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Obwohl dieses Kundensegment für Banken und den 
gesamten Schweizer Finanzplatz von zentraler Bedeutung 
ist, gibt es bislang wenige (neuere) Daten und Studien, die 
dieses Segment aus Kundensicht beleuchten. Die vorlie-
gende Studie soll diese Lücke schliessen und das Private 
Banking seitens Kund:innen betrachten. Dabei stehen 
unter anderem die folgenden Fragestellungen im Fokus: 	
 
1.	Wie unterscheidet sich die Private Banking-Kundschaft  
	 von der Schweizer Gesamtbevölkerung?

2.	Welche Ziele verfolgen Private Banking-Kund:innen mit 
ihrem Vermögen?

3.	Wie investieren Private Banking-Kund:innen ihr Ver-
mögen und welche Anlageformen spielen dabei eine 
besondere Rolle?

4.	Welche unterschiedlichen Typen von Private Banking-
Kund:innen gibt es und wie unterscheiden sich deren 
Bedürfnisse?

5.	Welche Finanzinstitute wählen vermögende Privat-
kund:innen für ihre Anlagen aus und was ist ihnen 
dabei wichtig?

6.	Wie häufig möchten Private Banking-Kund:innen von 
ihrer Bank respektive ihrer Kundenberaterin oder ihrem 
Kundenberater kontaktiert werden?

7.	Welche Erwartungen haben vermögende Personen an 
ihre Bank(en)?

8.	Wie häufig wechseln Private Banking-Kund:innen die 
Bank?

Grundlage für die Beantwortung dieser Fragen bildet 
eine Befragung von 307 Personen mit Wohnsitz in der 
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1	 Einleitung

Von Prof. Dr. Simon Amrein, Nadine Berchtold,  
Prof. Dr. Andreas Dietrich, Dr. Moreno Frigg und  
Dr. Anastasia Steinberger1

Der Private Banking-Markt in der Schweiz ist zentral für 
den Finanzplatz Schweiz. Allein die verwalteten Wert-
schriftenvermögen von Privatpersonen betragen knapp 
CHF 1.8 Billionen, was dem Doppelten des schweizeri-
schen Bruttoinlandprodukts entspricht. Dazu kommen 
CHF 845 Milliarden, welche Privathaushalte auf Konten 
halten (Stand Juni 2026).2 Einerseits ist das Geschäft mit 
Kund:innen mit einem Wohnsitz ausserhalb der Schweiz 
weiterhin wichtig (Offshore-Geschäft). Andererseits gibt 
es in der Schweiz eine grosse Anzahl an Personen mit 
einem Vermögen von mehr als CHF 1 Million. Per Ende 
2022 gab es rund 392’000 Steuerpflichtige mit einem 
Reinvermögen von mehr als CHF 1 Million. Diese 392’000 
Personen sind im Besitz von rund 70 Prozent des gesam-
ten Reinvermögens aller natürlichen Personen in der 
Schweiz.3 Aufgrund unterschiedlicher Definitionen lässt 
sich aus diesen 400’000 Personen nicht direkt die Anzahl 
Private Banking-Kund:innen in der Schweiz ableiten. 
Denn Banken rechnen in der Regel mit dem frei verfüg-
baren Vermögen. Das Reinvermögen umfasst hingegen 
zusätzlich Immobilien (abzüglich Schulden). Trotzdem ist 
in der Schweiz von einer substanziellen Basis von Private 
Banking-Kund:innen auszugehen.

Die Bedürfnisse dieser vermögenden Privatkund:innen 
haben sich in den letzten Jahren verändert. Wesentliche 
Treiber dieser Entwicklung sind die Digitalisierung und 
die damit einhergehenden sich wandelnden Ansprüche, 
eine neue Generation von Kund:innen, darunter auch 
viele «Digital Natives», sowie das anhaltend tiefe respek-
tive über lange Zeit negative Zinsumfeld. Letzteres hat 
dazu geführt, dass klassische Sparanlagen an Attraktivi-
tät verloren haben und Kund:innen vermehrt aktive Anla-
gelösungen oder alternative Anlageklassen nachfragen.

1	 Anastasia Steinberger arbeitet im Asset Management Advisory bei der Luzerner Kantonalbank.
2	 SNB (2026). SNB Datenportal. Verpflichtungen aus Kundeneinlagen, sektorale Gliederung. Online (05.08.2026): https://data.snb.ch/de/

warehouse/BSTA/cube/BSTA@SNB.MONA_US.BIL.PAS.VKE | SNB (2026). SNB Datenportal. Wertschriftenbestände in Kundendepots nach 
Domizil und Wirtschaftssektor der Depotinhaber. Online (05.08.2026): https://data.snb.ch/de/topics/banken/chart/bawebedosecmch

3	 Vgl. Kapitel 2 für detaillierte Diskussion sowie Hinweise zu Anzahl Steuerfälle. Eidgenössische Steuerverwaltung ESTV (2025). Gesamtschwei-
zerische Statistik der besteuerten Vermögen (Vermögenssteuerstatistik) vom 20. November 2025. Online (05.08.2026): https://www.estv.
admin.ch/de/gesamtschweizerische-vermoegenssteuerstatistik

https://data.snb.ch/de/warehouse/BSTA/cube/BSTA@SNB.MONA_US.BIL.PAS.VKE
https://data.snb.ch/de/warehouse/BSTA/cube/BSTA@SNB.MONA_US.BIL.PAS.VKE
https://data.snb.ch/de/topics/banken/chart/bawebedosecmch
https://www.estv.admin.ch/de/gesamtschweizerische-vermoegenssteuerstatistik
https://www.estv.admin.ch/de/gesamtschweizerische-vermoegenssteuerstatistik
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Schweiz, welche über ein freies Vermögen von mehr als 
CHF 1 Million verfügen. Die Mehrheit der befragten 
Personen verfügen über ein Vermögen zwischen CHF 1 
und 3 Millionen. Sehr vermögende Personen, häufig als 
«Ultra High Net Worth Individuals» bezeichnet, werden 
von der Stichprobe nur in einer sehr geringen Anzahl 
abgedeckt.

Die Studie gliedert sich in vier Teile. In Kapitel 2 wird 
anhand von vier Private Banking-Typen aufgezeigt, wie 
sich die Bedürfnisse und Anlageentscheidungen des 
Segments von jenen der breiten Bevölkerung der 
Schweiz unterscheiden. Im dritten Kapitel wird darge-
legt, bei welchen Finanzinstituten sie ihr Vermögen 
anlegen und welche Kriterien ihnen bei der Wahl wich-
tig sind. Im vierten Kapitel werden die Kundenzufrie-
denheit sowie ihre Erwartungen an die Bank, die Bera-
terin und den Berater sowie an das Dienstleistungs- 
und Produktangebot untersucht. Im fünften Kapitel 
wird die Beratung vertieft, indem die Themen Vermö-
gensstrukturierung und die Kontakthäufigkeit in den 
Fokus gestellt werden. Abschliessend werden im Fazit 
die wichtigsten Erkenntnisse zusammengefasst und 
zentrale Implikationen daraus abgeleitet.

Die vorliegende Untersuchung wurde in Zusammenar-
beit mit der Luzerner Kantonalbank durchgeführt, die 
den Prozess inhaltlich begleitete und zur Ausrichtung 
und Vertiefung der Arbeit beitrug.
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Methodik und Beschreibung  
der Stichprobe

Die Studie basiert auf einer Befragung von insge-
samt 307 in der Schweiz wohnhaften Personen zwi-
schen 38 und 90 Jahren und mit einem frei verfüg-
baren Vermögen von mehr als CHF  1  Million. Die 
Erhebung wurde im Zeitraum vom 7. bis 18. Mai 
2026 online durch das Marktforschungsinstitut 
intervista durchgeführt. Für die Kategorisierung 
nach Alter wurden drei Gruppen gebildet: 

–		 Generation X/Y (geb. 1965 – 1996 / 30 – 61 Jahre) 
–	 Babyboomer (geb. 1946  – 1964 / 62– 80 Jahre) 
–	 Silent Generation (geb. vor 1946 / 81 Jahre+)

Tabelle 1 zeigt die deskriptiven Statistiken der Stich-
probe. Unter den befragten Personen sind 86 Pro-
zent Männer. 75 Prozent der Befragten gehören zur 
Alterskategorie der Babyboomer, 16 Prozent zur 
Silent Generation und die restlichen 9 Prozent zur 
Generation X/Y. Knapp drei Viertel der Befragten 
verfügen über einen tertiären Bildungsabschluss, 
welcher einer Ausbildung auf Stufe höherer Berufs-

bildung (Berufs- und höhere Fachprüfungen sowie 
höhere Fachschulen) oder auf Hochschul-Niveau 
(universitäre Hochschulen, Fachhochschulen und 
pädagogische Hochschulen) entspricht. Zusätz-
lich verfügt der Grossteil der Stichprobe (73%) über 
ein frei verfügbares Vermögen zwischen einer und 
drei Millionen Schweizer Franken. Ebenfalls in der 
Tabelle ersichtlich sind die Verteilungen von Sprach-
regionen und Einkommen, Siedlungstyp sowie sub-
jektiv eingeschätztem Finanzwissen. 

Die Aussagekraft hinsichtlich der Repräsentativität 
der Stichprobe lässt sich nicht abschliessend beur-
teilen, da für die Grundgesamtheit der vermögen-
den Schweizerinnen und Schweizer (freies Vermögen 
> CHF 1 Mio.) keine ausreichenden Informationen 
zu relevanten Merkmalen wie Alter, Bildung, Ge-
schlecht oder Migrationshintergrund vorliegen. 
Bei den befragten Personen handelt es sich über-
wiegend um Personen mit einem Vermögen zwi-
schen CHF 1 und 3 Millionen, während «Ultra High 
Net Worth Individuals» in der Stichprobe nur ver-
einzelt vertreten sind.

Anteil 
(n=307)

Geschlecht (n=307) Männlich 86.0%
Weiblich 13.7%
Divers / anderes 0.3%

Alterskategorie (n=307) Generation X/Y 9.1%
Babyboomer 75.2%
Silent Generation 15.6%

Region (n=307) Deutschschweiz 80.5%
Westschweiz 19.5%

Siedlungstyp (n=307) Stadt 63.8%
Land 36.2%

Bildung (n=307) Kein Tertiärabschluss 25.7%
Tertiärabschluss 74.3%

Freies Vermögen in CHF (n=307) 1–3 Mio. 72.6%
> 3 Mio. 27.4%

Einkommen in CHF (n=265) < 100’000 37.4%
100’001–200’000 40.8%
200’001–300’000 12.5%
300’001–500’000 4.2%
> 500’000 5.3%

Finanzwissen (subjektiv; n=301) deutlich unterdurchschnittlich 3.7%
leicht unterdurchschnittlich 3.7%
durchschnittlich 14.0%
leicht überdurchschnittlich 39.9%
deutlich überdurchschnittlich 38.9%

Tabelle 1: Deskriptive Übersicht der Stichprobe
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Nur ein relativ kleiner Anteil der in der Schweiz lebenden 
Personen zählt zum Kundensegment des Private Bankings. 
Als wesentliches Abgrenzungskriterium für dieses Kunden-
segment verwenden Banken häufig ein frei verfügbares 
Vermögen von mehr als CHF 1 Million. Zum freien Vermö-
gen gehören beispielsweise Kontoguthaben und Wert-
schriften, nicht aber Vermögenswerte wie Immobilien, 
Vorsorgeguthaben oder Firmenbeteiligungen.

Im Jahr 2022 betrug das durchschnittliche Reinvermögen 
einschliesslich Immobilienbesitz der Schweizer Bevölke-
rung CHF 441’000. Insgesamt erfasste die Eidgenössische 
Steuerverwaltung im selben Jahr rund 392’000 Steuer-
fälle mit einem Reinvermögen von mehr als CHF 1 Million. 
Dies entsprach knapp 7 Prozent aller Steuerfälle. Die Ver-
mögensverteilung in der Schweiz ist jedoch sehr ungleich: 
Die 392’000 Steuerfälle vereinten 2022 71.3 Prozent des 
Gesamtvermögens der steuerpflichtigen Personen.4 Aus 
der Anzahl der Steuerfälle lässt sich aber nicht direkt auf 
die Zahl der Private Banking-Kund:innen schliessen. Zum 
einen unterscheiden sich die zugrunde liegenden Vermö-
gensdefinitionen. Banken berücksichtigen in der Regel das 
frei verfügbare Vermögen, während die Statistik der Eid-
genössischen Steuerverwaltung das steuerbare Reinver-
mögen ausweist, das unter anderem Immobilien ein-
schliesst und bestehende Schulden berücksichtigt. Zum 
anderen werden verheiratete Paare grundsätzlich gemein-
sam veranlagt und somit als ein Steuerfall erfasst. 

Innerhalb des Private Banking-Segments unterscheiden 
Banken ihre Kund:innen häufig noch weiter nach deren 
Vermögen (z.B. High Net Worth oder Ultra High Net 
Worth Individuals), der Vermögensherkunft (z.B. Unter-
nehmer oder Führungskräfte), der geografischen Her-
kunft oder nach der Art der Beratungsmandate (z.B. 
«execution only» oder Vermögensverwaltungsmandat). 
Auch die vorliegende Untersuchung unterscheidet ver-
schiedene Typen von Private Banking-Kund:innen. Im 
Gegensatz zu den gängigen Segmentierungsansätzen 
der Banken stehen dabei jedoch nicht Kriterien wie Ver-
mögenshöhe, Vermögensherkunft oder geografische 
Herkunft im Vordergrund. Stattdessen wird empirisch 

untersucht, in welchen Dimensionen sich die befragten 
Personen hinsichtlich ihres Verhaltens und ihrer Anlage-
klassen besonders deutlich unterscheiden.

Nachfolgend wird zuerst aufgezeigt, wie sich Private 
Banking-Kund:innen von der Gesamtbevölkerung unter-
scheiden. Danach wird die Portfolioallokation näher 
betrachtet. Daraus abgeleitet werden im Anschluss vier 
Typen von Private Banking-Kund:innen identifiziert und 
charakterisiert. Ebenfalls diskutiert werden die Ziele, 
welche Kund:innen mit ihrem Vermögen verfolgen.

