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Erneut hochste Auszeichnung
«Summa Cum Laudey fir die Volksbank

Die Volksbank wurde erneut von der Fachjury im Rahmen des Elite Reports
«Elite der Vermégensverwalter im deutschsprachigen Raum» ausgezeichnet

Erwin Rudolf

VY VOLKSBANK

Vorsitzender der Geschéftsleitung Volksbank Schweiz

«Es gibt auch Banken,

René Suter
Leiter Niederlassung Volksbank Basel

denen Werterhalt am Herzen liegt. Das ist die Ausrichtung der

Volksbank.»

(Quelle: Handelsblatt www.elitereport.de)

Interview mit René Suter

«Geschaftsfithrers: Herr Suter, wir gratulieren
lhnen als Leiter der Volksbank Niederlassung
Basel zu dieser erneuten Auszeichnung. Wie
kommt es, dass Sie mit der Volksbank mit
«Summa Cum Laude» ausgezeichnet werden,
namhafte Grosshanken aber nicht?

René Suter: Vielen Dank fir die Gratulation. Ich
denke, das koammt daher, dass die Volksbank
der werterhaltenden Core Satellite-Beratungs-
philosophie treu geblieben ist.

Konnen Sie uns das naher erklaren?

Die Core Satellite-Philosophie stellt fir unsere
Kunden den Werterhalt ins Zentrum von massge-
schneiderten und unabhangigen Lésungen. Das
heisst, in einer ersten Phase wird immer ein so
genannter Kern (Core] definiert. Dieser Kern hat
bei uns die Bezeichnung und das Ziel des Werter-
halts. Um den Kern werden dann verschiedene
solide Anlagebausteine geplant, die sowohl mittel-
bis langfristige Trends, als auch mal kurzfristige
Gelegenheiten nutzen. Diese bilden dann die so
genannten «Satelliteny.

Wenn ich Sie richtig verstanden habe, bauen
Sie um einen Kern verschiedene Satelliten. Was
bringt das?

Das bringt eine bestandige Vermdgensentwick-
lung. Auch in schwierigeren Zeiten. Dieses Vorge-
hen ist unumgénglich, wenn man den Werterhalt
ins Zentrum von Lésungen stellen will beziehungs-
weise wenn man die Philosophie vertritt, dass es
zuerst immer um die Sicherung der Vermdgens-
werte unserer Kunden gehen muss.

Muss das Ziel einer Bank nicht sein, eine
moglichst hohe Rendite zu erzielen?

Sie sprechen genau den entscheidenden Punkt
an. Es gibt aber auch Banken, denen der Wert-
erhalt am Herzen liegt. Und es nicht primar
nur um Rendite geht. Das ist die Ausrichtung
der Volksbank. Da unterscheiden wir uns klar
von anderen Instituten. Wir setzen auf solide
und bestandige Schaffenskraft. Das bestéatigt
beispielsweise auch diese Auszeichnung. Mit die-
ser Schaffenskraft unterstitzen wir - auch in
schweren Zeiten - nachhaltige Vermégensent-
wicklungen fir unsere Kunden.

Und das alles fiihren Sie auf die Core Satellite-
Philosophie, wie Sie es zu Beginn des Gespréachs
nannten, zuriick?

Ja .. Wissen Sie, jede Philosophie ist gepragt
von Werten. Wenn man die \Werte von maglichst
hoher Rendite vertritt, ricken die wahren Kun-
deninteressen immer mehr aus dem Fokus. Es
geht nur noch um Rendite; oft zu Lasten des Kun-
den. Das ist nicht das Ziel der Volksbank.

«Die Werte, denen wir uns
verpflichtet fiihlen, sind kein
leeres Versprechen.»

Was sind die Ziele der Volksbank?

Unsere Ziele richten sich nach definierten \Wer-
ten. Die Volksbank steht fiir Bestandigkeit, Soli-
ditat, Unabhangigkeit und Qualitat. Diesen vier
Hauptwerten fihlen wir uns verpflichtet. Sei es
im Private Banking, im Bereich Family Office oder
auch bei auserwahlten Leistungen im Bereich
des Universal Banking. Alle Leistungsprozesse
richten sich danach. Die Werte, denen wir uns
verpflichtet fiihlen, sind kein leeres Versprechen.
Interessierte Personen dirfen uns gerne testen.
Geeignet ware dafir beispielsweise eine Teilnahme
an einem unserer Fachlunches, bei denen wir
unser Core Satellite-Konzept im Detail vorstellen.

