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EIN DANK AN UNSERE LESERSCHAFT

w
9 Andreas Schaffner

Wr haben es dank Ihnen geschafft, mit SPHERE eine einzigartige Community
aufzubauen, die ihre Erfahrungen Uber unsere Medien und unsere Events teilt, sie
kritisch hinterfragt und uns auch immer wieder klares Feedback gibt. Der Erfolg
gibt uns und Ihnen Recht. Gerade in Zeiten, in denen es so viel Wandel gibt, brau-
chen wir solche Orte, an denen der offene Gedankenaustausch méglich ist. Wir
haben uns als SPHERE denn auch, inspiriert von lhnen, weiterentwickeln kénnen.
Und zwar in eine Richtung, die diesen Community-Gedanken weiterspinnt. Wir
sehen uns dabei immer weniger als klassisches Medium, sondern als Plattform, als
Arena. Wie sie schon im Untertitel von SPHERE sehen, ist uns dieser Gedanke so
wichtig, dass wir diesen schon im Titelkopf fur alle sichtbar festhalten wollten.

CHEFREDAKTOR

Nun, was ist eine Arena? Eine Frage, die wohl auf den ersten Blick banal klingen
mag. Wer sich noch an den Lateinunterricht erinnert, hat den bekannten Sport-
platz der Rémer im Kopf, ein Kampfplatz, ein Stadion eine Wettkampfstatte. Wir
sehen das so: Die SPHERE-Arena bietet die Mdglichkeit, verschiedene Losungen in
einer Vielzahl von Bereichen gegeneinander antreten zu lassen. Und es ist der
Wettbewerb zwischen all diesen Lésungen, der den Finanzplatz voranbringt. Wir
stellen Ihnen diese Arena zu Verfigung, in der innovative Unternehmer, Spezialis-
ten und Visiondre vorgestellt werden. Naturlich lassen wir auch Andersdenkende
zu Wort kommen. Aber wir legen systematisch den Schwerpunkt auf die Umset-
zung, auf das, was machbar ist. All dies ist dank lhnen méglich, denn Sie tragen zur
Belebung dieser Arena bei. Nochmals herzlichen Dank dafur!

]
w
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FINMA
VonN MARIANNE BouRGOz GORGE

MITTLERWEILE
UBER DIE
HALFTE DER S
VERMOGENS- &%
VERWALTER

UND TRUSTEES FINMA-BEWILLIGT

Die FINMA konnte Strukturen
jeder Grosse — darunter auch
Kleinstunternehmen — Bewilligungen
als Vermogensverwalter oder Trustees
erteilen. Ca. 700 Strukturen befinden
sich noch im Bewilligungsprozess. Die
FINMA priorisiert die Bearbeitung
dieser Gesuche nach einem
risikobasierten Ansatz.

Serte 48

»vermogensverwalter
miissen den Zugang

zu verschiedenen
Assetklassen offerieren*

Martin Scholl hat nach dem Ruicktritt als
CEO der Zircher Kantonalbank eine
Reihe von Mandaten angenommen mit
dem Ziel, Privatmarkte als Assetklasse
bei institutionellen und privaten Anlegern
besser zu verankern. Im Interview
erlautert er seine Beweggrinde fir
diese Entscheidung und geht auf sein
Engagementbeim Vermogensverwalter
Belvédere Asset Management ein, der
neu zur Fundamenta-Gruppe gehort.

INTERVIEW

Victor FiscHER

Reuss Private

»Einem Vermogens-
verwalter die Chance geben,
seine Kernkompetenzen
erfolgreich umzusetzen*

Die viel beschworene Konsolidierung der
Vermogensverwaltungs-Branche vollzieht
sich langsamer, als von vielen angenommen.
Trotzdem stellt sich angesichts der
Umsetzung der Anforderungen aus
FIDLEG & FINIG- vermehrt die Frage

nach dem richtigen Modell, stellt Viktor
Fischer, fest. Dabei bleibt die Beziehung
zum Kunden fiir den Vermogensverwalter
essenziell. Wie sieht es aber mit der
nachhaltigen Umsetzung des gesamten
Dienstleistungsangebots aus? SerrE 52

INTERVIEW
PHiLipPE ROCHAT
VCT Vector Gestion

»Ein hoheres verwaltetes
Vermogensvolumen starkt
unsere strategischen
Positionen*

Fir VCT Vector Gestion ist 2023 ein sehr

erfolgreiches Jahr. Unter der Leitung von

Philippe Rochat und Dominicue Blanchard

uberschritt die Verwaltungsgesellschaft

mit threm verwalteten Vermogen die

eine Milliarde-Marke, erhielt die FINMA-

Bewilligung und erdffnete eine Niederlassung

in Genf zur Starkung ithrer Expansion in

der Genferseeregion. Drei Erfolge, die das

perfekt gesteuerte Wachstum demonstrieren.
\ o, I | SerTe 56




Invegtieren Sie mit uns. B B B I OteC h ‘ Yeam

bbbiotech.ch/whats-next Bellevie Healtheare
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Das vorliegende Marketingdokument / Werbematerial wird von der Bellevue Asset Management AG herausgegeben, ein von der Eidgendssischen Finanzmarktaufsicht FINMA regulierter Verwalter von

Kollektivwvermdgen. Die Bellevue Asset Management AG fungiert als Investment Manager der Investmentgesellschaf BB BiGtech AG, welche an der SIX Swiss Exchange (BION.SW), der Frankfurter Bérse
(BBZA.GY) sowie an der italienischen Borse (BION.IM) gelistet ist.



ENTSCHLUSSELUNG
VoN Henri CorBoOZ
PBM Avocats

UVV UND TRUSTEES:
DIE GRAUZONEN DES RISIKO-

ORIENTIERTEN ANSATZES SerE 60

INTERVIEW
XAVIER LABORDE
Silex Partners

»Fiir mich steht die Kunden-
erfahrung im Mittelpunkt*

Besserer Austausch mit
den Kunden, bessere
Informationen, besseres
Engagement und daher
einen besseren Service
fir die Kunden: Die
Customer Journey wird
eine tragende Saule des

1 Wertversprechens von
Vermogensverwaltern heute. Viele dieser
neuen Elemente in der Kundenbeziehung
werden dabei digital umgesetzt. Die

gute Nachricht: Es gibt Losungen! Xavier
Laborde, ein Architekt auf diesem Gebiet,
erlautert sie. SerrE 64

INTERVIEW

PieRRE DuPONT

WIZE by TeamWork
»Compliance

ist kiinftig eine
zentrale Funktion
in den PMS¥

Mit den neuen Vorschriften
der FINMA mussten

auch die Softwareent-
wickler Schritt halten und den Umfang
ihrer Portfoliomanagementsysteme

fiir unabhangige Vermogensverwalter
erweitern. So wurden wichtigen Entwick-
lungen angestossen, insbesondere in
den Bereichen Compliance, Konnektivitat
und Cybersicherheit, die Pierre Dupont
hier erlautert. SEiTE 68

@ September / November 2023
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INTERVIEW
STEFFEN BAUKE
Belvoir

»Unabhdngige Vermogens-
verwalter miissen
Dienstleistungen mit
Mehrwert anbieten*

SEITE 72

INTERVIEW

FLorIAN RAIs
Criptonite Asset
Management

» Wir wollen
: uns als

;ﬁlé Krypto-
Abteilung von Vermogens-
verwaltern positionieren*
SEITE 76

BIG PICTURE

INVESTITIONEN IN DIE
INFRASTRUKTUR SCHAFFEN

NEUE CHAMPIONS

Von BIRGITTE OLSEN
Bellevue Asset

Management
Serte 80

MEGATRENDS
Von CAROLINE REYL
Pictet Asset Management

«DIE LUXUSBRANCHE WIRD
KUNFTIG VON DEN MUTIGSTEN

UND INNOVATIVSTEN MARKEN
UBERNOMMEN"

Die Luxusgiiterbranche hat in den letzten
Jahren einen Hohenflug erlebt, wie der
Konzern IVMH, der eine Marktkapitalisierung
von Uber 500 Milliarden Dollar erreicht hat.
Sie hat sich auch vollig verandert. Als Antwort
auf neue Konsumgewohnheiten bietet sie
heute neue Produktionsmittel, neue Vertriebs-
kandle und neue Kommunikationswege. Sie

erfindet sich auf der ganzen Linie neu, ist in der
Lage, innovativ zu sein und gleichzeitig ihr Erbe
voll zur Geltung zu bringen, wie uns Caroline

Reyl erlautert. SEiTe 84

HOMO ECONOMICUS

INTERVIEW HEINZ ZIMMERMANN

Universitat Basel

wHarry M. Markowitz
etablierte einen eigentlichen
Standard fiir das Asset
Management*

Harry M. Markowitz
istam 22. Juni dieses
Jahres verstorben. Er hat
die fiir die Finanzwelt
zentrale Portfoliotheorie
mitbegriindet und dafiir
1990 den Wirtschafts-
nobelpreis erhalten.
Der an der Universitat
Basel lehrende Finance-
Professor Heinz Zimmermann hat sich mit den
Ergebnissen der Portfoliotheorie auseinander
gesetzt und weiterentwickelt. Er hat Markowitz
personlich getroffen und wiirdigt im Gesprach
den grossen Okonomen. Serre 90

GUEST STAR
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Kapitan des Schweizer Teams,
Weltcup SSL Gold Cup

»DER WILLE, MEHR OFFENHEIT IN DIE
WELT DES SEGELNS ZU BRINGEN"
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FUNDAMENTA
~ GROUP

Beratung und
Dienstleistungen fiir
institutionelle und
private Eigentiimer

Uber einen ganzheitlichen
Managementansatz setzen wir
unsere Expertise gezielt ein, um
nachhaltige Werte zu schaffen.

Immobilieneigentiimer sowie Investoren
profitieren von der Erfahrung und
Kompetenz von mehr als 40 ExpertInnen,
von integralen Asset Management-Leistungen
und massgeschneiderten Losungen:
von der Akquisition iiber die Immobilien-
entwicklung bis hin zur Objekt- und
Portfoliobewirtschaftung.

The House of Real Estate

Fundamenta Group (Schweiz) AG
www.fundamentagroup.com
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Rubrik von Fabienne Bogadi

Emilio Mufnoz wechselt zu
Vontobel in Genf

Emilio Mufioz wird
als Team-Head WM
Latam Geneva tatig
sein, um ein Team
von Senior Bankern
fir Lateinamerika
aufzubauen. Zuvor
war er bei Santander und dann bei JP Morgan
Genf als Senior Banker tétig. Von nun an wird das
Wealth Management-Team von Vontobel seine
Kunden in Lateinamerika von drei Standorten
aus betreuen: Zrich, Genf und Miami. Dieses
Engagement unterstreicht die Ambitionen von
Vontobel, weltweit naher an seinen Kunden zu
sein und auf dem stidamerikanischen Markt
tberdurchschnittlich zu wachsen.

Conser-ESG
Verifier erhalt
Verstarkung

Markus Steiner wurde
zum Vizeprasidenten
von Conser-ESG Verifier
ernannt. In dieser
Position wird er insbesondere dazu beitragen, die
Governance von Conser-ESG Verifier zu starken und
die Entwicklung des Unternehmens in der Schweiz
sowie auf internationaler Ebene zu unterstiitzen.
Markus Steiner verfligt tber langjéhrige

Erfahrung in der Vermdgensverwaltung und im
Bankensektor. Er verfligt zudem tiber umfassende
Expertise in den Bereichen Produktstrukturierung
und Finanzmarktregulierung. Zuvor war er
Generaldirektor von State Street Bank Switzerland
und CEO von UBS Fund Management (Schweiz).
Er besitzt ein Lizenziat und einen Doktortitel in
Rechtswissenschaften der Universitat Zirich.

v

Markus Steiner

3 FRAGEN AN:

Richard Albrecht
Head of Wealth Management
Reyl Intesa Sanpaolo

., Die Starke des Modells:
Unser Boutique-Ansatz,
1st flexibel und integriert”

Mit welchen Elementen hebt sich Reyl
Intesa Sanpaolo heute in dex Welt des
Wealth Managements ab?

1 Was Reyl auszeichnet, sind unsere fiinf
Geschaftsbereiche. Wir haben die Linie
Entrepreneur- und Family Office-Services

- ein Zugang zu allen Fachkenntnissen der
Gruppe -, Corporate Finance, Asset Services,
Asset Management und schliesslich das
Wealth Management, fiir das ich Anfang
Januar die Verantwortung tibernommen habe.
Die Starke des Modells liegt also darin, dass
es weiterhin diesen flexiblen und integrierten
Boutique-Ansatz verfolgt, der die DNA der
Gruppe ausmacht, und gleichzeitig tiber alle
Funktionen verfligt, die nur eine Grosspank
wie Intesa Sanpaolo bieten kann.

Auf welche Arten von Partnerschaften
konzentrieren Sie sich?

1 Die erste strategische Partnerschatft ist

die mit Fideuram-Intesa Sanpaolo, die uns

eine finanzielle und regulatorische Basis auf
hochstem Niveau verschafft. Diese Parmerschaft

erdfinet uns auch eine internationale Dimension.
Dadurch erreichen wir Kunden auf der ganzen
Welt und kénnen uns als starke Nummer zwel
im europdischen Bankenraum positionieren.
Eine weitere wichtige Parmerschatt ist diejenige,
die wir mit 1875 Finance, emem Multi-Family-
Office, eingegangen sind. Dies ermdglicht uns,
eine aktive Rolle iIm Konsolidierungsprozess der
Branche zu spielen.

Welche grossen Veranderungen sehen
Sie in der Vermégensverwaltung in den
ndchsten Jahren auf uns zukommen?

I Innovation im weitesten Sinne war schon
immer einer der Wachstumsmotoren des
Bankgeschafts. Zwei wichtige Themen, tiber
die wir nachdenken, sind die Digitalisierung
und die kimstliche Intelligenz. In diesem
Sinne ist Alpian eines der Projekte, das
einen grossen Teil unserer Aufmerksambkeit
mobilisiert. Die Ambition von Alpian besteht
darin, alle Vorteile einer hochwertigen
Bankdienstleistung von Ihrem Smartphone
aus anzubieten.

Gabriel Aractingi bei Syz

Die Syz Bank hat Gabriel Aractingi eingestellt, um das Wachstum im Nahen Osten zu
steuern. Die Einstellung erfolgt zu einer Zeit, in der die Familienbank in der Ttirkei, Saudi-
Arabien und den Vereinigten Arabischen Emiraten expandiert und gleichzeitig ihr Angebot
im Bereich der Vermdgensverwaltung ausbaut. Gabriel Aractingi verfigt tiber langjahrige
Erfahrung in diesem Bereich. Im Einklang mit der langfristigen Vision der Familie tritt er

der Bank als Partner bei. Als ehemaliger Direktor und Leiter der Vermégensverwaltung

im Nahen Osten bei Goldman Sachs hat er deren Entwicklungen im Private Banking in der Region vorangetrieben.
Dartiber hinaus entwickelte und implementierte er eine Marktstrategie fir die MENA-Region.

* Lombard Odier IM ernannte Marc Palahi zum Chief Nature Officer.
Diese Ernennung ist Teil des Bestrebens der Gruppe, ihr Fachwissen
und ihre Kapazitdten im Bereich der Nachhaltigkeit zu starken.

! September / November 2023

* Yannick Hausmann wurde zum Prasidenten von HSBC Private Bank
(Schweiz) ernannt. In seiner neuen Funktion wird er die strategische
Ausrichtung der helvetischen Privatbank von HSBC beaufsichtigen.
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Rubrik von Fabienne Bogadi

Michel Wuest im VR der BCP

Michel Wuest wurde in
den Verwaltungsrat der
Banque de Commerce
et de Placements in
Genf berufen. Im Jahr
1987 begann er bei der
Union Bancaire Privée
seine berufliche Laufbahn in der Finanzbranche,
wechselte dann zur Merrill Lynch Bank Suisse
und spéter zur UBS. Anfang 2012 wechselte

er zur Bank Julius Bér in Genf. Dort wurde

er zum Mitglied des Exekutivausschusses

fiir Schwellenlander und zum Mitglied der
Verwaltungsrate von Julius Bar Monaco und
Julius Bar Johannesburg ernannt, bevor er Ende
2020 vorzeitig in den Ruhestand trat.

Michel Yigit wird neuer Leiter
des UVV-Bereichs von LGT

Michel Yigit wird Leiter
der neuen External Asset
Managers-Abteilung der

LGT Bank Schweiz.
Seit 2018 ist Yigit in
diversen Fiihrungs- N
positionen im I\/lichet '
Intermediérbereich 9

der Bank Julius Bér tatig. Davor war er Leiter
Intermediaries Northern Europe und UK. Von

2003 bis 2015 bekleidete er diverse Vertriebs- und
Leitungsfunktionen bei der UBS. Darlber hinaus ist
Michael Yigit Dozent am Swiss Finance Institute.

Er wird seine neue Funktion als Head EAM
Schweiz im November 2023 (ibernehmen.

Michael Strobaek

Neuer Chief Investment Officer von Lombard Odier

ie Lombard Odier-Gruppe hat

Michael Strobaek zum neuen
Chief Investment Officer fur das
Privatkundengeschaft ernannt. In dieser
Funktion wird er kinftig die Abteilung
Investment Solutions leiten und den
Vorsitz des Anlageausschusses fur das
Privatkundengeschaft fiihren. Strobaek
berichtet dann an Frédéric Rochat, den
Managing Partner und Co-Leiter der
Privatkundensparte der Cruppe.
Vor seinem Wechsel zu Lombard Odier
war Michael Strobaek Global CIO
und Leiter ,Investment Solutions and
Sustainability' des Bereichs Global
Wealth Management der Credit Suisse.

Dort war er ferner Vorsitzender des
Anlageausschusses fiir Privatkunden
und institutionelle Investoren. Zuvor
war er bei der UBS als Leiter des
Investment Managements fir die
Wealth Management-Sparte und als
Global Head of Investment Solutions
tatig. Die Expertise von Michael
Strobaek wird fiir Lombard Odier eine
Schltsselrolle flir die Generierung
langfristiger Renditen und bei der
Betreuung der Private Banking-Kunden
spielen, insbesondere in schwierigen
Marktphasen. Sein Amtsantritt soll am
1. November 2023 erfolgen.

Marcel Suhner

Ein Mister GFI fir Julius Bar

Marcel Suhner ist nun fiir Julius Bar verantwortlich fur Drittmanager in der
deutsch- und italienischsprachigen Schweiz. Er arbeitet seit 2015 bei Julius
Bdr, als er in das Intermediaries Northern Europe & UK Business Development
Team wechselte. Seit 2016 ist er Leiter der Intermediaries fiir Europa. Er

hat das Vermittlergeschaft von Julius Bér in Grossbritannien und auf dem
Kontinent erfolgreich ausgebaut. Bevor er zu Julius Bar kam, war er (iber zehn
Jahre lang in verschiedenen Funktionen im Private Banking oder in den Intermedidrabteilungen von
UBS und Credit Suisse tatig.

» Die St. Galler Kantonalbank hat Cornelia Stengel in ihren
Verwaltungsrat berufen. Sie ist seit 2013 Rechtsanwaltin der
Kanzlei Kellerhals Carrard und auf Finanzmarktrecht und

Datenschutz spezialisiert.

CEO diente.

» Leonteq ernennt Antoine Boublil zum neuen Finanzdirektor.
Boublil war ab 2016 CFO der Division ,Swiss Bank' der Credit

Suisse-Bankengruppe.

! September / November 2023

» Henry Fischel-Bock ist neuer Vorsitzender des Verwaltungsrats
der Barclays Bank. Vor seinem Wechsel war Fischel-Bock Mitglied
des Verwaltungsrats von Lombard Odier (Europe), wo er auch als
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UVV: Die Expertise einer tuhrenden
Bankengruppe an ihrer Seite

Die Société Générale ist eine der fihrenden europdaischen Finanzgruppen und seit 1897 in der Schweiz prasent. Fur ihre
Privatbank sind unabhangige Vermdgensverwalter (UVV) seit langem wichtige strategische Partner.

SOCIETE GENERALE

Private Banking

D le enge und vertrauensvolle Bezie-

hung zwischen Sociéte Générale Private
Banking Schweiz (SGPBS) und ihren UVV-
Partnem ist die Grundlage fiir ihr tiefes Ver-
stdndnis der Herausforderungen im UVV-
Markt und der umfassenden Betreuung, die
sich auf das breite und standig weiterentwi-
ckelnde Angebot der Bank sowie auf ihr mul-
tjurisdiktionelles Know-how stiitzt.

Der Schweizer Markt fiir Drittverwalter hat in
den letzten Jahren zahlreiche Umwadlzungen
erlebt. Das Ende des Bankgeheimnisses, die
zunehmende regulatorische Belastung oder
der Druck auf die Margen sind nur einige der
Veranderungen, die ihren Alltag erschiittert
haben. Deshalb ist es fiir UVV von grosster
Bedeutung, aufeinen Partner zahlen zukénnen,
der an die Branche glaubt und in der Lage ist,
ihnen und ihren Kunden emnen Karen und
unverwechselbaren Mehrwert anzubieten.
Unsere Teams werden taglich von den 4
Crundwerten Teamgeist, Inovation, Verant-
wortung und Engagement geleitet und stellen
thre Energie und ihr Know-how in den Dienst
der UVV und ihrer Kunden. Wir stellen unseren
Kunden hierfiir eine Rethe von Losungen zur
Verfugung, von denen einige sehr differenzie-
rend sind, insbesondere unser erweitertes
Angebot an Private-Equity-Fonds.

