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Transparenz für Schweizer Private-Banking-Kunden
Wer einen Kauf plant, möchte das Preis-Leistungs-Verhältnis vergleichen können.  

Dank FinGuide geht das endlich auch im Schweizer Private Banking.

K unden, die ein Auto kaufen wollen, vergleichen 
Leistung, Verbrauch, Platzangebot, Optik, 
Preis und alles, was ihnen wichtig ist. Sie kau-

fen ein bestimmtes Smartphone, weil es viel Speicher-
kapazität bietet, günstig ist oder die Kamera tolle Bilder 
schiesst. Alle diese Informationen finden sich mit weni-
gen Klicks im Internet. Heute ist das selbstverständlich 
und niemand könnte es sich noch anders vorstellen.

Intransparentes Private Banking
Ganz anders sieht es im Schweizer Private Banking aus. 
Kosten und Renditen auf der Webseite? Fehlanzeige. 
Zumindest sehen können, ab welchem Mindestbetrag 
welche Privatbank Kunden aufnimmt? Keine Chance. 
Wie suchen denn vermögende Privatpersonen über-
haupt ihren Anbieter aus? Die Antwort ist auf den ers-
ten Blick überraschend: Gar nicht. Entweder lassen sich 
Kunden von Bankern im Golfclub oder im Bekannten-
kreis akquirieren oder sie legen ihr Geld bei ihrer Haus-
bank an. Aber ist die Bank für die Hypothek wirklich 
auch die beste für die Geldanlage? Hat der Bekannte, 
der mir seinen Anlageberater empfohlen hat, die glei-
chen Bedürfnisse wie ich?

Ein echtes Problem haben deshalb Kunden, die mit 
ihrer Privatbank oder ihrem unabhängigen Vermögens-
verwalter unzufrieden sind. Unanständig hohe Boni für 
das Management, schlechte Renditen, versteckte Ge-
bühren im Depot, Beraterwechsel – es gibt mehr als 
genug Gründe, weshalb Kunden mit ihrem Vermögens-
verwalter unzufrieden sind. Aber wohin wechseln? Die 
meisten Kunden haben resigniert und bleiben ihrem 
Anbieter trotz schlechten Leistungen treu. Die Gefahr, 
dass es nach einem mühsamen Wechsel beim nächsten 
Anbieter auch nicht besser wird, ist gross. Viele Bank-
kunden sind der Meinung, es seien sowieso alle Anbieter 
gleich, nämlich ausschliesslich auf den eigenen Vorteil 
bedacht. Zum Glück stimmt das ganz und gar nicht!

Die Lösung des Problems ist eigentlich einfach: Es 
braucht einen effizienten, strukturierten Prozess für 
die Anbieterwahl und die notwendigen Informationen. 
FinGuide bietet beides.

Der Prozess von FinGuide
Die Dienstleistung von FinGuide besteht aus zwei Ele-
menten: Erstens werden aus über 2500 Privatbanken 
und unabhängigen Vermögensverwaltern renditestarke 
faire Anbieter herausgepickt. Zweitens geht es darum, 
herauszuarbeiten, welcher davon optimal zu den indivi-
duellen Bedürfnissen einer Kundin oder eines Kunden 
passt. Den besten Vermögensverwalter für alle gibt es 
genauso wenig wie das beste Auto oder das schönste 
Haus. Erst wenn Kunden sich über ihre Bedürfnisse 
im Klaren sind, kann der passende Vermögensverwalter 
identifiziert werden.

FinGuide bietet dafür auf der Webseite einen struktu-
rierten Fragebogen, in dem Kunden ihre Bedürfnisse 
einfach erfassen können. Wollen Sie bei der Aktienaus-
wahl mitreden oder überlassen Sie die Entscheidungen 
dem Vermögensverwalter? Legen Sie mehr Wert auf 
transparente Preise oder in der Vergangenheit erzielte 

hohe Renditen? Ist Ihnen eine Privatbank oder ein un-
abhängiger Vermögensverwalter sympathischer? 

