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LGT. Ihr Partner für Generationen. In Vaduz, Chur und Davos und an mehr als 20 weiteren Standorten weltweit. www.lgt.li

Wenn Sie Ihre Nachfolge planen und Ihr Vermögen langfristig erhalten möchten. 
Nehmen Sie sich Zeit für eine umfassende Beratung: LGT Bank AG, Telefon +423 235 11 22. 
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Zeit, an morgen zu denken.

ANZEIGE

Partnerschaft und 
Fokussierung als Lösung 
für Finanzintermediäre
Komplexitäten Die Zukunft der Regulierung hält viele 
Herausforderungen bereit. Durch die Anpassung bewährter 
Partnerschaften können Banken hier zukunftsweisende 
Lösungen für unabhängige Finanzintermediäre schaffen.

AIA, MiFID, MiFIR, PRIP, ... 
Die Aufl istung liesse sich 
beliebig fortsetzen. Schon 
in den vergangenen Jahren 

sind zahlreiche neue Regulative auf 
der Bildfl äche der Finanzwelt er-
schienen. Und in den kommenden 
Jahren werden noch sehr bedeu-
tende hinzutreten. Diese Regelungen 
verändern nicht nur Strukturen und 
Prinzipien, nach denen die Finanz-
branche funktioniert, in wesent-
lichen Punkten. Auch die tägliche 
Arbeit und die meisten Beratungs- 
und Abwicklungsprozesse werden 
hiervon stark beeinfl usst.
So haben etwa die Regeln rund um 
den AIA zahlreiche neue Dokumenta-
tions- und Melderegeln gebracht. Die-
se werden in den kommenden Jahren 
noch weiter ausgebaut. Und nachdem 
das Regulativ noch in den Kinder-
schuhen steckt, sind auch mehrfache 
Anpassungen und Nachjustierungen 
abzusehen.
Doch schon sind gerade mit MiFID, 
MiFIR und den zahlreichen dazugehö-
rigen Begleitregulativen weitere Be-
stimmungen in den Startlöchern, die um-
fassende und grundlegende Verände-
rungen unserer Arbeitsweise mit sich 
bringen. Diese haben – gerade auch 
durch ihre Anzahl und den Umfang – 
mittlerweile so weitreichende Folgen, 
dass sie die gesamte Arbeitsweise und 
sogar die Existenz mancher Unterneh-
men infrage stellen. Dabei sind gerade 
das Geschäftsmodell der Anlagebera-
tung und das der diskretionären Ver-
mögensverwaltung stark betroffen.
Bei der Frage, wie man auf diese Her-
ausforderungen möglichst effizient 
und erfolgreich reagiert, können die 
bewährten Prinzipien der Partner-
schaft und Fokussierung im Finanz-
sektor eine Antwort bieten. Freilich 
lassen sich nicht alle Veränderungen 
abfedern. Aber eben hier hilft schon 
die Fokussierung. Durch eine entspre-
chende Konzentration auf das Kernge-
schäft bei der Beratung und Betreu-
ung von Kunden schafft man sich als 
Finanzintermediär die Möglichkeit, 
die Anpassung von Systemen und Pro-
zessen auf jene Bereiche zu beschrän-
ken, die auch für kleinere Teams be-
wältigbar sind.

Zugleich ist es erforderlich, hierfür 
auf zuverlässige und professionelle 
Partnerschaften aufzubauen. So kann 
etwa der durch MiFIR enorm anstei-
gende aufsichtsrechtliche Meldeauf-
wand deutlich begrenzt werden. 
Liechtensteinische Banken müssen 
diese Meldebestimmungen ebenso 
umsetzen, wie einheimische Vermö-
gensverwalter. Bei einer Depotfüh-
rung über eine heimische Bank kann 
– gerade im Vergleich zur Depotfüh-
rung ausserhalb des EWR – somit eine 
Reihe von Meldeaufgaben bereits über 
die Bank erledigt werden. Damit 
bleibt einem Finanzintermediär, der 
hier verbucht, ein zusätzlicher Auf-
bau eigener Technik und Systeme so-
weit erspart, so weit er sich der Mög-
lichkeiten bedient, die sich aus der 
Partnerschaft mit einer liechtensteini-
schen Bank ergeben.
Somit kann man als Finanzinterme-
diär neben dem ohnehin vorhande-
nen Service, der hier zusätzlich zur 
Depotverwaltung verfügbar ist, wie 
etwa Controlling Dienstleistungen, 
weitere Komplexitäten in der Zukunft 
reduzieren. Mit einem weiteren Zu-
sammenrücken der unterschiedli-
chen Akteure der Finanzbranche wird 
letztlich eine effiziente Antwort auf 
eine der wesentlichen Schwierigkei-
ten dieser Tage geschaffen.
In den herausfordernden Zeiten zu-
nehmender regulatorischer Komple-
xität gewinnt damit die partnerschaft-
liche Kooperation am heimischen Fi-
nanzplatz zunehmend an Bedeutung, 
weil sie eine effiziente Verteilung der 
Lasten innerhalb des Finanzsektors 
ermöglicht.   (pr)