Unser Tradingdesk arbeitet in offener Archi-
tektur mit verschiedenen Marktkontrahenten
und ermoglicht die Platzierung von Auftragen
in bérsennotierten Wertpapieren, strukturier
ten Produkten, OTC-Derivaten und Devisen
von der Offung der européischen Méarkte
bis zur Schliessung der US-Markte. Dieser
Service geht einher mit einer umfassenden
Uberwachung ihrer Positionen und Marktin-

CHRISTOPHE CANTALA
LeITER DES UVV-MARKTES

SocleTE GENERALE PRIVATE BANKING SCHWEIZ

formationen, einem ausfithrlichen Reporting,
Zugang zu filhrenden Research der CGruppe
und Anlagevorschldgen.

Uber die Klassischen Investionsvorschlige
hinaus bieten wir dank der anerkamnten
Expertise unserer Kreditberater und Vermo-
gensplanner malgeschneiderte Finanzie-
rungs- und Vermogensentwicklungslosun-
gen an. Dazu gehéren beispielsweise
Hypothekarkredite in der Schweiz, Frank-
reich, Spanien, Italien, Monaco, Deutschland,
Luxemburg und Crossbritannien, «Single
Stock»-Finanzierungen, Kredite, die durch
nicht bérsenkotierte Vermoégenswerte oder
Wertpapiere aus bestimmten geografischen
Regionen besichert sind, oder auch Losun-
gen fir die Strukturierung und Verwaltung
von Vermogensfonds.

Dartiber hinaus ermoglichen uns die Syner
glen mit der ebenfalls in der Schweiz vertre-

tenen Fnanzierungs- und Investitionsbank
der Cruppe massgeschneiderte Losungen
fir unsere UVV-Partmer zu entwickeln und
einen wirklich ganzheitlichen Ansatz fur ihre
Verwaltungstatigkeit zu verfolgen.

Die paneuropdische geografische Reich-
weite der Privatbank (Schweiz, Frankreich,
Luxemburg, Monaco und Crossbritannien)
eroffnet zahlreiche Moglichkeiten, marktspe-
zifische Losungen, Expertisen und Praktiken
durch Multibooking zu nutzen.

Des Weiteren ermoglicht es unser ESG by
Design-Ansatz, nachhaltige Anlage- und
Finanzierungslosungen anzubieten, die den
Erwartungen der UVV und ihrer Kunden
gerecht werden. So waren, zum 31.12.2022,
17% der Vermogenswerte unserer Moorea
Investmentfondsgesellschaft als Artikel 8
oder 9 gemass der europdischen Verordnung
tbernachhaltigkeitsbezogene Offenlegungs-
pflichten im Finanzdienstleistungssektor ein-
gestuft.

Insgesamt bietet Société Générale Private
Banking Schweiz unabhangigen Vermdogens-
verwaltern die Agilitat und Kundennahe einer
Struktur mit menschlicher Crol3e, gepaart
mit den Moglichkeiten und Ressourcen einer
mtermationalen Cruppe. [ ]

Société Générale Private Banking Suisse
Rue du Rhéne 8, 1204 Geneve

WWW.SOCIETEGENERALE.CH

www.sphere.swiss @
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Wealth Management
Asset Services
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Stabilitit.
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Instabilitit.
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Rubrik von Andreas Schaffner

MARTIN LIEBI

CEO ODDO BHF (ScHwelz)

Martin Liebi ist seit Januar 2022 als CEO der ODDO BHF (Schweiz) tétig. Er verfligt

liber langjahrige Erfahrung in der Strategie- und Unternehmensfiihrung und war durch seine
Tétigkeit als Privatkundenbetreuer immer nah am Vertrieb. Nach seinem Abschluss an der
Universitét Bern war er als Regionaldirektor Europa fiir das Private Banking-Geschéft der
Lloyds Bank tatig und wurde spdter Leiter der Schroders & Co Bank und der Notenstein
Privatbank in Zirich. Danach war er fiir die Schweizer Privatbank von Edmond de Rothschild
in Genf verantwortlich und war von 2017 bis 2020 deren stellvertretender Geschéftsfiihrer.

, DA IST UNSERE DNA
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Nach der Integration der Schweizer Privatbank Landolt. vor drei Jahren wurde die deutsch-franzésische Oddo BHF Bank zu
einem der grossen Player im Schweizer Markt. Und die Schweiz wurde gruppenintern zu einem nachhaltigen Partner.
Martin Liebi spricht tber das starke Wachstum in der Schweiz.

Die drei Hauptmarkte von

Oddo BHF sind die Schweiz,
Deutschland und Frankreich.

Wie sieht die Arbeitsteilung aus?

1 Wir sind in allen drei Landern prasent
und die Schweiz ist das dritte Standbein
der Oddo BHF Gruppe. Das visualisieren
auch die drei Flaggen auf all unseren Kon-
ferenztischen in unserer Bank. Es bringt
auch deutlich zum Ausdruck, wie wir uns
selbst sehen: Als internationale Bank, die
in den jewelligen Landern fest verwurzelt
ist und 1n allen drei Landern eine vollwer-
tige Bankenlizenz verfugt. Was mir wichtig
ist, dass wir in jedem Land auf die Pro-
dukte der ganzen Cruppe Zugriff haben,
sel es im Asset Management oder im

.Dank unserer sehr tiefen Verankerung vor Ort sowie unseres
international stark aufgestellten Researchs sind wir in der Lage,
sehr frith interessante Moglichkeiten zu identifizieren.”
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Wealth Management. Und in allen drei
Landern wird auch unsere DNA, die durch
unseren Eigentimer, Philippe Oddo ver-
korpert wird, spurbar: Wir sind eine Bank
fir Unternehmer.

Oddo BHF hat die Schweizer
Privatbank Landolt - immerhin

die dlteste Privatbank in der
Westschweiz - vor drei Jahren
integriert. Welche Schwerpunkte
setzen Sie in der Schweiz?

1 Zunachst wurden wir von einem Schlag
auf den anderen zu einem wichtigen Player
mit einem zentralen Markt. Wir kénnen
von der Schweiz aus 10 Markte bedienen
und haben aufgrund von unserer Aufstel-
lung in Deutschland und in Frankreich
auch kein Problem, in diesen Landern
auch vor Ort mit unserem Angebot pra-
sent zu sein. Wir sind fiir viele Investoren
aus dem Ausland derzeit der sichere
Hafen. Wer aus dem Euroraum aussteigen
will, fir den bieten wir entsprechende



Moglichkeiten. Das ist unsere Funktion
innerhalb der Gruppe. Historisch bedingt
sprechen wir die komplexen, international
tatigen und orientierten Kundengruppen
an. Dies ist quasi das historische Erbe und
gleichzeitig unsere Starke.

Welche Veranderungen haben Sie in
Bezug auf die Kundengruppe und die
Ausrichtung der ehemaligen
Landolt-Bank vorgenommen?

1 Wir haben ganz klar unser internationales
Geschaft gestrafft auf nunmehr 10 Kern-
markte. Das heisst, wir haben uns von Kun-
den und Betreuern verabschieden mussen.
Cleichzeitig haben wir in anderen Berei-
chen unsere Prasenz stark ausgebaut.

Wie sieht es mit den untex-
schiedlichen Kulturen innerhalb der
Bank aus:Was haben Sie hier fiir
Erfahrungen gemacht?

1 Die Zusammenarbeit mit anderen Lan-
dern ist hervorragend. Die Kulturen sind
tatsdachlich verschieden. Sicher ist, dass
wir hier von allen Landern und deren
Eigenheiten profitieren kénnen. Wir mer-
ken auch, dass viele deutsche Kunden
sehr stark auf Deutschland fokussiert sind
und viele Kunden in Frankreich eben auf

ithr Land. Wir kénnen innerhalb der
Gruppe also den internationalen Part spie-
len. Eine einmalige vermittelnde Position
zwischen diesen zwel manchmal sehr
unterschiedlichen Kulturen.

Gleichzeitig mussten Sie auch
innerhalb der Schweiz verschiedene
Kulturen zusammenbringen.

Auch kein einfaches Stiick Arbeit?

1 Wir haben auch den Westschweizern, die
sehr stark Deutschland orientierte Kultur
der Zircher nahergebracht. Heute sind
beide Teile etwa gleich gross, mit leichtem
Vortell fur die Ziurcher etwa im Bereich
Asset Management. Mir gefallt das «out-of-
the-box»-Denken der Genfer und die Diszi-
pliniertheit der Zurcher. Als Berner —
genauer Thuner —bin ich hier auch in einer
vermittelnden Lage!

Nach dem Umzug an die Rue du
Rhone in Genf haben Sie nun auch in
Ziirich neue und grdssere Biiros
bezogen. Wie stark wachst die Bank
und damit auch ihr Angebot?

1]a, es zeigt die Dynamik, die wir an den
Tag legen. Wir sind eine typische Bank fir
den Mittelstand in allen drei Landern: Wir
offerieren von Corporate-Finance-Bera-

Juerg Kaufmann lOi

tung bis hin zur Vermdgensverwaltung
eine umfassende Dienstleistungspalette.
Dank unserer sehr tiefen Verankerung vor
Ort sowlie unseres international stark auf-
gestellten Researchs sind wir in der Lage,
sehr frih interessante Moglichkeiten zu
identifizieren. So ist es kein Zufall, dass wir
etwa den Boérsengang von Moderna
begleiten durften.

Wie stark hat sich das Geschift mit
den unabhidngigen Vermogens-
verwaltern entwickelt?

1 Auch hier sehen wir gutes Wachstum.
Wir bedienen die UVV mit Teams von
Ziurich und Genf aus. Wir sind von der
Crosse her nicht vergleichbar mit einer
Crossbank, was uns hier von anderen
unterscheidet ist unser Research. Wir
decken 750 Titel ab, auf welche die UVVs
kostenlos Zugriff haben.

www.sphere.swiss @
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Schweizer Finanzintermediare:
Spagat zwischen VWachstum und Regulierung

Marcel Suhner, Leiter Intermediaries von Julius Bar fur die deutsch- und italienischsprachige Schweiz, gibt uns Einblicke
in die Branche der unabhdngigen Vermégensverwalter und Finanzberater in der Schweiz. Er spricht Uber deren Resilienz,
die steigende Nachfrage nach nachhaltigen Anlagen und die von der FINMA vorangetriebenen regulatorischen
Veranderungen. Ausserdem gibt er einen Ausblick auf die Herausforderungen und Chancen im dynamischen Okosystem

des Schweiz Finanzplatzes.

Sie waren bis vor Kurzem Leiter des
europdischen Finanzintermedidrge-
schafts bei Julius Bar. Gibt es kon-
krete Markttrends oder regulatori-
sche Ansatze, die das Wachstum der
Branche pragen diirften?

1 «2013 ging ich fiir vier Jahre nach Grossbri-
tannien. Damals fiihrte die britische Regie-
rung tiefgreifende regulatorische Reformen
im Finanzsektor ein. Die neuen Gesetze inder
Schweiz erinnern mich an diese Zeit, wobei
die Branche der Schweizer Finanzintermedi-
are fir die Zukunft mit FIDLEG und FINIG
bereits sehr gut gertistet ist. Zwar ist kurzfris-
fig mit gewissen Erschwernissen zu rechnen,
aber die neuen Regeln werden den Schwei-
zer Vermogensverwaltern Innovation und
Wachstum bringen und den Sektor lokal wie
International wettbewerbsfahiger machen. Mit
Blick auf die lang erwartete Marktkonsolidie-
rung dirfte die Lizenzierung kaum einen
unmittelbaren Effekt haben, vor allem ange-
sichts des heutigen Kaufermarktes und der
nach wie vor soliden Margen in der Branche.
In Grossbritannien, aber auch in Deutschland,
setzte drei bis vier Jahre nach Einfithrung der
neuen Bestmmungen eine ausgepragtere
Konsolidierungsphase ein, die M&A-Aktivita-
ten nahmen zu und strategische Investoren
stellten Wachstumskapital bereit.»
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Julius Bar

Wie passt sich der Markt der Schwei-
zer Finanzintermedidre aus Ihrer
Sicht an das wachsende Bediirfnis
nach nachhaltigen Kapitalanlagen
und ESG-Integration an?

1 «Diese Themen dirften kinftig generell
wichtiger werden. 2023 wird in der EU der
Ubergang zu detaillierteren SFDR-Anforde-
rungen erfolgen, und die erhohten ESC-
Auflagen durften sich bald auch auf die
MiIFID II-, AIFMD- und UCITS-Vorschriften
auswirken. Dies und die hochgesteckten
Ziele des Bundesrates in Bezug auf eine
nachhaltige  Finanzbranche indizieren,
wohin die Reise gehen konnte. Bislang sind
nstitutionelle Anleger in der Schweiz mehr
an nachhaltigen Anlagen interessiert als
private. Allerdings befassen sich Privatkun-
den immer mehr mit nachhaltigen Anlage-
strategien, um konkrete Resultate zu erzie-
len. Vor allem thematische Anlagen und
Impact Investing sind gefragt. Regulatori-
sche Erfordernisse sowie durch die Kun-
dennachfrage bedingte Anforderungen
werden die weitere Entwicklung nachhalti-
ger Anlagen pragen. Um dem gerecht zu
werden, hat die Vereinigung Schweizeri-
scher Assetmanagement- und Vermogens-
verwaltungsbanken (VAV) 14 Prioritaten fir
die Transformation der Branche formuliert.

Die Integration wvon ESG-Themen in
Research-, Beratungs- und Anlageprozesse
sowle die Erhohung der Transparenz halte
ich fir unabdingbar, um den neuen Anfor
derungen und Bedirfnissen gerecht zu
werden.»

Stehen regulatorische Verdanderungen
oder Vorschlige der FINMA an, die

sich massgebend auf die Branche der
unabhingigen Vermoégensverwalter

in der Schweiz auswirken konnten?

1 «Die Liste der bevorstehenden regulato-
rischen Anderungen ist lang und es ist
schwierig, ein umfassendes Bild zu zeich-
nen. Interessant ware eine vorlaufige Ana-
lyse der ersten Audits durch die FINMA
und die Frage, ob die Aufsichtsbehorde
die aktuelle Audit-Strategie angesichts der
Resultate anpassen wird. Da viele Finan-
zintermediare ihre FINMA-Lizenzfreigabe
noch nicht erhalten haben, ist dies leider
noch nicht absehbar. Wenn ich Vorhersa-
gen zu einzelnen regulatorischen Schlis-
selprojekten der FINMA machen miusste,
wlrde ich sagen, dass mit dem neuen
totalrevidierten Schweizer Datenschutz-
gesetz, welches sich nach wie vor stark an
das EU-Datenschutzrecht (DSGVO)
anlehnt, das Thema Datenschutz an Bedeu-



tung gewinnen wird. Daruber hinaus
werden mit der Aktualisierung der ESG-
Anforderungen das Management umwelt-
bezogener Finanzrisiken sowie Massnah-
men zur Verhinderung von Greenwashing
einen hoheren Stellenwert erhalten.
Ebenfalls im Bereich der Verhaltensregeln
nach FIDLEG und FIDLEV erwarte ich Kon-
kretisierungen seitens des Regulators, vor
allem im Hinblick auf die spezifische Pra-
xisauslegung der Verhaltensregeln, aber
auch beziiglich der Ausgestaltung und Wirk-
samkeit der Kontrollen zur Enhaltung der
Verhaltensregeln.»

Welche zentralen Herausforderungen
und Chancen sehen Sie fiir Finanzin-
termedidre in der weiteren Entwick-
lung des Schweizer Marktes?

1 «Die meisten Marktteilnehmer sind heute
gut aufgestellt, wohl auch dank dem Unter-
nehmergeist und der Agilitat der Unter-
nehmen und Personen. Fiir Unternehmen,
die langfristig im Markt verbleiben, kann
die FINMA-Lizenz als hilfreiches Glitesie-
gel betrachtet werden. Doch um dahin zu
gelangen, werden kurzfristige Herausfor
derungen zu bewadltigen sein. Vor allem
wird der Margendruck durch hohere Pro-

MARCEL SUHNER
LEITER INTERMEDIARIES DEUTSCH- & ITALIENISCHSPRACHIGE

ScHwEIz, BaNk JuLius BAR & Co. AG

Marcel Suhner kam 2015 zu Julius Bar. Nachdem
er das britische und europaische
Finanzintermedidrgeschaft der Bank geleitet hatte,
bernahm er 2023 die Leitung von Intermediaries
Deutsch- & Italienischsprachige Schweiz. Geboren
und aufgewachsen in St. Gallen, verbrachte er den
Grossteil seines Berufslebens in Ziirich, mit
Ausnahme einer vierjahrigen Tatigkeit in London.
Nachdem er seine Karriere im Private Banking
begonnen hatte, arbeitete er die letzten zehn
Jahre im Bereich Finanzintermedidre und Family
Office. Daher kennt Marcel beide Seiten des
Geschdfts gut. Er lebt mit seiner Familie in Ziirich,
unternimmt mit ihr gerne Aktivitdten im Freien
und hat seine Begeisterung fiirs Fusshallspielen
noch nicht verloren.

duktionskosten aufgrund der neuen regu-
latorischen Anforderungen und durch ver-
mehrte Investitionen in Organisation,
Prozessoptimierung und vor allem Tech-
nologie zunehmen. Hierbel werden Fokus
und Skalierbarkeit des Geschaftsmodells
entscheidend sein, auch um das notwen-
dige Wissen und die Erfahrung zu bewah-
ren, die in einem zunehmend komplexen
Umfeld erfolgsentscheidend sein werden.
Angesichts der neuen Rahmenbedingun-
gen wird die Starkung von Okosystemen
fiir die Marktteilnehmer, im Speziellen fiir
Finanzintermediare, von zentraler Bedeu-
tung sein. Uber Netzwerke, Kooperationen
und Partnerschaften, vor allem zwischen
Finanzintermedidren und Depotbanken,
kénnen die Starken und Ressourcen der
Marktteilnehmer optimiert werden, was
die Marktteilnehmer und somit den
Schweizer Finanzplatz insgesamt wettbe-
werbsfahiger macht.»

www.sphere.swiss @
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Rubrik von Fabienne Bogadi

FlowBank Championship:
Pierre Gasly ist der Sieger

Die FlowBank
Championship

endete mit dem Sieg
des franzdsischen
Formel-1-Champions
Pierre Gasly. Einen
Monat lang sind acht
Spitzensportler gegeneinander angetreten, die fir
diesen Wettbewerb zu Tradern mutiert sind. Sie
traten an den Finanzmdrkten gegeneinander an,
um mit Geschaften und innovativen Strategien
die hdchste Rendite zu erzielen. Die Offentlichkeit
konnte ihre Ergebnisse in Echtzeit auf der Website
der FlowBank und ihre Strategien Uber das
Instagram-Konto der Bank mitverfolgen.

Reyl Intesa Sanpaolo
tibernimmt Carnegie Fund Services

Die Ubernahme von
Carnegie, einem der
grossten Fondsvertreter
in der Schweiz, ist
ein wichtiger Schritt
fiir die Abteilung
Fund Representation
Solutions von Reyl
Intesa Sanpaolo, die
bereits einen Vertretungsservice in der Schweiz
und Zahlstellenlésungen fir einige der grossten
Vermdgensverwalter der Welt anbietet. Durch
die Integration der Expertise und der Kunden
von Carnegie wird FRS seine Marktbasis und
seine Rolle als Partner im Bereich Asset Services
erheblich ausbauen kénnen.

Colin Vidal,
Reyl Intesa Sanpaolo

3 FRAGEN AN:

Matias Marietan
Head of Swiss Market Geneva
Edmond de Rothschild Suisse

Edmond de Rothschild (Schweiz) starkt
sein Angebot fiir die berufliche Vorsorge

Warum sah sich Edmond

de Rothschild veranlasst,

sein Angebot an beruflichen
Vorsorgelosungen auszubauen?
1 Das Angebot von Edmond de
Rothschild im Bereich der beruflichen
Vorsorge besteht seit mehr als zehn
Jahren. Heute stellt diese Expertise
eine wichtige Entwicklung unserer
Bank in der Schweiz dar. Dank
unserer Expertise kdnnen wir auf
Unternehmerkunden zugehen und auf
ihre Bediirfnisse eingehen.

Wie will die Bank das erreichen?
1 Unser bisheriges Angebot deckt die
Bereiche der uberobligatorischen
Vorsorge und Freizigigkeitsleistungen
ab. Als Vermogensverwaltungsbank
haben wir eine Expertise fir die

Vermogensverwaltung im Bereich der
beruflichen Basisvorsorge entwickelt.

Auch unsere ,,Wealth Planning"-Abteilung
hat ihre Teams durch eine Steuerfachfrau
und Finanzplanerin erweitert, die sich

den ,,Onshore"-Kunden widmet. Dank der
Synergien zwischen diesen verschiedenen
Expertisen in Erganzung zum Knowhow

der Banker koénnen wir die Effizienz und die
Relevanz unserer Kundenberatung erhdhen.

