IMMOBILIEN

Hypotheken im Private Banking

Universalbanken haben das Hypothekargeschéft aus Volumen- und Effizienzgriinden auf standardisierte
Massenprodukte reduziert. Auf der Strecke bleiben dabei die individuellen Kundenbediirfnisse und, in letz-
ter Konsequenz, die Moglichkeit, mit dem Erwerb einer Immobilie weit mehr als nur ein isoliertes Finan-
zierungsbediirfnis zu bedienen. Wie unterscheidet sich der Private-Banking-Ansatz vom konventionellen
Hypothekargeschéft? Und warum zahlt sich ein umfassendes Asset- und Liability-Management aus?

Von Peter Keller
Leiter Finanzierungen
Bank Leu AG, Ziirich

Im Schweizer Hypothekarmarkt findet
ein Verdringungswettbewerb statt. In
der Folge profilieren sich die zahlrei-
chen Anbieter fast ausschliesslich iiber
einen tiefen Preis. Die Hypothekar-
schuldner haben realisiert, dass der
Zinssatz Verhandlungssache geworden
ist. Was fiir die Kundschaft auf den er-
sten Blick von Vorteil ist, hélt einer ge-
naueren Priifung aber oft nicht stand.
Denn klar ist auch, dass die Anbieter
zwar Konzessionen in bezug auf den
Preis machen, gleichzeitig aber den
Margenverlust iiber Rationalisierungs-
massnahmen und standardisierte Mas-
senprodukte bzw. die Konzentration
auf grosse Volumen kompensieren.
Auf der Strecke bleiben eine hochste-
hende Beratungsqualitdt und die Be-
riicksichtigung individueller Kunden-
bediirfnisse.

Zugegeben: Einer Mehrzahl der Hy-
pothekarkunden vermag der schlanke
Beratungsansatz von Universalbanken
gerade noch gerecht zu werden. Je
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komplexer sich aber die Vermogens-
verhéltnisse gestalten, desto sinnvoller
und notwendiger wird eine gesamt-
heitliche Betrachtungsweise.

Strukturierte Beratung
Private-Banking-Kunden zeichnen sich
mehrheitlich durch komplexe Verma-
gensverhiltnisse und eine daraus re-
sultierende Vielzahl an unterschied-
lichen Finanzierungsbediirfnissen aus.
Aus diesem Grund ist ein standardi-
sierter Beratungsprozess vielfach nicht
zielfithrend und kundengerecht. Nur
die strukturierte und dadurch konso-
lidierte Gesamtsicht ermdglicht eine
umfassende Auslegeordnung der indi-
viduellen Vermdgenssituation.

Ein weiteres entscheidendes Diffe-
renzierungsmerkmal gegeniiber Uni-
versalbankenkunden liegt in der hohen
Erwartungshaltung von Private-Bank-
ing-Kunden in bezug auf die Reak-
tionszeiten bzw. die Ldsungsorien-
tierung ihres Kundenberaters im
Zusammenhang mit anspruchsvollen
Finanzierungsmodellen. Gerade der
Kauf von exklusiven Immobilien ldsst
sich selten bis nie langfristig planen.
Ist ein interessantes Objekt erst einmal
identifiziert und steht es zum Verkauf,
empfiehlt sich ein sofortiges Handeln.
Andernfalls geht der Zuschlag an ei-
nen anderen Interessenten.

Wihrend ein Anwalt mit der juri-
stischen Abwicklung und Sicherstel-
lung der Grundstiickgewinnsteuer be-
traut wird, muss im gleichen Atemzug
die Finanzierung geregelt werden. Pri-
vate-Banking-Kunden mit eigenem
Wertschriftendepot diirfen in der Re-
gel innert 24 Stunden mit einer Kauf-
preisfinanzierung via Lombardkredit
rechnen. Erst anschliessend erfolgt die
Umschuldung auf eine Hypothek —
notabene zu attraktiven und durchaus
wettbewerbsfdhigen Konditionen -,
denn immer wieder wird unterschétzt,
dass gerade Privatbanken ihren Kun-

den aufgrund der umfassenden Vermo-
gensverwaltungsmandate sehr attrak-
tive Zinssdtze offerieren. Auch die
Kombination von Anlagestrategie und
Hypothek bleibt vielerorts unberiick-
sichtigt: Gerade bei einem zinsorien-
tierten Ansatz liegt die Beriicksichti-
gung bzw. der Einbezug einer laufen-
den Immobilienfinanzierung in bezug
auf die Durationssteuerung des An-
lageportfolios nahe. Und wer im Rah-
men einer umfassenden Finanzplanung
sein selbstgenutztes Wohneigentum
als zentrales Steuerungselement (Zin-
sen, Pensionskassenbezug, indirekte
Amortisation via 3. Sdule etc.) versteht,
findet, bis auf Ausnahme der Bank
Leu, kaum eine Privatbank in Ziirich,
welche die entsprechenden Massnah-
men auf Asset- und Liability-Seite in
eigener Regie umsetzen kann.

Nachhaltige Vermogensstrategie
Privatbanken legitimieren sich in er-
ster Linie iiber das Bediirfnis einer
anspruchsvollen Klientel nach einer
umfassenden Vermodgensberatung und
-strategie. Wie aber gestaltet sich ein
zielfihrender Beratungsansatz, der
nicht auf den Prozess, sondern auf die
individuellen Kundenbediirfnisse fo-
kussiert? Und welchen Nutzen zieht
der Kunde aus einem entsprechenden
Beratungsansatz?