Sie haben vorhin von vier Hauptwerten ge-
sprochen, denen Sie sich verpflichtet fiihlen.
Was verstehen Sie unter dem Wert «Qualitat»?
Alle Firmen sagen, sie setzen auf Qualitat.

Unter Qualitét verstehen wir das Streben nach
Exzellenz. Im Bereich Private Banking wollen wir ex-
zellente Beratungen und massgeschneiderte L6-
sungen bieten. Unseres Erachtens geht das aber
nur, wenn man den \Werterhalt ins Zentrum von
massgeschneiderten Losungen stellt. Das ist die
Basis; der Kern (Core). Sie sehen, wir sind sofort
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Volksbank in Basel

«Wir verzichten auf Werbekampagnen mit grossen
Versprechungen. Wir setzen lieber auf unsere zufriedenen
Kunden, die uns weiterempfehlen.»

wieder beim Thema Philosophie. Fiir jemanden, der
hdchstmdgliche Rendite ins Zentrum stellt, fir den
heisst Qualitat Rendite. Fiir jemanden der den Zeit-
faktor ins Zentrum stellt, bedeutet wiederum vor
allem Geschwindigkeit Qualitat. Alle mochten Qua-
litat bieten. Entscheidend ist, welche Philosophie
man verfolgt. Wie gesagt, fur uns bedeutet Qua-
litat beziehungsweise das Streben nach Exzellenz,
den Werterhalt ins Zentrum zu stellen. Qualitat
heisst also fir uns, eine solide und bestandige
Vermagensentwicklung zu bieten.

Wiirden Sie nicht viel mehr verdienen, wenn Sie
voll auf Rendite setzen wiirden?

Qualitat setzt sich auf langere Sicht immer
durch. Wohin das kurzfristige Renditedenken
fihrt, haben wir ja gesehen. Solide Schaffens-
kraft wird unserer Meinung nach immer belohnt.
Das ist unsere Erfahrung. Deshalb verzichten
wir auch auf Werbekampagnen mit grossen
Versprechungen, die vielfach dann sowieso nicht
eingehalten werden. Vielmehr mdchten wir auf
unsere zufriedenen Kunden setzen, die uns erle-
ben und weiterempfehlen. Das machen Kunden
nur, wenn sie Qualitat erfahren. Und zwar solide
und besténdige Qualitat.

Die Auszeichnung anlasslich des Elite Reports
betrifft den Beratungs- und Betreuungsprozess
im Private Banking. Was machen Sie konkret an-
ders als die anderen?

Ein ganz entscheidender Punkt ist die Unabh&ngig-
keit. In einem wirklich seriésen Beratungs- und
Betreuungsprozess braucht es unserer Meinung
nach die volle Unabhangigkeit. Deshalb verzichten
wir bewusst auf eigene Produkte. Wir nennen das
«Best of Breed». Das heisst, der Kunde soll wirk-
lich nur das Beste vom Markt erhalten.

Sie haben bewusst keine eigenen Produkte im
Private Banking, die Sie Ilhren Kunden anbieten,
konnen Sie das weiter ausfiihren?

Ja, wir verzichten gezielt auf eigene Produkte. Da-
fr analysieren wir in einer ersten Phase die Kun-
denwerte und Bedirfnisse. Dann erstellen wir
gemeinsam mit dem Kunden ein massgeschnei-
dertes Core Satellite-Konzept, das perfekt auf
seine Situation abgestimmt ist. Dieses Konzept
bildet die Ubergeordnete Vermdgensstrategie.
Abgeleitet daraus, evaluieren wir danach pas-
sende Produkte vom Markt. Wir nehmen nur die
besten Produkte vom Markt, die einerseits den
Kundenbedirfnissen entsprechen und anderer-
seits in unsere Philosophie - «Im Zentrum steht
immer der Werterhalt» - passen.