Was bezwecken Sie mit diesem Ausbau?
1 Er spiegelt vor allem den Willen der Bank
Edmond de Rothschild zur Starkung ihrer
Prasenz und ihres Angebots in der Schweiz
wider. Aus diesem Grund haben sich in

den letzten Monaten auch andere Bankiers
unseres Geldhauses angeschlossen. Unser
Land bleibt eindeutig ein strategischer und
prioritarer Markt fir unsere Gruppe.

Julius Bar peilt die Tausend- Milliarden-Marke an

Romeo Lacher, Julius Baer

Flir Romeo Lacher, Prasident der Ztircher Privatbank, wird die Verdoppelung des Volumens
durch organisches Wachstum, aber auch durch , gezielte” Ubernahmen erreicht.

Er schatzt, dass sich das verwaltete Vermdgensvolumen der Ziricher Privatbank bis 2030
mehr als verdoppeln und die Marke von tausend Milliarden Franken erreicht werden
dtirfte. Ende 2022 betrug das verwaltete Vermdgen von Julius Bar 424 Milliarden bzw.
>4 491 Milliarden Franken, wenn man die verwahrten Vermégenswerte miteinbezieht.

* Swissborg hat im Rahmen eines Crowdfundings der Superlative
21,27 Millionen eingesammelt und damit das Ziel von 24 Millionen
fast erreicht. An der im Januar begonnenen Investitionsrunde der
Lausanner Krypto-Plattform haben sich 16.660 Investoren beteiligt.

* SIX verkauft 100% des Aktienkapitals von Openfinance an
Inversis, eine 100%ige Tochtergesellschaft der spanischen Banca
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March-Gruppe. Zum Zeitplan und den finanziellen Einzelheiten
der Transaktion liegen noch keine Informationen vor.

* Pictet wirbt 362 Millionen US-Dollar fiir sein zweites, im
September 2021 aufgelegtes Immobilien-Co-Investmentvehikel
ein und ubertrifft damit sein urspringliches Ziel von 300
Millionen US-Dollar.
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Den mutigen und technologiea
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Vermogensverwaltern gehort die Zukuntt

D ie rasante Entwicklung technischer Inno-
vationen, die neue Kundengeneration
und der Aufschwung verschiedener Schwel-
lenlander mit Wachstumsmarkten stellen
externe Vermogensverwalter vor einzigar
tige Herausforderungen und Chancen.

Um in diesem Umfeld erfolgreich zu agieren,
mussen sie ihr Geschaftsmodell anpassen
und sich neuen Wachstums- und Ertragspo-
tenzialen zuwenden. Das folgende Zitat von
Raymond Vincent fasst die Situation perfekt
zusammen: ,Die Zukunft gehért den
Mutigen. Sie gehort jenen, die sich auf die
Suche begeben und Risiken eingehen.”

Technologie zur Effizienzsteigerung
nutzen

Durch die Integration von kiinstlicher Intelli-
genz (KI) und anderen innovativen Techno-
logien verandert sich die Vermogensver
waltungslandschaft.

Die Digitalisierung erhoht die Geschwindig-
keit und Genauigkeit der Datentibertragung,
ermoglicht aber auch eine Zusammenarbeit
in Echtzeit und den Zugriff auf wesentliche
Informationen. Daraus ergeben sich produk-
tive und transparente Partmerschaften.

Fir externe Vermogensverwalter kann die
Technologie somit zur Entsprechung ihres
Bedarfs beitragen. Dies setzt jedoch voraus,
dass sie Uber eine langfristige Strategie ver-
figen und sich die richtigen Fragen stellen:
Welche Tatigkeiten und Dienstleistungen,
die ein Alleinstellungsmerkmal meines
Geschaftsmodells sind, mussen intern erle-
digt werden? Welche kénnen ausgelagert
oder mithilfe von Technologie standardisiert
und automatisiert werden? Dabel muss

7 R 96
LOMBARD ODIER

LOMBARD ODIER DARIER HENTSCH

LAURENT PELLET,
LimiTED PARTNER, GLoBAL HEAD oF EAM

Bank LomBARD OpIErR & Co LTD
Utoschloss - Utoquai 29-31
8008 Ziirich
eam@lombardodier.com

sichergestellt sein, dass digitale Systeme
und Prozesse hochsten Sicherheitsstandards
entsprechen, um Kundendaten zu schiitzen
und die zahlreichen neuen lokalen und inter-
nationalen Vorschriften einzuhalten.

Mithilfe von Technologie neue Mirkte
erschliessen

Die Komplexitdt im Regulierungsbereich
sowie die Anspriche und Bedirfnisse der
Kundinnen und Kunden nehmen zu. Externe
Vermogensverwalter, die in neue Markte,
beispielsweise die Schwellenmarkte, expan-
dieren wollen, greifen daher auf innovative
und wertvolle Technologieldsungen zuruck.
Die Technologie kann unterstiitzen, indem
sle beispielsweise aus einer Flille von Daten
die relevanten Informationen extrahiert.
Ausserdem hilft sie dabei, sich in einem
neuen Markt mit entsprechenden Regulie-
rungen und speziellen Steuervorschriften
besser zurechtzufinden. Und schliesslich
kann sie mit einem massgeschneiderten
Leistungs- und Produktangebot und einem
personalisierten Serviceerlebnis dazu bei-
tragen, die Kundenerwartungen zu erfillen.
Damit spielt Technologie eine zentrale Rolle,
wenn es darum geht, das Potenzial bestimm-
ter neuer Markte zu erschliessen. Sie ermog-
licht das , Remote-Onboarding’* von Kunden
und bietet massgeschneiderte Anlageldsun-
gen sowie Echtzeit-Performanceberichte.

WWW.LOMBARDODIER.COM
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Rubrik von Hans Linge

Vermogensverwalter & Trustees :
die Marke von 1'000 Bewilligungen wurde uberschritten

Per 18. August hatte die FINMA 1'003 Vermdgensverwaltern & Trustees die Bewilligung erteilt.
330 mehr als Ende Dezember 2022. 700 Falle sind noch ausstehend.

B is Mitte August hatte die FINMA fast
tausend Bewilligungen an in der Schweiz
tatige Vermogensverwalter und Trustees
erteilt. 995 genau genommen, die in zwei
Gruppen unterteilt sind. Die erste und grosste
Gruppe umfasst Vermogensverwalter und
Trustees, die von der FINMA bewilligt wurden
und von einer Aufsichtsbehdrde beaufsichtigt
werden. Die zweite Gruppe umfasst
Vermogensverwalter und Trustees, die direkt
von der FINMA bewilligt und beaufsichtigt
werden, da sie gemadss dem FINIG als
«Schweizer Gruppengesellschafteny

gelten. Dies gilt fiir etwas weniger als 100
Unternehmen, wobei die Unternehmen, die
zur Aquila-Gruppe gehoren, fast ein Drittel
dieser Gruppe ausmachen.

Zur Erinnerung: Im vergangenen Jahr hatte
die FINMA 1’699 Bewilligungsgesuche

Der Sitz der FINMA an der
Laupenstrasse in Bern

! September / November 2023

erhalten. Bis zum 31. Dezember 2022

hatte sie 670 Bewilligungen erteilt, davon
642 an Vermogensverwalter. Bis zu diesem
Zeitpunkt hatten 1'060 Institute gegentiber
der FINMA erKlart, dass sie kein Gesuch
einreichen wirden.

Per 18. August, waren es somit 917
Vermogensverwalter und Trustees, die
ordnungsgemass bewilligt sind und von
einer Aufsichtsbehdrde beaufsichtigt werden.
Die Zahl der Treuhdnder belauft sich auf 54.
Was die geografische Verteilung betriftt,

so sind 235 in Ziirich ansassig - sie bilden
das grosste Kontingent - 179 in Genf und
106 in Lugano. Finf Aufsichtsbehérden
teilen sich die 917 zugelassenen Mitglieder:
AOOS, SO-FIT, FINcontrol, OSIF und OSFIN.
Die AOOS, eine Ausgliederung des VSV,
beaufsichtigt allein 408 Mitglieder.

:
|
|
|
|
E
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Aufsicht- FINMA-bewilligt
organisationen Vermdgensverwalter
(mit Stand vom & Trustees
18. August 2023)
FINcontrol Schweiz 174
OSIF 63
BOOS 408
SO-FIT 102
OSFIN 170

OSIF - Organisme de Surveillance des instituts Financiers

SO-FIT - Supervisory Organisation for Financial
Intermediaries & Trustees

OSFIN - Organisation de surveillance Financiére
AOQS - Schweizerische Aktiengesellschaft fir Aufsicht
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BCV AMC Access360:
Zentrale Anlaufstelle fir die Verwaltung und
Uberwachung Ihrer Zertifikate

MC, kurz fiir Actively Managed Cer-

tificates, sind strukturierte Produkte,
mit denen sich die Performance eines
aktiv verwalteten Portfolios nachbilden
lasst. Sie verbriefen, ahnlich wie ein
Fonds, die Anlagestrategie eines Vermo-
gensverwalters, sind dabei jedoch kos-
tengunstiger und bieten eine geringere
Eintrittsschwelle. Der Hauptunterschied
besteht darin, dass anstelle von Fondsan-
teilen ein von einer Bank aufgelegtes Zer-
tifikat erworben wird. AMC richten sich
an unabhdngige Vermogensverwalter
Banken und die als AMC-Verwalter fun-
gieren. AMC sind seit einigen Jahren sehr
gefragt. Thr Erfolg erklart sich daraus,
dass sie es den Vermodgensverwalterin-
nen und -verwaltern ermoglichen, effizi-
ent, schnell und kostengunstig Anlage-
strategien fur ihre Kunden umzusetzen.
Die BCV hat ihr Angebot in diesem
Segment stark ausgebaut und zahlt mitt-
lerweile zu den fithrenden AMC-Emitten-
tinnen der Schweiz.
Der administrative Aufwand und die
Menge der zu bearbeitenden Informatio-
nen nehmen heutzutage immer grdssere
Ausmasse an. Die BCV hat daher Losun-
gen ausgearbeitet, die den Alltag ihrer
Kundinnen und Kunden vereinfachen,
damit sie sich voll und ganz auf ihr Kern-
geschaft konzentrieren koénnen. Dazu
gehort die eigens entwickelte Webplatt-
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BCV

ERwWIN NAESCHER,
Head Sales
Structured Products, BCV
Tel.: 044 388 71 33
E-Mail: structures@bcv.ch

form BCV AMC Access360, die auf die
wachsenden Anforderungen in Sachen
digitales = Benutzererlebnis  ausgelegt
wurde. Die BCV stellt diese Plattform allen
Verwalterinnen und Verwaltern von BCV-
Zertifikaten kostenfrei zur Verfugung.

Besonderheiten von BCV AMC
Access360

Die Webplattform BCV AMC Access360
bietet AMC-Verwalterinnen und -Verwal-
tern einen einzigen zentralen Zugang zu
all ihren Zertifikaten. Sie behalten damit
wahrend des ganzen Produktlebenszyklus
stets den Uberblick iiber die Zertifikate,
die sie verwalten, und kénnen ihre Strate-
gie durch Umschichtungen eigenstandig,
schnell und komplett digital umsetzen.

In BCV AMC Access360 stehen den Ver
walterinnen und Verwaltern zahlreiche
Funktionen zur Verfugung. Sie haben dort
die aktuelle und vergangene Zusammen-
setzung der Zertifikate im Blick, konnen
die Performanceentwicklung veranschau-
lichen und individuelle Performancebe-
richte mit ihren persénlichen Kommenta-
ren generieren.

BCV AMC Access360 bietet ein einfaches
und intuitives Interface, iber das Rebalan-
cing-Auftrage direkt an das Team fur
Strukturierte Produkte des BCV-Trading-
floors geschickt werden konnen. Konkret
bedeutet das fur die AMC-Verwalterinnen



und -Verwalter, dass sie beispielsweise
ganz einfach einen Basiswert aus den
wichtigsten Anlageklassen (Aktien, ETE
Fonds, Obligationen, Wahrungsabsiche-
rungen und Futures) hinzufligen oder
16schen, die Gewichtungen der Basket-
Komponenten verandern und den passen-
den Auftragstyp auswdahlen konnen.

Eine Plattform, die sich stetig
weiterentwickelt

Um den sich verandernden Anforderun-
gen der Verwalterinnen und Verwalter
gerecht zu werden und stets eine optimale
User Experience zu bieten, investiert die

BCVregelmassig in die Weiterentwicklung
des Tools. So kénnen die Zertifikate seit
Februar 2023 neu mittels verschiedener
Verwaltungsmethoden verwaltet werden,
d. h. entweder anhand des «Fondo
Management»-Ansatzes, der demjenigen
eines Kklassischen Anlagefonds dhnelt,
oder anhand eines auf den Zielgewichten
basierenden Ansatzes. Mit dem «Fondo
Management»-Ansatz sind die Verwalter
beil Rebalancing-Auftragen flexibler und
haben Zugang zu bestimmten Anlageklas-
sen, die eine hohe Mindestanlage erfor
dern wie Obligationen und institutionelle
Fonds.

Fur Ende Jahr sind verschiedene Neue-
rungen geplant. So sollen die Verwalterin-
nen und Verwalter unter anderem die
Modglichkeit erhalten, umfassende Berichte
zu den in einem bestimmten Zeitraum
angefallenen Transaktions- und Verwal-
tungsgebthren zu generieren und die
gesamte Transaktionshistorie abzurufen.

Des Weiteren plant die BCV, das beste-
hende Tool BCV AMC Select360 in die
Plattform zu integrieren. Dabei handelt es
sich um ein Anlage-Tool zur systemati-
schen und quantitativen Aktienselektion
anhand von Faktoren wie Dividend Yield,
P/E-Ratio und Momentum. ]
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JUIZ

Sie arbeiten im Finanzwesen, das ist gut so. Sie lesen SPHERE, das ist sehr gut. Sind Sie sich aber auch

ganz sicher, Ihre hohe Position und Ihre enorm hohe Vergiitung verdient zu haben?

VWissenstest:

Jetzt konnen Sie glanzen!

1 Welchen Héchststand erreichte
die UBS-Aktie im Juni 2007 (in CHF)?
54.70
64.70
74.70
84.70

D 2agp

Wer hat die Credit Suisse im
SMi-Index ersetzt?

Victorinox

Kihne + Nagel

Comet

Temenos

aa e

3 Welchen Wert in CHF erreichte
der Markt fiir Wohnimmobilien in der
Schweiz Ende 2022?

a 1’000 Milliarden

b 1’500 Milliarden

c 2’000 Milliarden

d 2’500 Milliarden

4  wie hoch waren die Dividenden,
die Schweizer Unternehmen im Jahr
2022 in US-Dollar an ihre Aktionare
ausschiitteten?

a 24 Milliarden

b 34 Milliarden
c 44 Milliarden
d 54 Milliarden

5 Wer ist der Griinder der
Blockchain-Plattform Ethereum?
Illya Kuryakin

Vitalik Buterin

Pawel Tschitschikow

Ivan Drago

In welchem Land ist die Hryvnia
ie Wahrung?

Weissrussland

Ukraine

Lettland

Litauen

o aagw

N Qg

Welches Unternehmen ist mit
Verbindlichkeiten in Hohe von 186
Milliarden US-Dollar derzeit das am
hochsten verschuldete Unternehmen
der Welt?

a Toyota

b  Volkswagen
¢ Verizon

d  Microsoft
8

Wie heisst der neue Chef der
Weltbank?
a Steven Mnuchin

b  Mario Draghi
c Ajay Banga
d Jim Yong Kim

Antworten: 1-c¢, 2-b, 3-¢, 4-¢, 5-b, 6-b, T-a, 8-¢, 9-b, 10-d, 11-¢, 12-b

9 Welches Land hat mit 300
Milliarden Barrel die gréssten
Olreserven der Welt?
a Kanada

b  Venezuela

c  Saudi-Arabien
d Russland

10 welchen Anteil hatten japanische
Aktien am Weltmarkt, als diese 1989
ihren Hochststand erreichten?

a 25%
b 30%
c  35%
d 40%

11 wie lautet das Ticker-Symbol von
Harley Davidson? g

a HARD
b HEY

c HOG
d HADA

12 welches Land hat in Prozent des
BIP die héchste Verschuldung
innerhalb der Europaischen Union?
a  Portugal

b  Griechenland
c [talien
d  Spanien

* Sie haben 12 Punkte. Sie sind bei SPHERE-Quiz das, was Federer im Tennis, Jordan im Basketball oder Pelé im Fussball sind:
das GOAT, der «Greatest OF All Timey.

* Sie haben zwischen 9 und 11 Punkten. Der Sieq ist Ihnen nur knapp entgangen Sie hatten es fast geschafft. Man merkt, dass
Sie mit Podiumsplatzen, Medaillen und Ehrenplatzen vertraut sind. Gleichzeitig ist es aber auch verstandlich, dass Sie eine
gewisse Frustration empfinden.

* Sie haben 6 bis 8 Punkte. Im Durchschnitt, jenem Zustand, der laut Definition des Worterbuchs «die Mitte zwischen mehreren
anderen halt, von den Extremen entfernt ist und dem am weitesten verbreiteten Typus entsprichty. Manche sind damit zufrieden ...

* Sie haben 5 Punkte und weniger. Sicherlich hatten Sie es, wenn man Sie zu Wimbledon, der Tour de France oder dem
NBA-Draft befragt hatte, geschafft, die ganze Bandbreite Ihrer Talente zu zeigen. Aber jetzt, nein, es hatte nicht sollen sein. ..
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Das Universum der UVV befindet sich in einer Ubergangsphase

Fur die unabhangigen Vermogensverwalter in der Schweiz ist Anfang 2023 eine neue Zeit angebrochen: die Zeit des
Bewilligungsregimes der FINMA nach dem Inkrafttreten des FINIG und des FIDLEG. Dieser bedeutende Meilenstein fur die
Branche hat endguiltig den Beruf des UVV institutionalisiert und ihm die seit so vielen Jahren erwartete gesetzliche
Anerkennung verschafft. Gleichzeitig eroéffnen sich fur UVV dank dieses neuen Paradigmas glanzende Perspektiven. UVV
konnen ihre dynamische Entwicklung mit einem Geschaftsmodell fortsetzen, das sich an die Anforderungen einer immer
anspruchsvolleren nationalen und internationalen Klientel angepasst hat und auch kiinftig darauf ausgerichtet sein wird.

Giinstiges Umfeld mit vielen Heraus-
forderungen

In diesem vielversprechenden Umfeld
mussen die UVV jedoch zeigen, dass sie
zahlreiche Herausforderungen, vor allem
aber die flinf folgenden bewaltigen kénnen:

1 Anpassungsfahigkeit. Anpassung an
die unausweichlichen Unwdagbarkeiten des
Marktes und Erbringung einer optimierten
Verwaltungsperformance im Hinblick auf
das Risikoprofil und den Steuerstatus jedes
einzelnen Kunden — und zwar auf kontinuier-
licher Basis. Dies setzt eine Anpassung an
die zunehmenden regulatorischen Anforde-
rungen und eine dauerhafte Absorption der
unvermeidlichen Zusatzkosten, die dadurch
entstehen, voraus.

2 Digitalisierung. Fortsetzung der Digita-
lisierung der internen Prozesse, oft mit
Unterstitzung der Depotbanken, die ihrer-
seits die thren UVV-Partnern zur Verfigung
gestellten Tools verbessern.

3 Ubertragung. Vorbereitung und Steue-
rung des Cenerationenwechsels in den
UVV-Strukturen: beil mehr als einem Drittel
der Akteure steht in den ndchsten zehn
Jahren eine Ermeuerung der Eigentiimer
und Fihrungskrafte an. Die Suche nach
talentierten Kandidaten, die die Leitung der
verschiedenen Verwaltungsgesellschaften
ubernehmen kénnen, wird sehr hart werden,
da diese Talente auch von den Banken
umworben werden.

4 Antizipation. Verstehen Sie die Anforde-
rungen und Erwartungen der nachsten Kun-
dengeneration. Nur wenige UVV —und auch
Banken - sind heute in der Lage, diese neue
Generation von Kunden in diesem frithen
Stadium zu begreifen. Die Entwicklung und
Aktualisierung eines Angebots fiir diese
neue Klientel wird eine standige Herausfor-
derung sein.

5 Kooperation. Sondierung der Moglich-
keiten einer dauerhaften Zusammenarbeit

STEPHAN AEPLI,
Head of External Asset Managers,
REYL Intesa Sanpaolo

mit anderen UVV. Denkbar ist beispielsweise
die gemeinsame Nutzung von Support-Funk-
tionen (Finanzresearch, Back-Office, Compli-
ance, administrative Verwaltung des Perso-
nals und der Gehalter, [T"Tools und digitale
Prozesse) durch die Grindung einer gemein-
samen Dienstleistungsgesellschaft der UVV.
Modglich wére so eine Lastenteilung und folg-
lich eine Optimierung der hohen Kosten der
verschiedenen Funktionen fiir jeden UVV-
Aktiondr oder Kunden der Struktur.

Weitere Zusammenschliisse von UVV?
Neben den bereits erwahnten dauerhaften
Herausforderungen ist der nachste wichtige
Schritt fur alle lizenzierten UVV der erste
FINMA-Audit. Die gesetzlichen Bestimmun-
gen sehen vor, dass die Haufigkeit dieses
Audits (jahrlich oder alle zwei bis drei Jahre)
durch das Risikoprofil der jeweiligen UVV-
Struktur bestimmt wird.