2.1	 Private Banking-Kundschaft im  
Vergleich mit der Schweizer Gesamt- 
bevölkerung 
Neben den bereits durch die Definition des Private 
Banking-Segments gegebenen Vermögensunterschie-
den zeigen sich auch bei der Finanzmarktpartizipa-
tion, beim Finanzinteresse und bei der Angst vor Ver-
lusten deutliche Unterschiede zwischen Vermögenden 
und der Gesamtbevölkerung in der Schweiz. Abbil-
dung 1 zeigt den Anteil der Personen, die Wertschrif-
ten besitzen. Die Vergleichsdaten zur Schweizer Bevöl-
kerung stammen aus der Befragung des Vorjahres.5

In der Schweizer Bevölkerung investiert etwa jede 
zweite Person in Wertschriften. Im Jahr 2025 lag dieser 
Anteil bei durchschnittlich 52 Prozent. Bereits die Vor-
jahresstudie zeigte, dass der Anteil der Anleger:innen 
mit zunehmendem Vermögen steigt. Unter den Perso-
nen mit einem Vermögen von weniger als CHF 20’000 
investierte rund jede vierte Person in Wertschriften. 
Bei Personen mit einem Vermögen von mehr als 
CHF 250’000 belief sich der Anteil auf 83 Prozent. Die 
nun erhobenen Daten zu Personen mit einem Vermö-
gen von mehr als CHF 1 Million zeigen, wenig überra-
schend, ein noch deutlicheres Bild: Praktisch alle 
Befragten investieren in Wertschriften. Der Anteil der 
Anleger:innen beträgt 99 Prozent.

4	 Eidgenössische Steuerverwaltung ESTV (2025). Gesamtschweizerische Statistik der besteuerten Vermögen (Vermögenssteuerstatistik) 
vom 20. November 2025. Online (05.08.2026): https://www.estv.admin.ch/de/gesamtschweizerische-vermoegenssteuerstatistik

5	 Amrein, S., Rey, R., Dietrich, A. und Steinberger, A. (2025). Anlegen und Vorsorgen in der Schweiz – eine ganzheitliche Betrachtung. Deren 
Stichprobe ist hinsichtlich des Alters, des Geschlechts und der Sprachregion der befragten Personen für die Schweiz repräsentativ.

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
Vier Private Banking-Typen

2	 Vier Private Banking-Typen

https://www.estv.admin.ch/de/gesamtschweizerische-vermoegenssteuerstatistik
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Neben dem Vermögen sind auch das Finanzwissen, das 
Finanzinteresse sowie die Angst vor Verlusten wesentli-
che Faktoren, weshalb Personen in der Schweiz anlegen 
oder nicht.6 Abbildung 2 zeigt das Interesse an Finanz-

märkten sowie die Angst vor Verlusten nach Vermö-
gensklassen. Die Werte für Personen mit einem Vermö-
gen von weniger als CHF 1 Million stammen wiederum 
aus der Vorjahresbefragung.

6	 Amrein, S., Rey, R., Dietrich, A. und Steinberger, A. (2025). 
7	 Die Daten zur Schweizer Bevölkerung stammen aus einer Erhebung von 2025: Amrein, S., Rey, R., Dietrich, A. und Steinberger, A. (2025).

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
Vier Private Banking-Typen

Abbildung 1: Anteil Wertschriften-Anleger:innen in der Schweizer Bevölkerung (Erhebung 2025) vs. Private Banking-Kundschaft 
(Erhebung 2026)
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Nicht-Anleger:innen

99%

1%

Private Banking-Kundschaft (n=307)

Abbildung 2: Zustimmung zu Aussagen zum Thema Anlegen (1=«trifft überhaupt nicht zu»; 5=«trifft voll und ganz zu»)7
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Das Interesse wurde auf einer Skala von 1 («trifft über-
haupt nicht zu») bis 5 («trifft voll und ganz zu») anhand 
der Zustimmung zu Aussagen zum Thema Anlegen 
erhoben, wobei höhere Werte ein stärkeres Interesse 
widerspiegeln. Vermögende weisen mit einem Mittel-
wert von 3.8 und 4.2 ein deutlich höheres Interesse an 
den Finanzmärkten auf als die Schweizer Bevölkerung, 
deren durchschnittliches Interesse bei 2.6 liegt. Das 
Interesse der Vermögenden ist auch höher als jenes 
der Anleger:innen in der Gesamtbevölkerung (Mittel-
wert 3.1). Analog zur breiten Bevölkerung zeigt sich 
auch unter Vermögenden ein positiver Zusammen-
hang zwischen Vermögen und dem Finanzmarktinter-
esse: Personen mit höherem Vermögen weisen im 
Durchschnitt ein höheres Interesse auf. Männer inter-
essieren sich mit einem Mittelwert von 4.0 stärker für 
Finanzmärkte als Frauen, die einen Mittelwert von 3.3 
aufweisen. Das Interesse der Frauen im Private Ban-
king-Segment liegt jedoch immer noch über jenem der 
breiten Bevölkerung.

Ein deutlicher Unterschied zwischen Vermögenden 
und der breiten Bevölkerung zeigt sich auch hinsicht-
lich der Verlustangst. Während kleine Verluste bei Pri-

vate Banking-Kund:innen mit einem Mittelwert von 1.7 
nur geringe Nervosität auslösen, liegt der entspre-
chende Mittelwert in der Allgemeinbevölkerung mit 
2.9 deutlich höher. Auch hier zeigt sich ein leichter 
Zusammenhang zwischen Vermögen und Ver-
lustangst. Befragte mit einem Vermögen zwischen 
CHF 1 und 3 Millionen erreichen einen Mittelwert von 
1.8, während Personen mit einem Vermögen von mehr 
als CHF 3 Millionen einen Mittelwert von 1.6 aufwei-
sen. Die insgesamt geringe Nervosität gegenüber klei-
neren Verlusten zeigt sich unabhängig von den 
betrachteten demografischen Merkmalen, wobei der 
Mittelwert in keiner demographischen Untergruppe 
über 2.0 liegt. Zwischen Vermögen und Risikobereit-
schaft dürfte dabei eine wechselseitige Beziehung 
bestehen. Einerseits kann ein höheres Vermögen auf-
grund des grösseren finanziellen Spielraums die Aus-
wirkungen von Verlusten abfedern und damit die Ver-
lustangst reduzieren. Andererseits könnte eine höhere 
Risikobereitschaft langfristig auch zur Bildung eines 
grösseren Vermögens beitragen.

Schliesslich wurden die Befragten gebeten, ihr eigenes 
Finanzwissen einzuschätzen. Frühere Analysen zeigen, 

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
Vier Private Banking-Typen

Abbildung 3: Selbsteinschätzung des Finanzwissens in der Schweizer Bevölkerung (Erhebung 2024) vs. Private Banking-Kundschaft 
(Erhebung 2026)
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dass die meisten Personen ihr Finanzwissen ziemlich 
gut einschätzen können.8 Fast die Hälfte der breiten 
Bevölkerung schätzte bei einer Befragung aus dem 
Jahr 2024 das eigene Finanzwissen als durchschnitt-
lich ein und mehr als ein Drittel als unterdurchschnitt-
lich. Die Ergebnisse der diesjährigen Befragung von Pri-
vate Banking-Kund:innen zeichnen hingegen ein deut-
lich anderes Bild. Die Befragten schätzen ihr eigenes 
Finanzwissen wesentlich höher ein. Lediglich 8 Prozent 
stufen ihr Finanzwissen als unterdurchschnittlich ein, 
während 79 Prozent ihr Finanzwissen als überdurch-
schnittlich bewerten (vgl. Abbildung 3). Auch hier 
dürfte eine wechselseitige Beziehung zwischen Vermö-
gen und Finanzwissen bestehen. Wer bereits über ein 
höheres Vermögen verfügt, hat möglicherweise stär-
kere Anreize, sich mit dessen Anlage auseinanderzu-
setzen und entsprechendes Finanzwissen aufzubauen. 
Gleichzeitig kann ein höheres Finanzwissen bessere 
Anlageentscheidungen begünstigen und damit lang-
fristig zur Vermögensbildung beitragen.

2.2	 Beliebteste Anlageklassen
Die hohe Beteiligung an Wertschriftenanlagen im Private 
Banking-Segment schafft günstige Voraussetzungen für 
einen langfristigen Vermögensaufbau über Kapitaler-
träge. Im Gegensatz dazu verzichtet fast die Hälfte der 
Bevölkerung auf eine Beteiligung an den Kapitalmärkten 
und damit auf entsprechende Ertragschancen. Gleich-
zeitig kann nicht investiertes Vermögen durch Inflation 
an Kaufkraft verlieren. Diese Unterschiede im Anlagever-
halten können langfristig zu einer unterschiedlichen Ver-
mögensentwicklung beitragen. Vor diesem Hintergrund 
ist von besonderem Interesse, in welche Anlageklassen 
Private Banking-Kund:innen investieren und wie sich ihre 
Vermögensallokation zusammensetzt.

Abbildung 4 illustriert den Anteil der befragten Private 
Banking-Kund:innen, die in die jeweiligen Anlageklas-
sen investieren. Sie zeigt damit, wie verbreitet die ein-
zelnen Anlageklassen unter den Befragten sind. Die 

effektive Vermögensallokation, also die Anteile der ent-
sprechenden Anlageklassen am Gesamtvermögen der 
Befragten, ist jedoch nicht ersichtlich.9

Aktien als Einzeltitel stellen mit einem Anteil von 90 
Prozent die am häufigsten genutzte Anlageklasse dar. 
Dieser Anteil liegt deutlich über jenem der Allgemein-
bevölkerung, in welcher 35 Prozent der Personen direkt 
in Aktien investieren.10 Auch im Vergleich zu den 
Anleger:innen in der breiten Bevölkerung zeigt sich ein 
höherer Anteil (67%). 

Am zweithäufigsten investieren die Befragten in selbst-
bewohntes Wohneigentum. Drei Viertel der Befragten 
besitzen eine eigene Liegenschaft, während die 
schweizweite Wohneigentumsquote gemäss Bundes-
amt für Statistik lediglich 36 Prozent beträgt (Stand 
2024).11 Der höhere Anteil unter vermögenden Perso-
nen lässt sich zumindest teilweise durch die finanziellen 
Eintrittshürden des Immobilienerwerbs erklären.12 Ent-
sprechend ist der Anteil an Wohneigentum innerhalb 
der Private Banking-Kundschaft erwartungsgemäss 
deutlich höher als in der Gesamtbevölkerung.

An dritter Stelle stehen Anlagefonds, die von 68 Prozent 
der Private Banking-Kundschaft genutzt werden. In der 
breiten Bevölkerung investiert nur rund ein Drittel in 
Anlagefonds. Werden jedoch Anleger:innen betrachtet, 
liegt der Anteil mit 63 Prozent deutlich näher am Wert 
der Private Banking-Kundschaft. Etwas mehr als die 
Hälfte (53%) der befragten Private Banking-Kund-
schaft investiert zudem indirekt in Immobilien, bei-
spielsweise über Immobilienfonds.

Bei den alternativen und weniger klassischen Anlage-
formen zeigen sich ebenfalls Unterschiede. Fast die 
Hälfte der Befragten (46%) verfügt über Anlagen in 
Gold. Unter den anlegenden Personen der breiten 
Bevölkerung investieren hingegen 28 Prozent in alter-
native Anlagen wie Gold und andere Rohstoffe. Auch 
risikoreichere Anlageformen wie Optionen oder 

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
Vier Private Banking-Typen

8	 Unveröffentlichte Daten aus einer Datenerhebung im Jahr 2024. Die Stichprobe ist hinsichtlich des Alters, des Geschlechts und der 
Sprachregion der befragten Personen für die Schweiz repräsentativ. 

9	 Effektive Vermögensallokationen sind basierend auf Online-Befragungen schwierig zu erheben, bzw. führen erfahrungsgemäss häufig zu 
wenig belastbaren Zahlen.

10	 Amrein, S., Rey, R., Dietrich, A. & Steinberger, A. (2025).
11	 Bundesamt für Statistik (2026). Mieter/Eigentümer. Bewohnertyp der bewohnten Wohnungen 2024. Online (01.08.2026):  

https://www.bfs.admin.ch/bfs/de/home/statistiken/bau-wohnungswesen/wohnungen/wohnverhaeltnisse/mieter-eigentuemer.html
12	 Banken verlangen in der Regel mindestens 20 Prozent des Kaufpreises als liquides Eigenkapital, was bei einer Immobilie im Wert von  

CHF 1 Million bereits einem Betrag von CHF 200’000 entspricht.

https://www.bfs.admin.ch/bfs/de/home/statistiken/bau-wohnungswesen/wohnungen/wohnverhaeltnisse/mieter-eigentuemer.html
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strukturierte Produkte sind bei Private Banking-
Kund:innen stärker verbreitet. Rund 39 Prozent investie-
ren in solche Anlageprodukte. Im Vergleich dazu liegen 
die Anteile unter den Anleger:innen der breiten Bevöl-
kerung deutlich tiefer. Optionen besitzen 6 Prozent und 
strukturierte Produkte 9 Prozent.13

Anders verhält es sich bei Investitionen in Kryptoanla-
gen. Während lediglich 8 Prozent der Private Banking-
Kund:innen in Kryptoanlagen investieren, liegt der Anteil 

in der breiten Bevölkerung höher. Unter allen Personen 
betrug dieser Anteil im Jahr 2026 18 Prozent.14 Eine 
mögliche Erklärung für die geringere Verbreitung von 
Kryptoanlagen unter Private Banking-Kund:innen liegt 
in der Altersstruktur dieses Segments beziehungsweise 
der vorliegenden Stichprobe. Die Ergebnisse der Studie 
aus dem Jahr 2026 zeigen, dass Kryptoanlagen insbe-
sondere unter jüngeren Personen der Generationen Y 
und Z verbreitet sind und ihre Verbreitung mit zuneh-
mendem Alter abnimmt.15

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
Vier Private Banking-Typen

13	 Dietrich, A., Amrein, S. & Rey, R. (2024). Kryptoanlagen in der Schweiz: Bekanntheit, Relevanz und Investitionsgründe.
14	 Dietrich, A., Bieri, D, Huber, P, Rey, R, Kaulitz, S. & Meier, M. (2026). Kryptoanlagen in der Schweiz 2026: Wer investiert, wer zögert – und 

was Banken daraus lernen können
15	 Dietrich, A., Bieri, D, Huber, P, Rey, R, Kaulitz, S. & Meier, M. (2026). 

