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Indien sei heute als Markt dem 
Europa der Fünfzigerjahre 
sehr ähnlich. Die treibende 
Kraft für den Aufbau der 
Volkswirtschaft seien ihre  
Unternehmer, erklärt Ivan 
Schouker, CEO der Hinduja 
Bank (Switzerland). Das Insti-
tut wurde 1978 als Finanzge-
sellschaft in Genf gegründet 
und hat seit 1994 eine Bankli-
zenz. Das Geschäftsmodell ist 
breit diversifiziert mit Vermö-
gensverwaltung, Handelsfi-
nanzierungen und Unterneh-
mensberatung. Die Bank be-
schäftigt 220 Mitarbeiter an 
fünf Standorten in der Schweiz 
und an mehr als 30 Standorten 
im Ausland (London, Paris, 
Dubai, Südindien usw.). Sie 
offeriert spezifische Dienst-
leistungen für kleinere und 
mittlere Unternehmer sowie 
für Anleger, die in Europa, in 
Nahost und in Indien investie-
ren wollen. Es handelt sich da-
bei sowohl um Inder in Indien, 
als auch um Ausländer wie 
auch um nicht in Indien domi-
zilierte Inder (NRI). Ein inte-
grierter Beratungsservice für 
Unternehmer umfasst sowohl 
die geschäftlichen Aktivitäten 
als auch das Privatvermögen. 
Der Kunde soll laut Schouker 
ein einziger Ansprechpartner 
und ein integriertes Team zur 

Hinduja Bank (Switzerland) 
Südasien-Dienstleister

«Wir kennen die von uns finanzierten Liegenschaften sehr ge-
nau», sagt Lienhardt-CeO Markus Graf.

an der Schnittstelle Indien/Nahost/Westen: CeO Ivan Schouker 
bedient mit der Hinduja Bank Unternehmer wie anleger.

Verfügung haben, das alle 
seine Bedürfnisse abdeckt. 
Das ausgedehnte internatio-
nale Netzwerk und das Ver-
ständnis für Unternehmer 
sind nicht zuletzt auf die Wur-
zeln der Bank zurückzuführen. 
Sie gehört der Hinduja-Fami-
lie, einer der grössten nicht in 
Indien domizilierten in-
dischen Unternehmerfami-
lien. Deren breit diversifi-
ziertes Imperium umfasst 
mehr als 30 000 Mitarbeiter in 
35 Staaten und zehn Branchen 
(u. a. die Marken Ashok Ley-
land und Gulf Oil). In der Ver-
mögensverwaltung baut die 
Bank auf einer offenen Pro-
dukte-Architektur auf, ergänzt 
mit einem hauseigenen AAA 
Obligationenfonds sowie 
einem Instrument zum ak-
tiven Liquiditätsmanagement 
der Kunden. «Wir fokussieren 
uns auf eine aktive Portfolio-
verwaltung für Kunden, die 
bereit sind, in Wachstums-
märkten zu investieren», un-
terstreicht Schouker. Die Bank 
hat jüngst ihre Dienstleistung 
für die institutionelle Anlage-
beratung mit Bezug auf den 
indischen Markt verstärkt, in-
dem sie die Mehrheit an 
einem der ältesten indischen 
Börsenhändler, der Paterson 
Securities PVT, erwarb.  (gab)

In der Finanzkrise hat sich die 
Zürcher Privatbank Lienhardt 
& Partner durch eine kecke In-
seratekampagne in Szene ge-
setzt. Dabei stehen hinter der 
Bank äusserst konservative 
Prinzipien. «Unsere Zielkund-
schaft sind vermögende Pri-
vatpersonen mit Immobilien-
besitz im Raum Zürich/Zü-
richsee», sagt der CEO Markus 
Graf. «Wir sind die einzige 
Zürcher Privatbank, welche als 
Ergänzung zum Private Ban-
king umfassende Immobilien-
dienstleistungen anbietet und 
zugleich in der Finanzierung 
tätig ist.» Das Institut bediente 
einst als «Gewerbebank» Un-
ternehmer im Raum Zürich. 
1996 begann man einen Aus-
stieg aus dem Firmenkreditge-
schäft, weil damals laut Graf 
der Wettbewerb in dem Be-
reich zu gross war. Da man 
sich dabei Zeit liess und nur 
bei wenigen Unternehmern 
die einzige Bankbeziehung 
darstellte, liess sich dies ohne 
allzu viel böses Blut bewerk-
stelligen. Seither konzentriert 
sich die Bank vor allem auf 
vermögende Privatkunden 
und führt den Namen des 
Hauptaktionärs im Logo. Rund 
ein Drittel ihres Geschäfts be-
steht aus Immobilienfinanzie-
rung, ein kleinerer Teil aus 
Dienstleistungen für Immobi-
lien-Direktanlagen mit Fokus 
auf die Maklertätigkeit von 
hochwertigen Wohnliegen-
schaften im Raum Zürich. 

Lienhardt & Partner
Hochwertige Zürcher Immobilien

Hinzu kommt die Bewirtschaf-
tung von Renditeobjekten 
(Verwaltung, Organisation von 
Renovationen und Sanie-
rungen usw.). Das Institut er-
hielt durch die Finanzkrise 
kräftigen Kundenzuwachs im 
Private Banking, laut Graf nur 
zur Hälfte von der UBS, im Üb-
rigen aus strategischen Bewe-
gungen von Konkurrenten wie 
Bär, ClaridenLeu oder der eins-
tigen Rüd Blass. Aus Diversifi-
kationsgründen möchte Graf 
aber den ursprünglichen Spar-
tenmix von je einem Drittel 
Vermögensverwaltungsge-
schäft, Finanzierungen und 
Immobiliendienstleistungen 
nicht völlig aus den Augen ver-
lieren. Lienhardt verfolgt eine 
konservative Anlagepolitik mit 
Direktanlagen und Exchange 
Traded Funds (ohne eigene 
Anlageprodukte) und verfügt 
als Spezialität mit TreStar über 
ein 3.-Säule-Angebot, dessen 
Anlagen der Kunde innerhalb 
des gesetzlichen Rahmens sel-
ber definieren kann. «Unsere 
Anlagerendite messen wir an 
Pensionskassen-Indizes. 
Wichtig ist uns jederzeit die 
Transparenz», sagt Graf. Die 
kleine Privatbank mit einer Bi-
lanzsumme von 600 Millionen 
Franken und 60 Mitarbeitern 
hat Universalbankencharakter. 
Die nächste Geschäftsgelegen-
heit ortet Graf in einem ver-
stärkten Private-Banking-An-
gebot von Schweizer Small & 
Mid-Caps. (gab)
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