Wahrend dieser Punkt fir die tberwie-
gende Mehrheit der UVV hochstwahrschein-
lich kein Problem darstellt, kann nicht ausge-
schlossen werden, dass die unbestritten
hohen und auch in Zukunft nicht weniger
strengen Anforderungen der FINMA manche
UVV veranlassen kénnten, ihre Unabhangig-
keit zu hinterfragen.

Die Folge kénnten Zusammenschlisse zwi-
schen den UVV und eine Beschleunigung
des Konsolidierungsprozesses in der
Branche sein, der derzeit jedoch noch nicht
wirklich in Gang gekommen ist. Diese Ent-
wicklung dirfte UVV aller Grossen betref-
fen, da die Problematik der kritischen
CGrosse in dieser Branche aufgrund der Viel-
falt der Geschaftsmodelle nur schwer quan-
tifizierbar ist.

Durch den neuen regulatorischen Rahmen
ist das UVV-Segment heute mehr denn je zu
einem unumganglichen Akteur des Schwei-
zer Finanzplatzes avanciert. Das UVV-Seg-
ment besitzt aufgrund der Qualitdt seiner
Akteure, der Vielfalt seines Angebots, das
auf einer wirklich offenen Architektur basiert,
und seines in vielerlei Hinsicht innovativen
Ansatzes ein betrachtliches Wachstumspo-
tenzial. Auch wenn natirlich noch viele Her-
ausforderungen zu meistern sind, dirften
die nachsten Jahre fir die Schweizer UVV
von Vortell sein.

Betreuung der UVV

Das Geschaftsmodell der UVV ist nach wie
vor interessant und fiir Talente attraktiv. Die
2021 geschlossene strategische Partner-
schaft mit Fideuram —Intesa Sanpaolo Private
Banking brachte der REYL-Cruppe zahlrei-
che unternehmensiibergreifende Entwick-
lungsmoglichkeiten, durch die sie sich als
Speerspitze einer bedeutenden Banken-
gruppe positionieren und gleichzeitig ihre
unternehmerische Pragung bewahren kann.
Daher kénnen wir die UVV, die selbst Unter-
nehmer sind, mit den zusatzlichen Mitteln,
die uns zur Verfigung gestellt werden, im
Rahmen der ganzheitlichen Strategie der
einzelnen Ceschaftsbereiche von REYL
bestens betreuen: Wealth Management, Ent-
repreneur & Family Office Services, Corpo-
rate Finance, Asset Services und Asset
Management. n
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Kredite: Ein Alleinstellungsmerkmal im
Angebot von BNP Paribas (Suisse) SA fur
unabhangige Vermogensverwalter

Die Nachfrage nach Finanzierungslésungen bei Kunden von Multi-Family-Offices und
unabhangigen Vermdgensverwaltern wachst. Ein boomender Markt, in dem BNP Paribas sich von

seinen Mitbewerbern abhebt.

BNP PARIBAS

WEALTH MANAGEMENT

eue Vorschriften nach dem Finanz-

dienstleistungsgesetz  (FIDLEG) und
Finanzinstitutsgesetz (FINIG), Marktturbulen-
zen und Druck auf die Margen: Die Heraus-
forderungen fiir Multi-Family-Offices und
unabhédngige Vermogensverwalter nehmen
stetig zu. Hochwertige Dienstleistungen, ein
engagiertes, flexibles und proaktives Team
sowie die Fahigkeit, auf Kunden eingehen zu
kénnen sind entscheidend, um wettbewerbs-
fahig zu bleiben. Doch so wichtig diese Fakto-
ren auch sind, sie reichen nicht aus, um sich
von den zahlreichen weiteren Akteuren am
Markt abzuheben. Vor diesem Hintergrund
bildet unser umfassendes, leistungsstarkes
und konkurrenzfahiges Kreditangebot emn
Kemelement der Beziehung zu unseren
bestehenden und potenziellen Kunden.

Wettbewerbsvorteil

Die Nachfrage der Kundschaft nach Finan-
zierungen aller Art ist nach wie vor dusserst
hoch. Die seit tiber 150 Jahren in der Schweiz
angesiedelte BNP Paribas (Suisse) SA
verfigt uber Niederlassungen in Genf,
Zurich und Lugano und hat ehrgeizige
Wachstumsziele. Die Bank strebt fortwéh-
rend nach Innovationen und entwickelt ihr
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Dienstleistungsangebot stetig weiter, mit
dem Ziel, einer immer anspruchsvolleren
Kundschaft gerecht zu werden.

Die Crosse der Gruppe, ihre solide Bilanz
und ihr ausgefeiltes Kreditangebot ermdgli-
chen es ihr dartiber hinaus, sich in der
Schweiz als einer der wichtigsten Akteure
im Bereich der Finanzierung zu positionie-
ren, sel es fiir Standardiransaktionen oder
komplexere Projekte.

Im Allgemeinen sind die Kunden mit dem
Klassischen Lombardkredit vertraut: Dabeil
werden ihre finanziellen Vermogenswerte
verpfandet, und die Bank gewahrt ihnen im
Gegenzug ein Darlehen. Zweck ist meist die
Gestaltung eines Portfolios oder die Freiset-
zung von Barmitteln zur Deckung eines
Liquiditatsbedarfs.

Neben dieser gangigen Darlehensform
bietet BNP Paribas in der Schweiz den
unabhéngigen Vermogensverwaltern auch
komplexere, massgeschneiderte Lombard-
kredite an.

«Einzeltitel”-Kredit

Der , Einzeltitel"-Kredit ist als Losung sehr
beliebt bel Kunden, die ein bedeutendes
Engagement in einem kotierten Wertpapier

halten. Es handelt sich um einen Kredit, der
gegen die Verpfandung von bérsennotier
ten Aktien einer einzelnen Firma gewahrt
wird. Sobald die Einzelheiten und der Zweck
der Transaktion festgelegt sind, verfugt der
Kunde uber zusatzliche Barmittel und buisst
dabei nichts von seinem urspringlichen
Vermogen ein.

Kredit gegen weniger liquide Vermo-
genswerte

Die Anforderungen der Kunden werden
immer komplexer. Sehr vermogende
Kunden zeigen zunehmendes Interesse an
nicht kotierten Produkten. Dank ihrer Kom-
petenzen im Bereich Corporate & Institutio-
nal Banking ist BNP Paribas in der Lage,
massgeschneiderte und mit weniger liqui-
denVermogenswerten besicherte Finanzie-
rungen anzubieten. Beteiligungen an nicht
boérsennotierten Firmen, das Herzstiick des
Vermogens von Unternehmern, stehen in
dieser Kategorie an erster Stelle, insbeson-
dere zur Deckung von Liquiditatsbedarf fiir
Darlehen vom Typ , Bridge to [PO". Dartiber
hinaus kann BNP Paribas auch Darlehen
gegen von Kunden gehaltene Beteiligungen
an Private-Equity-Fonds gewdahren. Diese



Losungen werden auf der Grundlage von
Einzelfallanalysen angeboten und sind somit
ideal auf die Bedirfnisse und die Situation
unserer anspruchsvollsten Kunden zuge-
schnitten.

Immobilienkredit

BNP Paribas (Suisse) SA bietet eine der
breitesten Paletten von Immobilienkrediten
auf dem Markt an. Die Zinsanstiege in der
Schweiz fallen nach wie vor geringer aus als
in den Nachbarlandern, was die anhaltende
Attraktivitat von Immobilienkrediten in
Schweizer Franken erklart. Dennoch ist das

Finanzierungsangebot flr Wohn- und
Gewerbeimmobilien in vielen europdischen
Landern trotz hoherer Zinssdtze ungebro-
chen. Angesichts der weitgehend stabilen
Preise flir hochwertige Immobilien deutet
nichts darauf hin, dass die Nachfrage der
Kunden nach Hypotheken abflauen wird.
Hypothekardarlehen erméglichen es Privat-
kunden und Unternehmern eine Mobilisie-
rung von zu viel Eigenkapital zu vermeiden.
In diesem Tatigkeitsfeld, das eine ausge-
zeichnete Kenntnis der grenziberschreiten-
den Regeln sowie der lokalen Vorschriften
voraussetzt, kann BNP Paribas (Suisse) SA in

RAPHAEL PRETRE,
LEITER EXTERNAL WEALTH MANAGERS,
BNP Parieas (Suisseg) SA

Raphaél Prétre ist seit 2022 fiir die unabhangige
Vermdgensverwalter von BNP Paribas in der
Schweiz verantwortlich. Nach seinem Abschluss
an der Universitat Genf im Jahr 1994 arbeitete er
5 Jahre bei Price Waterhouse Coopers als externer
Auditor, bevor er in das Team der unabhdngigen
Vermogensverwalter von BNP Paribas wechselte.
Als anerkannter Experte bringt er sein Fachwissen
sowohl in den Dienst der Wealth Management
Kunden als auch in den verschiedenen Einheiten
der BNP Paribas-Gruppe ein.

verschiedenen europdischen Landern und
fir diverse Arten von Vermogenswerten
Losungen anbieten.

Fazit: Wir sind tberzeugt, dass all diese
Finanzierungslésungen den Bedirfhissen
der Kunden unserer unabhangigen Vermo-
gensverwalter bestens gerecht werden. Die
neuen Vorschriffen werden sicherlich zu
einer Konsolidierung der Akteure fithren
und unweigerlich neue Dynamiken und
Chancen in diesem hart umkampften Markt
mit sich bringen. In diesem sich wandeln-
den Umfeld wird die Wahl des richtigen
Finanzpartners von entscheidender Bedeu-
tung sein — einer stabilen Bank mit einem
breiten Angebot an Dienstleistungen und
Produkten. [ ]

Fir weitere Informationen:

e
HTTPS://WEALTHMANAGEMENT.BNPPARIBAS/CH/FR
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HBACUS........

EIN CHAMPION IM GOLF

107 Millionen Dollar - das ist die Summe,
die Saudi-Arabien fiir jeden der beiden
amerikanischen Golfer Dustin Johnson und
Phil Mickelson investiert hat. Beide tauchten
in den Top-10 auf den Platzen sechs und
sieben auf und profitierten so von threm
Wechsel von der PGA Tour zum dissidenten
LIV Golf, der vom Kénigreich finanziert wird.
Ein echter Champions Course ...

VIER JAHRE ROGER

Der bertihmte Tennischampion besuchte
Anfang August eine Boutique in der Fifth
Avenue in Manhattan, New York, um die neue
Uniglo-Kleidungskollektion vorzustellen.
Das japanische Unternehmen gewahrt ihm
bis 2028 jahrlich 26 Millionen Franken, um
neue zu fordern und zu vermarkten. Mit 107
Millionen Franken haben Sie vier Jahre lang
gut gefiillte Marketingplédne.

DIE LEGENDE BUGATTI

Der letzte Bugatti Chiron erreichte im Februar
dieses Jahres den Weltrekord fiir einen
versteigerten Neuwagen: 10,7 Millionen Dollar!
Es handelte sich dabei um eine Sonderedition,
die die franzdsische Marke urspringlich nicht
verkaufen wollte. Der vorherige Rekord war seit
2017 von emem Ferrari gehalten worden. Bei
einem Preis von 107 Millionen kénnen Sie sich
mit [hren Freunden schéne Rennen arrangieren!

Ende Mai unterbreitete Liontrust Asset Management
dem Zurcher Fondsmanager GAM ein &ffentliches
Ubernahmeangebotin Hohe von 107 Millionen Franken
zu Ubernehmen. Die Londoner Firma will damit alle

107

Millionen Franken

sich im Publikum befindenden Namenaktien von
GAM erwerben. |hr Nennwert betragt jeweils 0,05
Franken. Mit dem Betrag von 107 Millionen kénnte man
sich auch etwas anderes als GAM leisten!

DIE TRANEN VON FACEBOOK

2020 hatte Facebook Giphy, die Plattform
fur GIF-Bilder, fiir 400 Millionen US-Dollar
aufgekauft und sich damit 1,7 Milliarden
Nutzer unter den Nagel gerissen. Drei Jahre
spater konnte Shutterstock sie mit Hilfe der
britischen Regulierungsbehorde fiir 53
Millionen aufkaufen! Ein herber Verlust von
347 Millionen! Mit 107 Millionen hatten sie
also mehr als genug Pulver in der Tasche,
um Shutterstock zu tberbieten!
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KING OF DIAMONDS ...

53 Millionen Dollar: So viel zahlte der
britische Juwelier Laurence Craff, um
den grossten Diamanten der Welt zu
erwerben, der 2015 in Botswana entdeckt
wurde. Der Stein mit dem Namen «Lesedi
La Ronay, was in der lokalen Sprache
«unser Lichty bedeutet, hat mit seinen
1.109 Karat die Grosse eines Tennisballs.
Mit den 54 Millionen, die Sie noch tbrig
haben, kénnen Sie sich die Suche nach
einem anderen leisten!

DER KLIMT-MEISTER

Im Mali versteigerte Sotheby’s eine Auswahl
von 48 Werken, die viele Legenden der
modernen Kunst vereinte. Das Gemalde
«Island in the Attersee» von Gustav Klimt
wurde flir etwas mehr als 53 Millionen
Dollar versteigert. Eine beachtliche Summe
fiir diese erhabene Darstellung des
Osterreichischen Sees, die das Highlight
der Auktion war. Und Sie hétten sogar noch
genug Geld tbrig, um sich einen
Bilderrahmen zu kaufen!



SINCE 1871

D ie Maison FERT, ein multidimensio-

nales Unternehmen aus Genf, hat kiirzlich
das 100-jahrige Bestehen ihres Anbieters
fir Luxusreisen gefeiert. Aus diesem
Anlass werden vier neue Reisemagazine
vorgestellt. Die Reiseexperten der Maison
FERT haben fur diese Magazine eine
besondere Auswahl getroffen — vorgestellt
werden exklusive und besonders inspirie-
rende Destinationen. Diese , Kollektionen'
— Afrika, Asien, Lateinamerika und «Signa-
turesy — splegeln die einhundertjahrige
Erfahrung unseres Hauses in der Reise-
branche wider. Unsere Reiseexperten sind
auf spannende Reiseerlebnisse voller
Emotionen sperzialisiert und haben ihr
geballtes Fachwissen in diese vier Maga-
zine einfliessen lassen.

Ob Sie nun ein Abenteuer in der afrikani-
schen Wildnis erleben oder in die Kultur
Asiens eintauchen wollen, sich auf Abenteu-
ersuche nach Lateinamerika begeben oder
sich einfach an den schonsten Stranden der
Welt erholen wollen — Ihre Reise mit Maison
FERT wird garantiert zu einem unvergessli-
chen Erlebnis!

PUBLISPHERE

ExKklusive Kollektionen
von Fert & Cie

Die KoLLekTIONEN: EXKLUSIV-ANGE-
BoTE VON FERT

Unsere Philosophie besagt, dass jede Reise
mit ganz besonderen und unvergesslichen
Momenten verbunden sein sollte. Lassen Sie
sich von unseren Reisemagazinen inspirie-
ren: Das personalisierte, exklusive Angebot
von Maison Fert mochte Thnen diese beson-
deren Reiseerlebnisse bieten. In Studkorea
bieten unsere Asienexperten Franck und
Alexandra allen Reisenden ein unvergessli-
ches kulinarisches Erlebnis in einem nor
malerweise ausgebuchten Restaurant, das
von Sternekoch Mathieu Moles geleitet wird.
Hier kénnen Sie in einer entspannten Atmo-
sphare die hohe Kunst der asiatischen Kiiche
geniessen.

ENTDECKUNG WAHRER REISEJUWELEN

In unserem Afrika-Magazin kénnen Sie fan-
tastische Ziele entdecken. Die Favoriten
unserer Reiseexperten sind bisher vom
Massentourismus verschont geblieben —
entdecken Sie neue Destinationen, gemutli-
che Hotels und lassen Sie sich von Afrika
tberraschen! Guillaume kennt den Konti-

nent schon lange. Seine Begeisterung fir die
fle Sainte-Marie und ihre Geheimnisse
mochte er gerne mit Ihnen teilen. Die Mada-
gaskar vorgelagerte Insel ist ein Paradies,
das von Stranden mit weissem Sand, Kokos-
palmen und dichtem Tropenwald gepragt
ist. Friher war sie ein Piratenstlitzpunkt,
wovon noch viele historische Bauten zeugen.
Mit unserer Expertin Martine kénnen Sie im
Privatjet nach Venedig reisen oder Marlon
Brandos Insel in Polynesien besuchen.

UNSERE MIAGAZINE: EIN INTERAKTIVES
UND IMMERSIVES LESEERLEBNIS

Die Reisemagazine unserer ,Kollektionen"
bieten ein interaktives Erlebnis — sie enthal-
ten QR-Codes, die direkt zu den Destinatio-
nen fithren. Lassen Sie sich auf eine span-
nende Entdeckungstour ein und geniessen
Sie den Vorgeschmack auf ein besonderes
Reiseerlebnis mit Maison FERT. [ ]

Alle weiteren Informationen erhalten
Sie vom Fert-Team unter der E-Mail-
Adresse info@fert.ch oder telefonisch
unter der Rufnummer +41 22 730 47 47.

www.sphere.swiss !
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Wie konnen externe Vermogens -

Auch wenn der Zinserhdhungszyklus zu Ende gehen durfte, nehmen die Vermdgensverwalter weitere Anpassungen vor
und andern ihre Anlagestrategien. Im aktuellen Umfeld missen sie wieder eine Performance erzielen und dabei einen
Parameter berlcksichtigen, den sie seit langem nicht mehr auf dem Radar hatten: die Inflation. Eine Herausforderung

fur alle Vermogensverwalter, auch fur externe Asset Manager.

D7 INDOSUEZ

WEALTH MANAGEMENT

S prichtmanvon, Zinserhohungen", denkt
man sofort an deren Auswirkungen auf
Kredite, Mieten und Hypotheken. Doch die
Folgen hoherer Zinsen wirken sich auf weit
mehr Themen aus. So mussen Vermogens-
verwalter ihre Asset-Allokation andern, denn
auf dem Spiel steht der Erhalt des Kapitals
und die Sicherung der Renditen. Hierzu
werden sie beispielsweise versuchen, Risi-
ken zu kompensieren, indem sie Renditen
mit Anleihen, Laufzeit-Rentenfonds und kurz-
fristigen Einlagen erzielen, oder ihre Portfo-
lios durch Emissionen strukturierter Pro-
dukte mit Kapitalgarantie immunisieren.

Diese Steuerung kann sich jedoch als kom-
pliziert erweisen, denn das Marktumfeld ist
nach einem durch den Ukraine-Krieg und
erratische Energiepreise gepréagten Jahr
2022 noch immer sehr volatl und die
erzielte Performance war flir die meisten
Investoren negativ. Ein weiteres Jahr ohne
Gewinn ware fiir die Kunden, die positive

PieErRRE DAELEMANS, Renditen erwarten, ein Jahr zu viel. Hinzu
LEITER DES PROFESSIONELLEN KUNDENGESCHAFTS kommt, dass der Zinserhdhungszyklus,
INDOSUEZ WEALTH MANAGEMENT IN DER SCHWEIZ auch wenn er sich bald seinem Ende

nahern kénnte, noch immer anhalt.
Pierre Daelemans begann seine berufliche Laufbahn auf dem Benelux-Markt. Er bekleidete

verschiedene Filhrungspositionen im Wealth Management von BNP Paribas und Indosuez, wo er fir Dieses besondere Umfeld erfordert nicht
die Mérkte Nordeuropa, Lateinamerika und flir unabhangige Vermdgensverwalter zustandig war. nur einen Wechsel der Strategie, sondern
Seit Uiber einem Jahrzehnt betreut er professionelle Kunden und externe Vermdgensverwalter. auch eine Anderung der Gewohnheiten.

, September/November 2023



- verwalter angesichts steigender

Zinsen unterstutzt werden”

Dies gilt insbesondere fiir die Steuerung der
Cashreserve der Portfolios, die seit der Sub-
prime-Krise in den Hintergrund getreten
war. Des Weiteren miissen Hebel gefunden
werden, um bestimmte Risiken abzusichern
und den Schuldenabbauprozess des
Marktes zu adressieren. Losungen kénnten
neben dem Sekundéarmarkt auch die Private
Markets liefern, da bestimmte Private-Equi-
ty-Fonds den Zinsanstieg bereits in ihre
Bewertung integrieren und ihre ndchsten
Fonds ein hohes Renditepotenzial bieten.

In Erganzung zu den Ertragen aus Fixed-
Income-Produkten koénnen externe Ver-
mogensverwalter auch andere Optionen
nutzen und bel ihren Partnern — insbe-
sondere Banken — nach Alternativen
suchen, damit sie die Performance-Her-
ausforderungen meistern kénnen. Auch
wenn der Austausch zwischen Experten
fiir das Testen, die Strukturierung und
Validierung von Anlageideen nach wie
vor wichtig ist, kann die Unterstitzung
auch andere Formen annehmen: durch
die Auflegung strukturierter Produkte,
die auf das Marktumfeld zugeschnitten
sind, durch ein wettbewerbsfahiges Kre-
ditangebot (Hypothekardarlehen, Wohn-
oder Gewerbeimmobilien) oder durch
Beteiligungen an Fixed-Maturity-Funds.

