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Vorwort

Nach zehn Jahren intensiver Arbeit im Private Banking bzw. Private Wealth
Management gilt fiir mich immer noch: Die Beratung von besonders vermdgenden
Privatkunden ist eine der schénsten und interessantesten Aufgaben auf dieser Welt. So
habe ich mich zu meinem 10-jdhrigen Jubildum aufgetan ein Buch zu entwickeln, das
dem Leser einen aktuellen Uberblick dariiber gibt, was im Private Banking und Private
Wealth Management Status Quo und strategische Zielsetzung der namhaften Anbieter
sind.

Erfahrene Private Banker berichten aus ihren Banken und zeigen auf, wie sie die
stattfindende (R)Evolution im Private Banking in den néchsten Jahren meistern wollen.
Vom Vorstandvorsitzenden bis zum Projektleiter geben die Autoren allesamt einen
Einblick in das Innenleben ihrer Institute im Hinblick auf die Betreuung der besonders
vermdgenden Privatkunden. Vertreten sind sowohl die deutschen GroBbanken als auch
auslédndische Anbieter, traditionelle Privatbankhiuser und auch der Sparkassen- und
Genossenschaftsbanken-Sektor. Fiir den Leser 6ffnet sich somit eine Fundgrube. Ergéinzt
werden die Beitrige aus den Banken von zwei Spezialisten, die seit vielen Jahren die
Banken bei der Optimierung des Private Banking und Private Wealth Management
unterstiitzen: zum einen bei IT- und Beratungs-Tools (siehe den Beitrag von Huber/
Oesterer) und zum anderen bei der Optimierung von Relationship Management und
Beraterverhalten (siehe den Beitrag von Spreiter).

In den nidchsten Jahren sind erhebliche Verdnderungen auf dem deutschen Private
Banking Markt zu erwarten. Der Wettbewerbs- und Ertragsdruck werden weiter steigen.
Der Kampf um die Marktanteile und die besonders lukrativen Kunden hat schon ldngst
begonnen. Die personlichen Beziehungen zum Kundenbetreuer und das passende
Leistungsangebot werden im Kampf um den Kunden entscheidende Gré8en sein.

Alle beteiligten Anbieter haben spezielle Aufgaben zu losen. Die groBen Banken laufen
Gefahr, auch sehr vermdgende Privatkunden nach dem Schema 08/15 zu betreuen. Und
sie erhalten von Kunden Schelte, dass sie zu junge und zu hiufig wechselnde Berater
einsetzen. Die kleineren Privatbankiers drohen auszusterben, wenn sie trotz glaub-
wiirdigem Best-Advice-Ansatz und potenzieller Unabhingigkeit ihre Kosten und
Geschiftsprozesse nicht noch besser in den Griff bekommen und die Kunden-
Beziehungsqualitit nicht weiter vertiefen und konsequent in Ertrige wandeln.

Fiir Sparkassen und Genossenschaftsbanken ist es aufgrund der Inkompetenzvermutung
vieler Kunden nicht leicht, im Private Banking FuB3 zu fassen. Wihrend Sparkassen und
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Genossenschaftsbanken im Retail-Geschiift 75% Marktanteil haben, erreichen sie im
Private-Banking-Segment nur ca. 35%. Obwohl sich die allermeisten Sparkassen und
Genossenschaftsbanken schwer tun, im Private Banking zu klotzen statt nur zu kleckern,
gibt es einige wenige Institute, die bereits hervorragende Ergebnisse erzielen (siche den
Beitrag der Taunus-Sparkasse und der Deutschen Arzte- und Apothekerbank).

Weitere 35% des Private-Banking-Marktes besetzen die GroBSbanken. Die anderen
Privatbanken (ca. 15%) und die Vermdgensverwalter und auslindischen Institute
(ebenfalls ca. 15%) teilen sich die restlichen Marktanteile.