Abbildung 4: Anteil Private Banking-Kund:innen im Besitz der entsprechenden Anlageklasse
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Auch Kunst spielt als Anlageklasse nur eine geringe Rolle: 
Lediglich 8 Prozent der Private-Banking-Kund:innen 
investieren darin. Im Vergleich zu anderen Anlageklas-
sen dürften dabei persönliche Interessen eine besonders 
wichtige Rolle spielen.

Insgesamt zeigt sich, dass Anlagen in nahezu allen 
betrachteten Anlageklassen unter Vermögenden stärker 
verbreitet sind als in der breiten Bevölkerung, mit Aus-
nahme der Kryptoanlagen. Trotz der breiteren Diversifi-
kation über verschiedene Anlageklassen dominieren 
auch bei der Private Banking-Kundschaft traditionelle 
Anlageklassen und Vermögenswerte wie Aktien, Wohn-
eigentum und Anlagefonds klar. Die höhere Diversifika-
tion mit verschiedenen Anlageklassen kann mit mehre-
ren Faktoren zusammenhängen. Einerseits verfügen Per-
sonen mit höherem Vermögen über grössere finanzielle 
Spielräume, um in unterschiedliche Anlageklassen zu 
investieren. Dadurch können sie auch in Anlageklassen 
mit vergleichsweise hohen Eintrittsschwellen investie-
ren. Andererseits könnte die Nutzung einer breiteren 
Palette von Anlageklassen mit dem höheren Interesse 
an Finanzmärkten und der geringeren Verlustangst die-
ser Kundengruppe zusammenhängen.

2.3	 Zusammensetzung der  
Anlageportfolios

Die bisherigen Auswertungen betrachten die Private 
Banking-Kundschaft weitgehend als eine einheitliche 
Gruppe. Innerhalb dieses Kundensegments bestehen 
jedoch deutliche Unterschiede im Anlageverhalten und 
insbesondere darin, welche Anlageklassen genutzt wer-
den. Um diese Unterschiede innerhalb des Private Ban-
king-Segments genauer zu untersuchen, wurden die 
Befragten anhand ihres Anlageverhaltens zu unter-
schiedlichen Typen zusammengefasst. Ziel war es, Grup-
pen mit möglichst charakteristischen und voneinander 
unterscheidbaren Anlageprofilen zu identifizieren.

Abbildung 5 zeigt die Ergebnisse dieser Typisierung 
und stellt für jede Anlageklasse dar, wie stark deren 
Nutzung innerhalb der einzelnen Gruppen vom Durch-
schnitt der gesamten Private Banking-Stichprobe aus 
Abbildung 4 abweicht. Die ausgewiesenen Werte ent-
sprechen den Abweichungen vom Durchschnitt in Pro-
zentpunkten. Positive Werte zeigen, dass eine Anlage-
klasse innerhalb einer Gruppe überdurchschnittlich 
häufig vertreten ist, negative Werte weisen auf eine 
unterdurchschnittliche Verbreitung hin.

Aus der Analyse ergeben sich vier Typen innerhalb der 
Private Banking-Kundschaft:
–	 Immobilienorientierte Anleger:innen,
–	 Unternehmerische Anleger:innen,
–	 Konventionelle Anleger:innen sowie
–	 Kapitalmarktorientierte Anleger:innen.

Immobilienorientierte Anleger:innen (n=55) zeich-
nen sich neben traditionellen Anlagen insbesondere 
durch eine überdurchschnittlich häufige Nutzung von 
Renditeimmobilien aus. Mit durchschnittlich rund sechs 
unterschiedlichen Anlageklassen nutzt diese Gruppe 
eine vergleichsweise geringe Bandbreite an Anlagefor-
men. In nahezu allen weiteren Anlageklassen investiert 
dieser Private Banking-Typ weniger häufig als die 
durchschnittliche Private Banking-Kundschaft und ist 
damit etwas weniger breit aufgestellt. Charakteristisch 
für diesen Private Banking-Typ ist somit die Kombina-
tion klassischer Anlageinstrumente mit einem ausge-
prägten Fokus auf Renditeimmobilien, während wei-
tere Anlageformen eine untergeordnete Rolle spielen.

Unternehmerische Anleger:innen (n=22) bilden eine 
vergleichsweise kleine Gruppe innerhalb der Stichprobe 
und zeichnen sich durch eine auffällig hohe Beteiligung 
an unternehmerischen und privaten Anlageformen 
abseits der öffentlichen Kapitalmärkte aus. Mit durch-
schnittlich rund neun unterschiedlichen Anlageklassen 
nutzt diese Gruppe die grösste Bandbreite an Anlage-
klassen unter den vier Private Banking-Typen. 86 Pro-
zent dieses Private Banking-Typs halten Direktbeteili-
gungen an anderen Unternehmen, 68 Prozent verge-
ben Darlehen an Unternehmen und 64 Prozent besit-
zen ein eigenes Unternehmen, in welches sie über 
Beteiligungen investiert sind. Im Gegensatz zu immo-
bilienorientierten sind unternehmerische Anleger:innen 
überdurchschnittlich häufig in zahlreichen weiteren 
Anlageklassen investiert und kombinieren private Anla-
geformen mit traditionellen und weiteren Investments, 
darunter auch Renditeliegenschaften. 

Konventionelle Anleger:innen (n=150) bilden die 
grösste Gruppe und weisen mit durchschnittlich rund 
vier unterschiedlichen Anlageklassen die geringste 
Diversifikation aller Private Banking-Typen auf. Ihre 
Anlagen konzentrieren sich vorwiegend auf klassische 
und liquide Anlageinstrumente. Illiquidere Anlageklas-
sen und komplexere Instrumente mit höheren Eintritts-
schwellen sind in dieser Gruppe hingegen unterdurch-
schnittlich verbreitet. Dieser Private Banking-Typ zeich-
net sich somit durch ein vergleichsweise fokussiertes 
Anlageprofil mit einem Schwerpunkt auf traditionellen 
Anlageklassen aus.

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
Vier Private Banking-Typen
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Kapitalmarktorientierte Anleger:innen (n=80) zeich-
nen sich durch eine überdurchschnittlich breite Nut-
zung verschiedener Anlageklassen aus. Mit durch-
schnittlich rund acht unterschiedlichen Anlageklassen 
weisen sie nach den unternehmerischen Anleger:innen 
die zweitgrösste Bandbreite an Anlageformen auf. 
Besonders deutlich zeigt sich dies bei komplexeren und 
alternativen Instrumenten: Optionen, weitere Derivate 
und strukturierte Produkte werden von 75 Prozent 
genutzt und Private Debt/Equity von 63 Prozent. Auch 
bei klassischeren Anlagen wie Obligationen und Fonds 

liegt diese Gruppe deutlich über dem Durchschnitt. 
Gleichzeitig sind liquidere Anlageformen bei kapital-
marktorientierten Anlegenden stärker verbreitet als illi-
quidere Anlagen mit höheren Eintrittsschwellen, wie 
etwa Renditeliegenschaften und Direktinvestitionen. 
Kapitalmarktorientierte Anleger:innen lassen sich 
damit als stark diversifizierte und finanzmarktaffine 
Gruppe charakterisieren, die ein breites Spektrum an 
klassischen wie auch komplexeren Anlageinstrumen-
ten nutzt.

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
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Abbildung 5: Anlageklassen pro Private Banking-Typ: Prozentpunktabweichung vom Durchschnitt
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2.4	 Unterschiede der vier Private  
Banking-Typen

Die vier oben identifizierten Typen innerhalb der Pri-
vate Banking-Kundschaft unterscheiden sich nicht nur 
in Bezug auf ihr Anlageverhalten und die von ihnen 
genutzten Anlageklassen. Unterschiede zeigen sich 
auch beim Bedürfnis nach persönlichem Kontakt mit 
der Bank sowie dem Finanzwissen. Abbildung 6 ordnet 
die vier Private Banking-Typen entlang dieser beiden 
Dimensionen ein: Interesse Finanzmarkt (X-Achse, von 
hoch bis sehr hoch) und Kontaktbedürfnis (Y-Achse, von 
tief bis hoch).

Mit einem Anteil von 49 Prozent stellen die konventio-
nellen Anleger:innen die grösste Gruppe innerhalb der 
Private Banking-Kundschaft dar. Darauf folgen die 
kapitalmarktorientierten Anleger:innen mit einem 
Anteil von 26 Prozent sowie die immobilienorientierten 
Anleger:innen mit 18 Prozent. Mit 7 Prozent bilden die 
unternehmerischen Anleger:innen die kleinste Gruppe. 
Tabelle 2 fasst das Interesse an Finanzmärkten der vier 
Private Banking-Typen zusammen und beschreibt, wie 
häufig sie kontaktiert werden möchten.

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
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Abbildung 6: Vier Private Banking-Typen nach Finanzinteresse und Kontaktbedürfnis und gewählten Anlageklassen16
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Die vier Private Banking-Typen unterscheiden sich 
somit nicht nur darin, welche und wie viele Anlageklas-
sen sie nutzen, sondern auch hinsichtlich ihres Finanz-
marktinteresses und ihres Kontaktbedürfnisses gegen-
über der Bank. Damit zeigen sich innerhalb der Private 
Banking-Kundschaft unterschiedliche Anlage- und Ver-
haltensprofile, die über die reine Zusammensetzung 
der Anlagen hinausgehen.

Insbesondere ein hohes Finanzmarktinteresse geht 
dabei nicht zwangsläufig mit einem hohen Kontakt-
bedürfnis einher. Während kapitalmarktorientierte 
Anleger:innen trotz ihres ausgeprägten Finanzmarkt-
interesses vergleichsweise wenig Kontakt zur Bank 
wünschen, weisen unternehmerische Anleger:innen 
sowohl ein hohes Finanzmarktinteresse als auch ein 
ausgeprägtes Kontaktbedürfnis auf. Eine mögliche 
Erklärung hierfür liegt in der unternehmerischen Tätig-
keit dieser Kundengruppe: 64 Prozent der unternehme-
rischen Anleger:innen sind in das eigene Unternehmen 
investiert. Dadurch können sich neben der privaten 
Vermögensanlage weitere Berührungspunkte mit Ban-
ken ergeben, etwa im Zusammenhang mit Unterneh-
mensfinanzierungen oder anderen Bankdienstleistun-
gen für das eigene Unternehmen. Das ausgewiesene 
Kontaktbedürfnis dürfte daher teilweise über die reine 
Anlageberatung und Vermögensverwaltung hinausge-
hen. 

Für Banken bedeutet dies, dass eine Segmentierung 
anhand des Vermögens die unterschiedlichen Bedürf-
nisse der Kund:innen nur unzureichend abbildet. Ver-
haltensbezogene Merkmale können eine wichtige 
Ergänzung darstellen, um Beratungs- und Betreuungs-
modelle stärker an den tatsächlichen Bedürfnissen der 
Kund:innen auszurichten.

2.5	 Vermögensziele
Vermögensziele bilden die Grundlage jeder Vermö-
gensplanung und beeinflussen die Wahl der Anlage-
strategie sowie die Nutzung von Private Banking-
Dienstleistungen. Je nach Lebensphase, Einkommens-
situation und finanziellen Prioritäten können sich diese 
Ziele deutlich unterscheiden. Ergänzend zur Analyse 
des Anlageverhaltens wurde daher untersucht, welche 
Ziele Private Banking-Kund:innen mit ihrem Vermögen 
verfolgen (vgl. Abbildung 7). 

Für vermögende Personen stehen insbesondere die 
Generierung von Einkommen, das langfristige Vermö-
genswachstum sowie der Vermögensverbrauch zur 
Finanzierung des gewünschten Lebensstandards bis 
ans Lebensende im Vordergrund. Damit verfolgen die 
Befragten unterschiedliche, sich ergänzende Vermö-
gensziele. Das Vermögen soll langfristig wachsen, lau-
fende Erträge generieren und zugleich zur Finanzie-
rung des eigenen Lebensstandards zur Verfügung 
stehen. Die Finanzierung grösserer Projekte und insbe-
sondere philanthropische Vorhaben spielen demge-
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Immobilienorientierte Anleger:innen Unternehmerische Anleger:innen

Sie weisen ein hohes Finanzmarktinteresse (3.8) und ein 
Kontaktbedürfnis gegenüber der Bank von einmal pro 
Quartal auf. Zudem ist ihnen Expertise der Bank im Bereich 
Immobilien wichtig. Immobilienorientierte Anleger:innen 
nutzen entsprechend im Vergleich zu den anderen Typen 
häufiger Beratungen zum Thema Immobilienentwicklung. 

 

Sie zeichnen sich durch ein sehr hohes Finanzmarktinteresse 
(4.1) und ein monatliches Kontaktbedürfnis aus. Das 
Kontaktbedürfnis umfasst häufig auch Berührungspunkte aus 
der unternehmerischen Tätigkeit. Entsprechend ist ihnen die 
Expertise der Bank im Bereich Unternehmensdienstleistungen 
wichtig. Im Vergleich mit den anderen Typen lassen sich 
unternehmerische Anleger:innen insbesondere bei unterneh-
mensbezogenen und steuerlichen Themen häufiger beraten.

Konventionelle Anleger:innen Kapitalmarktorientierte Anleger:innen

Sie weisen ein hohes Finanzmarktinteresse (3.7) und ein 
geringes Kontaktbedürfnis auf. Der bevorzugte Kontakt 
mit der Bank erfolgt etwa halbjährlich. Konventionelle 
Anleger:innen lassen sich über alle Themenbereiche  
hinweg vergleichsweise weniger häufig beraten. 

Sie weisen ein sehr hohes Finanzmarktinteresse (4.3) und  
ein eher geringes Kontaktbedürfnis auf. Der gewünschte 
Kontakt mit der Bank erfolgt etwa alle vier Monate. In  
der Beratung nehmen diese Personen über nahezu alle 
Themenbereiche hinweg eine überdurchschnittliche 
Nutzung von Beratungsleistungen in Anspruch.