Letztere sind in der Regel sehr konser-
vative Produkte, die eine Diversifikation
der Emittenten mit einer hohen Rendite
und einer festen Laufzeit kombinieren.

Ein Faktor darf bei diesen Uberlequngen
jedoch nicht vergessen werden: Seit fast 15
Jahren wird die Performance ohne Inflation
berechnet! Wir miissen also wieder lernen,
diesem Parameter in unseren Strategien
Rechnung zu tragen und bei unseren
Anlagen die Zinsen und die Inflation zu
berticksichtigen. Flir Anleihen erfordert dies
eine intelligente Staffelung der verschiede-
nen Laufzeiten, fir Aktien eine geschickte
Auswahl von Sektoren und geografischen
Anlagezonen. Trotz unseres gewohnten
Eurozentrismus sollten wir ferner nicht
ausser Acht lassen, dass einige Volkswirt-
schaften von einer Dynamik sinkender
Zinsen getaktet werden. —und das sind keine
geringeren als China und Brasilien, um nur
zwel reprasentative Volkswirtschaften zu
nennen. Die Schwierigkeit besteht darin,
Produkte zu identifizieren, die sich bei Zins-
schwankungen optimal entwickeln und eine
inflationsbereinigte Rendite erzielen.

Im aktuellen Umfeld haben alle unabhan-
gigen Vermogensverwalter ihre Portfolios
umgeschichtet. Obwohl sie sich unter

dem Strich gut auf das neue Paradigma
eingestellt haben, missen Vermogens-
verwalter bel ihren Umschichtungen
berucksichtigen, dass bei Inflation dunkle
Wolken am Rentenmarkt aufziehen — ein
Argument dafiir, Aktien nicht zu vernach-
lassigen, damit die Anlagen angesichts
einer moglicherweise anhaltend inflatio-
naren Konjunktur ausgewogen verteilt
sind. Moglicherweise bietet auch der
Immobilienmarkt auf mittlere Sicht Rendi-
techancen. Steigende Zinsen fithren zwar
zu einem Riuckgang des Hypotheken-
werts, doch dirfte die Absorption der
Inflation auf lange Sicht eine Wertsteige-
rung von Immobilien begunstigen. Warum
sollte man diesen Parameter also nicht in
die Anlagestrategie integrieren? Einige
Privatbanken bieten mit threm Geschafts-
bereich ,externe Vermogensverwalter'
Losungen flir die (Re-)Finanzierung von
Krediten an, die derartige Transaktionen in
der Schweiz und im Ausland begleiten. m

=i
CA-INDOSUEZ.COM/CH
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ALPHA

 MEINE LEISTUNG HANGT VON DEN BEZIEHUNGEN AB,

w
9 Jéréme Sicard

DIE ICH ZUM REST DES TEAMS HABE"

In jeder Ausgabe bitten wir eine Personlichkeit, mit uns tber den Begriff der Leistung zu diskutieren. In diesem Monat
spricht Ralph Boschung, ein Schweizer Autorennfahrer, der in dieser Saison in der Formel-2-Weltmeisterschaft fahrt.

Ralph Boschung

RENNFAHRER

was bedeutet fiir Sie die Idee von «Leistungn?

Ralph Boschung fahrt
den Dallara von
Campos Racing und tritt
in dieser Saison in der
F2-Weltmeisterschaft,
dem Vorzimmer der
Formel 1, an.

1 Fur mich ist diese Idee der Leistung untrennbar mit
der Teamarbeit verbunden, die wir im Vorfeld eines
Rennens leisten. Damit ich auf der Strecke die
schnellsten Rundenzeiten fahren und meinen Geg-
nern ein paar Hundertstel abknopfen kann, muss ich
zundachst mit meinem Teamchef, meinen Ingenieuren
und meinen Mechanikern im Campos Racing-Team
eine enorme Vorbereitungsarbeit leisten. Die Ergeb-
nisse, die wir dann erzielen, hangen also von dieser
Arbeit und dem Engagement ab, die wir im Vorfeld
aufbringen. Meine Leistung hangt also anders gesagt
auch von den Beziehungen ab, die ich mit dem Rest
des Teams pflege, und davon, wie wir gemeinsam
die Parameter beeinflussen, die unsere Erfolgschan-
cen erhohen.

Was war Ihre beste Leistung, die Sie bisher
erbracht haben?

1 Mein erster Sieg in der F2-Klasse, den ich dieses
Jahr zu Beginn der Saison beim Grossen Preis von
Bahrain errungen habe. Ich hatte das Rennen wirk-
lich dominiert und bin dann etwas gar einsam Ins
Ziel gekommen, mit 12 Sekunden Vorsprung auf
Denis Mauger.

Ich erinnere mich aber auch gerne an meinen Podi-
umsplatz beim Crossen Preis von Belgien in Spa-
Francorchamps im letzten Jahr. Ich hatte mich gerade
von einer langen Nackenverletzung erholt und des-
halb praktisch die gesamte Saison verpasst. Deshalb
war ich auf allen Ebenen etwas kurz gekommen, vor
allem korperlich. Es gab wirklich wenig, was fiir mich
sprach. Dennoch habe ich die Ressourcen in mir auf-
bringen kénnen, um eine sehr gute Leistung abzuri-
fen. Da musste ich mich schon sehr anstrengen.

Welche Anstrengungen unternehmen Sie,

um solle Leistungen zu abzurufen?

1 Das Qualifying ist eine meiner Starken. In dieser
Phase kann ich das Potenzial des Autos wirklich voll
ausschopfen und sehr gute Rundenzeiten erzielen. Das
ist eine Qualitat, die ich meiner mentalen Vorbereitung
zu verdanken habe. Ich kann in stressigen Situationen
oder Umgebungen, in denen es viele Unwagbarkeiten
gibt, relativ ruhig und gelassen bleiben. Das ist in der
F2 umso wertvoller, da die Abstande zwischen den
Fahrern viel enger sind. Unsere Chassis, Motoren und
Enstellungen sind — im Vergleich zur Formel 1 — sehr
ahnlich. Da ich von Natur aus nicht gerade ein ruhiger
Mensch bin, musste ich mich in diesem Bereich sehr
anstrengen. Ich habe Sophrologie und Akupunktur
praktiziert und mich in der sportlichen Vorbereitung
eine Stufe héher begeben. Ich habe viel daran gear
beitet und tue es immer noch, fast jeden Tag.

Welche Art von Leistung ausserhalb des
Motorsports oder sogar des Sports beeindruckt
Sie am meisten?

1 Ich bin ziemlich fasziniert von der Kunst des Verhan-
delns und den Fahigkeiten, die man besitzen muss, um
ein Abkommen, sei es finanziell oder geschaftlich,
abzuschliessen. Dieser Aspekt des Berufs hat mich
schon immer sehr interessiert. Das liegt wahrschein-
lich an meinem Werdegang. Ich habe mene Karriere
immer selbst in die Hand genommen, schon in jungen
Jahren. Ich habe Sponsoren gesucht, mit den Rennstél-
len verhandelt und die Vertrage tberprift. Wenn ich
mit dem Rennsport authére, kann ich mir vorstellen,
einem jungen Fahrer bei seinem Aufstieg zu helfen, die
richtige Struktur und die richtigen Partner zu finden
und ihn so auf den richtigen Weg zu bringen. [ ]

www.sphere.swiss @
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«Qualitat und fokussiertes

Die Betreuung unabhangiger Vermdgensverwalter (UVV) ist eine wichtige Geschaftstatigkeit fir die UBP, wie die
verwalteten Vermogen von rund 16 Milliarden Franken veranschaulichen. Ein Interview mit den Spezialisten der UBP.

Herr Toselli beschreiben Sie kurz die
Tétigkeit des UVV-Desks dex UBP

I Frédéric Toselli: Unser Team zahlt heute
finfzig Mitarbeitende und ist weltweit in rund
einem Dutzend Zweigstellen tatig. Dabel
stiitzen wir uns auf die Kapazitdten der gesam-
ten UBP-Cruppe, deren verwaltete Vermogen
sich per 30. Juni 2023 auf 140,6 Milliarden
Franken beliefen. Auch ist unsere Finanzkraft
zwelfellos eme unserer wichtigsten Qualita-
ten. Mit einer Eigenkapitalquote (Tier 1) von
27,3% und einer kurzfrisigen Mindestliqui-
ditatsquote (LCR) von 262% gehdren wir zu
den bestkapitalisierten Banken der Schweiz.
So hat Moody'’s unser langfristiges Rating von
Aa2 bestatigt.

Welche Strategie wenden Sie im
UVV-Segment an?

I Frédéric Toselli: Im Zentrum steht die
Qualitat der Dienstleistungen, die wir fir die
UVV und ihre Kunden erbringen wollen.
Dazu haben wir bedeutende Investitionen
sowoh! in die Rekrutierung als auch in die
Technologie getatigt.

So konnten wir im vergangenen Jahr mehrere
sehr erfahrene Senior Manager verpflichten.
Parallel dazu haben wir die wichtigsten
Partner identifiziert, mit denen wir in regem
Austausch stehen. Wir bieten ihnen die
gleiche Dienstleistungspalette, die auch
unseren eigenen Kundenberatenden zur
Verfugung steht und den bestmoglichen
Service. Ein integrierter, dedizierter und
persoénlicher Ansatz, der ein breites Spekt-

! September / November 2023
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rum der Kundenbediirfnisse abdeckt, wird
es uns ermogdlichen, unseren Wettbewerbs-
vorteil zu wahren.

Auf digitaler Seite bemtithen wir uns, Zugang
zu effizienten Tools — u.a. das FIX Protokoll —
zu geben, und haben mehrere Projekte lan-
clert, um der nachsten Kundengeneration auf
Augenhdhe zu begegnen.

Die Schweizer UVV-Sparte befindet
sich im Umbruch. Frau Colombini
wie sehen Sie die Zukunft?

1 Patrizia Colombini: Die tiefgreifenden Ver-
anderungen auf regulatorischer und auf-
sichtsrechtlicher Ebene stellen fiir alle UVV
viele Gelegenheiten fiir eine erfolgreiche
Weiterentwicklung der Tatigkeit dar.

Die FINMA-Lizenz bringt wichtige Vorteile,
sel es in Bezug auf die Reputation, die Dienst-
leistungsqualitat und das Know-how, oder in
Bezug auf die Moglichkett, talentierte Mitar-
beitende zu finden. Auch kann eine gewisse
Konsolidierung innerhalb der Sparte zu
erheblichen Kosteneinsparungen fithren.
UVV und ihre Depotbanken miissen sich
durch eine genaue Erfassung und die Erfiil-
lung immer komplexerer Anforderungen der
Kunden bewahren, denn Claubwirdigkeit
erfordert herausragende Qualifikationen.
Dieser Anspruch dilt auch fiir die Bankente-
ams, die UVV betreuen. Diese Kundenbera-
tenden miussen intern und extern ausge-
zeichnete Kompetenzen in den Bereichen
Risikomanagement, Kommunikation, Regu-
lierung und der Anlagetatigkeit mitbringen.

I Pierre-Emile Schifferli: Noch vor Inkraft-
treten der neuen Vorschriften hatten sich die
meisten UVV bereits angepasst und die
Bedeutung von Parmerschaften erkannt.
Diese erméglichen es ihnen, das Okosystem
zu ithrem Vortell zu nutzen und grosseren
Mehrwert fir thre Kunden zu erzielen. Es
gibt kein universales UVV-Modell, und es
wird auch kiinftig keines geben.

Frau Colombini, was mochten Sie als
Verantwortliche des UVV-Desks in
Ziirich den von ihnen betreuten UVV
mit auf den Weg geben?

1 Patrizia Colombini: Ich begleite UVV seit
tber zwanzig Jahren und werde auch ihre
Weiterentwicklung unterstitzen. Thre Tatig-
keit und jene ener Privatbank erganzen sich,
sie stehen nicht in Konkurrenz zueinander.
Aber es gibt kein Allerweltsrezept. Wir
glauben an einen Ansatz, bei dem sich unser
Service mit genau definierten Zielen und
den sich standig wandelnden Bediirfnissen
all unserer Partner tibereinstimmit.

Unser Mehrwert liegt in der Vielzahl der
Regionen, die unsere Compliance-Abteilung
abdeckt, unserem breiten Angebot an Anla-
gelosungen und der Erfahrenheit unserer
Teams. Wie unsere UVV konzentrieren wir
uns ebenfalls auf eindeutig identifizierte Ziel-
markte, flir die wir tber spezifisches und
robustes Know-how verfiigen. Bei der UBP
haben wir insofern Cluck, als wir hier in
Zurich Zugang zu Spezialisten haben, was
die Nahe zum Kunden fordert. Der Kunde
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PIERRE-EMILE SCHIFFERLI
HEAD OF EAM GENEVA

steht immer im Mittelpunkt, und wir sind stolz
darauf, die Expansion unserer UVV-Partner
tatkraftig zu férdern.

Herr Schifferli, Sie leiten den UVV-
Desk in Genf.Wie heben Sie sich von
der Konkurrenz ab?

I Pierre-Emile Schifferli: Ich wiirde sagen,
vor allem durch unseren Unternehmergeist,
da dieser mit der Struktur einer Familien-
bank wie die UBP eine ist, einhergeht. Agilitat
und die Erfullung der wachsenden Bedtirf-
nisse einer internationalen Kundschaft
machen unsere DNA aus.

PATRIZIA COLOMBINI
HEAD OF EAM ZURICH

Dieser kundenorientierte Fokus hat uns ver-
anlasst, Spegzialisten aus verschiedensten
Gebieten zu rekrutieren, zum Beispiel im
Risikomanagement. Mehrere unserer Kolle-
gen in Genf unterstiitzen die Kundenberaten-
den beim zentralen Onboarding-Verfahren,
das nicht nur effizienter und schneller durch-
gefithrt wird, sondern auch ein verbessertes
Kundenerlebnis bietet. Auch stellt eine Senior
Anlageberaterin den UVV die gesamte
Investitionsexpertise der UBP zur Verfugung.
Dank ihrer soliden Bilanz kann unsere Bank
auch vielfaltige Kreditldsungen bieten, die
von Lombardkrediten zu strukturierten

FREDERIC TOSELLI
HEAD OF EAM INTERNATIONAL & GENEVA

Finanzierungsprojekten wie Hypotheken rei-
chen. Fiir Kunden auf der Suche nach zusétz-
lichen Impulsen bei der Verwaltung ihres
Vermogens ist dies ein ganz Klarer Vorteil. m

WWW.UBP.COM

www.sphere.swiss @




TEAM SPIRIT

li Valeriano Di Domenico

SWISSPARTNERS ZEIGEN
IM JUBILAUMSJAHR
AUSDAUER UND
KONTINUITAT

D er erste Businessplan fur swisspart-
ners fand auf einem Bierdeckel Platz.
Heuer feiert der Ziircher Finanzdienstleis-
ter sein 30jdhriges Jubildum. Dem Umfeld,
dass sich regulatorisch und technisch ver-
andert, entgegnet swisspartners mit Kon-
tinuitat und Ausdauer. Im Jubilaumsjahr
schliesst man sich mit der NRS Treuhand
sowie Decimo Immobilien zusammen.
Damit kann man aus einer Hand Dienst-
leistungen im Bereich Treuhand, Lohnwe-
sen, Unternehmensberatung und Immo-
bilienservice anbieten; das Serviceport-
folio wird den veranderten Bedurfissen
angepasst. Cleichzeitig bereitet man sich
auf den Generationenwechsel vor, sowohl
auf Kundenseite aber auch beraterseitig.

Auf dem Foto (vln.r.): Ralph P Schuler
(CEO Fiduciary/ Tax & Real Estate
Services, Partner), Markus Wintsch
(CEO swisspartmers Group, Partner),
Christian Dietsche (CEO Wealth
Management, Partner), Vanessa Burkart
(Head Human Resources, Partner),
Thomas Kostkiewicz (General
Counsel, Partner), Lukas Lanicca

(CEO Insurance, Partner).
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Jamie Vrijhof-Droese
MANAGING PARTNER, WHVP v

Die weibliche Kundschaft
als grosse Opportunitat

F rauen werden immer finanzstarker, sei
es durch Thre Karrieren oder durch die
Vermogensverschiebung der Boomer-Ge-
neration auf die Generation X und Y. Dies
wirkt sich auf die demografische Entwick-
lung der Kunden im Finanzsektor aus. Welt-
weit gesehen sind Frauen bereits heute fiir
ein Drittel des Vermogens verantwortlich,
mit einer Wachstumsrate, welche deutlich
hoher ist als die der Manner. Obwohl der
Anteil der weiblichen Kunden wéachst, sind
diese oft mit der Betreuung in der Finanz-
branche nicht zufrieden. Dies ist eine rie-
sige 6konomische Opportunitat. Hierbei
geht es nicht um eine neue Marketingstra-
tegie, sondern darum, Frauen als wirt-
schaftlich bedeutendes Kundensegment
ernst zu nehmen.

Was konnen Sie konkret tun, um Ihr
Unternehmen fiir Frauen ansprechender
aufzustellen?

Erstens seien Sie sich der geschlechtsspe-
zifischen Unterschiede bewusst und
beschaftigen Sie sich aktiv damit. Nur
durch ein aufrichtiges Interesse erreichen
Sie es, Frauen entsprechend ihren Beduirf-
nissen und Vorlieben zu betreuen. Seien
Sie sich der unterschiedlichen Bedurfnisse
und Praferenzen von Frauen und Méanner
bewusst. Behalten Sie aber im Hinterkopf,
dass Frauen keine homogene Gruppe sind
und Ausnahmen die Regel bestatigen.
Zweiltens durch eine geschlechterdurch-
mischte Geschaftsleitung und Betreu-
ungsteam so kénnen Sie ihr Unternehmen

! September / November 2023

fir Frauen ansprechender gestalten.
Generell suchen Kunden Unternehmen
aus, in denen sie sich reprasentiert sehen.
Das bedeutet nicht, dass Frauen unbe-
dingt von einer anderen Frau betreut wer-
den mussen, aber je vielfdltiger das Team
ist, desto besser kann es eine demogra-
fisch diverse Kundschaft ansprechen.
Drittens schaffen Sie ein Kundenerlebnis,
das Ihre Kunden dazu veranlasst, Ihr Ange-
bot an Freunde und Familie weiterzuemp-
fehlen; sei es personlich oder online. Ins-
besondere Frauen neigen dazu, Entschei-
dungen unter Beruicksichtigung der En-
schatzungen anderer Menschen zu treffen.
Erfahrungsberichte von aktuellen oder
ehemaligen Kunden sind daher bei ihrer
Entscheidungsfindung essenziell.

Viertens unterstutzen Sie Frauen, thr Finanz-
wissen zu erweitern, indem Sle das ent-
sprechende Wissen zuganglich machen.
Das oftmals fehlende Fnanzwissen fiihrt
gerne zueinemgeringeren Selbstvertrauen,
wenn es um Finanzthemen geht; jedoch ist
gerade diese Kundengruppe wissenshung-
rig und daran interessiert, diese Kompeten-
Zen zu erlangen.

Zu guter Letzt, sensibilisieren Sie Thre Mit-
arbeiter. Erschaffen Sie ein Umfeld, in dem
sich jeder sicher fuhlt, Fragen zu stellen.
Mittels Aufgeschlossenheit, Geduld, und
transparente Kommunikation kénnen Sie
auch diese Kundengruppe erschliessen.
Zusammenfasst, zeigen Sie echtes Inter-
esse an allen demografischen Kunden-

Jamie Vrijhof-Droese ist Managing
Partner bei WHVP, Sie begann ihre
Bankkarriere im Jahr 2009 bei der
Credit Suisse. Danach arbeitete sie
mehrere Jahre bel einem spezialisierten
Finanzplaner. 2020 hat der Griinder,
Robert Vrijhof, die Firma an seine
Tochter Jamie Vrjhof-Droese und deren
Ehemann Urs Vrijhotf-Droese tibergeben.
Dies, nachdem die beiden ein Jahr zuvor
die operative Leitung tibernommen
hatten. Jamie Vrjhof-Droese ist
Co-Autorin des Buches «Swiss Money
Secrets» (Banyan Hill Publishing, 2018)
und hat einen Bachelor-Abschluss in
Bank- und Finanzwesen sowie einen
MBA von der Universitéat St. Gallen.

gruppen. Frauen sind oftmals sehr gut
darin, Gefiihle und Emotionen zu erken-
nen; sie spiiren fehlende Authentizitat. Sie
suchen in Fnanzfragen ein Gegentber
mit einem echten Interesse an ihnen als
Kundin, welches ihre Lebensumstande
und Ziele im Blick hat.
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+VERMOGENSVERWALTER
MUSSEN DEN ZUGANG ZU
VERSCHIEDENEN ASSET-
KLASSEN OFFERIEREN"

Martin Scholl hat nach dem Ruicktritt als CEO der Zurcher Kantonalbank eine Reihe von
Mandaten angenommen mit dem Ziel, Privatmarkte als Assetklasse bei institutionellen
und privaten Anlegern besser zu verankern. Im Interview erldutert er seine Beweggriinde
fur diese Entscheidung und geht auf sein Engagement bei Belvédere, dem neuen Wealth-
Management-Bereich der Fundamenta-Gruppe, ein.