Der Finguide-Algorithmus gleicht die Kundenbedürf-
nisse mit der Anbieterdatenbank ab und zeigt trans-
parent auf, weshalb welcher Anbieter wie gut passt. 
In einem persönlichen Gespräch werden die erfassten 
Bedürfnisse und die Angebote vertieft und die beiden 
besten Anbieter herausgearbeitet. Für eine fundierte 
Entscheidung wollen Kundinnen und Kunden natürlich 
ihre Berater persönlich kennenlernen. Stimmt die Che-
mie? Wie würde meine Anlagestrategie konkret aus-
sehen? Wenn diese Fragen beantwortet sind, kann ein 
Entscheid gefällt werden, der langfristig Bestand hat. 

Neutral und unabhängig
FinGuide bietet die Beratung für Kunden mit einem 
investierbaren Vermögen ab 500 000 Franken kosten-
los an. Wie geht das? Der Anbieter, für den sich die 
Kunden entscheiden, vergütet FinGuide eine Entschä-
digung. Diese Entschädigung ist bei allen Anbietern 
exakt gleich hoch. Kein Anbieter kann sich finanziell an 
FinGuide beteiligen. Damit ist die Beratung jederzeit 
komplett neutral und unabhängig. FinGuide-Kunden 
bezahlen bei keinem Anbieter mehr als Kunden, die auf 
anderen Wegen zu einer Privatbank oder einem unab-
hängigen Vermögensverwalter finden. So hat FinGuide 
für Kunden und die besten Anbieter im Schweizer Pri-
vate Banking eine Win-Win-Situation geschaffen. 

Die sind doch alle gleich? Wer genau hinschaut, sieht grosse Unterschiede. 
Das gilt auch im Private Banking.

D ie Schweizer Banken stehen unter Druck: 
Neue digitale Technologien oder der Eintritt 
neuer Mitbewerber bedrohen ihre starke Wett-

bewerbsposition. Des Weiteren muss der existierende 
Wertschöpfungsprozess sowohl bestehende als auch ver-
änderte Kundenbedürfnissen befriedigen. In den damit 
verbundenen Veränderungsprozessen spielen die Mit-
arbeitenden eine entscheidende Rolle. Sie gestalten einer-
seits den Wandel («change the bank»), aber unterhalten 
auch das bestehende Bankengeschäft («run the bank»). 

Professionals besonders gefordert
Professionals sind Mitarbeitende im Alter zwischen 40 
und 50 Jahren. Neben dem Veränderungsdruck durch 
die sich wandelnde Bankenbranche erhöht sich für diese 
Altersgruppe auch der Druck auf dem Arbeitsmarkt. Ge-
rade für die Bankenbranche sind sie aber auch wichtige 
Leistungsträger, welche das bestehende Bankengeschäft 

erfolgreich betreiben. Die  ZHAW-Studie «Berufliche 
Entwicklungsoptionen für Professionals in der Banken-
branche», welche der Zürcher Bankenverband initiiert hat, 
zielt auf die Entwicklung und zukünftige Nutzung der 
langjährig aufgebauten Ressourcen von Professionals ab. 

Aufbruchstimmung vorhanden?
Auch wenn sich die Professionals der Veränderungen 
in der Bankenbranche bewusst sind, steht dieses Be-
wusstsein im Konflikt zu ihren Bestrebungen, das bis-
her Erreichte abzusichern. Dieser Umstand mag einer 
der Gründe sein, weshalb konkrete Handlungen fehlen, 
obwohl die Wahrnehmung des Handlungsbedarfes vor-
handen ist. Damit die Professionals die anstehenden 
Herausforderungen bewältigen können sind Motivation 
und Anreize (Wollen), Fähigkeiten (Können) sowie be-
rufliche und private Rahmendbedingungen (Dürfen) in 
Einklang zu bringen. 