Erfreulich ist fiir alle Institute, dass der Private-Banking-Markt durch hohe Wachstums-
raten gekennzeichnet ist. In den néchsten Jahren wird ein jahrliches Zielwachstum von
ca. 13% erwartet. Allein in den kommenden zehn Jahren wird ein Drittel der derzeitigen
Volksvermogen vererbt. Wer sich hier zum Thema ,,Vererben und Schenken® rechtzeitig
platziert und Expertise beweist, kann vermdgenden Kunden etwas Gutes tun und seiner
Ertragslage ebenfalls. Da in Deutschland mehr als eine Million Haushalte ein liquides
Vermégen von mehr als 450.000 Euro haben, gibt es zunéchst einmal keinen Mangel an
Kunden. Circa 150.000 Haushalte gehdren sogar in das Segment der besonders vermo-
genden Privatkunden, der High Net Worth Individuals (HNWI). Diese potenziellen
Kunden verfligen {iber ein liquides Vermdgen (ohne Immobilien) von iiber einer Million
Euro. Dieses Kundenpotenzial in Deutschland macht den Markt auch flir auslédndische
Anbieter immer attraktiver.

Nach einer Studie von Merrill Lynch und Cap Gemini ist die Zahl der Millionire in
Deutschland in den vergangenen sieben Jahren von 510.000 auf 756.000 gestiegen.
Weltweit gibt es ca. 7,7 Millionen High Net Worth Individuals. Einem Prozent der Welt-
bevolkerung gehoren 25 Prozent des gesamten weltweiten Vermdgens. Nach der Studie
wird zwar der Reichtum jéhrlich inflationsbereinigt um sieben Prozent wachsen, die Zahl
der Vermogenden wird jedoch deutlich weniger stark zunehmen. Fiir die Banken geht es
um die Verteilung der vorhandenen Marktpotenziale.

Der hirter gewordene Wettbewerb um die High Net Worth Individuals spiegelt sich auch
im ,,Branchenkompass Kreditinstitute* von Mummert Consulting. Danach investieren
vier von fiinf Banken in segmentspezifische Betreuungskonzepte und die Uberholung
von Produktpaletten. 85% der Institute wollen stark oder sehr stark in die individuelle
Betreuung von Privatkunden investieren.

Der Konzentrationsprozess im Private Banking geht weiter. Viele Privatbankiers sind in
den letzten Jahren {ibernommen worden und weitere Bankenfusionen stehen an. So ging
z.B. Schréder Miinchmeyer Hengst in der UBS auf und aus ehemals drei renommierten
Privatbanken wurde eine, ndmlich Delbriick Bethmann Maffei, die in die ABN AMRO
eingegliedert wurde. Seit den 80er Jahren hat sich die Anzahl der Privatbanken bereits
halbiert. Von den derzeit ca. 50 Privatbanken bleiben in einigen Jahren moglicherweise
etwa nur noch die Hilfte eigenstéindige Institute.
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Egal, wie der Wettbewerb um die besonders vermdgenden Privatkunden ausgehen wird:
In dieser herausfordernden Situation werden einige Anbieter sicherlich lernen, noch
bessere Kundenbeziehungen aufzubauen und auf dieser Basis mit einem iiberzeugenden
Leistungsangebot noch mehr Ertrag zu generieren.

Michael Spreiter
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1. Das Geschaftsmodell der UBS in Deutschland

1.1  Globale Herausforderungen fiir das Wealth
Management

In den vergangenen Jahren haben die internationalen Finanzmirkte eine nie da gewesene
Dynamik entfaltet, die Globalisierung ist auf keinem Markt so spiirbar wie auf den Kapital-
mirkten. Die Zahl der Anlage- und Investitionsmdglichkeiten ist bereits heute fast uniiber-
schaubar geworden und wichst téglich an Zahl und Produktvarianten. Gleichzeitig miissen
Investitions- und Anlageentscheidungen immer schneller und zeitgleich zu den jeweiligen
Marktzeiten getroffen werden, und das vor dem Hintergrund einer weltweiten Verkettung von
Informationen, Ereignissen und Mirkten. Kurz gesagt: Nie war die Komplexitit der
internationalen Finanzmirkte hoher als heute, und sie nimmt stindig zu. Diese Entwicklung
bietet Anlegern und Investoren zahlreiche Chancen. Andererseits braucht man Erfahrung,
Wissen und die Ressourcen, um schnell und zielsicher die richtigen Entscheidungen treffen
zu konnen, wenn man das Anlagerisiko minimieren will.

