FINANZBERATUNG

Umtassende Finanzberatung
spart Zeit und Geld

Die Ziele und Bediirfnisse der Bank-
kunden, vor allem der anspruchs-
vollen Privatkunden, haben sich in
letzter Zeit stark gesindert und wer-
den sich in Zukunft weiter dndern.
Der Kunde will heute ganzheitlich
beraten sein und begniigt sich je lin-
ger, je weniger mit einer guten Anla-
geberatung oder sicheren Vermo-
gensverwaltung. Zurecht verlangt er
eine umfassende Beratung, die auch
Steuer-, Vorsorge- und Finanzie-
rungsfragen sowie Fragen des Ehe-
giiter- und Erbrechts abdeckt.

Von Dr. Ernst R. Locher
Direktor Credit Suisse Private Banking

Nur wem es gelingt, saimtliche Diszi-
plinen der Finanzberatung zu themati-
sieren, untereinander zu vernetzen und
in die Gesamtberatung einfliessen zu
lassen, darf fiir sich in Anspruch neh-
men, seine Kundinnen und Kunden
umfassend zu beraten (s. Abbildung
«Das Bediirfnisrad»).

Individuelle Abstimmung auf den
Lebenszyklus

Die menschlichen Bediirfnisse sind
mindestens in ihrer Feinausprigung
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verschieden.  Unabhdngig davon
kommt dazu, dass Menschen unter-
schiedliche Bediirfnisse haben, je
nachdem, in welchem Lebensab-
schnitt sie sich befinden. Es liegt gera-
de in der Natur des Lebens, dass der
Mensch in den verschiedenen Lebens-
phasen nach unterschiedlichen Zielen
strebt oder dass er diese unterschied-
lich gewichtet. Deshalb muss sich die
Finanzberatung zwingend am Lebens-
zyklus der Kundin oder des Kunden
orientieren mit dem Ziel, die finanziel-
len Eckwerte in jedem einzelnen Fall
optimal aufeinander abzustimmen (s.
Abbildung «Die Abstimmung auf den
Lebenszyklusy).

Strukturierter, langfristig
orientierter Beratungsprozess
Kundinnen und Kunden legen beson-
deren Wert auf Kontinuitit in ihren

Das Bedurfnisrad

Bankbeziehungen. Dazu gehort der
Anspruch auf eine langandauernde
Betreuung und Beratung in Finanz-
angelegenheiten durch ein und diesel-
be Person.

Diesem berechtigten Wunsch tragt
Credit Suisse Private Banking dadurch
Rechnung, dass der Relationship Ma-
nager (frither Anlageberater) verant-
wortlich ist fiir die gesamte Kundenbe-
ziehung; er ist grundsitzlich alleiniger
Ansprechpartner fiir alle finanziellen
Angelegenheiten seiner Kunden. Der
Relationship Manager begleitet die
Kunden wéhrend vieler Jahre und
passt die Beratung gezielt deren sich
andernden Bediirfnissen in den einzel-
nen Lebensphasen an. Computer-Pro-
gramme fiir die Analyse und Optimie-
rung der Vermdgenswerte unterstiitzen
den Prozess.
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Bei Bedarf steht dem Relationship
Manager ein eingespieltes Team von
Fachleuten zur Seite. Experten fiir
Steuer-, Vorsorge- und Finanzierungs-
fragen sowie Fragen des Ehegiiter- und
Erbrechts gehdren genauso dazu wie
speziell ausgebildete Finanzplaner
(Financial Planners). Diese helfen
ihm, massgeschneiderte, auf die kon-
kreten Kundenbediirfnisse bezogene
Losungen zu finden und den Kunden
eine umfassende Finanzberatung zu
bieten (s. Abbildung «Die umfassende
Finanzberatung»). Dabei stehen nicht
banken- oder versicherungsspezifi-
sche Produkte im Vordergrund, son-
dern strukturierte Prozesse, welche in
einem Finanzplan dargestellt werden
und zu optimalen Gesamtldsungen
fithren.