Tabelle 2: Übersicht der vier Private Banking-Typen

Hinweis: Weitere Informationen zu Erwartungen und Beratungsnutzung der Private Banking-Typen folgen weiter unten
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genüber eine deutlich geringere Rolle. Dies könnte 
aber auch mit der Zusammensetzung der Stichprobe 
zusammenhängen, die überwiegend Vermögende mit 
einem freien Vermögen zwischen CHF 1 und 3 Millio-
nen und nur wenige noch vermögendere Personen 
umfasst. Philanthropische Zielsetzungen könnten bei 
sehr hohen Vermögen eine grössere Bedeutung ein-
nehmen.

Dass sich die Vermögensziele mit dem Alter verändern, 
zeigt sich beim Vergleich der verschiedenen Generati-
onen innerhalb der Private Banking-Kundschaft. Der 
Vermögenserhalt hat für die Babyboomer-Generation 
die höchste Bedeutung. Demgegenüber messen die 
Generationen X und Y dem langfristigen Vermögens-
wachstum und der Altersvorsorge die höchste Bedeu-
tung bei. Die Wichtigkeit der Altersvorsorge nimmt 
tendenziell mit zunehmendem Alter ab und ist primär 
für noch erwerbstätige Kund:innen wichtig. Bei der 
Wichtigkeit der Altersvorsorge ist zudem ein Geschlech-
terunterschied erkennbar. Frauen messen der Alters-
vorsorge zudem eine höhere Bedeutung bei als Män-
ner. Im Vergleich zu den Babyboomern und der Silent 
Generation betrachten jüngere Befragte ebenfalls die 
Finanzierung grösserer Projekte häufiger als Vermö-
gensziel. 

Unterschiede zeigen sich auch bei den vier identifizier-
ten Private Banking-Typen. Für unternehmerische und 
kapitalmarktorientierte Anleger:innen hat das lang-
fristige Vermögenswachstum eine höhere Bedeutung 
als für konventionelle und immobilienorientierte 
Anleger:innen. Die Finanzierung von grösseren Projek-
ten spielt hingegen vor allem für immobilienorien-
tierte sowie unternehmerische Anleger:innen eine ver-
gleichsweise wichtige Rolle. 

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
Vier Private Banking-Typen

Abbildung 7: Vermögensziele
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Präferenz für Schweizer Wertschriften

Neben den Anlageinstrumenten zählt auch die 
geografische Ausrichtung des Portfolios zu den zen-
tralen Anlageentscheidungen, da sie die Diversifi-
kation und das Risiko-Rendite-Profil beeinflusst. In 
der Finanzmarktforschung wird häufig beobachtet, 
dass Anleger:innen heimische Wertschriften gegen-
über ausländischen Anlagen bevorzugen. Dieses 
Phänomen wird als Home Bias bezeichnet, da die 
tatsächliche Portfoliogewichtung inländischer 
Anlagen deutlich über jener liegt, die aufgrund 
moderner Portfoliotheorie empfohlen wird.17

Rund 68 Prozent der Befragten geben an, Schweizer 
Unternehmen gegenüber internationalen Unter-
nehmen zu bevorzugen. Diese Präferenz ist bei älte-
ren Generationen stärker ausgeprägt als bei jünge-
ren. Während die Hälfte der Befragten aus den 
Generationen X und Y angibt, Schweizer Anlagen zu 
bevorzugen, steigt die Zustimmungsquote bei den 
Babyboomern auf 69 Prozent und bei der Silent 
Generation auf 76 Prozent. Zudem zeigt sich ein 
Zusammenhang mit dem subjektiv eingeschätzten 
Finanzwissen: Je höher dieses ausfällt, desto weni-
ger Befragte geben an, eine Präferenz für Schweizer 
Anlagen zu haben. Zwischen den Private Banking-
Typen sind ebenfalls Unterschiede erkennbar. Die 
stärkste Angabe einer Präferenz für Schweizer Anla-

gen weisen die kapitalmarktorientierten (69%) 
sowie die immobilienorientierten Anleger:innen 
(67%) auf, gefolgt von den konventionellen (65%). 
Die unternehmerischen Anleger:innen zeigen mit 
rund 59 Prozent die geringste Präferenz für Schwei-
zer Unternehmen und weisen damit unter den vier 
Private Banking-Typen die geringste Ausprägung 
eines potenziellen Home Bias auf.

Als Nächstes stellt sich die Frage nach den Gründen 
für die Präferenz für Schweizer Unternehmen (vgl. 
Abbildung 8). Über 80 Prozent der Befragten, die 
Schweizer Unternehmen bevorzugen, nennen das 
Vertrauen in die Schweizer Wirtschaft und den 
Schweizer Franken als wichtigste Beweggründe. 
Rund 70 Prozent geben zudem die Vermeidung res-
pektive die Reduzierung von Wechselkursrisiken als 
Motivation an. 

Die hohen Zustimmungsquoten der genannten 
Gründe deuten darauf hin, dass bei der Präferenz 
für Schweizer Anlagen neben ökonomischen Über-
legungen auch psychologische Faktoren eine Rolle 
spielen. Die Nähe zu bekannten Unternehmen und 
die Vertrautheit mit dem eigenen Wirtschaftsraum 
können dazu führen, dass Anleger:innen die Risiken 
einer zu starken Konzentration auf den Heimmarkt 
unterschätzen.

Abbildung 8: Gründe für Präferenz Schweizer Wertschriften
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17	 French, K. R., & Poterba, J. M. (1991). Investor Diversification and International Equity Markets. The American Economic Review, 81(2), 
222–226. http://www.jstor.org/stable/2006858

http://www.jstor.org/stable/2006858
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Neben der Frage, wie Private Banking-Kund:innen ihr 
Vermögen investieren, stellt sich auch die Frage, welchen 
Finanzdienstleistern sie ihr Vermögen anvertrauen. Die 
folgenden Abschnitte zeigen, wie viele Bankbeziehun-
gen Private Banking-Kund:innen im Durchschnitt pfle-
gen. Dabei wird zwischen der Hauptbank, definiert als 
die Bank, über welche der Zahlungsverkehr abgewickelt 
wird, und der Haupt-Anlagebank, bei der ein wesentli-
cher Teil der Anlagen gehalten wird, unterschieden. 
Zudem wird untersucht, aus welchen Gründen Vermö-
gende mehrere Bankbeziehungen unterhalten. Anschlie-
ssend wird analysiert, wie zufrieden Private Banking-
Kund:innen mit ihrer Haupt-Anlagebank sind, wie häufig 
sie diese wechseln und welche Aspekte für sie bei der 
Wahl der Haupt-Anlagebank besonders wichtig sind.

3.1	 Hauptbank-Beziehungen
Vermögende Personen unterhalten deutlich mehr Bank-
beziehungen als die breite Bevölkerung. Private Banking-
Kund:innen verfügen im Durchschnitt über 3.3 Bankbezie-
hungen, während in der Schweiz wohnhafte Personen 
durchschnittlich 2.1 Bankbeziehungen pflegen (vgl. Abbil-
dung 9).18 Damit liegt die Anzahl Bankbeziehungen bei 
Private Banking-Kund:innen deutlich über dem Wert der 
Schweizer Gesamtbevölkerung. Besonders ausgeprägt 
sind die Unterschiede zwischen jüngeren und älteren Pri-
vate Banking-Kund:innen. Während Kund:innen der 
Generationen X und Y die Dienstleistungen von durch-

schnittlich 4.5 unterschiedlichen Banken nutzen, pflegt 
die Silent Generation nur 2.7 Bankbeziehungen. Jüngere 
Vermögende unterhalten also mehr Bankbeziehungen als 
ältere Generationen. Ein Grund für die hohe Anzahl an 
Bankbeziehungen dürfte in der Nutzung von Digitalban-
ken liegen. Insbesondere bei jüngeren Kund:innen könnte 
die stärkere Nutzung von Digitalbanken und Brokern zur 
höheren Anzahl an Bankbeziehungen beitragen. Inner-
halb der Generationen X und Y unterhält rund jede dritte 
befragte Person eine Beziehung zu einer Digitalbank oder 
einem Broker. Der einfache digitale Zugang zu solchen 
Anbietern könnte die Nutzung zusätzlicher Finanzdienst-
leister begünstigen. Aufgrund der vergleichsweise kleinen 
Stichproben-Fallzahl der Generationen X und Y (n=28) ist 
dieser Unterschied jedoch mit entsprechender Vorsicht zu 
interpretieren.

Auch zwischen den in Kapitel 2 identifizierten vier Private 
Banking-Typen zeigen sich gewisse, wenn auch nur 
geringe Unterschiede in der Anzahl der Bankbezie-
hungen. Konventionelle Anleger:innen haben im 
Durchschnitt 3.1 Bankbeziehungen. Unternehmerische 
Anleger:innen verfügen im Durchschnitt über 3.7 Bank-
beziehungen. Die beiden Typen kapitalmarktorientierte 
und immobilienorientierte Anleger:innen liegen mit 
durchschnittlich 3.3 beziehungsweise 3.6 Bankbezie-
hungen dazwischen. Damit unterhalten die Private Ban-
king-Typen mit höherem Kontaktbedürfnis tendenziell 
auch mehr Bankbeziehungen.

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
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18	 Unveröffentlichte IFZ-Zahlen, basierend auf einer repräsentativen intervista-Befragung im Jahr 2026. 

Abbildung 9: Anzahl Bankbeziehungen im Private Banking und in der Schweizer Bevölkerung
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Abbildung 10 zeigt, bei welchen Banken wohlhabende 
Privatpersonen in der Schweiz Bankbeziehungen unter-
halten. Gemäss der Befragung sind Kantonalbanken 
und die UBS die wichtigsten Banken für Private Ban-
king-Kund:innen. Deutlich mehr als die Hälfte (59%) 
der Private Banking-Kund:innen unterhält mindestens 
eine Bankbeziehung mit einer Kantonalbank, wobei 
mit 29 Prozent knapp die Hälfte davon die Kantonal-
bank als Hauptbank (z.B. mit Zahlungskonto) nutzt. 
Wie andere unveröffentlichte Auswertungen der Hoch-
schule Luzern zeigen, ist dieser Anteil vergleichbar mit 
jenem der breiten Bevölkerung.19

An zweiter Stelle folgt die UBS. Mit 48 Prozent unterhält 
fast die Hälfte der Befragten eine Bankbeziehung mit 
ihr. Bemerkenswert ist dabei der vergleichsweise hohe 
Anteil der Befragten, die die UBS auch als ihre Haupt-
bank bezeichnen. Obwohl insgesamt mehr Personen 
eine Bankbeziehung mit einer Kantonalbank unterhal-
ten, liegt der Anteil der Vermögenden mit der UBS als 
Hauptbank mit 32 Prozent höher als jener der Kanto-
nalbanken (29%).

Während die Raiffeisenbanken und die Kantonalban-
ken in der breiten Bevölkerung am häufigsten als 
Hauptbank genannt werden, ist der Raiffeisen-Anteil 
im Private Banking-Segment deutlich geringer. Dort 
bezeichnen nur 10 Prozent der Kund:innen die Raiffei-
senbank als ihre Hauptbank, während es in der breiten 
Bevölkerung 25 Prozent sind.20 Banken der Kategorie 
«Weitere Banken» (unter anderem Migros Bank, Bank 
Cler, WIR Bank oder VZ Depotbank) werden von 13 Pro-
zent der Private Banking-Kundschaft als Hauptbank 
genutzt und erreichen damit einen ähnlich hohen 
Anteil wie die Raiffeisenbanken. 

Das Private Banking ist primär ein Beratungsgeschäft, 
bei dem die persönliche Betreuung im Vordergrund 
steht. Dennoch nutzen viele Private Banking-Kund:innen 
ergänzend Broker oder Digitalbanken. Gemäss den 
Aussagen der Befragten gelten diese allerdings in der 
Regel als Nebenbank und nicht als Hauptbank. Bei den 
28 befragten Personen aus den Generationen X und Y 
unterhalten 10 Personen (36%) eine Bankbeziehung zu 
einem Broker oder einer Digitalbank. Bei den anderen 
Generationen liegt der Anteil tiefer. Dies deutet darauf 
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Abbildung 10: Anteil Hauptbank und Nebenbank pro Bankengruppe bei Private Banking-Kund:innen
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19	 Unveröffentlichte IFZ-Zahlen, basierend auf einer repräsentativen intervista-Befragung im Jahr 2024.
20	 Unveröffentlichte IFZ-Zahlen, basierend auf einer repräsentativen intervista-Befragung im Jahr 2024.
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hin, dass Kundinnen und Kunden Broker primär ergän-
zend nutzen, etwa für den Handel mit Wertschriften, 
ohne dabei ihre bestehende Hausbankbeziehung auf-
zugeben. Aufgrund der kleinen Fallzahl der Generatio-
nen X und Y ist dieser Befund jedoch mit Vorsicht zu 
interpretieren. 

Als Hauptbank spielen Digitalbanken und Broker im Pri-
vate Banking-Segment bislang noch keine Rolle. Auch 
in der breiten Bevölkerung liegt der Anteil der Neoban-
ken als Hauptbank derzeit bei unter 2 Prozent. Digitale 
Anbieter werden somit zwar als zusätzliche Bankbezie-
hung genutzt, haben sich bislang jedoch nur selten als 
Hauptbank etabliert.21

Privatbanken wiederum sind vor allem bei den von uns 
befragten Private Banking-Kund:innen mit einem Ver-
mögen von über CHF 3 Millionen beliebt. Über ein Drit-
tel (36%) dieser Gruppe unterhält eine Bankbeziehung 
mit einer Privatbank. Bei Personen mit einem Vermö-
gen zwischen CHF 1 und 3 Millionen liegt der Anteil bei 
13 Prozent. Damit nimmt die Verbreitung von Privat-
bankbeziehungen innerhalb der vorliegenden Stich-

probe mit der Vermögenshöhe tendenziell zu. Aussa-
gen über Ultra High Net Worth Individuals lassen sich 
auf Basis der Befragung jedoch nicht treffen, da Perso-
nen mit sehr hohen Vermögen in der Stichprobe nur in 
geringer Zahl vertreten sind.