Fiir Anleger mit groBen und teilweise sehr komplexen Vermdgensstrukturen bieten diese
Rahmenbedingungen gute Chancen zur Wertsicherung und Wertsteigerung. Doch wird es fiir
sie immer schwieriger, dieses Vermdgen selbst zu verwalten und rentabel anzulegen, denn
neben der Entscheidung fiir mdoglichst sichere und renditetrichtige Investitionen oder
Kapitalanlagen zihlen oft eine Reihe anderer Herausforderungen zu einer professionellen
Vermogensverwaltung. Dazu gehért die Beriicksichtigung steuerlicher Aspekte ebenso wie
die Strukturierung des Vermogens, die sorgfiltige Planung der Vermdgensiibertragung oder
oft auch die Uberfiihrung betrieblichen Vermégens in Privatvermdgen, zum Beispiel bei
VerduBerungen von Unternehmensteilen oder der Regelung einer Unternehmernachfolge in
Familiengesellschaften.

UBS verfiigt iiber eine 140-jdhrige Erfahrung in der Beratung vermégender Privatkunden und
ist mit einem weltweit verwalteten Vermdgen von insgesamt 2,25 Billionen Schweizer
Franken zum 31. Dezember 2004 der weltweit grofite Vermdgensverwalter. Diese
Marktstellung verdankt die Bank verschiedenen Faktoren. Wesentlich sind dabei drei Punkte:

1.1.1 Globalisierung

UBS verfugt im Wealth Management iiber ein globales Netzwerk von iiber 3300 hoch
qualifizierten Kundenberaten in 168 Geschiftsstellen in allen Kernmirkten der Erde. Durch
diese starke Prisenz und durch die Einbindung in das leistungsfihige Research von UBS
verfligt die Bank schnell und umfassend iiber profundes Investitions-Know-how: In allen
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relevanten Mirkten kennen die Experten des Hauses die lokalen Marktbedingungen und
-entwicklungen, die Marktteilnehmer und deren Produkte. Allen Beratern stehen diese
Informationen, die permanent aktualisiert werden, zur Verfiigung. Komplexitit kann fiir die
Kunden reduziert und Transparenz geschaffen werden, indem sie im Beratungsprozess
Produkte angeboten bekommen, die ihrem Risikoprofil entsprechen. Erginzt wird dieses
Netzwerk durch die Kooperation mit ausgewihliten Drittanbietern.

1.1.2 Integration

UBS steht fiir mehr als Wealth Management. Hochdiversifizierte Vermdgen brauchen
integrierte Beratungs- und Betreuungsleistungen, um eine mafgeschneiderte und optimierte
Vermégensverwaltung zu gewdhrleisten. Die Kundenberater verschaffen den Kunden iiber
die organisatorischen Grenzen hinweg einen deutlichen Mehrwert durch die Integration des
Know-hows der Bank aus Vermogensverwaltung, Investment Banking und institutionellem
Asset Management. Unter Integration versteht UBS aber nicht blof3 die Vermarktung und das
Angebot komplementérer Dienstleistungen aus einer Hand. Hier geht es vor allem darum,
von den Kunden als ein Unternehmen mit einer Kultur wahrgenommen zu werden, dessen
chrgeiziger Leistungsanspruch es ist, jedem Kunden individuell die fiir ihn passende,
optimale Dienstleistung anzubieten. Wealth Management bedeutet fiir UBS, jedem Kunden
mafgeschneiderte Losungen zu bieten. Dies wird mit der ,,Best of Class“-Strategie gewdhr-
leistet, mit der die Kunden Zugang zu den besten Anlageprodukten weltweit erhalten,
unabhiingig davon, ob es sich dabei um ein UBS-Produkt oder um das eines Wettbewerbers
handelt.