Schwierige Loslösung von alten Paradigmen
Obwohl die Banken Agilität und Flexibilität fordern, 
herrschen noch alte Organisationsstrukturen vor. Tra-
ditionelle, hierarchieorientierte Laufbahnen sind weit 
verbreitet und auch die entsprechenden Vergütungs-
systemen. In der Realität besteht somit die Schwierig-
keit, sich von alten Paradigmen zu verabschieden und 
neue zu leben. 

Neben dem Können, das Wollen und 
Dürfen nicht vernachlässigen
Um Veränderungsprozesse zu unterstützen, stehen 
Massnahmen im Bereich der internen und externen 
Weiterbildung im Vordergrund (Können). Dies greift 
jedoch zu kurz. Professionals sind in der Reifephase 
ihrer Laufbahn und steuern auf ihr Karriereplateau zu. 
Bisherige Anreize, wie hierarchischer Aufstieg und ent-
sprechende Entschädigung, entfallen. Die Veränderung 

des bestehenden Aufgabenkontextes z.B. durch die Mit-
arbeit in Projekten oder die Aufnahme von Mentoring-
Tätigkeiten, die Arbeit in altersdurchmischten Teams 
können alternative Motivationsfaktoren darstellen 
(Wollen). Damit dies möglich ist, müssen jedoch auch 
die bestehenden hierarchieorientierten Laubahnmodel-
le in den Banken angepasst werden. Multidirektionale 
Laufbahnen müssen als Standard etabliert werden. Da-
mit verbunden braucht es eine Diskussion darüber, was 
in Zukunft eine erfolgreiche Laufbahn ausmacht und 
wie Vergütungssysteme auf multidirektionale Laufbah-
nen ausgerichtet werden können (Dürfen). 

Damit Professionals im Banking auch in den nächsten 
15 bis 20 Jahren beruflich erfolgreich bleiben, müssen 
sie sich selber verändern, aber auch die Banken müssen 
Rahmenbedingungen schaffen, damit diese Verände-
rungsprozesse möglich werden.

Kennen Sie bereits alle Herausforderungen Ihrer 
Mitarbeitenden? Suchen Sie noch nach passenden, 
praxisorientierten Lösungsansätzen?

Weiterführende Informationen und eine Übersicht 
über konkrete Lösungsansätze können der Studie 
«Berufliche Entwicklungsoptionen für Professio-
nals in der Bankenbranche» entnommen werden. 
Sie ist abrufbar unterdigitalcollection.zhaw.ch/ 
handle/11475/20179. 

Gerne unterstützen wir Sie auch in der konkreten Um-
setzung in Ihrem Unternehmen. Lassen Sie das Poten-
zial Ihrer Mitarbeitenden entfalten.  

Erfolgreich sein und bleiben – trotz Wandel
Mitarbeitende in der Laufbahnmitte sind wichtige Leistungsträger der Banken. Die ZHAW-Studie «Berufliche Entwicklungsoptionen für Professionals in der Bankenbranche» 
beleuchtet die aktuelle und zukünftige Rolle dieser Altersgruppe: Wie können sie auch zukünftig ihr Potenzial optimal entfalten? Welche Rolle spielen die Banken dabei? 

BRANDREPORT   ZHAW

129. Juni 2020

Profes-
sionals

Ambitioniert 
hinsichtlich 

Karriere

Handlungs-
druck 

vorhanden

Erhaltungs-
phase Banken

Transition:
Agilität/ 

Flexbilität

Traditionelles 
Karriere-

verständnis

Handlungs-
druck 

vorhanden

Lösungsansatz:
Handlungshemmnisse verstehen –
Handlungen fordern und fördern

(Gesamtkontext von Wollen, Können und Dürfen verstehen 
und danach handeln)

Spannungsfeld:
Trotz Bewusstsein 

fehlen konkrete Handlungen
(Wahrnehmung und Umsetzung nicht im Einklang)