Alexander 
Putzer, 
CEO 
Raiff eisen 
Liechten-
stein. (Foto: 
Privatbank)

«In Liechtenstein liegen unsere 
Wurzeln und unsere Identität»
Standort Seit fast 40 Jahren 
betreut Otto Biedermann, 
Bereichsleiter Direktkun-
den Liechtenstein bei der 
LGT Bank, Kunden aus 
Liechtenstein. Er weiss, dass 
hierzulande kein Kunde wie 
der andere ist. Im Interview 
erklärt er ausserdem, wes-
halb Liechtenstein für die 
LGT einer der wichtigsten 
Märkte ist und bleibt.

Herr Biedermann, Ihr typischer 
Kunde aus Liechtenstein – ein ver-
mögender Pensionist? 
Otto Biedermann: Nein, nicht ganz. 
Viele Leute in Liechtenstein meinen, 
dass vor allem ältere und vermögen-
de Personen zu unseren Kunden 
zählen. Aber im Arbeitsalltag treffe 
ich genauso oft auf die junge Unter-
nehmerin, die ihre Einkünfte aus 
der eigenen Firma anlegen möchte, 
oder den Familienvater, der ein eige-
nes Haus plant. Sie alle verfolgen ei-
gene Ziele und haben – je nach Le-
bensphase und Vermögensgrösse – 
unterschiedliche Bedürfnisse. Den 
typischen Kunden aus Liechtenstein 
gibt es also nicht.

Gibt es dennoch etwas, dass sich alle 
Ihre Kunden wünschen?
Die Kunden, egal ob aus dem In- 
oder Ausland, legen Wert auf den 
persönlichen Kontakt, die individu-
elle Beratung und die Stabilität einer 
Bank – dafür setzen wir uns bei der 
LGT ein. In Liechtenstein möchten 
sie zudem die umfassenden Dienst-
leistungen einer Universalbank nut-
zen. Wir bieten ihnen deshalb die 
volle Palette: vom Jugendsparkonto 
oder einer Hypothek, über die Ver-
mögensberatung und -verwaltung, 
bis hin zu Zahlungsdienstleistungen 
oder der Kreditkarte. 

Wie wichtig sind die Kunden aus 
Liechtenstein für Ihr Team? 
Obwohl unser Heimmarkt mit 
knapp 38 000 Einwohnern relativ 
klein ist, konnten wir auch in den 
letzten Jahren stets neue Kunden 
gewinnen. Mit dem Fürstenhaus als 
Eigentümer sind wir hierzulande 
stark verwurzelt. Wir verfügen über 
einen grossen Kundenstamm, den 
wir mit einem 13-köpfigen Team be-
treuen – bestehend aus Privat- und 
Firmenkunden, öffentlich-rechtli-

chen Körperschaften, Versicherun-
gen sowie Pensionskassen. Die Be-
deutung unseres Heimmarkts geht 
deshalb weit über die eigentliche 
Grösse hinaus: In Liechtenstein lie-
gen unsere Wurzeln und unsere 
Identität. 

Was wird sich mit der Regulierung 
und Digitalisierung für Ihre Kunden 
in Zukunft ändern? 
Beides wird zu starken Veränderun-
gen führen. Unser Ziel ist es, sowohl 
die Regulierung als auch die Digitali-

sierung als Chance zu nutzen und 
unseren Kunden ein noch besseres 
Angebot zu bieten. Deshalb arbeiten 
wir mit viel Ehrgeiz an neuen Bera-
tungsangeboten, mit denen wir 
noch individueller auf die Bedürf-
nisse unserer Kunden eingehen kön-
nen. Zudem entwickeln wir digitale 
Dienstleistungen, welche die Kom-
munikation zwischen Bank und 
Kunde unterstützen. Was die Zu-
kunft auch bringt, die persönliche 
Beratung wird weiterhin an erster 
Stelle stehen.   (pr)

Otto Biedermann, Bereichsleiter Direktkunden Liechtenstein. (Foto: ZVG)