3.2	 Anlagebank-Beziehungen
Die Hauptbank, über welche hauptsächlich der Zah-
lungsverkehr abgewickelt wird (vgl. Abbildung 10), 
muss nicht zwingend die Bank sein, bei welcher die 
Kundschaft hauptsächlich ihre Anlagen hält (vgl. Abbil-
dung 11). Dies zeigt sich bei Private Banking-Kund:innen 
deutlich, denn nur etwa die Hälfte der Befragten nutzt 
die gleiche Bank sowohl als Hauptbank als auch als 
Haupt-Anlagebank. 

Besonders gross ist die Differenz zwischen der Nutzung 
als Hauptbank und als Haupt-Anlagebank bei den Kan-
tonalbanken. 28.7 Prozent der befragten Personen nen-
nen eine Kantonalbank als Hauptbank. Jedoch nutzen 
nur 21 Prozent der Befragten diese auch als Haupt-
Anlagebank. Daraus ergibt sich ein Potenzial von rund 
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21	 Unveröffentlichte IFZ-Zahlen, basierend auf einer repräsentativen intervista-Befragung im Jahr 2025.

Abbildung 11: Marktanteil als Hauptbank und Haupt-Anlagebank pro Bankengruppe bei Private Banking-Kund:innen
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8 Prozentpunkten, welche die Kantonalbanken durch 
die Weiterentwicklung von bereits bestehenden Kun-
denbeziehungen im Anlagebereich erschliessen könn-
ten. In einer ähnlichen Situation befinden sich die stark 
im Retailgeschäft verankerten Raiffeisenbanken und 
die PostFinance (Differenz von 4.2 beziehungsweise 
3.2 Prozentpunkten). 

Gerade Banken mit einer starken Position als Haupt-
bank verfügen damit über einen bestehenden Kunden-
zugang, den sie für eine stärkere Positionierung im 
Anlagegeschäft nutzen könnten.

Umgekehrt verhält es sich bei den Privatbanken und 
den Brokern. Diese werden häufiger als Haupt-Anlage-
bank denn als Hauptbank genutzt. Bei Privatbanken ist 
dies teilweise auf deren strategische Ausrichtung 
zurückzuführen. Sie suchen oftmals ganz bewusst nicht 
die Positionierung als Hauptbank für das alltägliche 
Bankgeschäft. Broker verfolgen unterschiedliche Stra-
tegien. Einige positionieren sich primär nur im Anlage-
geschäft, während sich beispielsweise Swissquote auch 
stärker im «Alltagsbanking» etablieren will. 

Abbildung 12 zeigt, welche Banken als Haupt-Anlage-
banken und welche ergänzend für weitere Anlagebezie-

hungen genutzt werden. Insgesamt investieren 43 Pro-
zent der Befragten über mehr als eine Bank.

Die UBS ist mit Abstand die am häufigsten genannte 
Haupt-Anlagebank unter den befragten Private Ban-
king-Kund:innen. Von den Befragten mit einer Anlage-
beziehung zur UBS bezeichnen rund 90 Prozent diese 
zugleich als ihre Haupt-Anlagebank. Im Gegensatz 
dazu werden Kantonalbanken häufiger als zusätzliche 
«Neben-Anlagebank» genutzt. Insgesamt unterhält 
rund jede dritte befragte Person eine Anlagebeziehung 
mit einer Kantonalbank, wobei diese nicht in allen Fäl-
len die Haupt-Anlagebank darstellt.

Als wichtigster Grund für die Wahl mehrerer Anlage-
banken (vgl. Abbildung 13) wird die Risikosteuerung 
genannt (57%). Zudem ist die Nutzung mehrerer 
Anbieter bei über einem Drittel (35%) der Befragten 
situationsbedingt entstanden, wie beispielsweise durch 
einen Wohnortswechsel oder einen Erbfall. Alle weite-
ren genannten Gründe wurden von weniger als einem 
Drittel der Befragten gewählt. Bemerkenswert ist den-
noch, dass knapp ein Viertel der Befragten die Unab-
hängigkeit von einzelnen Anbietern als Grund für meh-
rere Anlagebeziehungen nennt. Dies deutet darauf hin, 
dass ein Teil der Kund:innen bewusst auf verschiedene 
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Abbildung 12: Anteil Haupt-Anlagebank und Anlage-Nebenbank pro Bankengruppe
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Anbieter setzt, um eine zu starke Abhängigkeit von 
einem einzelnen Finanzdienstleister zu vermeiden. 
Zudem kann dies womöglich zu einem gewissen Grad 
die Bedeutung von unabhängigen Vermögensverwal-
tern in diesem Segment in der Schweiz erklären. 

Zwischen den vier Private Banking-Typen zeigen sich 
deutliche Unterschiede hinsichtlich der Gründe für 
die Nutzung mehrerer Anbieter. Die Risikosteuerung 
spielt insbesondere für die kapitalmarktorientierten 
Anleger:innen eine wichtige Rolle. Rund 68 Prozent 
nennen dieses Motiv, womit dieser Anteil deutlich über 
jenem der übrigen Private Banking-Typen liegt. Dem-
gegenüber steht für unternehmerische Anleger:innen 
vor allem der Zugang zur Expertise verschiedener 
Anbieter im Vordergrund. Mit 57 Prozent ist dieser 
Anteil deutlich höher als bei den konventionellen 
Anleger:innen, von denen lediglich 16 Prozent dieses 
Motiv nennen. Ein ähnliches Muster zeigt sich bei der 
Produktevielfalt, die insbesondere für kapitalmarktori-
entierte Anleger:innen (37%) sowie unternehmerische 
Anleger:innen (29%) relevant ist. Die Unabhängigkeit 
von einzelnen Anbietern ist hingegen insbesondere für 
immobilienorientierte Anleger:innen von Bedeutung. 
Rund 43 Prozent nennen dieses Motiv, womit dieser 
Anteil höher ausfällt als bei den übrigen Private Ban-
king-Typen.
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Abbildung 13: Gründe für die Nutzung mehrerer Anlageanbieter 
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Die vorangehenden Kapitel haben gezeigt, wie unter-
schiedlich Private Banking-Kund:innen ihr Vermögen anle-
gen und welche Finanzinstitute sie dafür nutzen. Als 
Nächstes stellt sich die Frage, wie zufrieden diese Personen 
mit ihrer Haupt-Anlagebank, ihrer Anlageberater:in sowie 
den angebotenen Produkten und Dienstleistungen sind.

4.1	 Kundenzufriedenheit
Die Befragung zeigt, dass 82 Prozent der Private Ban-
king-Kund:innen mit ihrer Haupt-Anlagebank insgesamt 
zufrieden bis sehr zufrieden sind (vgl. Abbildung 14). Auf 
einer Skala von 1 bis 5 liegt die durchschnittliche Zufrie-
denheit bei 4.2 (vergleichbar mit der Schulnote 5.25). 
Insbesondere Kund:innen der Raiffeisenbanken (4.6) 
und der Kantonalbanken (4.3) sind überdurchschnittlich 
zufrieden mit ihrer Bank.

Die Zufriedenheit von Private Banking-Kund:innen liegt 
damit etwas höher als bei der Schweizer Bevölkerung 
insgesamt. In einer repräsentativen Befragung aus dem 
Jahr 2024 gaben 63.6 Prozent der Befragten an, mit 
ihrer Hauptbank zufrieden oder sehr zufrieden zu sein. 22 
Bei diesem Vergleich ist allerdings zu berücksichtigen, 
dass die beiden Befragungen zu unterschiedlichen Zeit-
punkten durchgeführt wurden.

Auch im internationalen Vergleich mit Private Banking-
Kund:innen aus Österreich und Deutschland zeigt sich 
eine hohe Zufriedenheit der Schweizer Private Banking-
Kundschaft. In Deutschland gaben im Jahr 2020 über 
90 Prozent der befragten vermögenden Personen an, 
mit ihrer Haupt-Anlagebank zufrieden bis sehr zufrie-
den zu sein. In Österreich lag die Zufriedenheit etwas 
tiefer als in der Schweiz (71% sind zufrieden bis sehr 
zufrieden).23 Es ist jedoch zu berücksichtigen, dass es 
sich bei diesen Vergleichswerten um eine ältere Studie 
aus dem Jahr 2020 handelt und die Vergleichbarkeit 
nur eingeschränkt gegeben ist.24

Neben der Zufriedenheit mit der Bank ist auch jene mit 
der Qualität und Kompetenz des Anlageberaters bezie-
hungsweise der Anlageberaterin hoch: 73 Prozent geben 
an, (sehr) zufrieden zu sein. Auch mit dem Produkt- und 
Dienstleistungsangebot sind zwei Drittel der Befragten 
(sehr) zufrieden. Auffällig ist hier allerdings der mit fast 
13 Prozent vergleichsweise hohe Anteil an «Weiss nicht»-
Rückmeldungen. Damit zeigt sich beim Produkt- und 
Dienstleistungsangebot im Vergleich zu den anderen 
betrachteten Bereichen das grösste Potenzial, die Zufrie-
denheit der Kundschaft weiter zu erhöhen.

Private Banking in der Schweiz: Anlageverhalten, Erwartungen und Zufriedenheit vermögender Personen 
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22 	 Unveröffentlichte IFZ-Zahlen, basierend auf einer repräsentativen intervista-Befragung im Jahr 2024.
23	 Cocca et al. (2020). LGT Private Banking Report 2020. Eine Untersuchung des Anlageverhaltens von vermögenden Privatpersonen in 

Deutschland, Österreich und der Schweiz inklusive Zusatzbefragung zur Corona-Krise. 
24	 In der entsprechenden Studie von Cocca et al. (2020) gaben 86 Prozent der Schweizer Stichprobe an, zufrieden oder sehr zufrieden zu sein. 

Abbildung 14: Zufriedenheit mit Anlagebank, Anlageberater:in sowie Produkten und Dienstleistungen 
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Werden die Zufriedenheitskriterien nach den vier Private 
Banking-Typen analysiert, zeigen sich mehrere Unter-
schiede. Hinsichtlich der Zufriedenheit mit der Haupt-
Anlagebank unterscheiden sich die Private Banking-
Typen kaum. Je nach Typ geben zwischen 81 und 86 Pro-
zent an, mit ihrer Haupt-Anlagebank (sehr) zufrieden zu 
sein. Auch bei der Zufriedenheit mit der Qualität und 
Kompetenz der Anlageberater:innen sind die Unter-
schiede vergleichsweise gering: Je nach Private Banking-
Typ liegt der Anteil der (sehr) zufriedenen Kund:innen 
zwischen 64 und 73 Prozent. Deutlichere Unterschiede 
zeigen sich hingegen beim Produkt- und Dienstleis-
tungsangebot. Während 82 Prozent der unternehmeri-
schen Anleger:innen und 79 Prozent der immobilienori-
entierten Anleger:innen mit dem Angebot (sehr) zufrie-
den sind, liegt dieser Anteil bei den konventionellen und 
den kapitalmarktorientierten Anleger:innen mit 66 
beziehungsweise 64 Prozent deutlich tiefer.

4.2	 Kriterien bei der Wahl der  
Anlagebank

Wie weiter oben beschrieben, nutzt nur etwa die Hälfte 
der Befragten die gleiche Bank als Hauptbank und als 
Haupt-Anlagebank. Dies deutet darauf hin, dass für die 
Wahl der Hauptbank andere Kriterien relevant sein 
können als für die Wahl der Haupt-Anlagebank. Vor die-
sem Hintergrund stellt sich die Frage, welche Faktoren 
bei der Wahl der Haupt-Anlagebank am wichtigsten 

sind. Abbildung 15 zeigt die Bedeutung der verschiede-
nen Auswahlkriterien für die befragte Private Banking-
Kundschaft. Auf einer Skala von 1 bis 5 erreichen fünf 
Aspekte eine durchschnittliche Wichtigkeit von über 
4.0: Die finanzielle Stabilität der Bank, die Transparenz 
bei Kosten und Risiken, die Unabhängigkeit des Produk-
tangebots, niedrige Gebühren beziehungsweise Kosten 
sowie die langjährige Zusammenarbeit mit der Bank.

Die Wichtigkeit von niedrigen Gebühren und Kosten wird 
ähnlich hoch eingestuft wie jene einer langjährigen und 
vertrauensvollen Beziehung zur Bank und zum Berater 
oder der Beraterin. Dies zeigt, dass auch im Private Ban-
king-Segment ein angemessenes Preis-Leistungs-Ver-
hältnis erwartet wird. Im Vergleich zur Gesamtstich-
probe sind für Kund:innen der Kantonalbanken fast alle 
abgefragten Merkmale mindestens gleich wichtig oder 
wichtiger. Besonders wichtig ist für Kantonalbank-
Kund:innen die Staatsgarantie (Ø 4.3). Aber auch die 
Nachhaltigkeitsstrategie der Bank wird von der Hälfte 
der Kantonalbanken-Kund:innen als (sehr) wichtig ein-
gestuft, während es in der Gesamtstichprobe lediglich 
35 Prozent entsprechend hoch bewerten.

Im Direktvergleich zwischen den Kund:innen der zwei 
meistgenutzten Haupt-Anlagebanken, der UBS und 
den Kantonalbanken, fallen vor allem zwei Punkte auf: 
Erstens ist die Nachhaltigkeitsstrategie der Bank für 
Kund:innen der UBS deutlich weniger wichtig als für 
Kantonalbanken-Kund:innen. Lediglich 28 Prozent der 
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Abbildung 15: Wichtigkeit verschiedener Aspekte bei der Wahl der Haupt-Anlagebank
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UBS-Kund:innen bewerten diese als (sehr) wichtig. Zwei-
tens ist auch die Unabhängigkeit des Produktangebots 
für UBS-Kund:innen weniger wichtig als den Befragten 
mit einer Kantonalbank als Haupt-Anlagebank (73% vs. 
86%). 

Für Kund:innen von Kantonalbanken ist die Reputation 
besonders wichtig: 81 Prozent beurteilen diese als (sehr) 
wichtig, während es über alle Private Banking-Kund:innen 
mit 72 Prozent deutlich weniger sind.