MARTIN ScHoOLL

VERWALTUNGSRAT
BELVEDERE ASSET MANAGEMENT, VERVE VENTURES, IPZ PROPERTY

Martin Scholl kann eine der steilsten Bankkarriere in der Schweiz vorweisen: Er hat sich

vom 16-jahrigen Banklehrling zum CEO der Ziircher Kantonalbank hochgearbeitet. Bel
der ZKB war er von 2007 bis 2022 als CEO tdtg. Daneben hatte er verschiedene andere
Positionen inne, unter anderem war er Verwaltungsrat der Schweizerischen Bankiervereinigung
und der Economiesuisse sowie Vizeprasident des Verbands Schweizerischer Kantonalbanken.
Neben Verve Ventures ist Martin Scholl heute Mitglied des Verwaltungsrats von Belvédere Asset
Management und der IPZ Property.

www.sphere.swiss !
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ach Ihrem Riicktritt bei dex ZKB
haben eine Reihe von VR-Mandaten
angenommen. Was ist das Gemeinsame
an diesen Mandaten?
1 Martin Scholl: Genau genommen sind
es drei Mandate. Gemeinsam ist ihnen,
dass es sich nicht um bodrsenkotierte
Gesellschaften handelt. Ferner verbindet
die Mandate bei Verve Venture und der
IPZ Property AG, dem Innovationspark
Zurich, die Themen Innovation, Unterneh-
mertum und Zukunftsgestaltung. Bereiche
also, die mich faszinieren, aber auch wich-
tig sind aufgrund ihrer Bedeutung fiir die
Volkswirtschaft.

Wie sieht Ihr neues berufliches

Leben aus? Wie erleben Sie die Welt
ausserhalb der «Corporates»n?

1 Ich habe das Privileg, dass ich jetzt ein
Leben geniessen darf, dass sich aus zahl-
reichen Freizeitaktivitaten, Reisen sowie
natirlich auch professionellen Engage-
ments zusammensetzt. Das Leben ausser-
halb der grossen Corporates ist unter-
nehmerisch, fokussiert und bereichernd.
Gerade in der Startup-Welt hat man keine
Zeit fur lange Sitzungen und Diskussio-
nen. Und die viele Zett, die ich an Sitzun-
gen verbracht habe, kann ich heute effizi-
enter nutzen.

Haben Sie sich bewusst dazu
entschlossen, nicht wieder ein
«Corporate-Job» zu suchen?

Was sind die Griinde?

1 Ich bin in der komfortablen Lage, Joban-
gebote annehmen oder ablehnen zu kén-
nen. Ich kann deshalb das tun, was mir

! September / November 2023

. Es ist deshalb schon so, dass vor allem qualifizierte private
Investoren und Institutionelle direkt und systematisch in Venture
Capital investieren konnen und auch sollten.”

Freude bereitet, mich mit Menschen umge-
ben, die ich gerne sehe und von denen ich
etwas lernen kann. Kommt dazu, dass
gerade die Startup-Welt Losungen fir die
Herausforderungen der Zukunft entwickelt.
Technologien spielen dabei eine wichtige
Rolle und ich lerne tagtaglich neue, faszi-
nierende Dinge in den Sektoren Compu-
ting, Robotics & Industrial Automation, Cli-
mate, Energy & Infrastructure sowie Health
& Biotechnology.

Kommen wir zu Verve Ventures,

Ihrer jiingsten Ankiindigung:

Wo sehen Sie Chancen im Bereich
Wagniskapital auch in Vexrbindung

mit der Vermogensverwaltung?

1 Lassen Sie mich ein wenig ausholen: Die
Losungen fur die grossten Herausforde-
rungen der Gesellschaft — dazu gehoren
Gesundheit, Energie, Klima, aber auch die
Mobilitdt — liegen in der Technologie. Tech-
nologie zusammen mit wissenschaftlicher
Forschung und Unternehmertum sind der
Schlissel. Davon bin ich felsenfest iber
zeugt. Dies eroffnet attraktive Returns fur
Investoren, die erstens daflir qualifiziert
sind, zweitens nicht einfach nur bench-
marknah investieren und drittens weiter
diversifizieren wollen. Sie leisten damit erst
noch einen Beitrag zur Starkung der Inno-
vationsstandorte Schweiz und Europa.

Wir erleben eine neue Ara der
Assetklasse, die bisher vor allem
wegen der hohen Eintrittshiirden
sowie der Haltefrist fiir viele
Privatkunden nicht erreichbar war.
Was tut sich in diesem Bereich?

1 Die fundamentalen Faktoren sind, wie sie
sind. Es ist deshalb schon so, dass vor allem
qualifizierte private Investoren und Institu-
tionelle direkt und systematisch in Venture
Capital investieren kénnen und auch soll-
ten. Privatkunden kénnten davon profitie-
ren, wenn ihre Pensionskassen diese Asset-
klasse ebenfalls aktiver bewirtschaften
wirden. Letztere tun dies aber heute noch
deutlich zu wenig.

Das heisst, es gibt noch Luft nach oben?
1 Auf jeden Fall. Das ist auch ein Teil mener
Motivation. Bei Verve Venture arbeiten wir
an diesem Durchbruch, indem wir fiir unter-
nehmerisch interessierte Investoren einen
einfachen und zu 100 Prozent digitalen
Zugang zu den attraktivsten Opportunititen
im europdischen Venturebereich schaffen.
Basis dafiir sind jahrelange Erfahrungen, ein
erstklassiges Netzwerk und Mitarbeitende,
die absolute Profis sind. Ausserdem beno-
figt es selbstverstandlich auch mvestoren,
die sich mit den Zukunftsthemen und
Losungsansatzen nicht nur auseinanderset-
zen, sondern diese auch verstehen wollen.




ImVergleich zu den USA beklagen

in der Schweiz viele Startups
mangelnde Unterstiitzung.

Wie sehen Sie das Umfeld?

1 Wie der Swiss Venture Capital Report Jahr
fir Jahr aufzeigt, nehmen auch in der
Schweiz sowohl die investierten Gelder
wie auch die Anzahl Finanzierungsrunden
eher zu. Gute Ideen finden ihre Investoren,
da bin ich absolut sicher. Und gut ist eine
Idee eben dann, wenn sich die Investoren
um die Finanzierung streiten. Selbstver
standlich gibt es einfachere und schwieri-
gere Zeiten flir Finanzierungsrunden. Dies
ist aber marktbedingt und hat wenig mit
dem Schweizer Umfeld zu tun. Dies haben
wir nicht zuletzt in der jingsten Ausgabe
des Venture Capital Reports gesehen.

Y

CHF 7 Milliarden Franken an Kundenvermdgen
betreut die Fundamenta Group nach der
Ubernahme des Ziircher Vermogensverwalters Belvédére
Asset Management. Im Verwaltungsrat von Belvédere
sitzt der ehemalige ZKB-CEO Martin Scholl.

300 Millionen Franken. Soviel hat Verve Ventures seit
der Griindung 2010 durch Steffen Wagner und Lukas
Weber in mehr als 120 Startups in den Bereichen Soft-
und Hardware sowie Healthcare investiert. Auch hier
sitzt Martin Scholl seit 2023 im Verwaltungsrat.

1.2 Milliarden Franken wurde im ersten Halbjahr 2023
im Bereich Venture-Capital in der Schweiz finanziert.
Das entspricht laut VC Report einem Riickgang von
54 Prozent gegenUber der gleichen Periode 2022.

ImVergleich zu den privaten Investoren
- hier insbesondere die Family Offices

- sind die institutionellen Investoren
noch zuriickhaltender.Wie konnen Sie
hier unterstiitzen?

1 Hier wdren tatsachlich etwas mehr Mut
und Unternehmertum gefragt. Im Inter
esse ihrer Destinatdre sollten Pensions-
kassen deutlich mehr fiir den Innovations-
standort Schweiz und Europa tun. Unter-
lassen sie dies wird sich ihr (Nicht-) Han-
deln mittel- und langfristig auf die
Jobsicherheit ihrer Destinatare auswirken.
Im Moment ist leider das ganze System
anders ausgerichtet: Der Staat lanciert Ali-
bilésungen, wie der Zukunftsfonds, legt
die Bandbreiten der Investitionsmoglich-
keiten fest anstelle einer «Prudent Inves-

tor Rule», Consultants verhalten sich Main-
stream und Stiftungsrdate haben keine
Incentives, von Empfehlungen und Bench-
marks abzuweichen; sie managen eher
die potenziellen Downsides. Hier gibt es
tatsachlich noch einiges zu tun.

Wie meinen Sie das?

1 Das Gesamtsystem miusste befahigt
und motiviert werden. Uber Verve Ven-
ture haben schon heute Pensionskassen
einen einfachen und direkten Zugang zu
Venture Capital.

Welche Chance besteht insbesondere
im Bereich der Vermogensverwalter
in diesem Bereich? Auch im
Vergleich zur Welt der Banken,

die Sie ja sehr gut kennen?

1 Viele Vertriebsemheiten der Banken sind
auf Skalierung und Standardprodukte aus-
gerichtet. Sie sind etwas gefangen in ithren

Strukturen und Prozessen und vielfach ist e

www.sphere.swiss !
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ee+ guch die Fluktuation der Mitarbeitenden

aus Kundensicht zu hoch. Das war, ist und
bleibt auch in Zukunft die Chance der Ver-
mogensverwalter.

Sie sind jiingst auch bei Belvédére Asset
Management in den Verwaltungsrat
gewdhlt worden.Wo sehen Sie allgemein
Chancen im Bereich der Unabhingigen
Vermogensverwalter in der Schweiz,
wie es Belvédére einer ist?

1 Sie sind flexibler und das ist ihr Trumpf.
Die Chemie zwischen ihnen und ihren
Kunden stimmt ganz offensichtlich. Auf
der Leistungsseite miussen die Vermo-
gensverwalter sicherstellen, dass sie
up-to-date bleiben und sich insbeson-
dere gegeniiber den Banken positiv
abgrenzen koénnen. Die Frage ist also
aus Kundensicht: Wieso genau gehe ich
zu einem Vermogensverwalter? «Plain-
Vanillay-Angebote reichen nicht und
bedeuten den langsamen Tod. Das kon-
nen Banken besser.

f

Wie konnen Sie sich im Offering
differenzieren?

1Vermogensverwalter missen den Zugang
zu verschiedenen Assetklassen offerieren
und hier ist insbesondere Venture Capital
flir unternehmerisch orientierte Vermo-

gensverwalter und ihre Kunden mit derar
tigen Bedirfissen eine grosse Chance.
Gerade Kunden mit einer erfolgreichen
C-Level-Karriere oder Unternehmensei-
gentimer mochten mehr als einfach ein
welteres Vermogensverwaltungsmandat.

. Viele Vertriebseinheiten der Banken sind auf Skalierung und Standardprodukte ausgerichtet.
Sie sind etwas gefangen in ihren Strukturen und Prozessen.”
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. Es gibt praktisch keine unregulierten Branchen mehr.
Klagen niitzt nichts: Es geht ganz einfach darum,
moglichst pragmatisch damit umzugehen.”

Die Branche der UVV ist in den
vergangenen Jahren stark gewachsen.
Auch dank Unterstiitzung von Depot-
Banken. Nun ist die Regulierung
Tatsache.Was heisst das fiir die
Branche selbst?

1 Es gibt praktisch keine unregulierten
Branchen mehr. Klagen niitzt nichts: Es
geht ganz einfach darum, moglichst prag-
matisch damit umzugehen.

Sie haben via Belvédére Asset
Management auch die Konsolidierung
mitverfolgen konnen - Belvédédere
wurde Teil der Fundamenta Gruppe.
Wie beurteilen Sie diesen Zusam-
menschluss heute?

Ich bin erst dazugestossen, als die Transak-
tion schon beschlossen war. Eine gute und
zukunftsgerichtete Transaktion notabene.
Langfristig erhalten die Kunden der Funda-
menta Group Zugang zu allen relevanten
Assetlklassen. Und zwar auf eine sehr pro-
fessionelle Art und Weise.

Wird es Raum geben fiir kleinere
Vermogensverwalter? Oder wird es
wegen der Regulierung zu immer
hoheren Kosten kommen, dass sich
das nicht mehr lohnt?

1 Lassen Sie mich es so sagen: Als ich ins
Banking eingestiegen bin, gab es in der
Schweiz funf Crossbanken. Jetzt zahlen
wir noch eine! Crosse ist also weder ein
Qualitatsmerkmal noch eine Uberlebens-

garantie, sondern eher eine Erfindung
der Consultingindustrie. Es gibt sehr
erfolgreiche kleinere Banken mit einer
Cost-Income-Ratio von 50 Prozent und
grosse Institute mit einer solchen von 80
Prozent und mehr. Es wird also immer
Raum geben fiir flexible kleinere und
gleichzeitig sehr professionelle Vermo-
gensverwalter. Das Leistungsangebot
sowie die Mitarbeitenden sind der Schlus-
sel fur den Erfolg und nicht die Grosse.

Wenn Sie den Bankenplatz Schweiz
anschauen, auch nach dem Wegfall
der Credit Suisse als eigenstiandige
Gruppe, wo sehen Sie die Chancen?

1 Crundsatzlich ist der Bankenplatz
Schweiz breit aufgestellt mit vielen unter-
schiedlichen Playern, Leistungsangebo-
ten und Rechtsformen. Die Bonitat der
Institute ist im internationalen Vergleich
(Crossbanken waren leider in den ver
gangen 15 Jahren die Ausnahme) sehr
gut, die Professionalitat und Servicekultur
sind hoch und die Rechtssicherheit ver-
gleichsweise immer noch gut. Damit stim-
men also die Voraussetzungen unveran-
dert. Ein kleines Fragezeichen taucht
jedoch am Horizont auf: Welchen Einfluss
werden die aktuellen geopolitischen Dis-
kussionen und das Verhalten der offiziel-
len Schweiz (Stichwort Neutralitat) auf den
Marktzugang der heimischen Finanz-
dienstleister in Europa und dem Rest der
Welt haben?

Welche Rolle spielen Themen,

wie «Nachhaltigkeit»n, ESG oder
Sustainable Investing?

1 Kurzfristig eine minime, langfristig keine.
Nachhaltigkeit wird definitiv zu einem inte-
gralen Bestandteil des Leistungsangebotes
und somit kann sich ein Anbieter von
Finanzdienstleistungen nur noch schwer
dartiber positionieren. Zudem lassen sich
die Unterschiede zwischen Produkten
beziehungsweise Losungen aus Kunden-
sicht fast nicht mehr erklaren. Mittlerweile
findet ein regelrechtes «Buzzword-Bimgo»
statt und die Verwirrung ist komplett.
Kommt dazu, dass sich alle Firmen mit
kotierten Finanzinstrumenten ohnehin auf
dem Weg zur bestmdglichen ESG-Konfor-
mitat befinden.

www.sphere.swiss !
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STEMPEL

MITTLERWEILE UBER DIE HALFTE DER

FINVIA

-BEWILLIGT

Die FINMA konnte Strukturen jeder Grosse — darunter auch Kleinstunternehmen —
Bewilligungen als Vermogensverwalter oder Trustees erteilen. Ca. 700 Strukturen
befinden sich noch im Bewilligungsprozess. Die FINMA priorisiert die Bearbeitung

dieser Gesuche nach einem risikobasierten Ansatz.

w
ﬂ Von Marianne Bourgoz Gorgé

MITGLIED DER GESCHAFTSLEITUNG, LEITERIN DES GESCHAFTSBEREICHS ASSET MANAGEMENT, FINMA

Die dreijahrige Ubergangsfrist fiir
Vermogensverwalter und Trustees endete
am Jahresende 2022. Per 31. Dezember
2022 sind bei der FINMA 1699 Gesuche
eingegangen. Bis zum 30. Juni 2023 konnte
die FINMA bereits 941 Instituten eine
Bewilligung erteilen, namlich 888 Institu-
ten eine Bewilligung als Vermogensver
walter, 43 eine Bewilligung als Trustee,
wovon 8 Institute sowohl eine Bewilligung
als Vermogensverwalter als auch als Trus-
tee erhalten haben. 10 weitere Bewilligun-
gen wurden Instituten (davon 1 Institut mit

.Die Population der Vermdgensverwalter und Trustees ist heterogen —
nicht nur in Bezug auf die Grosse der Strukturen, sondern auch in
Bezug auf die von ihnen ausgehenden Risiken.”
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Doppelbewilligung) erteilt, die ihr Gesuch
im Jahr 2023 gestellt haben. Seit Anfang
dieses Jahres wurden bei der FINMA 50
Gesuche eingereicht.

FINMA PRIORISIERT GESUCHE

NACH RISIKO

Da die FINMA zum Ende der drejahrigen
Ubergangsfrist zahlreiche Gesuche erhal-
ten hat, wird die Bearbeitung der einge-
reichten Gesuche noch emnige Zeit m
Anspruch nehmen. Es ist daher normal,
dass ein Teil der Vermogensverwalter und
Trustees, die ihr Gesuch am Jahresende
eingereicht hatten und von der Ubergangs-
frist profitieren, bis heute nichts von der
FINMA gehort haben. Wenn ein weiterhin
bei einer SRO angeschlossenes Institut
sein Gesuch - einschliesslich eer
Anschlussbestatigung der Aufsichtsorgani-
sation («AO») — bis Ende der Ubergangs-



VERMOGENSVERWALTER UND TRUSTEES

fristbei der FINMA eingereicht hat, kann es
seine Geschaftstatigkeit bis zum Bewilli-
gungsentscheid fortfiihren. Eine Bestati-
gung des Gesuchsstatus kann jederzeit auf
der Erhebungs- und Gesuchsplattform
EHP («EHPy) heruntergeladen werden.

Die Gesuche werden nach dem «First
come, first served»-Prinzip bearbeitet.
Die FINMA priorisiert jedoch drei Arten
von Gesuchen nach einem risikobasier-
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ten Ansatz: Gesuche mit unzureichenden
finanziellen Garantien, Gesuche mit einer
hohen Anzahl Kunden oder mit grossem
Volumen verwalteter Vermdgen oder
Trusts, und schliesslich alle neuen Gesu-
che. Neu gegrindeten Instituten sowie
Instituten, die zum ersten Mal die
Gewerbsmassigkeitsschwelle iberschrei-
ten werden, wird Prioritat eingeraumt, um
thnen den Marktzugang zu ermoglichen.

www.sphere.swiss !
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STEMPEL

DER BEWILLIGUNGSGESUCHE
BEEINFLUSSEN DIE
BEARBEITUNGSDAUER

Die Population der Vermogensverwalter
und Trustees ist heterogen — nicht nur in
Bezug auf die Grosse der Strukturen, son-
dern auch in Bezug auf die von thnen aus-
gehenden Risiken. Die bisherigen Gesu-
che widerspiegeln nach wie vor dieses
Markibild, weshalb die Bearbeitungszeiten
und Kosten von Gesuch zu Gesuch variie-
ren. So konnte die FINMA Bewilligungen
sowoh! fiir Kleinstunternehmen mit gerin-
gen Risiken als auch fiir grosse, komplexe
Strukturen mit erhéhten und vielschichti-
gen Risiken erteilen.

Entscheidend fiir die Bearbeitungsdauer
eines Gesuchs sind dessen Qualitat und
Komplexitat. Ein qualitativ hochwertiges
Gesuch ermoglicht es allen Beteiligten,
den Bewilligungsprozess zuglg voranzu-
treiben. Somit kénnen die Gesuchsteller
die Dauer ihres Bewilligungsprozesses

772

\

weitgehend selbst beeinflussen. Bei inno-
vativen Geschaftsmodellen, Nischen-Ge-
schaftsmodellen oder einem komplexen
Gesuch mit einer Kumulation verschiede-
ner Risiken mussen die AO und die FINMA
die Dosslerprifung mit zusatzlichen Fra-
gen vertiefen und prifen, ob die Organisa-
tion emes solchen Instituts den gesetzli-
chenVorgaben entspricht.

MARKTKONSOLIDIERUNG

Mit den aufKleinstunternehmen zugeschnit-
tenen Anforderungen an die Regulierung
hat der Gesetzgeber zwar ermoglicht, dass
kleine Strukturen eine angemessene Orga-
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nisation im Smne des FINIG aufbauen.
Jedoch kénnen genau diese Anforderungen
fiir emige Unternehmen grosse Herausfor
derungen darstellen. Daher kann nicht aus-
geschlossen werden, dass einige Institute
ihre Tatigkeit wahrend des Bewilligungs-
prozesses oder gar nach der Erteilung der
Bewilligung einstellen werden. So kénnte es
in den nachsten Jahren zu einer gewissen
Marktkonsolidierung kommen. Die FINMA
verfolgt diese Entwicklungen mit Interesse.

Einige Institute haben die strategische Ent-
scheidung getroffen, eine bewilligungs-
pflichtige Tatigkeit nicht fortzusetzen,
bevor sie Uberhaupt ein Bewilligungsge-

,Mit den auf Kleinstunternehmen zugeschnittenen Anforderungen an die Regulierung hat der Gesetzgeber
zwar ermoglicht, dass kleine Strukturen eine angemessene Organisation im Sinne des FINIG aufbauen.
Jedoch konnen genau diese Anforderungen fiir einige Unternehmen grosse Herausforderungen darstellen.”