1.1.3 Tradition

UBS verfiigt iiber eine mehr als 140-jdhrige Tradition im Geschidft mit vermdgenden
Privatkunden, und das nicht nur in der Schweiz. Auch in Deutschland kann die Bank dank
gezielter Investitionen und Ubernahmen etablierter Vermdgensverwalter wie etwa der
ehemaligen Privatbank Schréder Miinchmeyer Hengst auf die Integration jahrzehntelanger
Expertise und Tradition zuriickblicken. Tradition im Vermégensverwaltungsgeschéft bedeutet
fiir UBS vor allem, die Werte Vertrauen und Verlisslichkeit bewusst zu leben — sie zdhlen in
diesem diskreten Geschiift mehr als Prozente, Produkte und Preise.
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1.2  Der Markt fiir vermégende Kunden in Deutschland

In diesem international geprigten Kontext strebt die Bank auch in Deutschland eine
bedeutende Marktposition an. Die UBS Deutschland AG ist eine hundertprozentige Tochter
der UBS AG und mit einer Banklizenz ausgestattet. Bereits jetzt beschiftigt UBS in
Deutschland rund 1300 Mitarbeiter an neun lokalen Standorten.

Laut Angaben des Marktforschungsinstitutes Datamonitor ist der deutsche Markt fiir Wealth
Management, der Verwaltung von Vermdgen wohlhabender Personen, Familien und
Familienunternehmen, ein Wachstumsmarkt mit erheblichem Potenzial, und das, obwohl das
schwierige wirtschaftliche Umfeld der letzten Jahre die Entwicklung der Gruppe der
vermdgenden Privatkunden gebremst hat. Das geringe Wirtschaftswachstum und die
krankelnden Aktienmirkte haben die Rahmenbedingungen fiir einen Vermdgensaufbau
ungiinstig beeinflusst. Durch die 2004 in Kraft getretene Steueramnestie und die stetig fester
greifende wirtschaftliche Erholung wird die Entwicklung dieses Marktes von den Markt-
forschern aber durchaus positiv gesehen. Doch nicht nur die Marktentwicklung, auch die
absoluten Zahlen sprechen dafiir, dass der Private-Banking-Markt in Deutschland der
bedeutendste in Europa ist. Nach neueren Schitzungen wird die Zahl der Menschen in
Deutschland, die zu der besonders vermdgenden Zielgruppe der so genannten High Net
Worth Individuals (HNWI) gehoren, im Jahr 2007 bei iiber 850.000 Personen liegen. Diese
Gruppe verfiigt dann iiber ein liquides Vermogen von 740 Mrd. Euro (Datamonitor, 2004).
Dies entspricht einem jihrlichen Wachstum von rund neun Prozent. Damit wichst die Gruppe
der vermogenden Kunden von Wealth-Management-Spezialisten nicht nur absolut, sondern
nimmt auch im europdischen Vergleich eine Spitzenposition ein.

Vor diesem Hintergrund wundert es nicht, dass der deutsche Private-Banking-Markt auch fiir
UBS eine essenzielle Bedeutung hat: In Deutschland gibt es sehr viele vermdgende Personen,
das Vermogensniveau ist hoch und die Wachstumsperspektiven des Marktes sind gut.

1.2.1 Aufbau von Kundenbeziehungen in Deutschland

Die Aktivititen von UBS in Deutschland sind eingebettet in die im Jahr 2001 initiierte
Europdische Vermogensverwaltungsinitiative, die auf die fiinf europdischen Linder
Deutschland, England, Frankreich, Spanien und Italien ausgerichtet ist. Gemeinsam
représentieren diese Lander etwa 80 Prozent der vermégenden Privatkunden in Europa, das
heilt: der potenziellen Kunden. Deutschland ist mit der hdchsten Anzahl an vermdgenden
Privatkunden der Schliisselmarkt. Das Hauptziel der Initiative ist organisches Wachstum in
den genannten Kernmérkten. Davon verspricht sich die Bank durch die optimale Betreuung
bestehender Kunden den Zugang zu neuen Kunden, denn in keinem Geschiftsfeld ist die
Empfehlung eines zufriedenen Kunden so hoch einzuschitzen wie in dem #uBerst sensiblen
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Markt vermogender Privatiers. Unterstiitzt wird diese Wachstumsstrategie durch infra-
strukturelle MaBnahmen und Projekte sowie durch gezieltes Marketing.