Die Wichtigkeit der verschiedenen Aspekte unterschei-
det sich deutlich zwischen den vier Private Banking-
Typen und unterstreicht die Relevanz einer kunden- res-
pektive auch verhaltensspezifischen Betrachtung. Kon-
ventionelle Anleger:innen messen der Expertise im 
Bereich Immobilienportfolio mit einem Durchschnitts-
wert von 2.4 eine geringere Bedeutung bei als die Private 
Banking-Kund:innen insgesamt. Das gegenteilige Bild 
zeigt sich bei den immobilienorientierten Anleger:innen, 
für die dieser Aspekt mit einem Durchschnittswert von 
3.2 deutlich wichtiger ist. Darüber hinaus bewerten sie 
auch die Expertise in den Bereichen Erbschaft und Steu-
ern mit einem Durchschnittswert von 3.3 als vergleichs-
weise wichtig. Für unternehmerische Anleger:innen ist 
insbesondere die Expertise im Bereich Unternehmens-
dienstleistungen deutlich wichtiger als für die durch-
schnittlichen Private Banking-Kund:innen (2.8 vs. 2.0). 
Darüber hinaus legen sie einen grösseren Wert auf die 
Reputation der Bank (4.3) und die finanzielle Stabilität 
des Instituts (4.7). Kapitalmarktorientierte Anleger:innen 
messen insbesondere der Expertise in der Finanzpla-

nung mit einem Durchschnittswert von 3.5 eine höhere 
Bedeutung bei als die durchschnittliche Private Banking-
Kundschaft.

4.3	 Selbst anlegen vs. delegieren
Welche Aspekte Kund:innen wichtig sind, hängt nicht 
zuletzt davon ab, wie sie ihre Entscheidungen über 
Investitionen treffen und wie sie ihre Wertschriften ver-
walten (lassen). Mehr als die Hälfte der Befragten nut-
zen eine Mischung aus einem Wertschriftendepot ohne 
Beratung, einem Wertschriftendepot mit Beratung und 
einem Vermögensverwaltungsmandat. Jene welche nur 
eine Form nutzen, sind häufig Personen, welche ohne 
Beratung selbst investieren.

Abbildung 16 zeigt auf, wie sich das Wertschriftenver-
mögen der befragten Private Banking-Kund:innen ins-
gesamt auf die drei Anlagemodelle verteilt. Es entfallen 
46 Prozent des Wertschriftenvermögens auf Depots 
ohne Beratung («execution only»), 22 Prozent auf Bera-
tungsdepots und 32 Prozent auf Vermögensverwal-
tungsmandate. Damit wird für 54 Prozent des Wert-
schriftenvermögens eine Form der professionellen 
Unterstützung – sei es im Rahmen einer Beratung oder 
einer Vermögensverwaltung – in Anspruch genommen, 
während knapp die Hälfte des Wertschriftenvermögens 
ohne Beratung verwaltet wird.

Zwischen den einzelnen Kundengruppen zeigen sich 
teilweise deutliche Unterschiede in der Nutzung der 
Anlagemodelle. Frauen weisen einen höheren Anteil an 
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Abbildung 16: Nutzung der Anlagemodelle nach Haupt-Anlagebank UBS, Kantonalbank und Privatbank
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Vermögensverwaltungsmandaten auf als Männer 
(44% gegenüber 30%), während Männer häufiger auf 
Depots ohne Beratung setzen (48% gegenüber 33%). 
Auch zwischen den Sprachregionen bestehen Unter-
schiede: In der Westschweiz entfällt ein höherer Anteil 
des Wertschriftenvermögens auf Vermögensverwal-
tungsmandate (41%) als in der Deutschschweiz (30%). 
Zwischen den vier Private Banking-Typen gibt es kaum 
Unterschiede.

Die Ergebnisse verdeutlichen zudem die unterschiedli-
che Positionierung der Bankengruppen der vier meist-
gewählten Haupt-Anlagebank-Kategorien in der Stich-
probe. Während die Kund:innen der Kantonalbanken 
nahe am Durchschnitt der Gesamtstichprobe liegen, 
nutzen Kund:innen der UBS und von Privatbanken ins-
besondere Vermögensverwaltungsmandate überdurch-
schnittlich stark. UBS-Kund:innen halten zudem einen 
überdurchschnittlichen Anteil ihres Vermögens in einem 
Wertschriftendepot mit Beratung. 

4.4	 Kriterien bei der Anlageberatung
Um besser zu verstehen, welche Aspekte den Vermö-
genden an einem Anlageberater oder einer Anlagebe-
raterin sowie bei den Produkten und Dienstleistungen 
einer Bank wichtig sind, wurde die Wichtigkeit verschie-
dener Kriterien erhoben. 

Unabhängig vom gewählten Anlagemodell und Private 
Banking-Typ messen die Befragten der fachlichen Kompe-
tenz sowie einer belastbaren Vertrauensbasis die grösste 
Bedeutung bei (vgl. Abbildung 17). Unterschiede zeigen 
sich jedoch in der Gewichtung der einzelnen Merkmale. 
Jene, welche beim Investieren primär auf eine Beratung 
oder ein Vermögensverwaltungsmandat setzen, bewer-
ten sämtliche abgefragten Eigenschaften höher als jene, 
welche ihr Vermögen primär über ein Wertschriftendepot 
ohne Beratung anlegen. Insgesamt werden benutzer-
freundliche digitale Kanäle sowie eine verständliche 
Übersicht über die getätigten Anlagen als wichtig bis sehr 
wichtig beurteilt. Besonders hoch bewertet werden die 
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Abbildung 17: Wichtigkeit ausgewählter Eigenschaften der Anlageberatung sowie des Produkt- und Dienstleistungsangebots 

4.6

4.6

4.2

4.1

3.9

3.6

4.4

4.3

3.9

3.8

3.4

3.1

2.4

2.3

2.3

1 2 3 4 5

Fachliche Kompetenz

Vertrauensbasis

Verständnis für Ihre persönliche
und finanzielle Situation

Gute Erreichbarkeit / Verfügbarkeit

Persönliche Beziehung

Proaktive Kontaktaufnahme

Benutzerfreundlichkeit E-Banking

Einfach verständliche Übersicht
über  getätigte Anlagen

Benutzerfreundlichkeit Mobile Banking

Anlageinformationen und Marktanalysen

Ganzheitliche Vermögensplanung

Passiv verwaltete Anlagelösungen

Zugang zu exklusiven Veranstaltungen

Zugang zu exklusiven Netzwerken

Zugang zu exklusivem Anlageuniversum
(z.B. Venture Capital, Private Debt)

An
la

ge
be

ra
te

r:i
n

Pr
od

uk
te

 u
nd

 D
ie

ns
tle

is
tu

ng
en

n=301



26

Benutzerfreundlichkeit des E-Bankings (Ø4.4; Skala 1–5), 
eine einfach verständliche Übersicht über die getätigten 
Anlagen (Ø 4.3) sowie die Benutzerfreundlichkeit des 
Mobile Bankings (Ø3.9). Ebenfalls von hoher Bedeutung 
sind Anlageinformationen und Marktanalysen (Ø 3.8). 
Für Beratungskund:innen sind nahezu alle Produkte und 
Dienstleistungen wichtiger als solche ohne Beratung. Die 
Ergebnisse deuten darauf hin, dass Personen, die ihre 
Investitionen primär ohne Beratung erledigen, insgesamt 
geringere Erwartungen an ergänzende Dienstleistungen 
der Bank haben und ihren Fokus stärker auf die eigenstän-
dige Verwaltung ihrer Anlagen legen. Besonders ausge-
prägt ist dieser Unterschied bezüglich Anlageinformatio-
nen und Marktanalysen, der ganzheitlichen Vermögens-
planung sowie passiv verwalteten Anlagelösungen. Dies 
deutet darauf hin, dass Beratungskund:innen insbeson-
dere den Zugang zu Fachwissen schätzen. Demgegen-
über wird exklusiven Zusatzleistungen durchgehend die 
geringste Bedeutung zugewiesen. Sowohl der Zugang zu 
exklusiven Veranstaltungen und Netzwerken als auch 
jener zu einem umfassenden, exklusiven Anlageuniver-
sum werden als vergleichsweise wenig wichtig eingestuft. 
Dies legt nahe, dass funktionale und beratungsnahe 
Dienstleistungen für Private Banking-Kund:innen deutlich 
wichtiger sind als exklusive Zusatzangebote. 

Insgesamt kann festgehalten werden, dass die fachliche 
Kompetenz und die Vertrauensbasis zur Anlageberaterin 
beziehungsweise zum Anlageberater eine etwas höhere 
Bedeutung haben als die einzelnen abgefragten Kriterien 
zu Produkten und Dienstleistungen. Dies unterstreicht die 
zentrale Bedeutung der persönlichen Beratung im Private 
Banking.

Den vier Private Banking-Typen sind die Eigenschaften 
der Anlageberatung sowie die Produkte und Dienstleis-
tungen in Abbildung 17 meist ähnlich wichtig. Unter-
schiede gibt es vor allem bei den unternehmerischen 
Anleger:innen. Personen dieses Typs ist der Zugang zu 
exklusiven Netzwerken, Veranstaltungen sowie einem 
umfassenden und exklusiven Anlageuniversum – wel-
ches beispielsweise auch Private Equity/Debt und Ven-
ture Capital umfasst – im Durchschnitt wichtiger als 
bei den anderen Private Banking-Typen. Insgesamt 
gilt aber auch hier: Im Vordergrund stehen Kompetenz 
und Vertrauen. 

4.5	 Wechselhäufigkeit
Trotz dieser insgesamt hohen Zufriedenheit kommt es 
vereinzelt zu einem Wechsel der Haupt-Anlagebank. 
Wie in Abbildung 18 dargestellt wechselt der Grossteil 
der Private Banking-Kund:innen ihre Haupt-Anlage-
bank nur selten. Knapp 30 Prozent haben noch nie 
gewechselt, 34 Prozent zuletzt vor mehr als 10 Jahren, 
doch immerhin ein Viertel der Befragten hat innerhalb 
der letzten fünf Jahre einen Wechsel der Haupt-Anla-
gebank vollzogen. Ein möglicher Erklärungsansatz 
dafür ist die enge Bindung zwischen Private Banking-
Kund:innen und ihrem Kundenberater beziehungsweise 
ihrer Kundenberaterin. Wechselt diese Beratungsper-
son die Bank, folgt ihr manchmal ein Teil der Kund-
schaft. Im Einzelfall betrifft dies zwar jeweils nur wenige 
Kund:innen, kumuliert über die Zeit kann sich daraus 
jedoch ein relevanter Anteil an Bankwechseln ergeben. 
Zusätzlich dürfte auch der Wegfall der Credit Suisse 
einen Teil der in den vergangenen Jahren erfolgten 
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Abbildung 18: Wechselhäufigkeit der Haupt-Anlagebank
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Wechsel erklären. Die vergleichsweise hohe Wechselbe-
reitschaft bedeutet, dass Banken ihre Qualität stets 
aufrechterhalten müssen, um konkurrenzfähig zu blei-
ben. Andererseits bietet dies Banken auch eine Chance, 
neue Private Banking-Kund:innen zu gewinnen, sofern 
sie auf ganzer Linie zu überzeugen wissen.

Kleine Unterschiede zeigen sich auch zwischen den vier 
identifizierten Private Banking-Typen. Während von 
den konventionellen und den immobilienorientierten 
Anleger:innen rund 60 Prozent noch nie oder vor mehr 
als zehn Jahren sowie 27 Prozent in den letzten fünf 
Jahren die Haupt-Anlagebank gewechselt haben, war 
die Wechselbereitschaft der kapitalmarktorientierten 
Anleger:innen wesentlich tiefer. Von ihnen haben rund 
70 Prozent noch nie oder vor mehr als zehn Jahren 
einen Wechsel vollzogen und 18 Prozent haben in den 
letzten fünf Jahren die Haupt-Anlagebank gewechselt. 
Die unternehmerischen Anleger:innen wechseln häufi-
ger: Knapp ein Drittel von ihnen hat in den letzten fünf 
Jahren gewechselt, während 54 Prozent noch nie oder 
vor mehr als zehn Jahren gewechselt haben.
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Dieses Kapitel widmet sich der Frage, welche Bera-
tungsdienstleistungen von welchen Private Banking-
Kund:innen gewünscht werden und wie häufig sie den 
Kontakt mit ihrer Bank wünschen.

Der Grossteil der Vermögenden hat bereits Beratungs-
dienstleistungen zu verschiedenen Vermögensthe-
men in Anspruch genommen (vgl. Abbildung 19). 
Rund 80 Prozent haben sich beispielsweise bereits zu 
Anlagethemen beraten lassen, 61 Prozent zu Erb-
schafts- und Nachlassregelungen. Fast die Hälfte hat 
zudem bereits eine Steuerberatung oder eine Beratung 
zur Pensionierungsplanung in Anspruch genommen.

Es gibt aber auch Beratungsbedarf, der noch nicht 
gedeckt ist: Am grössten ist das Interesse an zusätzli-
cher Beratung bei den Themen Steuern (13%), Immo-
bilienentwicklung (12%) sowie Erbschafts- und Nach-
lassregelung (10%). Diese drei Themen eint, dass sie 
vergleichsweise komplex sind und die langfristige Ent-

wicklung und Weitergabe von Vermögen betreffen. Ent-
sprechend liegt hier für Finanzdienstleister eine nahe-
liegende Chance, das Beratungsangebot auszubauen 
und sich als ganzheitlicher Partner zu positionieren.

Deutlich zurückhaltender zeigt sich das Interesse an 
einer Beratung im Bereich der Unternehmensnach-
folge. Dies liegt jedoch primär daran, dass dieses 
Thema nur für eine kleine Gruppe der Befragten, näm-
lich selbstständige Unternehmerinnen und Unterneh-
mer, überhaupt relevant ist. Von den 25 selbstständi-
gen Personen in der Stichprobe haben immerhin bereits 
sieben eine entsprechende Beratung in Anspruch 
genommen. 17 von ihnen äussern derzeit (noch) kein 
Interesse daran. Aufgrund der kleinen Fallzahl sind 
diese Ergebnisse jedoch mit Vorsicht zu interpretieren.