! September / November 2023
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such gestellt haben. Seit 2020 haben rund
1100 Institute der FINMA bestatigt, dass sie
kein Gesuch einreichen werden (Stand
Anfang Juli 2023). Die Hauptgrinde dafir
sind die Anpassung des Geschaftsmodells
sowie die Fortfiihrung der Geschaftstatig-
keit unterhalb der Gewerbsmassigkeits-
schwelle. Beim Verzicht auf die Emreichung
eines Bewilligungsgesuches ist sicherzu-
stellen, dass die Neuorientierung eines
Instituts auch tatsachlich erfolgt.

DIE FINMA SCHUTZT

INVESTOREN UND RECHTSKON-
FORME FINANZINSTITUTE

Zum Zwecke des Anlegerschutzes hat die
FINMA den Auftrag, gegen unerlaubte
Tatigkeiten von Instituten vorzugehen und
Abklarungen durchzufiihren oder Verfah-
ren zu eroffnen. Seit 2020 leitete die FINMA
393 Abklarungen im Zusammenhang mit
einem Verdacht auf eine unerlaubte Tatig-
kett als Vermogensverwalter oder Trustee
ein. Bis Mitte 2023 hatte sie zudem 38 Straf-
anzeigen beim Eidgendssischen Finanz-
departement (EFD) wegen Verdacht auf
unerlaubte Tatigkeit erstattet. Mit diesen
Massnahmen schiitzt die FINMA nicht nur
die Anleger, sondern auch den Ruf des
Finanzplatzes und die rechtskonformen
Finanzinstitute in diesem Bereich.

MARIANNE BOURGOZ GORGE

MITGLIED DER GESCHAFTSLEITUNG,
LEITERIN DES GESCHAFTSBEREICHS
AsSET MANAGEMENT

o

Marianne Bourgoz Gorgé hat
einen Masterabschluss in
Mathematik der ETH Lausanne.
Sie begann ihre Karriere 1999 in
der Abteilung Risk Management
der Credit Suisse First Boston in
Ziirich. 2002 wechselte sie zur UBS
in Ziirich, wo sie nach zwel Jahren
im Team Group Issuer Risk
wéhrend mehreren Jahren als
Executive Director und
Teamleiterin fiir die
Risikokontrolle der UBS Group
Treasury verantwortlich war.
Anschliessend war sie acht Jahre
als Group Chief Risk Officer bei
der Genfer Kantonalbank tatig.
Marianne Bourgoz Gorgé ist seit
September 2022 Leiterin des
Geschéftsbereichs Asset
Management und Mitglied der
Geschéftsleitung der FINMA.

MOBILISIERUNG KONTINUIERLICHER
ANSTRENGUNGEN FUR DEN GUTEN
RUF DES FINANZMARKTES

Kinfige Bewilligungstrager koénnen zu
einem moglichst reibungslosen Ablauf des
Bewilligungsprozesses beitragen, indem
sie die erforderlichen Erganzungen rasch
einreichen, sobald das Gesuch durch die
FINMA bearbeitet wird. Die FINMA stellt
threrseits weitherhin zusatzliche Ressour
cen fir eine effiziente Gesuchsbearbei-
tung bereit.

Die Bewllligungstrager werden ab dem
Zeitpunkt der Bewilligung von einer AO
beaufsichtigt und sollen zum guten Ruf der
Branche und des Finangzplatzes Schweiz
beitragen, indem sie ihre bewilligungs-
pflichtige Téatigkeit entsprechend den
gesetzlichen Bestimmungen wahrnehmen.
Um die Anlegerinnen und Anleger zu
schiitzen und ihr Vertrauen in den Schwei-
zer Finanzmarkt zu starken, missen alle
Betelligten — die Bewilligungstrager, ihre
AO und die FINMA - die erforderlichen
Anstrengungen fortsetzen.
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Juerg Kaufmann lOi

VIKTOR FISCHER

PARTNER, REUSS PRIVATE

p Viktor Fischer verfiigt iiber mehr
als 20 Jahre Erfahrung im Asset
Management- und Wealth Management-
Bereich mit speziellem Fokus auf dem
regulatorischen Cross-Border-Vertrieb.
Erist seit 01.01.2022 bel Reuss Private
Access als Managing Partner und fir die

Reuss Private als Partner im Autbau der
Vermogensverwalter-Plattform taug.
Reuss Private und Reuss Private Access
gehcren zur Reuss Private Group,

die mit 173 Mitarbeitenden ein Vermdogen
von Uber 32 Milliarden Franken verwaltet.
Nach verschiedenen Management-

Funktionen bei der UBS war Viktor Fischer
zwischen 2014 und 2021 in der ACOLIN
Cruppe als Mitglied der Konzernleitung,
als qualifizierter Geschéftsleiter bei der
FINMA registriert, sowie Alleinvorstand
des europdischen MIFID-Geschéftes unter
Aufsicht der BaFin und Bundesbank.

+EINEM VERMOGENSVERWALTER
DIE CHANCE GEBEN,

SEINE KERNKOMPETENZEN
ERFOLGREICH UMZUSETZEN"

Die viel beschworene Konsolidierung der Vermdgensverwaltungs-Branche vollzieht sich langsamer, als
von vielen angenommen. Trotzdem stellt sich angesichts der Umsetzung der Anforderungen aus FIDLEG
& FINIG vermehrt die Frage nach dem richtigen Modell, stellt Viktor Fischer, fest. Dabei bleibt die
Beziehung zum Kunden fiir den Vermogensverwalter essenziell. Wie sieht es aber mit der nachhaltigen
Umsetzung des gesamten Dienstleistungsangebots aus?

w
ﬂ Andreas Schaffner

Unabhidngige Vermogensverwalter
stehen vor neuen Herausforderungen,
darunter auch die Einhaltung der
neuen Regulierungen.

Welche Auswirkungen haben
FIDLEG/FINIG fiir Reuss Private AG?
1'Viktor Fischer: Fir uns wenig, weil wir
als Wertpapierhaus bereits dem Finma-
Regime unterstellt waren. Aus Sicht der
Branche sehe ich die Regulierung erst

.Der Hintergrund der Regulierung — der Kundenschutz —
sollte stets im Vordergrund stehen.”

@ September / November 2023

einmal positiv: Vermogensverwalter
erhalten durch die robuste Governance
und klarem Risk-Management mehr
Glaubwtrdigkeit. Der Hintergrund der
Regulierung — der Kundenschutz — sollte
stets im Vordergrund stehen.

Mehr Regulierung fiihrt aber auch zu
hoheren Kosten.Wie sehen Sie das?
1]a, und dabei ist der einzelne Vermogens-
verwalter bisweilen auch tiberwaltigt. Etwa
von den neuen Aufgabenfeldern, die mit
der Regulierung auf ihn zugekommen
sind. Das geht von der Compliance bis hin
zu Fragen der Informationssicherheit.
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Es gilt also, Prioritdten zu setzen?

1 Der einzelne Vermogensverwalter muss
sich in Zukunit iberlegen, wo seine Kern-
kompetenzen liegen. In der Regel liegt die
Starke eines Vermogensverwalters darin,
die Beziehung zu seinen Kunden zu pfle-
gen. So muss er sich die Frage stellen, wie
er seine Kapazititen effektiv einsetzen
kann, um den gestiegenen regulatorischen
Anforderungen gerecht zu werden. Dies
ohne, dass dabei die Kundenpflege leidet.
Deshalb wird es zu weiteren Bewegungen
kommen im Markt, wie wir das vereinzelt
schon gesehen haben.

Prioritdten setzen: Gilt dies auch in
Bezug auf die Zielmarkte?

1 Das wird sicher fiir viele eine Herausfor-
derung. Die Vermoégensverwalter sehen
sich als Unternehmer, die auch ein Stiick
weit opportunistisch unterwegs sind.
Unternehmerisch handeln heisst aber
auch strategisch die richtigen Fragen zu
stellen. Und dazu gehort auch, die Frage
nach den Zielmarkten. So stellt sich fiir
Vermogensverwalter beispielsweise die
Frage, ob sie sich Zugang zu neuen Kun-
densegmenten verschaffen oder Kunden
aus neuen Markten rein aus der Cross-
Border-Perspektive heraus aktiv oder wei-
ter passiv akquirieren sollen. Genau bel
diesen Entscheidungen wirde eine Part-
nerschaft mit einem Leistungsausweis in
diesen Bereichen Sinn machen.

Wie wichtig ist Grosse als Kriterium?

1 Es kommt auf die Strategie an: Wenn
man als Organisation weiterhin alles
selbst stemmen mochte und in den unter-
schiedlichsten Zielmarkten tatig sein will,
dann bendétigt man eine gewisse Gover-
nance mit entsprechender Substanz.
Schon allein der ITnifrastruktur wegen.
Letztendlich haben die neuen Regularien
die Reichweite der One-Man-Shows ein-
geschrankt. Zum Leidwesen vieler Ver
mogensverwalter, aber mit dem Ziel eine
bessere Dienstleistung fiir die Kunden zu
erzielen. Entscheidend bleibt jedoch eine
effiziente Organisation und man muss die
Profitabilitat im Auge behalten. Es macht
vielleicht oft mehr Sinn, dass ein Vermo-
gensverwalter, der etwa vor allem Kun-
den in Brasilien betreute, in Lateinamerika
bleibt und nicht noch in Asien Kunden
akquiriert, um hier ein Beispiel zu nen-
nen. Oder anders ausgedruckt: Der Ver-
mogensverwalter hat sicherlich die bes-
ten Chancen, wenn er sich auf seine
Kernkompetenzen fokussiert.

+Entscheidend bleibt jedoch eine effiziente Organisation
und man muss die Profitabilitat im Auge behalten.”

, September / November 2023

Da kommt Reuss Private ins Spiel?

1 Wir haben unser Angebot so weit ausge-
baut, dass wir auf die neue Marktsituation
in der Schweiz reagieren kénnen.

Was heisst das?

1 Wir haben festgestellt, dass es im Zuge
dieser Transformation ganz unterschied-
liche Bedurfnisse gibt bei den Vermo-
gensverwaltern. Die einen wollen
gemeinsam mit ihren Kunden unter ein
neues Dach und nur noch beratend tatig
sein — sprich, mit dem Fokus auf die Kun-
denbeziehung und nicht auf neue Gover-
nance-Vorgaben. Diesen Vermogensver-
waltern bieten wir eine Anstellung an. Auf
der anderen Seite haben wir auch Dienst-
leistungen fir Vermogensverwalter auf-
gebaut, die ihre Selbstandigkeit und
damit auch ihren Brand als Unternehmen
welter ausbauen mochten und dabei volle
Kontrolle behalten wollen. Unsere Ange-
bote sind dabel modular aufgesetzt: Das
reicht von der IT-Lésung tber Legal und
Compliance, oder speziellen Anlagelo-
sungen, bis hin zum Aufbau eines White-
Label-Funds, welcher in der Beratung
und Vermogensverwaltung eingesetzt
werden kann. Fiir uns ist wichtig, dass wir
hier den Vermogensverwalter auf Augen-
hoéhe begegnen. Wir sind selbst Unter-



nehmer, wir leben also das vor, was wir
unseren Partnern vorschlagen. Wir unter-
stiitzen sie in ihren unternehmerischen
Entscheiden und helfen ihnen, ihre Res-

sourcen kinftig besser einzusetzen.
Daher steht fiir uns auch ein transparen-
tes Pricing ohne weitere Zusatzkosten an
erster Stelle. Gemeinsam mit dem Part-
ner anhand seines Portfolios definieren
wir das Angebot. Bei uns werden die
gesamten Ertrage nach einem festen
Kostensplitt zwischen bei jedem Kunden
des Partners von 80/20 bis zu 70/30
immer zugunsten des Partners geteilt.

Wie stark hilft es Ihnen, dass Sie

den gleichen Prozess schon in
Deutschland durchgezogen haben?

1 Das unterscheidet uns von unseren Mit-
bewerbern: Wir haben international
gezeigt, wie es gehen kann. Als wir vor
20 Jahren — und das als Schweizer Ver-
mogensverwalter —in Deutschland ange-
fangen haben, hat damals auch niemand
auf uns gewartet. Heute sind wir mit

.Wir gehen aufgrund unserer Erfahrung davon
aus, dass sich bei den Vermdgensverwaltern
eine Art Broker-Modell durchsetzt.”

unserem MIFID-Haftungsdach und ande-
ren Angeboten fir Vermogensverwalter
sehr erfolgreich im Markt tatig und sind
bereit fur die Schweiz, wo die Konsolidie-
rung startet und sich auch langsamer
abspielen wird.

Wie unterscheidet sich Ihr Angebot
von demjenigen der Konkurrenz?

1 Bel uns ist es nicht vorgesehen, dass
wir uns bei den uns angeschlossenen
Vermogensverwaltern durch eine Akti-
enbeteilligung einkaufen. Es gibt keine
zentralen Investment-Entscheide, die
alle ubernehmen miussen. Und jeder
Kunde kann eine Art Mentor zur Seite
gestellt bekommen, um sich im neuen
Umfeld zurecht zu finden. Wenn es um
unternehmerische Fragen geht, wird
dieser den Vermogensverwalter bera-
ten und begleiten. Kommt hinzu, dass
wir mit Fondslésungen schon erfolg-
reich internationale Erfahrungen gesam-
melt haben, die wir nun in den Schwei-
zer Markt hineintragen konnen.

Lassen Sie uns noch iiber das Thema
White Label-Funds sprechen.

Was verstehen Sie darunter?

1 Wir gehen aufgrund unserer Erfahrung
davon aus, dass sich bei den Vermogens-
verwaltern eine Art Broker-Modell durch-
setzt. Der Vermogensverwalter entwickelt
sich dabei immer mehr zum Berater in
allen Finanzangelegenheiten, einschliess-
lich Nachfolge- Finanzierungen- aber
auch besonderen Versicherungslosun-
gen. Wir haben in den vergangenen Jah-
ren White Label-Funds in Deutschland
und anderen europadischen Landern ent-
wickelt - das reicht von Themenfonds bis
hin zu spezialisierten Landerfonds. Wir
ubernehmen dabel die Beratung zur
Grindung und der Verwaltung, die Ver-
mogensverwalter konnen sich mit diesen
hoch-regulierte Finanzprodukten, die ein
Sondervermégen bilden, im Bereich
Anlageberatung und der Vermdgensver-
waltung einbringen. Das heisst am Ende
des Tages wird der Vermogensverwalter
Zugriff auf eine Plattform mit eigenen
Fonds-Losungen erhalten. Dies dient als
Grundlage, auf der man je nach Risikoap-
petit des Kunden weitere Bausteine hin-
zufigen kann. Mit unserem Knowhow,
auch was die Regulation betrifft in unter-
schiedlichen Landern, kénnen wir hier
gezielt bel dieser Differenzierungsstrate-
gie unterstitzen.

www.sphere.swiss @
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PHILIPPE ROCHAT

PARTNER, VCT VECTOR GESTION

Nach mehrjdhriger Tétigkeit bei

der Banque Cantonale Vaudoise
iiberwiegend in der Abteilung UVV
wechselte Philippe Rochat als Trading-
Spezialist zu Firstquote in Genf und wurde
spdter Vermogensverwalter bei Cosba
Private Banking in Lausanne.

Im Jahr 2004 griindete Rochat Active

Asset Management in Lausanne und
wurde unabhdngiger Vermoégensverwalter.
Seit 2007 ist er zudem ein Mitbegriinder
von Active Niche Funds.

Nach dem Zusammenschluss von Vector
Gestion und Active Asset Management im

Jahr 2018 tibernahm Rochat beil Vector
Gestion Management- und Entwicklungs-
aufgaben, betreut aber weiter seine
eigenen Kunden. Philippe Rochat verfligt
uber einen AZEK-Abschluss als Finanz-
und Investmentexperte.

+EIN HOHERES VERWALTETES
VERMOGENSVOLUMEN STARKT
UNSERE STRATEGISCHEN POSITIONEN"

Fr VCT Vector Gestion ist 2023 ein sehr erfolgreiches Jahr. Unter der Leitung von Philippe Rochat und Dominique
Blanchard Uberschritt der Vermdgensverwalter mit einem verwalteten Vermogen die eine Milliarde-Marke,
erhielt die FINMA-Bewilligung und eréffnete eine Niederlassung in Genf zur Starkung ihrer Expansion in der

Genferseeregion Drei Erfolge, die das perfekt gesteuerte Wachstum bezeugen.

w
ﬂ Martin Boujol

VCT Vector Gestion wurde im Jahr
1994 gegriindet. Welche neuen Wege
wollen Sie nach dreissig Jahren mit
Threm Unternehmen einschlagen?

1 Philippe Rochat: Vector Gestion in sei-
ner heutigen Form ist das Ergebnis der
gemeinsamen Anstrengungen seiner bei-
den Partmer: Dominique Blanchard, der im
Jahr 2005 die Leitung des Unternehmens
tbernahm, und mir selbst als Griinder von
Active Asset Management im Jahr 2004.
Damals war ich der jingste unabhéngige
Vermogensverwalter der Schweiz. Im Jahr
2018 beschlossen wir den Zusammen-
schluss unserer Unternehmen, um effizien-
ter zu werden, insbesondere aber um die
vielen neuen Vorschriften zu bewaltigen.
Heute méchte Vector Gestion in erster Linie
ein mitarbeiterfreundliches und kundenna-
hes Unternehmen sein. Die bisweilen in der

Finanzwelt anzutreffende elitdre und arro-
gante Haltung ist nichts fiir uns, denn wir smd
der Meinung, dass wir eine Aktivitat wie jede
andere austiben. Wir sind ein mittelstandi-
sches Unternehmen und keine Investment-
plattform. Wohlwollende Achtsamkeit —unter
Kollegen und gegeniber unseren Kunden —
steht im Mittelpunkt unserer Arbeit.

In einer Zett, in der Robo-Advisor den Markt
erobern, Banken ihre Dienstleistungen stan-
dardisieren und kiinstliche Intelligenz oder
Fintech in aller Munde sind, wollen wir unse-
ren Service noch starker als bisher auf ein

Element fokussieren, das fiir uns noch wichti-
ger ist: der menschliche Kontakt. Eine qualita-
tiv hochwertige und enge Beziehung zu unse-
ren Kunden ermoglicht uns einen personli-
chen Ansatz bei der Vermogensverwaltung.

Sie sind bis heute im Kanton

Waadt geblieben. Was hat Sie zur
diesjdhrigen Exoffnung einer
Niederlassung in Genf veranlasst?

1 Unser Ziel ist der Aufbau einer starken
Prasenz fiir Vector Gestion in der Genfer-

seeregion. Nach Nyon und Lausanne war <<

. Wir glauben, dass das Ausmass der kiinftigen regulatorischen
Audits durch die FINMA von vielen Akteuren im Vermdgens-
verwaltungsuniversum unterschatzt wird."

www.sphere.swiss @
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Genf die logische nachste Etappe unserer
Expansion. Allerdings wollten wir abwar-
ten, bis wir Vermogensverwalter mit der
gleichen Philosophie finden. Sobald sich
die Gelegenheit bot, haben wir zugeschla-
gen. Ubrigens laufen bereits Gesprache
mit anderen potenziellen Kooperations-
partmern im Kanton.

Sie haben gerade Ihre FINIVIA-

Lizenz erhalten.Was war die grosste
Schwierigkeit bei der Einholung
dieser Lizenz?

I Meines Erachtens stellt das Verfahren
selbst keine Schwierigkeit dar, wohl aber
das grosse Arbeitspensum, das damit ver-
bunden ist. Ich meine die mehrere Hundert
Seiten, die zu verfassen waren, parallel zur
Erledigung des Tagesgeschafts und Bewal-
tigung des enormen Wachstums unseres
Unternehmens. Dieses hat sich in zwei Jah-
ren verdoppelt. Als ich das endgtiltige, fast
1000 Seiten schwere Dokument endlich
eingereicht hatte, war ich sehr erleichtert.

Meinen Sie, dass die FINMA die
Regulierung in den kommenden
Jahren weiter verschirfen wird?

1 Nicht wirklich. Wir glauben jedoch, dass
das Ausmass der kiinftigen regulatorischen
Audits durch die FINMA von vielen Akteu-
ren iIm Vermogensverwaltungsuniversum
unterschatzt wird.

Deshalb kénnte es Ende 2024 oder 2025
zu einigen Uberraschungen kommen, vor
allem bei Akteuren mit kleinen Teams. Die
Erstellung des ersten FINMA-Dokuments
ist eine Sache. Die Durchfithrung eines
Audits als Nachweis dafiir, dass die Vor-
schriften vom Unternehmen konsequent
befolgt wurden, eine andere. Daher rech-

! September / November 2023

»Unser Anlageentscheidungsprozess wird standig tiberpriift,
perfektioniert und angepasst. Wir miissen die Wertschopfung
durch unsere Dienstleistungen nachweisen konnen.”

nen wir mit einer weiteren Konsolidie-
rungsbewegung in der Vermdgensver
waltungsbranche, weil kleine Vermogens-
verwalter ihren regulatorischen Verpflich-
tungen nicht mehr nachkommen kénnen.

In Bezug auf die Meilensteine: Ihr
verwaltetes Vermogen hat gerade die
Milliardenmarke geknackt. Wirkt sich
diese symbolische Etappe auf die
Entwicklung von Vector Gestion aus?

1 Auf jeden Falll Mit einem bestimmten ver-
walteten Vermogensvolumen koénnen wir
strategische Positionen starken und sind
flir Vermogensverwalter attraktiv, die sich
uns anschliessen mochten. Und es ist auch
ein Argument fur unsere Neukunden.