Das heisst, Sie verwenden Produkte von an-
deren Anbietern?

Ja, immer. Damit vermeiden wir Interessenskon-
flikte. Bei eigenen Produkten bestiinde die Gefahr,
dass man diese bevorzugt. Das méchten wir ver-
meiden. Unser Kunde hat ein Recht darauf, dass
man in seinem Interesse handelt. Und nicht im In-
teresse der eigenen Produkte. Das schafft nach-
haltige vertrauensvolle Partnerschaften. Fir uns
ist das sehr wichtig.

Ich nehme an, dass das nicht so einfach ist.
Wie schaffen Sie es, dass Sie Ihren Kunden, ich
benenne es mit lhren Worten, «Best-of-Breed»
bieten kdnnen?

Das ist in der Tat eine sehr anspruchsvolle Auf-
gabe. Es ist viel einfacher, sein eigenes Produkt
als quasi das Beste zu verkaufen. In unserem Mo-
dell missen wir alle Produkte von allen Anbietern
kennen. Dafir braucht es ein Fachteam, das P
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«Dank bewusstem Verzicht auf
eigene Produkte, kdnnen wir
unsere Kunden wirklich neutral
und unabhangig beraten.»

dusserst prazise und beweglich arbeitet. Das Fach-
team muss sténdig am Puls des Marktes sein. Es
reicht nicht, nur die Produktversprechungen zu
lesen. Man muss dahinter schauen. Mit konse-
quenter Objektivitat muss man die Chancen und
Risiken ganz genau tberpriifen. Eignet sich ein ge-
wisses Produkt, kann man es dem Kunden neutral
und mit gutem Gewissen empfehlen.

Wie muss ich mir das vorstellen: Bekommt der
Kunde dann eine Liste mit all den empfohlenen
Produkten?

Nein. Wie eingangs erwahnt, steht dariber das
gemeinsam erarbeitete Core Satellite-Konzept.
Danach richten sich die Empfehlungen und Op-
timierungen. Meistens ist eine Empfehlung ein
S0 genanntes massgeschneidertes Mandat, in
dem mehrere einzelne Produkte kambiniert wer-
den - genau auf die Zielsetzung abgestimmt.
Wenn ein Kunde beispielsweise noch ein Man-
dat im Core (Kernportfolio Werterhalt) braucht,
dann wird ein Mandat entwickelt, das in seiner
Gesamtheit ein sehr geringes oder gar kein Ri-
siko aufweist. In diesem Mandat kénnen dann
x-verschiedene Produkte von x-verschiedenen
Anbietern sein.

Sie «bauen» die Mandate massgeschneidert fir
Ihre Kunden zusammen. Wie geht das genau?

Ja, wir bauen fir jeden Kunden eine massge-
schneiderte Ldsung zusammen, basierend auf
dem gemeinsam erarbeiteten Core Satellite-Kon-
zept. Um zu erklaren, welche Schritte dazu nétig
sind und wie das in der Praxis genau funktioniert,
musste ich mehr Zeit haben. Wir prasentieren
das Vorgehen aber an der nachsten Serie von
Fachlunches. Dort zeigen wir auch auf, wie sich
die Vermdgen der einzelnen Mandate konkret
entwickelt haben.

Wie haben sich denn die Vermégen mit der
Core Satellite-Philosophie in den letzten Jahren
entwickelt?

Das hangt nattrlich von diversen individuellen Fak-
toren ab. Entscheidend ist die Zusammensetzung
des individuellen Core Satellite-Konzepts. Die
verschiedenen Konzepte filhren auch zu unter-
schiedlichen Entwicklungen.

Ich kann aber drei Beispiele von Vermogens-
verwaltungsmandaten darlegen, die vielfach im
Kernportfolio Werterhalt eingesetzt werden (Re-
ferenzwahrung Euro): Die Vermdgensverwaltung
«Wachstum» entwickelte sich seit Mai 2005 um
plus 64.25 Prozent bei einer Volatilitat von 785
Prozent p.A, so auch die Vermdgensverwaltung
«Einkommen» Uber denselben Zeitraum um plus
19.08 Prozent, bei einer Volatilitdt von 314
Prozent p.A.. Die Vermdgensverwaltung «Ausge-
wogen» entwickelte sich um plus 35.59 Prozent,
bei einer Volatilitat von 561 Prozent pA. Die
Referenzwéhrung der dargelegten Beispiele ist
EURO. Seit Mitte 2010 gibt es die gleichen An-
lagemadelle auch in der Referenzwéhrung CHF.