Beim Thema Pensionierungsplanung zeigt sich erwar-
tungsgemäss ein klarer Unterschied zwischen bereits 
pensionierten Personen und solchen, die den Ruhe-
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5	 Beratungs- und Kontaktbedürfnisse

Abbildung 19: Inanspruchnahme und Beratungsbedarf zu Vermögensthemen (Frage: Haben Sie sich zu den folgenden Themen schon 
einmal beraten lassen?)
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stand noch vor sich haben. Von den noch Erwerbstäti-
gen hat bereits rund die Hälfte eine entsprechende 
Beratung in Anspruch genommen. Weitere 15 Prozent 
gaben an, daran interessiert zu sein, bisher jedoch 
noch keine solche Beratung in Anspruch genommen zu 
haben. Bei der Interpretation dieser Ergebnisse ist zu 
berücksichtigen, dass die Hälfte der noch nicht pensi-
onierten Personen in der Stichprobe bereits mindes-
tens 63 Jahre alt ist. Die Mehrheit dieser Gruppe befin-
det sich somit nahe am oder bereits über dem offiziel-
len Referenzalter. 

Bezüglich der vier Private Banking-Typen zeigen sich 
weitere deutliche Unterschiede in der bisherigen Inan-
spruchnahme von Beratungsleistungen. Konventio-
nelle Anleger:innen haben sich über alle Themenberei-
che hinweg vergleichsweise weniger beraten lassen. 
Immobilienorientierte Anleger:innen nehmen hinge-
gen insbesondere bei Fragen zur Immobilienentwick-
lung häufiger Beratungsleistungen in Anspruch (33%). 
Zudem ist für sie die Beratung zu Erbschafts- und 
Nachlassregelung von überdurchschnittlicher Bedeu-
tung (71%). Im Vergleich zum Durchschnitt haben 
sich unternehmerische Anleger:innen insbesondere 
bei unternehmensbezogenen und steuerlichen The-
men häufiger beraten lassen. Dies zeigt sich vor allem 
bei der Unternehmensnachfolge, zu der sich 41 Pro-
zent beraten liessen, gegenüber 9 Prozent im Durch-
schnitt. Auch bei der Steuerberatung liegt der Anteil 
mit 68 Prozent deutlich über dem Durchschnitt von 
48 Prozent. Kapitalmarktorientierte Anleger:innen 
weisen schliesslich über nahezu alle Themenbereiche 
hinweg eine überdurchschnittliche Nutzung von Bera-
tungsleistungen auf, mit Ausnahme der Unterneh-
mensnachfolge.

5.1	 Vermögensstrukturierung als  
Dienstleistung

Die Kundenberatung im Private Banking hat das Ziel, 
das Vermögen der Kund:innen möglichst ganzheitlich 
und bedürfnisorientiert zu strukturieren. Je stärker die 
eigenen Vermögenswerte auf verschiedene Finanzins-
titute und Anlageklassen verteilt sind, desto schwieri-
ger wird es, den Überblick über das Gesamtvermögen 
und dessen Entwicklung zu behalten. Gerade für Pri-
vate Banking-Kund:innen stellt dies eine besondere 
Herausforderung dar. Wie die Auswertungen der vor-
herigen Kapitel gezeigt haben, verfügen Vermögende 
typischerweise über eine grosse Bandbreite an Vermö-
genswerten und unterhalten im Schnitt 3.3 Bankbezie-
hungen sowie Anlagen in rund sechs verschiedenen 

Anlageklassen. Bereits dadurch wird eine konsolidierte 
Übersicht über die liquiden Vermögenswerte erschwert. 
Hinzu kommen häufig illiquide Vermögenswerte wie 
Immobilien, Kunst oder Unternehmensbeteiligungen, 
deren aktueller Marktwert nicht ohne Weiteres verfüg-
bar ist. Bereits durch den hohen Anteil an Kund:innen 
mit einer selbstbewohnten Liegenschaft (vgl. Abbil-
dung 4) verfügen rund drei Viertel der Befragten auch 
über illiquide Vermögenswerte. 

Eine vollständige und aktuelle Übersicht über das 
Gesamtvermögen lässt sich deshalb heute vielfach nur 
mit erheblichem manuellem Aufwand erstellen. Vor 
diesem Hintergrund wurde untersucht, wie gross das 
Interesse an einer ganzheitlichen Vermögensberatung 
ist, die sämtliche Vermögenswerte berücksichtigt. 
Dazu zählen unter anderem Vermögenswerte bei der 
Haupt- und bei Nebenbanken, Vorsorgeguthaben, 
Unternehmensbeteiligungen, Liegenschaften sowie 
weitere Vermögenswerte.

Insgesamt bekunden 43 Prozent der Befragten Inter-
esse an einer solchen Dienstleistung respektive Bera-
tung (vgl. Abbildung 20). Zwischen den einzelnen 
demographischen Kundengruppen zeigen sich nur 
geringe Unterschiede. Tendenziell ist das Interesse bei 
Frauen sowie bei Personen mit einem Tertiärabschluss 
etwas höher. Ein Zusammenhang mit der Vermögens-
höhe lässt sich hingegen nicht erkennen. Das Interesse 
ist damit über unterschiedliche Gruppen hinweg breit 
vorhanden.

Bei der Betrachtung der verschiedenen Private Ban-
king-Typen zeigen sich hingegen deutlichere Unter-
schiede. Besonders ausgeprägt ist das Interesse bei 
kapitalmarktorientierten und immobilienorientierten 
Anleger:innen, von denen 54 beziehungsweise 47 Pro-
zent Interesse an einer solchen Dienstleistung bekun-
den. Bei den konventionellen Anleger:innen liegt die-
ser Anteil mit 38 Prozent deutlich tiefer. Am geringsten 
fällt das Interesse bei den unternehmerischen 
Anleger:innen aus, von denen lediglich 32 Prozent eine 
solche Dienstleistung beziehungsweise Beratung in 
Anspruch nehmen würden.

Als Hauptgründe gegen eine Beratung zur Vermögens-
strukturierung werden genannt, dass das Vermögen 
bewusst selbst verwaltet wird oder dass aktuell kein 
konkreter Handlungsbedarf für eine Konsolidierung 
besteht (vgl. Abbildung 21).
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Abbildung 20: Interesse an einer Beratung zur Vermögensstrukturierung
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Bemerkenswert ist, dass über ein Drittel der Befragten in 
der ganzheitlichen Vermögensstrukturierung und Ver-
mögensberatung keinen Mehrwert erkennt, obwohl die 
Zusammenführung sämtlicher Vermögenswerte in der 
Praxis nach wie vor mit erheblichem manuellem Auf-
wand verbunden ist. Da entsprechende Lösungen heute 
noch wenig verbreitet sind, ist davon auszugehen, dass 
ein Teil der Befragten den daraus resultierenden Nutzen 
noch nicht vollständig abschätzen kann. Dies könnte 
sich allerdings zukünftig zumindest zum Teil ändern. Mit 
Open Finance25 wird angestrebt, den Datenaustausch 
über den Bankensektor hinaus auf weitere Finanzberei-
che auszuweiten. Dadurch könnten künftig nicht nur 
Vermögenswerte bei verschiedenen Banken («Multiban-
king»), sondern beispielsweise auch Vorsorgeguthaben 
der zweiten und dritten Säule sowie AHV-Daten auto-
matisiert in eine konsolidierte Vermögensübersicht inte-
griert werden. Die Einbindung illiquider Vermögens-
werte bleibt hingegen eine grössere Herausforderung. 
Für Vermögenswerte wie Immobilien, Unternehmensbe-
teiligungen, Kunst oder Sammlerstücke existieren in der 
Regel keine standardisierten Schnittstellen und häufig 
auch keine laufend aktualisierten Marktwerte. Eine voll-
ständige Vermögensübersicht wird deshalb auch künftig 
nicht allein durch Open Finance erreicht werden können. 
Hier werden ergänzende Lösungen erforderlich sein, 
etwa die manuelle Erfassung, regelmässige Bewertun-
gen oder spezialisierte Bewertungsplattformen.

Die ganzheitliche Betrachtung des Vermögens kann 
neben der Anlageberatung insbesondere in der Vorsor-
geberatung wie der Pensionierungsplanung einen gro-
ssen Nutzen stiften. Bei diesen Beratungen ist es beson-
ders wichtig, alle Vermögenswerte und Vorsorgeansprü-
che zu berücksichtigen, um die beste Lösung für die indi-
viduellen Ausgangslagen der Kund:innen zu finden.

Die Gründe gegen eine ganzheitliche Vermögensbera-
tung unterscheiden sich je nach Private Banking-Typ 
deutlich. So geben 73 Prozent der unternehmerischen 
und 72 Prozent der immobilienorientierten Anleger:innen 
an, das Vermögen bewusst selbst zu verwalten, wohinge-
gen dieser Anteil bei den konventionellen Anleger:innen 
mit 52 Prozent deutlich tiefer liegt. Bei den immobilien-
orientierten Anleger:innen zeigt sich zudem ein ver-
gleichsweise geringer wahrgenommener Bedarf für eine 
Konsolidierung der Vermögensanlagen. 60 Prozent 
geben an, keinen entsprechenden Bedarf zu sehen, wäh-
rend gleichzeitig 28 Prozent befürchten, dass die Bank 
sie zu einem Vermögenstransfer bewegen möchte. Der 
fehlende wahrgenommene Mehrwert einer Vermögens-
konsolidierung stellt insbesondere für unternehmerische 
und kapitalmarktorientierte Anleger:innen einen wichti-
gen Grund gegen die Beratung dar. 53 beziehungsweise 
44 Prozent dieser beiden Gruppen geben an, keinen ent-
sprechenden Mehrwert zu erkennen.
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Abbildung 21: Gründe gegen die Nutzung einer ganzheitlichen Vermögensberatung 
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25	 Open Finance basiert auf standardisierten Schnittstellen (APIs), die einen sicheren und interoperablen Datenaustausch zwischen 
verschiedenen Finanzdienstleistern ermöglichen.
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5.2	 Ausgeprägtes Kontaktbedürfnis im 
Private Banking 

Neben der Qualität der Beratung spielt auch die Häu-
figkeit des persönlichen Austauschs mit der Beraterin 
oder dem Berater eine wichtige Rolle in der Kundenbe-
ziehung. Während einige Kundinnen und Kunden einen 
regelmässigen Austausch schätzen, bevorzugen andere 
nur bei konkretem Bedarf eine Kontaktaufnahme. Für 
Banken besteht die Herausforderung darin, die Kon-
taktfrequenz möglichst an die individuellen Bedürf-
nisse der Kundinnen und Kunden anzupassen. Vor die-
sem Hintergrund wurde untersucht, wie häufig sich Pri-
vate Banking-Kund:innen eine Kontaktaufnahme durch 
ihre Beraterin oder ihren Berater wünschen. 

Die Befragung zeigt, dass rund zwei Drittel der Kund-
schaft genau so häufig kontaktiert werden, wie sie es 
sich wünschen. Das andere Drittel hingegen gibt an, ent-
weder zu selten oder zu häufig kontaktiert zu werden.

Insgesamt wünschen sich 36 Prozent mindestens quar-
talsweise eine proaktive Kontaktaufnahme durch die 
Beraterin oder den Berater (vgl. Abbildung 22). Die 
Ergebnisse zeigen jedoch, dass sich die bevorzugte Kon-
taktfrequenz deutlich nach Anlage-Entscheidungstyp 
unterscheidet. Dabei werden, wie in Kapitel 4.3 
beschrieben, drei Formen unterschieden: Anlagen ohne 
Beratung («execution only»), Anlagen mit Beratung 
sowie Anlagen im Rahmen eines Vermögensverwal-

tungsmandats. Dabei wurden die Befragten danach 
klassifiziert, wie sie den grössten Teil ihrer Wertschriften 
anlegen. Eine Person, welche beispielsweise angibt, 60 
Prozent ihrer Wertschriften in einem Beratungsmandat 
anzulegen, wird für diese Auswertung entsprechend als 
«Kund:in mit Beratung» klassifiziert.

Erwartungsgemäss zeigen Personen, die überwiegend 
ohne Beratung anlegen, den geringsten Wunsch nach 
regelmässigem Austausch. Von ihnen möchten 43 Pro-
zent gar nicht proaktiv kontaktiert werden. Gleichzeitig 
wünschen sich auch immerhin 40 Prozent dieser 
Gruppe mindestens einen halbjährlichen Kontakt. Dies 
deutet darauf hin, dass selbst Kund:innen, die ihre 
Anlageentscheide überwiegend eigenständig treffen, 
einen periodischen Austausch mit ihrer Bank durchaus 
schätzen (würden). Dies dürfte auch damit zusammen-
hängen, dass 80 Prozent der Personen, die vorwiegend 
selbstständig investieren, einen Teil ihres freien Vermö-
gens dennoch über ein Beratungs- und/oder Vermö-
gensverwaltungsmandat anlegen.

Private Banking-Kund:innen, welche sich primär zu 
Anlageentscheiden beraten lassen, weisen den höchs-
ten Kontaktbedarf auf. Fast die Hälfte (47%) wünscht 
sich einen quartalsweisen Austausch, weitere 18 Prozent 
sogar eine mindestens monatliche oder gar wöchentli-
che Kontaktaufnahme. Weitere 28 Prozent bevorzugen 
einen halbjährlichen Kontakt. Von den Private Ban-
king-Kund:innen, die vorwiegend ein Vermögensver-
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Abbildung 22: Gewünschte Häufigkeit der Kontaktaufnahme durch den Berater / die Beraterin 
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waltungsmandat nutzen, bevorzugt jeweils rund ein 
Drittel einen quartalsweisen beziehungsweise halb-
jährlichen Austausch. 9 Prozent wünschen sich mindes-
tens eine monatliche Kontaktaufnahme, während für 
22 Prozent ein jährlicher Austausch ausreicht. Der Kon-
taktbedarf ist bei Beratungskund:innen also am höchs-
ten, während Kund:innen mit Vermögensverwaltungs-
mandat trotz Delegation der Anlageentscheide mehr-
heitlich einen regelmässigen Austausch wünschen.