1. Bediirfnisgerechte Beratungstiefe
Die gesamtheitliche Sicht der Verma-
gensverhéltnisse erfordert eine prizise
Bediirfnisabkldrung. Zu kldren gilt es,
ob nebst der reinen Anlageberatung
auch eine Finanzplanung oder eine
Steuer-, Vorsorge- oder Erbschafts-
beratung sinnvoll ist. Dabei spielen die
Lebensumstinde, das Alter und das
Einkommen eine zentrale Rolle. Nur
die Beriicksichtigung aller relevanten
Faktoren erlaubt einen dynamischen,
der Lebenssituation des Kunden ent-
sprechenden Beratungsansatz.
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2. Personliches Investmentprofil

Uber ein sogenanntes Investmentprofil
wird in einem ausfithrlichen Gespriach
die Risikofdhigkeit, das Risikoprofil,
die Risikoneigung und die Renditepra-
ferenz des Kunden identifiziert. Der
Kundenberater muss nicht nur die Ri-
sikofdhigkeit seines Kunden, sondern
auch dessen Risikoneigung erfassen.

3. Individueller Anlagevorschlag

Ein individueller Anlagevorschlag
zeichnet sich durch seine perfekte
Passform — gleich einem Massanzug —
aus. Unter Beriicksichtigung des In-
vestmentprofils und der bankeneige-
nen Expertise sowie der Erkenntnisse
aus dem Investment Research wird ein
individueller Anlagevorschlag ausge-
arbeitet. Findet dieser die Zustimmung
des Kunden, werden die Kriterien fiir
die Portfolioliberwachung und der
Dienstleistungsumfang definiert.

4. Uberpriifung und Anpassung

Mit dem erstmaligen Aufsetzen des
Portfolios ist der Investmentprozess
nicht abgeschlossen. Im Gegenteil: Er
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Personliches Asset- und Liability-Management fiir den Kunden

Kundenver-
antwortliche

Kundenberater

Spezialisten

Asset Special Steuer- Erbschafts-

kommt erst jetzt richtig in Gang. Nicht
nur die Markte verdndern sich laufend,
auch die Lebenssituation eines Kun-
den unterliegt verschiedenen Phasen.
Heirat, Nachwuchs, Wohnsitzwechsel
oder Immobilienkauf, Selbstindigkeit,
Erbschaft oder Pensionierung fiithren
zu Verdnderungen des Investmentport-
folios. Nur eine regelmissige und
systematische Uberpriifung der Le-
benssituation und die flexible Anpas-
sung der getroffenen Anlageentscheide

Real estate financing in private banking
For reasons of volume and efficiency, mortgage lending at full-service banks has been reduced to the sale of standardized
mass products. The loser is the individual client whose needs are left by the wayside, and with them the opportunity to view
the purchase of property as more than just an isolated financing requirement. How does the private banking approach dif-

fihrt zu einer kundengerechten und
zielfiihrenden Vermogensstrategie.
Zusammenfassend kann festgehal-
ten werden, dass die Immobilienfinan-
zierung im Private-Banking-Geschéft
immer auch Bestandteil einer definier-
ten, libergeordneten Vermdgensstrate-
gie ist. Daraus folgt, dass ein Hauskauf
— unabhéngig, ob als Eigenheim oder
als Anlageobjekt — idealerweise immer
auch ein umfassendes Asset- und Lia-
bility-Management beinhaltet. e

fer from conventional mortgage lending? And why is comprehensive asset and liability management worthwhile?

The Swiss mortgage market is a competitive environment. As a
result, low prices are virtually the only way for the providers to set
themselves apart. Borrowers realize that interest rates are open to
negotiation. While lenders are making concessions on prices, it is
clear that they are at the same time compensating for their loss of
margin by introducing rationalization measures and standardized
mass products. In doing so the quality of the advice offered and
the attention to individual client needs inevitably suffer.

The financial situation of most private banking clients is com-
plex. Hence a standardized advisory approach is often not expe-
dient and fails to address the client’s individual requirements.
Taking a structured and thus consolidated overall view is the only
way to ensure a comprehensive analysis of the individual asset
situation. A further key differentiation factor lies in the expecta-
tions of private banking clients with regard to response times and
the willingness of their relationship manager to find solutions for
demanding financing models. Private banking clients with their
own securities accounts can, as a rule, expect to receive financing
for the purchase of real estate in the form of a collateral loan with-
in 24 hours. Only thereafter is the debt restructured as a mortgage
— and this on attractive and thoroughly competitive terms. Thanks
to the comprehensive asset management mandate, private banks
in particular can offer their clients very attractive mortgage rates,
a fact that is repeatedly underestimated.
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How should a goal-oriented advisory approach be structured?
And what benefits does a client derive from such an advisory ap-
proach? Getting an all-encompassing overview of a client’s finan-
cial circumstances requires precise clarification of his needs. It
has to be ascertained whether financial planning or advice on tax,
retirement and inheritance matters would also make sense in addi-
tion to pure investment advice. The client’s circumstances, age
and income are equally pivotal. In an extensive discussion with
the client his investment profile must be determined. The key
aspect of an individual investment proposal is that it is tailored
exactly to a specific client’s needs. Such a proposal is drawn up
taking into account the investment profile and the bank’s own ex-
pertise. If this is approved by the client, the criteria for monitoring
the portfolio and the scope of service are defined. Once the port-
folio has been set up, this is not the end of the investment process.
The markets are subject to constant change, but so too are the cir-
cumstances of a client in the different phases of his life. A focused
investment strategy therefore hinges on regular and systematic
monitoring of his situation and flexible adjustments.

Real estate financing in the private banking sector is essentially
always also a component of a defined, overarching wealth man-
agement strategy. Hence buying a house — whether it be one’s own
home or an investment property — should always involve compre-
hensive asset and liability management.
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