faktoren ist nicht nur ein
weitverbreitetes Klischee, dessen sich
die Schweizer Banken in ihrer Werbung
gerne bedienen; sie wird auch durch die
Ergebnisse vieler wissenschaftlicher
Studien bestätigt.

Suche nach einer neuen Basis
Bisher hat diese Troika gut gehalten, da
bei jeder Einschränkung des Bank-
geheimnisses die verwalteten Vermö-
gen in der Schweiz nicht sofort abge-
nommen haben. Die Ursache der Ein-
schränkungen war nämlich meistens
der Druck des Auslandes, wenn dort
die Stabilität und die Sicherheit ero-
dierten. Somit konnten bisher die bei-
den anderen Faktoren auffangen, was
durch das Bankgeheimnis verloren
ging. Ob dies ewig so weitergeht, ist
fraglich, da selbst bei einer Abnahme
der Unsicherheit und der Instabilität im
Ausland das Bankgeheimnis kaum wie-
der verschärft werden kann. Deshalb ist
es dringend notwendig, neue tragende
Faktoren zu finden, auf denen das Pri-
vate Banking bauen kann.

Neben den wohlbekannten Fakto-
ren aus dem politischen und wirtschaft-
lichen Umfeld erscheint es deshalb
sinnvoll, vermehrt wieder auf den Kern
des Private Banking zu schauen: auf die
Beratungsqualität. Seit Jahren führe
ich in Zusammenarbeit mit dem Insti-
tut für Vermögensaufbau in München
sogenannte Mystery-Shopping-Studien
in der Schweiz, in Deutschland und

Österreich durch. Bei diesen Studien
wird ein fiktiver Kunde zu einer Reihe
von Banken geschickt, um Anlagevor-
schläge einzuholen. Das Ziel der Stu-
dien ist es, den Banken Hinweise zu
geben, wie diese die Beratungsqualität
verbessern können.

Beratung im Vergleich
Im Quervergleich ist auffällig, dass,
über alle Aspekte gemittelt, die Bera-
tungsqualität in der Schweiz nicht bes-
ser ist als in Deutschland oder Öster-
reich. Hierbei wird diese anhand der
Dimensionen Ganzheitlichkeit, Trans-
parenz, Kosten, Risikoaufklärung und
Portfoliostruktur sowohl quantitativ
anhand von Kennzahlen wie auch qua-
litativ durch ein Expertengremium er-
mittelt. Bezüglich Ganzheitlichkeit
(Versucht die Bank die Situation des
Kunden zu verstehen? Werden die
Bank und das makroökonomische Um-
feld beschrieben?) sind die Schweizer
Banken im Durchschnitt besser als ihre
Konkurrenten in Deutschland. Aber in
anderen Punkten wie Kosten (Wie hoch
sind die Kosten, und wie transparent
werden sie dargestellt?) und Risiko-
aufklärung (Wird ein Rendite-Risiko
Konflikt dargestellt? Werden verschie-
dene Risikomasse verwendet?) sind sie
beispielsweise schlechter als die deut-
schen Wettbewerber.

Schleppende Umsetzung
Auffällig bei allen getesteten Banken in
den drei Ländern ist aber, dass sie weit
davon entfernt sind, die neueren Er-
kenntnisse der Wissenschaft in ihrem
Beratungsansatz umzusetzen. Fast alle
Banken beraten ihre Kunden weiterhin
auf der Basis der Erkenntnisse der
fünfziger und sechziger Jahre des ver-
gangenen Jahrtausends: Volatilität ist
das einzige Risikomass, und die Effi-
zienz der Märkte ist die einzige « mar-
ket view». Dabei hat auch in der
Finance eine Abkehr von der Annah-
me der vollkommenen Rationalität
stattgefunden. Dieses Umdenken wur-
de im Jahre 2002 sogar mit dem Nobel-
preis für Wirtschaftswissenschaften,
verliehen an Daniel Kahneman und
Vernon Smith, ausgezeichnet.

Die von diesen Wissenschaftern be-
gründete Forschungsrichtung, Behavio-
ral Finance, liefert die ideale Grundlage