Die Citibank hat dieses Bedürfnis nach regelmässigem 
Austausch bereits erkannt und verlangt von ihren Pri-
vate Banking-Berater:innen, jede Kundin und jeden 
Kunden mindestens einmal alle 90 Tage proaktiv zu 
kontaktieren. Gleichzeitig wird die Kontaktfrequenz sys-
tematisch erfasst und dokumentiert.26 Eine derart hohe 
Kontaktfrequenz ist zeit- und kostenintensiv. Die Ergeb-
nisse der vorliegenden Untersuchung zeigen jedoch, 
dass sich Private Banking-Kund:innen im Durchschnitt 
rund drei proaktive Kontakte pro Jahr wünschen. Beson-
ders ausgeprägt – und aus Bankensicht besonders rele-
vant – ist das Bedürfnis nach regelmässigem Austausch 
bei den «Beratungskund:innen». Auf Basis der Befra-
gung wünschen sie sich durchschnittlich rund 4.3 pro-
aktive Kontakte pro Jahr und damit etwa einen Kontakt 
pro Quartal. Dieses Ergebnis unterstreicht, dass 
Kund:innen, die Anlageentscheide gemeinsam mit 
ihrer Beraterin oder ihrem Berater treffen, eine kontinu-
ierliche und enge Betreuung erwarten. Die Ergebnisse 
unterstreichen entsprechend die anhaltende Bedeu-
tung einer regelmässigen persönlichen Betreuung als 
zentraler Bestandteil des Leistungsversprechens im Pri-
vate Banking. 

Eine Erhöhung der Kontaktfrequenz stellt viele Banken 
vor organisatorische und wirtschaftliche Herausforde-
rungen. Persönliche Kundengespräche erfordern nicht 
nur Zeit für den eigentlichen Austausch, sondern auch 
für die Vor- und Nachbereitung sowie die Dokumenta-
tion der Gespräche. Gerade im Private Banking, wo eine 
individuelle Betreuung erwartet wird, begrenzt dieser 
Aufwand die Anzahl persönlicher Kontakte pro 
Kundenberater:in. Der Einsatz von Künstlicher Intelli-
genz (KI) bietet hier erhebliches Potenzial zur Effizienz-
steigerung. KI-gestützte Systeme könnten künftig die 
Vorbereitung von Kundengesprächen unterstützen, 
indem sie relevante Informationen aus dem CRM, dem 
Portfolio oder aktuellen Marktentwicklungen automa-
tisch zusammenführen und personalisierte Handlungs-
empfehlungen aufbereiten. Während des Gesprächs 
könnten Gesprächsinhalte automatisiert transkribiert 
und strukturiert dokumentiert werden. Anschliessend 
könnten Gesprächsprotokolle, CRM-Einträge, Aufga-
ben oder Follow-up-Massnahmen weitgehend automa-
tisiert vorbereitet werden. Dadurch liesse sich der admi-
nistrative Aufwand deutlich reduzieren und die Berate-
rinnen und Berater könnten mehr Zeit für die eigentli-
che Kundenbetreuung aufwenden. KI würde dabei die 
persönliche Beratung nicht ersetzen, sondern könnte 
dazu beitragen, diese effizienter zu gestalten und 
damit die Voraussetzungen schaffen, den von vielen 
Kund:innen gewünschten regelmässigen persönlichen 
Austausch häufiger zu ermöglichen.
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26	 Financial Times (2024). Citigroup starts tracking how often private bankers call clients. (07.08.2026).  
https://www.ft.com/content/8d041fd4-d56c-42fa-ad16-697a2ca09681?syn-25a6b1a6=1

https://www.ft.com/content/8d041fd4-d56c-42fa-ad16-697a2ca09681?syn-25a6b1a6=1
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Vermögende setzen konsequent auf  
Wertschriften – und schätzen einen häufigen 
Kontakt mit der Bank
Private Banking-Kund:innen mit einem Vermögen von 
mehr als CHF 1 Million unterscheiden sich grundlegend 
von der breiten Bevölkerung. Sie pflegen deutlich mehr 
Bankbeziehungen und fast jede Person investiert in 
Wertschriften. Zudem interessieren sich Vermögende 
deutlich stärker für die Finanzmärkte und lassen sich 
von kurzfristigen Verlusten weniger aus der Ruhe brin-
gen. Zusätzlich schätzen sie ihr eigenes Finanzwissen 
als überdurchschnittlich ein. Diese Unterschiede mani-
festieren sich in der Art, wie Vermögende ihr Geld inves-
tieren: Für diese Kundengruppe ist das Investieren am 
Kapitalmarkt selbstverständlich. Bei ihren Investitio-
nen setzen sie zwar auf traditionelle Anlagen wie 
Aktien oder Anlagefonds. Doch auch andere Anlagefor-
men wie Derivate, Renditeliegenschaften und Direktin-
vestitionen in Unternehmen sind unter Private Ban-
king-Kund:innen deutlich stärker verbreitet als bei der 
breiten Bevölkerung. Eine bemerkenswerte Ausnahme 
bilden Kryptowährungen. Hier verhält es sich genau 
umgekehrt: Das Private Banking-Segment ist etwas 
weniger stark in Kryptowährungen investiert als die 
breite Bevölkerung. Trotz des hohen Finanzmarktinter-
esses, überdurchschnittlich eingeschätzten Finanzwis-
sens und hoher Kapitalmarkterfahrung bleibt der per-
sönliche Kontakt relevant. Besonders bemerkenswert 
ist, dass selbst Kund:innen, die überwiegend selbststän-
dig Anlageentscheide treffen, teilweise einen regelmä-
ssigen Austausch mit ihren Berater:innen wünschen. 
Finanzkompetenz und Kontaktbedarf sind also keine 
Gegensätze.

Private Banking-Kund:innen sind sehr verschieden
Hinter dem Begriff Private Banking verbirgt sich eine 
heterogene Kundschaft mit unterschiedlichen Anlage-
präferenzen und Bedürfnissen. Auf Basis des Anlage-
verhaltens lassen sich (mindestens) vier Anlagetypen 
identifizieren, die sich nicht nur hinsichtlich der genutz-
ten Anlageklassen und der Breite ihres Anlageportfo-
lios unterscheiden, sondern auch bezüglich ihres 
Finanzinteresses und ihres Kontaktbedürfnisses 
gegenüber der Bank. Während kapitalmarktorientierte 
Anleger:innen ein hohes Finanzinteresse mit einem ver-
gleichsweise geringen Kontaktbedürfnis verbinden, 
wünschen unternehmerische Anleger:innen trotz eben-
falls hohen Finanzmarktinteresses einen intensiveren 

Austausch mit ihrer Bank. Immobilienorientierte 
Anleger:innen weisen ebenfalls ein höheres Kontaktbe-
dürfnis auf, während konventionelle Anleger:innen 
sowohl beim Finanzinteresse als auch beim Kontaktbe-
dürfnis zurückhaltender sind. Für Banken bedeutet dies, 
dass eine Segmentierung allein nach der Vermögens-
höhe zu kurz greifen kann. Anlageverhalten, Finanzin-
teresse und Betreuungsbedürfnisse liefern zusätzliche 
Ansatzpunkte, um Beratung und Angebot stärker auf 
unterschiedliche Kundentypen auszurichten. Eine stär-
kere verhaltens- und bedürfnisorientierte Segmentie-
rung ermöglicht es, unterschiedliche Kundenprofile 
auch innerhalb derselben Vermögensklasse zu erken-
nen und gezielter anzusprechen. 

UBS und Kantonalbanken prägen das  
Anlagegeschäft im Private Banking
Vermögende verteilen ihr Vermögen bewusst auf meh-
rere Institute. Im Durchschnitt unterhalten die befrag-
ten Private Banking-Kund:innen 3.3 Bankbeziehungen, 
wobei insbesondere jüngere Vermögende deutlich 
mehr Institute nutzen als ältere. Gleichzeitig zeigt sich, 
dass Hauptbank und Haupt-Anlagebank häufig nicht 
identisch sind. Nur etwa die Hälfte der Vermögenden 
nutzt dieselbe Bank für den alltäglichen Zahlungsver-
kehr und als primäre Bank für ihre Anlagen. Für Banken, 
die sich im Private Banking etablieren möchten, genügt 
es somit nicht, eine starke Position als Hausbank einzu-
nehmen. Sie müssen sich auch im Anlagegeschäft 
gegenüber anderen Instituten profilieren. 

Aktuell besonders stark positioniert im Segment der 
Personen mit einem Vermögen zwischen CHF 1 und 3 
Millionen sind die UBS und die Kantonalbanken, die 
zusammen bei fast der Hälfte der Befragten als Haupt-
Anlagebank fungieren. Die UBS ist besonders erfolg-
reich darin, von ihrer bestehenden Anlagekundschaft 
als Haupt-Anlagebank gewählt zu werden. Kantonal-
banken verfügen demgegenüber über eine sehr breite 
Kundenbasis, werden jedoch häufiger lediglich als 
zusätzliche Anlagebank genutzt. 

Bei der Einordnung dieser Ergebnisse ist allerdings die 
Zusammensetzung der Stichprobe zu berücksichtigen. 
Ultra High Net Worth Individuals sind in der Stichprobe 
nur in geringer Zahl vertreten. Die Ergebnisse können 
deshalb nicht ohne Weiteres auf die deutlich vermö-
gendere Ultra High Net Worth Individual-Kundschaft 
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übertragen werden. Gerade die Bedeutung von Privat-
banken und spezialisierten Anbietern könnte in diesem 
Segment anders ausfallen.

Trotz der insgesamt hohen Zufriedenheit mit den 
Haupt-Anlagebanken besteht eine gewisse Wechselbe-
reitschaft. Rund ein Viertel der Befragten hat die 
Haupt-Anlagebank innerhalb der vergangenen fünf 
Jahre gewechselt. Für Banken ergibt sich daraus eine 
zweifache Herausforderung: Einerseits müssen sie ver-
suchen, bestehende Kund:innen langfristig zu binden. 
Andererseits müssen sie auch stets versuchen, neue 
Kundschaft zu gewinnen, die für einen Wechsel offen 
ist. Eine weitere Herausforderung zeichnet sich bei jün-
geren Private Banking-Kund:innen ab. Sie unterhalten 
mehr Bankbeziehungen als ältere Generationen und 
nutzen vergleichsweise häufiger zusätzlich Digitalban-
ken oder Broker. Diese Anbieter ersetzen die traditio-
nelle Hauptbank bislang nicht, erweitern jedoch die 
Anzahl der genutzten Finanzdienstleister und erhöhen 
damit den Wettbewerb um einzelne Teile der Kunden-
beziehung. Für etablierte Banken wird es deshalb wich-
tiger, nicht nur ihre Position als Hauptbank- oder Haupt-
Anlagebank zu sichern, sondern auch im Anlagege-
schäft und bei digitalen Dienstleistungen relevant zu 
bleiben.

Substanz schlägt Exklusivität 
Für Private Banking-Kund:innen stehen fachliche Kom-
petenz und eine vertrauensvolle Beziehung zur Anlage-
beraterin oder zum Anlageberater im Zentrum einer 
guten Bankbeziehung. Daneben zählen auch die finan-
zielle Stabilität der Bank, Transparenz sowie ein unab-
hängiges Produktangebot zu den wichtigen Kriterien. 
Auch benutzerfreundliche digitale Kanäle sowie eine 
verständliche Übersicht über die getätigten Anlagen 
werden als wichtig bis sehr wichtig beurteilt. 

Persönliche Beratung und digitale Dienstleistungen 
sind damit weniger als Gegensätze, sondern vielmehr 
als sich ergänzende Bestandteile einer überzeugenden 
Kundenbetreuung zu verstehen. Demgegenüber wei-
sen exklusive Zusatzleistungen wie der Zugang zu 
exklusiven Veranstaltungen und Netzwerken eine deut-
lich geringere Bedeutung auf. Die Ergebnisse relativie-
ren damit das traditionelle Bild des Private Banking, bei 
dem Exklusivität und besondere Zusatzleistungen 
einen wesentlichen Teil des Leistungsversprechens dar-
stellen. Für die befragten Personen entsteht Mehrwert 
primär durch fachliche Qualität, Vertrauen, Stabilität 
und Transparenz sowie durch eine funktionale digitale 
Unterstützung, und weniger durch Exklusivität. Für 
Banken bedeutet dies, dass Investitionen in die Bera-

tungsqualität, die Mitarbeitenden sowie auch digitale 
Kundenerlebnisse für die breite Private Banking-Kund-
schaft relevanter sein dürften als der Ausbau exklusiver 
Zusatzangebote.

Der persönliche Kontakt bleibt zentral –  
KI schafft neue Freiräume
Der persönliche Austausch mit der Anlageberaterin 
oder dem Anlageberater bleibt ein zentraler Baustein 
der Kundenbeziehung. Insgesamt wünscht sich mehr 
als ein Drittel der Befragten pro Quartal mindestens 
eine proaktive Kontaktaufnahme durch die Beraterin 
oder den Berater. Dabei unterscheiden sich die Bedürf-
nisse je nach Form der Anlagebetreuung deutlich. 
Besonders ausgeprägt ist der Kontaktwunsch bei 
Kund:innen, die ihre Anlageentscheide gemeinsam mit 
ihrer Beraterin oder ihrem Berater treffen. Sie wün-
schen sich durchschnittlich rund 4.3 proaktive Kontakte 
pro Jahr und damit etwa einen Austausch pro Quartal. 
Auch Kund:innen mit Vermögensverwaltungsmandat 
wünschen trotz der Delegation ihrer Anlageentscheide 
mehrheitlich einen regelmässigen Austausch. Gleich-
zeitig zeigt sich, dass nicht eine möglichst hohe, son-
dern eine auf die individuellen Bedürfnisse abge-
stimmte Kontaktfrequenz entscheidend ist. Rund zwei 
Drittel der Befragten werden heute bereits so häufig 
kontaktiert, wie sie es sich wünschen. Für Banken 
besteht die Herausforderung entsprechend darin, 
sowohl zu seltene als auch zu häufige Kontaktaufnah-
men zu vermeiden und die Betreuungsintensität stär-
ker am jeweiligen Kundenbedürfnis auszurichten.

Eine höhere Kontaktintensität ist allerdings mit ent-
sprechendem personellem Aufwand verbunden. Neue 
Technologien wie Künstliche Intelligenz (KI) können 
dazu beitragen, die Vor- und Nachbereitung von Kun-
dengesprächen sowie administrative Tätigkeiten effizi-
enter zu gestalten. Dadurch können Berater:innen ent-
lastet und zusätzliche zeitliche Kapazitäten für den per-
sönlichen Austausch geschaffen werden. KI ersetzt 
damit nicht den persönlichen Kontakt, sondern kann 
dazu beitragen, diesen gezielter und effizienter zu 
ermöglichen.
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