1.2.2 Ausbau des Standortnetzes

In Deutschland hat UBS im Wealth Management nach den jiingsten Eréffnungen in Bielefeld
und Ko6ln nun insgesamt neun Niederlassungen mit etwa 1300 Mitarbeitern. Die anderen
Standorte sind: Bad Homburg, Berlin, Bielefeld, Diisseldorf, Frankfurt am Main, Hamburg,
K6ln, Miinchen und Stuttgart. Damit spiegeln diese Standorte die regionale Verteilung
vermogender Privatkunden in Deutschland wider, die sehr stark in der industriellen Historie
des Landes begriindet liegt: In Hamburg haben Schiffsbau und Seehandel maBgeblich zum
Aufbau privater Vermégen beigetragen, in Baden-Wiirttemberg sind der Automobilbau und
die entsprechende Zulieferindustrie wesentliche Faktoren. Hinzukommen die Finanz- und
Technologiemetropolen Frankfurt am Main, Miinchen und Berlin.

Mit dieser starken Pridsenz und entsprechender Banklizenz in Deutschland versteht sich UBS
als ein inlindischer Anbieter. Zusitzlich kénnen sdmtliche Vorteile genutzt werden, die sich
daraus ergeben, Teil eines fithrenden, weltweit operierenden Finanzkonzerns zu sein.

1.2.3 Einstellung erfahrener und qualifizierter Top-Berater

In den vergangenen Jahren ist die Zahl der Berater kontinuierlich gewachsen. Die
Anforderungsprofile an die Kundenberater sind hoch: Neben Bankausbildung und Hoch-
schulabschluss werden Auslandserfahrung, Fremdsprachenkenntnisse und fachspezifische
Zusatzausbildungen vorausgesetzt. Dabei sind die personlichen Qualifikationen den fach-
lichen mindestens gleichzusetzen. Die Verwaltung zum Teil sehr groBBer Vermégen ist in
erster Linie eine Frage des Vertrauens, denn je nach Mandat gehort der Berater quasi ,,zur
Familie“ des Kunden. Die personlichen Eigenschaften wie Integritit, Loyalitit und
Vertrauenswiirdigkeit sind daher unerlésslich.

Neben der Schaffung der notwendigen Infrastruktur und dem Aufbau eines guten
Beratungsteams spielt auch ein herausragendes Produktmanagement, das als Katalysator fiir
den Geschiftanbahnungsprozess dient, eine wesentliche Rolle. Dank der umfassenden
internationalen Expertise ist die Bank in diesem Bereich sehr gut positioniert.

UBS verfolgt das erklirte Ziel, einer der Top-Vermogensverwalter im deutschen Markt zu
werden. Neben dem angestrebten organischen Wachstum priift das Unternehmen daher
selektiv Moglichkeiten strategischer Akquisitionen, wenn Angebotsstruktur und Unter-
nehmenskultur zusammenpassen. Ein gutes Beispiel hierfiir ist das 2003 iibernommene
Geschift mit vermdgenden Privatkunden von der Merrill Lynch in Deutschland.

