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Airbus-

32:

flir Mittelstreckenfliige will die
Hongkonger Fluggesellschaft
Cathay Pacific beim Flugzeug-
hersteller Airbus bestellen. Da-
bei handelt es sich um die Lang-
version A321neo. Beide Seiten
haben einen entsprechenden
Vorvertrag geschlossen. (sda)
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Fiat Chrysler

weckt Kaufgeluste

in China.

Fiat-Chrysler-Chef Sergio Marchionne
sieht sich mit Kaufinteressenten aus
China konfrontiert. Im Visier haben sie
vor allem das SUV-Geschaft. 11

Wechsel zur Wahrung d

Interview: Thomas Griesser Kym

Werner Kriisi, Sie haben 25
Jahre fiir Wegelin gearbeitet,
aber nur relativ kurze 5 Jahre
fiir deren Nachfolgerin No-
tenstein. Warum nun der
Sprung zu Reichmuth & Co.?
Es ist weniger ein Sprung. Viel-
mehr kann ich mit dem Wechsel
Kontinuitidt wahren, indem ich
meinen Werten in der Vermo-
gensverwaltung treu bleibe.

Die da sind?

Als Partner bei Reichmuth steht
das unternehmerische Element
im Vordergrund. Die Bank ist fa-
miliengefiihrt, unabhéngig und
geht verantwortungsbewusst um
mit den Kunden und ihrer Anla-
gestrategie. Die Kundenverant-
wortlichen denken und handeln
unternehmerisch und in hohem
Mass eigenverantwortlich.

Notenstein kommt bei den
Kundengeldern nicht vom
Fleck, hat sich einem Sparpro-
gramm verschrieben und
wird stirker in die Mutterge-
sellschaft Raiffeisen integ-
riert. Also ist Thnen dort das
Korsett zu eng geworden?

Ich habe bei Wegelin und Noten-
stein 30 gute Jahre gehabt und
habe den Umgang mit den Men-
schen dort sehr geschitzt. Aber
Notenstein hat sich verandert
und ist heute eine andere Bank.

Nicht nur Sie haben sich bei
Notenstein nicht mehr wohl
gefiihlt. Seit dem Start von
Reichmuth Anfang Jahrin
St.Gallen haben sechs weitere
Kundenberater von Noten-
stein hierher gewechselt.
Warum diese Wechselflut?

Ich kann ja per se nur fiir mich
sprechen, aber ich denke, auch
meine Kollegen schitzen die Kul-
tur und Werte dieses unabhéngi-
gen und inhabergefiihrten Fami-
lienunternehmens. Alle haben
sich aus eigenem Interesse bei
Reichmuth beworben.

Erachten Sie es denn als
Vorteil, dass sich das Team

so gut kennt, oder hitte ihm
auch frisches Blut gutgetan?
Es ist hilfreich, dass sich das
Team kennt und gut funktioniert.
Wichtig sind aber in erster Linie
motivierte Kopfe, die unsere
Werte teilen und hier verwurzelt
sind. Diesen kulturellen Kitt spii-
ren unsere Kunden.

Im Private Banking ist es
uiblich, dass Kundenberater
zumindest einen Teil ihrer

«Diesen kulturellen Kitt spliren unsere Kunden»: Werner Kriisi bei Reichmuth in St. Gallen. Bild: Michel Canonica

Mandate und damit Kunden-
vermoégen zum neuen Arbeit-
geber mitziigeln. Inwieweit
profitiert hier Reichmuth?
Zahlen mochte ich keine nennen.
Aber natiirlich haben wir dank
unserer Vergangenheit bereits
ein starkes Netzwerk, das aus
sehrlangen und tiefen Beziehun-
gen besteht.

Wie hat sich Reichmuth in
St.Gallen seit dem Start
generell entwickelt?

Wir liegen mit dem Aufbauin der
Ostschweiz auf Kurs. Wir haben
keine Verkaufsziele. Stimmen
miissen die Richtung im Sinne
einer positiven Geschiftsent-

wicklung und die Qualitdt. Das
ist wichtiger als Quantitit. Wir
wollen zufriedene Kunden, dann
wachsen wir hier automatisch.

Aber irgendwann miissen Sie
auch die Gewinnschwelle
erreichen.

Das ist klar. Wir haben aber kein
Datum als Vorgabe erhalten. So-
lange die Richtung stimmt, kon-
nen wir uns auf unser tégliches
Handwerk konzentrieren.

Reichmuth bietet neben
Vermogensverwaltung auch
Vorsorgeplanung und Philan-
trophie-Dienstleistungen.
Was lauft gut, was weniger?

Der Zuspruch in der privaten Ver-
mogensverwaltung ist erfreulich.
Aber auch die Finanz- und Vor-
sorgeberatung erfreut sich stei-
gender Nachfrage. Wegen der
Verunsicherung um die Zukunft
der zweiten Sdule wollen viele
Unternehmer die Vorsorge wie-
der selber in die Hand nehmen.
Das Geschift mit der Philantro-
phie ist eine kleine Nische.