René Suter

ist Leiter der Volksbank in Basel und wiirde sich
Uber Reaktionen auf diesen Artikel sehr freuen.
Seine personliche E-Mail-Adresse lautet:
rene.suter@volksbank.ch

Wie bereits erwahnt, empfehle ich allen Interes-
sierten, einen unserer Fachlunches zu besuchen.
Die Teilnehmer erhalten dann auch Unterlagen,
in denen alle Details zusammengefasst sind.

«Leser dieser Ausgabe
des Geschaftsfiihrers kénnen
kostenlos an einem der nachsten
Fachlunches teilnehmen, wo das
Core Satellite-Konzept im Detall
vorgestellt wird.»

Was kosten solche Fachlunches?

Normalerweise CHF 250 pro Teilnehmer. Fir die
Leser dieser Ausgabe des Geschéftsflhrers ist
die Teilnahme aber kostenlos.

Wo und wie kann man sich anmelden?

Auf der nachsten Seite finden Sie einen Talon fir
die Anmeldung. Interessierte kdnnen den Talon
einfach ausflllen und uns per Post zustellen. Auch
eine Anmeldung per E-Mail ist mdglich.

Herr Suter, ich méchte mich fiir das sehr interes-
sante Interview bedanken. Ich bin gespannt, was
Sie uns an den Fachlunches erzéhlen werden.

Gern geschehen. Ich danke Ihnen ebenfalls und
wirde mich freuen, wenn ich Sie an einem der
néchsten Fachlunches begrissen dirfte.

Weitere Informationen
Volksbank
www.olksbank.ch

Volksbank AG Adlerstrasse 35
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VOLKSBANK

SCHWEIZ

Werterhalt aus Leidenschaft

EINLADUNG ZUM FACHLUNCH IN BASEL

Thema: Das werterhaltende < Core Satellite-Konzept >

Umfang:

Wir fihren laufend Fachlunches in Basel
durch. In der nachsten Fachserie wird
der erneut mit < Summa Cum Laude >
ausgezeichnete Beratungs- und
Betreuungsprozess der Volksbank im
Detail erklart. Wie funktioniert dieser
Prozess? Welches sind die Erfolgs-
faktoren? Wie funktioniert das Core
Satellite-Konzept der Volksbank in der
Praxis? Wie entwickelten sich die
Mandate und viele weitere Fragen, auf
die Sie eine Antwort finden werden.
Fachspezialisten flihren Sie durch die

Praxis-Fachwissen in 45 Minuten

spannende Themenwelt und stehen
lhnen  fir  Auskinfte gerne  zur
Verfiigung. Mit Soliditdt und Leiden-
schaft. Lassen Sie sich tUberraschen.

Konzentriertes und wertvolles Fach-
wissen in 45 Minuten. Danach offeriert
lhnen die Volksbank gerne einen
kleinen Steh-Lunch und auf Wunsch
auch gerne ein Glas Wein. Fur die Leser
dieser Ausgabe des Geschéftsfiihrers
ist eine Teilnahme kostenlos. (Normal-
preis CHF 250.00)

_____________________________________________ >

Ja, ich wiirde geme einen der nichsten Fachlunches in Basel besuchen.
Bitte senden Sie mir die Unterlagen mit den genauen Durchfihrungsdaten.

Anrede

Vorname

Mein ideales Zeitfenster:
12:30h = 13:30h

Name

16:00h — 17:00h
17:30h — 18:30h

Adresse

18:00h - 19:00h

Plz/ Ort

Bei E-Mail-Anfragen bitte

E-Mail

Vermerk «GF» anbringen

Telefon

office@volksbank.ch

4052 Basel

T +41613788580 F +41 613788589