Einen wichtigen Schritt zum strategischen Ausbau des Deutschlandgeschiftes hat UBS im
November 2004 mit dem Zusammenschluss mit der Sauerborn Trust AG gemacht. Sauerborn
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Trust gilt als Marktfiihrer im Bereich der sehr vermogenden Kunden und bietet mit seinen 90
Beratern ein hoch qualifiziertes Angebot von Family-Office-Dienstleistungen an. Der Vorteil
fiir UBS bei dieser Transaktion liegt vor allem im Zugewinn an Know-how und qualifizierter
Expertise im Top-Segment der Vermdgensverwaltung. Denn das Mandat eines ,,Family
Office*, welches nur fiir duBerst vermdgende Kunden mit einem liquiden Vermégen von
mindestens 30 Mio. Euro rentabel ist, erfordert eine sehr langfristige Marktprisenz des
Vermogensverwalters sowie sehr viel Vertrauen in die betreuenden Berater.

Mit der Integration der Dienstleistung von Sauerborn Trust lassen sich zwei wesentliche
strategische Vorteile miteinander verkniipfen: der Ausbau der Kundenbasis im Top-Segment
der Vermdgensverwaltung und die Integration der internationalen Expertise des Konzerns
sowie Ressourcen in das Dienstleistungsangebot von Sauerborn Trust.

2. Sicherung des Kundenstammes — strukturierte
Beratung und erstklassiges Produktangebot

2.1 Der Beratungsprozess

Vermogensmanagement braucht groBe Transparenz und auBerordentlich hohe Beratungs-
qualitit. Um dies zu gewihrleisten, folgt UBS einem strukturierten Beratungsprozess (siche
Abb. 1), der iibergreifend fiir alle Dienstleistungsangebote in der Vermogensverwaltung gilt:
Die Kunden wissen stets, welche Schritte gerade vollzogen werden und welche Beratungs-
leistungen als nichstes zu erwarten sind. Dieser Beratungsprozess hat absolute Prioritit, denn
ohne die Wiinsche und Ziele der Kunden zu verstehen, konnten deren Bediirfnisse niemals
optimal erfiillt werden. Das Wissen um die Vermdgensziele der Kunden ist das Fundament,
auf dem die Anlagestrategie aufgebaut wird. Insofern nehmen sich die Berater der UBS fiir
ihre Kunden an dieser Stelle besonders viel Zeit.
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Im Zentrum

stehen Sie
und lhre
. Bedirfnisse

Vorschlagen

Quelle: UBS
Abbildung 1:  Strukturierter Beratungsansatz bei UBS Wealth Management

In einem ersten Schritt wird die personliche Situation des Kunden analysiert. Dabei denken
und handeln die Berater ganzheitlich im Rahmen der Erstellung eines Finanzplans. Die
Struktur des Beratungsprozesses verlduft dabei stets nach den gleichen Kriterien:

|

Der Ist-Zustand der Vermdgensallokation und das Anlageziel des Kunden werden
dargestellt.

|

Die Berater zeigen gegebenenfalls Schwachstellen der gegenwirtigen Allokation im
Vergleich zum Anlageziel unter Wiirdigung steuerlicher Implikationen auf.

i

Die Vermégensentwicklung vor und nach Steuern wird bei unverdnderter Vermogens-
allokation auf Basis einer Cashflow-Analyse auf zehn Jahre projiziert.

i

Die Berater stellen eine alternative Vermégensallokation dar, um das Anlageziel des
Kunden optimal zu erreichen.

Diese Analyse wird dem Kunden in einem personlichen Gesprach mit dem Kundenberater
und einem Finanzplaner des Hauses prisentiert. In diesem Gesprich wird festgestellt, ob sich
die Investitionsstrategie mit den Kundenwiinschen deckt oder ob Anpassungen vorgenommen
werden miissen.

Im néchsten Schritt wird eine individuelle Losung fiir den Kunden erarbeitet. Das globale
Netzwerk von UBS und weit reichende Kooperationen mit ausgewihlten Drittanbietern
geben den Beratern dabei die Mdglichkeit, dem Kunden Zugang zu den besten Produkten und
Dienstleistungen in der Finanzwelt zu 6ffnen. Basierend auf der detaillierten Analyse der
jeweiligen Bediirfnisse entwickeln sie mit Experten mageschneiderte Konzepte. Der Kunde
trifft gemeinsam mit seinem Berater die Entscheidung iiber die fiir ihn bestmogliche
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Umsetzung der vereinbarten Strategie. Wichtig fiir die stabile Beratungsqualitit und die
Transparenz der Arbeit ist, dass die Berater sich an den Ergebnissen dieser Umsetzung auch
messen lassen. Der Beratungsprozess ist dariiber hinaus so flexibel, dass bei gednderten
Zielen oder Rahmenbedingungen — gleich ob im wirtschaftlichen oder privaten Umfeld — die
Strategie entsprechend angepasst und das Vermdgensmanagement auf die neue Situation
ausgerichtet werden kann.