Wie viel Vermdgen sollte man
mitbringen, um Kunde von
Reichmuth zu werden?

Es gibt kein Minimum. Entschei-
dend ist das Potenzial des Kun-
den. Wir miissen also nach vorne
schauen, wohin sich ein poten-

er Werte

Reichmuth Diesen Monat hat Werner Krusi die Leitung der Niederlassung von Privatbankier Reichmuth in St. Gallen ibernommen.
Der ehemalige Wegelin- und Notenstein-Banker tiber seinen Wechsel und seine Absichten am neuen Arbeitsort.

zieller Kunde und sein Vermogen
entwickeln konnte. Aber ein ge-
wisses Volumen sollte man schon
haben, damit es sinnvoll ist, zum
Beispiel in Aktien zu investieren.

Reichmuth hat auch Ost-
schweizer Kunden, die bisher
von den Niederlassungen in
Luzern oder Ziirich betreut
wurden. Wechseln die jetzt
alle nach St. Gallen?

Auch hier handeln wir unterneh-
merisch. Der Kunde entscheidet,
ob er seinem Berater treu bleiben
oder geografisch naher an seinem
Wohnort betreut werden mochte.
Private Banking ist ja auch ein
Personengeschift. Neukunden
aus der Ostschweiz werden von
uns in St. Gallen betreut.

Reichmuth hat als Kunden in
erster Linie vermogende
Privatpersonen, Familien,
Unternehmer und Topkader
im Auge. Von diesen diirfte es
in der Ostschweiz weniger
geben als in Ziirich oder in der
Innerschweiz.

Dafiir gibt es in Ziirich aber auch
mehr Anbieter in der Vermégens-
verwaltung. Hier in St.Gallen
sind wir die einzigen Privatban-
kiers, wo die Gesellschafter un-
beschrankt mit ihrem eigenen
Kapital fiir das Vermogen ihrer
Kunden haften. Fiir unsere ge-
genwirtige Grosse gibt es hier ein
gentligend grosses Potenzial.

Personliche Kontakte und
Vertrauen sind das Aund O
im Private Banking. Welche
Rolle kommt da der Digitali-
sierung zu?

«Wichtig sind
motivierte
Kopfe, die
unsere Werte
teilen.»

Sie hilft uns, im Hintergrund Pro-
zesse zu optimieren, und unsere
Kundenverantwortlichen konnen
flexibler und schneller kommu-
nizieren. Vermogensverwaltung
ist etwas sehr Personliches, des-
halb bleibt auch die personliche
Beratung wichtig. Zuhoren und
Empathie sind Eigenschaften, die
ein Roboter nicht hat.

Sie waren in IThrer letzten
Funktion bei Wegelin bis zu
deren Untergang beschrinkt
haftender Teilhaber. Ist vom
Steuerstreit der Bank mit den
USA etwas an Ihnen hiingen
geblieben?

Nein, das ist an mir vorbeigegan-
gen. Ich war nicht ins Geschéft
mit US-Kunden involviert. Das
Einzige, was ich getan habe: Ich
bin wahrend der Auseinander-
setzungen der Bank mit der US-
Justiz wiahrend ein paar Jahren
nicht in die USA gereist. So wie
die meisten Schweizer Bankan-
gestellten. Das war aber eine rei-
ne Vorsichtsmassnahme.

Von Wegelin iiber Notenstein
zu Reichmuth

Privatbankiers Anfang Jahr hat
Privatbankiers Reichmuth & Co.
ander Schmiedgasse in St. Gallen
eine Niederlassung eroffnet. Ba-
sis dazu bildete die Ubernahme
der Sirius Wealth Management
im Rahmen einer Nachfolgerege-
lung. Diesen Monat hat Werner
Kriisi die Leitung der St.Galler
Reichmuth-Niederlassung von
Sirius-Griinder Ernst Eisenhut,
der in Bélde in den Ruhestand
tritt, aber als Konsulent der Bank
erhalten bleibt, ibernommen.
Kriisi (57) arbeitete 25 Jahre
fiir Wegelin & Co, zuletzt als be-
schrankt haftender Teilhaber und
stellvertretender Leiter Anlage-

beratung und Vermogensverwal-
tung. Als Wegelin Anfang 2012
am Steuerstreit mit den USA zer-
brach, wechselte Kriisi zur neuen
Raiffeisen-Tochter Notenstein
Privatbank, die Wegelins Nicht-
US-Geschaft aufnahm. Bei No-
tenstein leitet Kriisi die Region
Ostschweiz. Seit Anfang Jahr hat
ein halbes Dutzend weitere Kun-
denberater Notensteins, die zu-
vor alle auch bei Wegelin arbeite-
ten, zu Reichmuth gewechselt.
Die Gruppe mit Sitz in Luzern
verwaltet Vermogen von iiber 8
Milliarden Franken. Kriisi wohnt
in Speicher und fahrt mit der Ap-
penzeller Bahn zur Arbeit. (T. G.)