Kompetenzzentren

und kundennahe Organisation

Jede Region des Marktes Schweiz
unterhélt ein Kompetenzzentrum, in
welchem Finanzplaner, Steuer- und
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Varmogons-
vermahrung

Erbrechtsexperten zusammengefasst
sind. In jeder Region arbeiten zudem
Finanzierungsberater (Kreditspeziali-
sten). Dariiber hinaus existiert fiir den
ganzen Markt Schweiz zentral ein
Kompetenzzentrum fiir Vorsorge- und
Versicherungsfragen, welches den Re-
lationship Managern und Finanzpla-
nern bei Bedarf fiir alle sich im Be-
reich der Vorsorge stellenden Fragen
zur Verfligung steht.

Mit dieser mit Ausnahme der Vor-
sorgeberatung weitestgehend dezen-
tralen Organisation wird eine grosst-
mogliche Kundennihe erreicht, ohne
deswegen auf die notwendige Teambil-
dung der Finanzplaner und Experten
zu verzichten.

Breite Produkte- und
Dienstleistungspalette

Im Rahmen der umfassenden Finanz-
beratung steht den Kundinnen und
Kunden ein abgerundetes Angebot an
Dienstleistungen und Produkten zur
Verfligung:

Vermbdgans-
srhaliung

Finanzplanung

e Finanzplan (zweiteiliger Analyse-
und Optimierungsplan, welcher die
aktuelle Ist-Situation der Kundin
oder des Kunden sowie den
personlichen Optimierungsplan
aufzeigt)

Steuerberatung

e Beratung in allen Steuerfragen
(Einkommens- und Vermdgens-
steuern, Steuerdomizilfragen,
Eigenmietwerte, Handdnderungs-
steuern, Grundstiickgewinnsteuern,
Erbschafts- und Schenkungssteuern
Uusw.)

o Langfristige Steuerplanung

e Steueroptimierung (Verminderung
der Steuerbelastung durch
Umschichtung von Vermdgens-
anlagen, Optimierung im Bereich
des Erwerbs- und Renten-
einkommens sowie der gesetzlich
zulédssigen Abziige)

o Erstellen von Steuererkldrungen mit
Wertschriftenverzeichnissen
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Erbschaftsberatung

e Beratung im Ehegiiter- und
Erbrecht sowie Nachlassplanung

e Erarbeiten von Testamenten, Ehe-
und Erbvertrdgen

¢ Willensvollstreckungen und
Erbschaftsliquidationen sowie
Nachlassregelungen

Vorsorgeberatung

o Umfassende Vorsorge- und
Versicherungsberatung

e Vorsorgeanalysen mit Aufdeckung
von Vorsorgeliicken

e Planung der vorzeitigen
Pensionierung

e Erstellen von individuellen
Vorsorgeplidnen

Finanzierungsberatung

e Lombardkredite

o Hypothekarkredite

o Finanzierungsberatung bei
Liegenschaftenkauf

Anlageberatung

e Traditionelle Anlageberatung

o Vermogensverwaltung

e Spezielle Investmentberatung fiir
aktive Anlagekunden

¢ Einsatz moderner Absicherungs-
instrumente / Derivate

Massgeschneiderte Losungen und
umfassende, personliche Beratung
Die umfassende Finanzberatung ist
Basis und Voraussetzung fiir alle fi-

Die umfassende Finanzberatung
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nanziellen Entscheide. Nur wenn vor
einem Investitionsentscheid alle an-
dern darauf einwirkenden Grossen op-
timal aufeinander abgestimmt werden,
konnen die Anlagen richtig bezie-
hungsweise die richtigen Anlagen ge-
tatigt werden.

Die Vorteile fiir die Kunden sind
dabei offensichtlich: Sie sparen Geld
durch massgeschneiderte Ldsungen;
sie sparen Zeit mit nur einem per-
sonlichen Berater fiir alle Aspekte der
umfassenden Finanzberatung; sie ge-
winnen Sicherheit durch die Abstim-
mung all ihrer Bediirfnisse und Mog-
lichkeiten.
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