2.2 Die Berater

Jeder Kunde wird durch einen individuellen Ansprechpartner betreut, der fiir seine Belange
und Vermdgensentwicklung verantwortlich ist. Dem Kundenberater steht fiir den jeweiligen
Kunden zudem ein Stellvertreter zur Verfiigung. Mindestens so wichtig wie der Beratungs-
prozess ist die Beratungsqualitit. Zwar verfiigt jeder Kundenberater iiber eine erstklassige
Qualifikation, doch selbst die beste Ausbildung erméglicht es nicht, Experte fiir alles zu sein.
Deshalb wird jeder Kunde im Hintergrund von einem Team betreut, das sich aus sechs bis
acht Spezialisten mit unterschiedlichen Fachexpertisen zusammensetzt, die sich gegenseitig
ergidnzen. So ist sichergestellt, dass der Kunde in allen Belangen seines Vermd&gens-
managements fachlich mit bester Qualitiit betreut wird.

2.3 Transparenz und Risiko

Anspruchsvolle Kunden erwarten von einem externen Vermdgensmanagement hohe
Transparenz und ein minimiertes Anlagerisiko. Fiir UBS ist es im Sinne der Kundenbindung
unerlésslich, einen regen Kontakt zum Kunden zu pflegen und ihn iiber die zielkonforme
Entwicklung seines Vermégens zu informieren — und dies regelmiBig und in festgelegten
Abstinden.

Dennoch sind die Anforderungen an die einzelnen Reportings unterschiedlich, denn mit
wachsenden Vermogenswerten steigen automatisch auch die Kontrollerfordernisse.
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Abbildung 2:  Regelmdfiger Abgleich der Anlagestrategie

Je nach Kundenwunsch und -situation finden in einem Jahr durchschnittlich vier bis acht
Kundengespriache mit dem personlichen Berater statt. Hier setzt der oben gezeigte Regelkreis
der Strategieiiberpriifung und Anpassung ein: Ist der Kunde nicht zufrieden oder muss die
Strategie aufgrund externer Bedingungen optimiert werden, wird in den Treffen der Losungs-
weg individuell angepasst.

Die Kunden werden auflerdem in regelméBigen Abstéinden schriftlich informiert: Die Berater
berichten iiber den Geschiftsverlauf, versenden vierzehntigig Research-Publikationen und
informieren mit Spezialreports {iber aktuelle Themen aus dem Wertpapierbereich sowie
anderen Bereichen des Wealth Managements. Dennoch: Trotz des routinierten und
professionellen Informationsmanagements bleibt die gute Erreichbarkeit des personlichen
Kundenberaters der wichtigste Faktor in der Kundenbeziehung.

Um den Kunden eine aktive Uberwachung ihrer Geldanlage garantieren zu konnen, basiert
die UBS-Anlagephilosophie auf folgenden Grundsitzen:

Die Berater verfolgen einen aktiven, aber risikokontrollierten Ansatz.

Alle Entscheidungen fuBlen auf einer fundamentalen, konsistenten Analyse des makro-
6konomischen Umfelds, der Mirkte und individueller Gesellschaften.

Die Berater iiberwachen permanent die Kreditqualitit und die Liquiditit der Anlagen.
Die Bank hat einen klaren Fokus auf Diversifikation liber Anlagekategorien und Mirkte.

Lianderallokation wird nur unter Beriicksichtigung von Sektorgewichtungen vollzogen, um
Risikoallokationen zu vermeiden.