Dartiber hinaus mochte ich betonen, dass
sich unser verwaltetes Vermogen relativ
gleichmassig auf unsere Kunden verteilt. So
liegt ein verwaltetes Kundenportfolio im
Durchschnitt bei etwa 2 Millionen Franken.
Wahrend manche Vermogensverwalter 2
oder 3 Milliarden verteilt auf 5 oder 6 Kunden
betreuen, macht unser grosster Kunde nur
2,3% unseres Umsatzes aus, so dass wir in
punkto Risiken sehr widerstandsféhig sind.

Wie bewiltigen Sie ein derartiges
Wachstum?

1 Wir mussten einige interne Funktionen
starken. Dazu gehorte die Emstellung eines
COQO, der mittlerweile eine wesentliche
Funktion des Unternehmens reprasentiert,
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denn er fungiert als Bindeglied zwischen
Managern, Verwaltung und Parmerbanken.
Diesbeziglich befolgen wir eine sehr
strikte Polittk mit den Depotbanken, die
nach wie vor unsere wichtigsten Parmer
sind. Wir legen grossen Wert darauf, mit
ihnen qualitativ hochwertige Arbeit zu pro-
duzieren und auszutauschen. Erweitert
wurde auch das Managementteam, dass
die Fondsmanager mit ihren sehr spezifi-
schen Anforderungen unterstiitzen soll.

Mit welchem Thema oder Problem
mussten sich Ihre Teams in den
letzten Jahren iiberwiegend befassen?
1 Mit der Einholung unserer FINMA-Lizenz,
wie bereilts erwahnt.

VCT Vector Gestion stand beim
Performance Watcher-Wettbewerb
2022 zweimal auf dem Siegerpodest.
Wie strukturieren Sie IThre
Allokationsstrategien?

1 Zundchst mochte ich darauf hinweisen,
dass wir bereits in der Vergangenheit fiir
unsere Performance ausgezeichnet wur-
den. Im Jahr 2019 hatten wir den ersten Platz
erreicht. Auch wenn man in einem bestimm-
ten Jahr ausgezeichnet wird, ist das kein
Argument, denn die finanzielle Performance
muss einer langfristigen Betrachtung unter-
zogen werden. Die Analyse und der Ver
gleich der Leistungen miussen daher tiber
eine Reihe von Jahren erfolgen.

Seit 2017 entwickeln wir intern emne
gemeinsame Verwaltung. Die Vermogens-
verwalter sind teilweise oder vollstandig in
diese Verwaltung emgebunden, damit sie
den Anforderungen der einzelnen Kunden
gerecht werden kénnen. Mit unserem kon-
servativen Allokationsmodell haben wir
insbesondere unsere wichtigsten Bank-
wettbewerber in den letzten sechs aufein-
anderfolgenden Jahren stets tibertroffen —
und mit dem ausgewogenen Modell in vier
von sechs Jahren, mit einem Performance-
vorsprung von insgesamt 18%.

Unser Anlageentscheidungsprozess wird
standig tberprift, perfektioniert und ange-
passt. Wir mussen die Wertschopfung durch
unsere Dienstleistungen nachweisen kon-
nen. Deshalb haben wir Tools entwickelt,
mit denen wir den tatsachlichen Mehrwert
unserer Anlageentscheidungen etwa im
Vergleich zu einer passiven Allokationsstra-
tegie ermitteln kénnen. Diese trockene Ana-
lyse, die allzu oft beiseite geschoben wird,
ist unserer Ansicht nach ausschlaggebend,
denn sie rechtfertigt unseren Mehrwert.

Wo liegen die Chancen fiir
unabhingige Vermogensverwalter

im gegenwartigen Marktumfeld?

1 Viele Kleinere unabhangige Vermogens-
verwalter werden unserer Ansicht nach mit
den neuen Anforderungen der FINMA und
thren denkwiirdigen aufsichtsrechtlichen
Audits zu kdmpfen haben. Die frither gan-
gige ,,One-Man-Show" ist keine wirkliche
Option mehr. Wir gehen davon aus, dass
wir neue Vermogensverwalter zur Star
kung unseres Portfolios und unserer tech-
nischen Expertise akquirieren kénnen.

Kann ein Vermogensverwalter

heute die Portfolioverwaltung

und gleichzeitig auch die
Kundenbetreuung stemmen?

1 Ohne die Unterstlitzung durch ein auf Ver-
mogensverwaltung spezialisiertes Team
ist dies nicht einfach. Meines Erachtens ist
ein Vermogensverwalter ein guter Gene-
ralist. Doch zur Erfillung der einzelnen
Kundenwtinsche muss er sich auf die tech-
nische Kompetenz von Experten stiitzen
kénnen. Man kann nicht ein Spezialist fiir
US-Technologieaktien sein und gleichzei-
tig in der Lage sein, hochkomplexe Fragen
zu Anleihen zu beantworten. Die Rolle des
Vermogensverwalters besteht darin, den
Uberblick zu behalten. Sie miissen Infor
mationen vereinfachen und allgemeinver-
standlich formulieren kénnen, wenn dies
erforderlich ist.

www.sphere.swiss !
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UVV UND TRUSTEES:

DIE GRAUZONEN DES

Die UVV und Trustees, die einen Bewilligungsantrag gestellt haben, wurden
wiederholt auf die Bedeutung eines risikoorientierten Aufsichtsansatzes
hingewiesen, ohne dass sie zwingend wussten, was das bedeutet.
Diejenigen, die einen aufsichtsrechtlichen Priifungsbericht Gbermittelt
haben, wurden ebenfalls auf diesen Aufsichtsansatz hingewiesen, jedoch
ohne weitere Hinweise. Im Rahmen der laufenden Uberwachung werden
Umfang und Kosten der Audits kinftig jedoch vom Risikoniveau bestimmt.

w
ﬂ Henri Corboz

RECHTSANWALT, LEITER LEGAL UND CoMPLIANCE, PBM AvocCATs

I e nach Risikoniveau musste der UVV
iber ein von den ertragserzielenden Funk-
tionen unabhédngiges Risikomanagement-
und Compliance-System verfligen. Andern-
falls wurde ithm von der FINMA im Rahmen
des Bewilligungsverfahrens eine Reorgani-
safion dieser Funktionen vorgeschrieben.
Konkret bedeutete dies die Delegierung
dieser Funktionen an einen Dienstleister,
die Abstellung eines Mitarbeiters oder
sogar die Einstellung eines Risk & Compli-
ance Officers. Im Bewilligungsentscheid ist
jedoch nirgends das mit dem UVV verbun-
dene Risikoniveau angegeben.

Der Aufsichtsansatz wirkt sich in erster
Linie auf die Kontrollfunktionen aus. Die
Ausfihrungsverordnung des FINIG sieht

.Im Bewilligungsentscheid ist jedoch nirgends das mit dem
UVV verbundene Risikoniveau angegeben.”

! September / November 2023

vor, dass UVV mit mehr als fiinf Vollzeitstel-
len oder einem jahrlichen Bruttoertrag von
iber zwel Millionen tiber ein unabhangi-
ges Risiko- und Compliance-Management
verfugen miissen. Diesen grossen UVV
werden diejenigen dleichgestellt, deren
Geschaftsmodell |, hohe Risiken' aufweist.
Was genau unter diesem Begriff zu verste-
hen ist, wird nicht ndher erlautert.

Nach der Hohe der Risiken richten sich
auch die Zusammensetzung des Verwal-
tungsrats und die Kosten fur den UVV. Die
FINMA kann einen mehrheitlich aus unab-
héngigen Mitgliedern bestehenden Ver-
waltungsrat verlangen, wenn der UVV min-
destens zehn Vollzeitstellen umfasst oder
einen jahrlichen Bruttoertrag von mehr als
5 Millionen erzielt. Sie kann dies auch ver
langen, wenn ,Art und Umfang der
Geschaftstatigkeit” dies erfordern. Zusatz-
lich zu den grossen UVV bezieht sich diese
Regel auch auf das dem Vermdgensver-
walter zugeordnete Risikoniveau.

eee



RISIKOORIENTIERTEN ANSATZES

Einige Aspekte der neuen
Regelungen verdienen
vielleicht noch etwas Arbeit
Feinabstimmung.
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~NOT ONE SIZE FITS ALL"

Eines der Ziele des risikoorientierten Auf-
sichtsansatzes bestand darin, kleineren UVV
keine schwerfdllige Struktur, keine unab-
hangigen Risiko- und Compliance-Funktio-
nen oder gar einen Verwaltungsrat vorzu-
schreiben, getreu dem FINMA-Grundsatz:
.ot one size fits all'’. Die Crosse und das
verwaltete Vermogen stellen jedoch nur
enen von vielen Parametern des risikoori-
entierten Aufsichtsansatzes dar.

Nach Erhalt der FINMA-Bewilligung richtet
sich die Haufigkeit der Audits nach dem
Risikoniveau. Das bei der Erteilung der
Bewllligung zugewiesene Niveau stimmit
nicht unbedingt mit dem Niveau nach
einem oder mehreren Geschaftsjahren
uberein, denn nach der Bewilligung kom-
men Faktoren zum Tragen, die das Risiko
minimieren oder erhohen, wobel diese
Faktoren sich nicht auf zu einem spateren
Zeitpunkt festgestellte Abweichungen
beschranken, die bei der Erteilung der
Bewllligung nicht vorhersehbar waren.

Bei der Durchfihrung der Prifung

HENRI CORBOZ

RECHTSANWALT, LEITER LEGAL UND
CowmpLIANCE, PBM AvocaTs

o

Henri Corboz ist Rechtsanwalt
und Leiter der Abteilung fiir
Regulierung und Compliance
bei PBM Avocats. ET ist fiir
regulatorische und
Compliance-Themen und die damit
verbundenen Rechtsstreitigkeiten
zustandig. Ferner befasst er sich mit
der Strukturierung von
Investmentfonds und Trusts.
Corboz war in der wichtigsten
Bewilligungsphase von 2021 bis
2023 Leiter der OS-AOOS in der
franzdsischen Schweiz. Vor seinem
Wechsel in die Kapitalmarktab-
tellung von Crédit Agricole (Suisse)
im Jahr 2011 war er als Anwalt tatig.
Im Jahr 2014 wurde er Head of Legal
& Compliance bei elnem
Fondsmanager und wechselte 2015
zu einer Kanzlei mit Niederlassungen
in Genf, Paris und Luxemburg. Im
Jahr 2017 kehrte er zu CA Indosuez
(Switzerland) zurtick, wo er den AIA
(automatischer Informations-
austausch), die FATCA-Amtshilfe
und die QI-Compliance
Implementierte.

. Die Aufsichtsorganisation kann die Haufigkeit der Audits in
Abhangigkeit vom beaufsichtigten UVV und den damit verbundenen
Risiken auf hochstens einmal alle vier Jahre senken.”

! September / November 2023

bestimmt der Risikoansatz den Umfang
der Pruftatigkeiten und die Kosten der Pru-
fung. Kleine UVV kommen in dieser Hin-
sicht schlechter weg, wenn sie sich keine
Massnahmen zur Risikoreduzierung leis-
ten kénnen. Dazu gehért ein PMS oder ein
CRM zur Uberpriifung der Ubereinstim-
mung des Portfolios mit der Anlagestrate-
gle oder die Identifikation von Beziehun-
gen mit erhohtem Risiko.

GRENZEN DES RISIKOORIENTIERTEN
AUFSICHTSANSATZES

Die Aufsichtsorganisation kann die Haufig-
keit der Audits n Abhangigkeit vom beauf-
sichtigten UVV und den damit verbunde-
nen Risiken auf hochstens einmal alle vier
Jahre senken. Eine Prifung im Vierjahres-
Turnus mag tiberraschen, da die Prifzyk-
len der SRO in der Regel zwei Jahre nicht
uberschritten hatten.

Die Prifberichte nehmen die Struktur
eines Triptychons an, das das GwG, die
Verhaltensregeln des FIDLEG und die
Corporate Governance-CGrundsatze des
FINIG umfasst. Bei Trustees, die keine
Vermogen verwalten, kann der FIDLEG-
Teil beiseite gelassen werden, allerdings
wird der Aktivitat ein Anfangsrisiko zuge-
wiesen. Jeder Tell des Triptychons ist mit
einem Risikoniveau verbunden, das als
Teilrating bezeichnet wird. Ein konservati-
ver Ansatz weist dem UVV ein Gesamtra-
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ting zu, wobel das ungunstigste Teilrating
zugrunde gelegt wird. Nur beil einem
ginstigen Gesamtrating kann der UVV
einen mehrjahrigen Zyklus in Anspruch
nehmen. Fiur einen Audit alle vier Jahre
muss der UVV also sowohl im Einklang
mit dem GwG als auch dem FIDLEG und
FINIG ein geringes Risiko aufweisen. Es
wird sich zeigen, ob die drei- oder gar
vierjahrigen Zyklen in der Praxis tatsach-
lich zur Anwendung kommen.

Bleibt die Frage nach der Relevanz der
Teilratings. Gemass den GwG- und FID-
LEG-Abschnitten der Priifberichte ist eine
Stichprobenkontrolle  erforderlich. Der
Umfang der Stichprobe hangt von der
Hoéhe des Risikos ab, das dem jeweiligen
Abschnitt des Berichts entspricht. Hier gibt
es fir kleine UVV moglicherweise Schwel-
lenwerte (Mindeststichprobe), die unter
Umstanden nicht erreicht werden.
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Die erwartete Haufigkeit der vom UVV
durchzufiihrenden Kontrollen richtet sich
letztendlich auch nach dem Risiko des
Unternehmens. Wenn der UVV sich tiber
dem ihm zugewiesene Risikoniveau nicht
im Klaren ist, kann die Bestimmung der Hau-
figkeit jeder Priftatigkeit in der internen
Organisation ein heikles Unterfangen sein.

ZUGANGLICHE RISIKOKRITERIEN
ODER SOGAR EINE WIDERSPRUCH-
LICHE KLASSIFIZIERUNG

Die bisher mitgeteilten Risikokriterien sind
beispielhaft oder auf dem Umweg tiber ein
Formular. Man denkt an die Inanspruch-
nahme von Depotbanken, an Offshore-
Gerichtsbarkeiten fiir das GwG, an , hausei-
gene" Produkte gemass FIDLEG, oder an
gesetzlich geregelte Mandate im Sinne des
FINIG. Ein systematischer Risikoansatz, seg-
mentiert nach GwG, FIDLEG oder FINIG,

ist nicht offen zuganglich. Eine derartige
Segmentierung existiert jedoch, wie die
Anwendung von Teilratings zeigt. Die Offen-
lequng der wesentlichen Elemente wirde
die Aufsichtsbehdrden nicht an ihrer Weiter-
entwicklung hindern. Emige Akteure kénn-
ten versucht sein, diese Parameter zu modi-
fizieren. Wenn dies dazu fithrt, die dem UVV
zugewiesenen Risiken zu senken, ware ein
Teilziel des Anlegerschutzes erreicht.

Auf der Kostenseite (Prifungen, Dienst-
leister, usw.) scheinen die Auswirkungen
dieses risikoorientierten Aufsichtsansat-
zes auszureichen, dass es auf mittlere
Sicht zu mehr Widerspruchen gegen die
Emstufung der UVV kommt. Im Falle
einer Anfechtung, beispielsweise nach
einer abgelehnten Bewilligung, ist das
Verwaltungsverfahren des Bundes in
Bezug auf die moégliche Sperrung des
Zugangs zu bestimmten Elementen eines
Antrags restriktiv. Im Rahmen der laufen-
den Uberwachung durch die Aufsichtsor-
ganisationen (AO) kénnten zugangliche
Risikokriterien eine mdgliche Haftung im
Falle fehlerhafter Ratings mindern. Wenn
ein UVV oder sein Abschlusspriifer nicht
an der fur ihn angewandten Behandlung
interessiert ist, obwohl er Zugang dazu
hat, wiirde er zum Entstehen eines Scha-
dens beitragen, der im Ubrigen schwer
zu beziffern sein dirfte.

]
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XAVIER LABORDE

CHier ExecuTive OFFICER, SILEX PARTNERS

Xavier Laborde ist Chief Executive

Officer von Silex Partners. 2016
griindete er die Firma zusammen mit
seinem Partner Fabrice Rey. Zu seinen
Aufgaben zdhlen die Steuerung der

Geschéftsentwicklung der Gruppe und
die Umsetzung der operativen Strategie.
Davor verantwortete Xavier Laborde

10 Jahre lang bei Exane den weltweiten
Vertrieb und die Strukturierung von

Derivaten. 2006 begann er seine
berufliche Laufbahn bei Oddo & Cie.
Xavier Laborde ist Absolvent der Ecole
des Hautes Etudes Commerciales (HEC).

_FUR MICH STEHT
DIE KUNDENERFAHRUNG
IM MITTELPUNKT"

Besserer Austausch mit den Kunden, bessere Informationen, besseres Engagement und daher einen besseren
Service flr die Kunden: Die Customer-Journey wird eine tragende Saule des Wertversprechens, von
Vermogensverwalter Vermdgensverwaltern heute. Viele dieser neuen Elemente in der Kundenbeziehung werden
dabei digital umgesetzt. Die gute Nachricht: Es gibt Lésungen! Xavier Laborde, ein Architekt auf diesem Gebiet,

-
ﬂ Jéréme Sicard

Fiir welche Optionen der
Digitalisierung miissen sich
unabhingige Vermogensverwalter
heute unbedingt entscheiden?

1 Xavier Laborde: Es gibt viele Optionen,
fur die man sich entscheiden kann, da die
Digitalisierung heute die gesamte Wert-
schopfungskette umspannt. Die Liste ist
lang, beginnt jedoch mit dem einfachsten
Element: der Website. In den meisten Fal-
len muss sie grindlich tberarbeitet wer-
den. Sie ist das Aushangeschild der unab-

.Mit den heute verfiigbaren Tools konnen Vermdgensverwalter
vor dem Portfolioaufbau effizienter arbeiten.”

, September / November 2023

erlautert sie.

hangigen Vermogensverwalter, ein Mittel
fiir die Differenzierung und die Interaktion
mit Kunden und Interessenten. Wir haben
unsere eigene Website ibrigens auch
gerade uberarbeitet.

Dann ist da das gesamte spezifische Inst-
rumentarium fir die Kundenbeziehung,
wie zum Beispiel das PMS. Angesichts der
neuen Anhaltspunkte, die sich aus den
geanderten Vorschriften ergeben, sind
diese Tools im Tagesgeschaft erheblich
wichtiger geworden.

Und der letzte grosse Block bezieht sich
auf das Investieren selbst — das Kernge-
schaft der Vermogensverwalter. Mit den
heute verfiigbaren Tools, insbesondere mit
my_Spark, koénnen Vermogensverwalter
vor dem Portfolioaufbau effizienter arbei-

eee
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*++ ten und ihre Allokationsstrategien besser

strukturieren. Und schliesslich sind danoch
samtliche Tools zur Portfoliooptimierung,
die fur UVV unumganglich geworden sind.

Welche Punkte sind fiir Sie im Rahmen
der Digitalisierung am wichtigsten?

1 Fir mich steht die Kundenerfahrung im
Mittelpunkt. Das muss die Quintessenz der
digitalen Transformation sein: bessere Infor-
mationen fiir die Kunden, héhere Transpa-
renz fir Portfolios und Investiionen sowie
Zugang zu tagesaktuellen Analysen uber
eine mobile Web-Plattform. Unsere Kunden
sowlie deren Kunden wollen in die Investiti-
onsentscheidungen einbezogen werden,
und durch die Digitalisierung wird der Aus-
tausch von Vorschldgen durch die Simulation
von VorherNachher-Ansichten oder , What-
if'*-Szenarien flissiger und einfacher.

Welche wesentlichen Module umfasst
My_Spark heute?

1 Zur Emordnung: My_Spark ist die digitale
Plattform von Silex. Sie besteht aus einer
Web-Anwendung und einer mobilen App.
Mit dieser Plattform kombiniert Silex von
Anfang an das Spektrum der neuen Tech-
nologien mit menschlicher Expertise. Fur
uns sind beide untrennbar miteinander
verbunden. Bei den Modulen dient das
erste dazu, alle in einem Portfolio enthalte-
nen Informationen zusammenzufassen.
Nach dieser Aggregierung kommt das
zweite Modul von My_Spark mit seinen
Tools fiir den Aufbau und die Optimierung
von Portfolios zum Einsatz. Mit dem dritten
Modul kann man dann in Echtzeit die Wert-
entwicklung fir jedes Produkt, die einzel-
nen Gewichtungen im Portfolio, die Risiko-
faktoren und auch die Volatilitat anzeigen.

! September / November 2023

. Wir ibernehmen die Co-Pilot-Funktion, die je nach Bedarf mehr oder
weniger intensiv ist. In der Regel ibertragen uns die Vermdgensverwalter
immer mehr Aufgaben, je langer wir mit ihnen zusammenarbeiten.”

My_Spark umfasst auch ein Modul fiir struk-
turierte Produkte, das in eine offene Archi-
tektur eingebettet ist. Unsere Kunden nutzen
es fiir die Uberwachung eines sehr breiten
Produktspektrums in einem besonders
heterogenen Universum mit einer Vielzahl
von Emittenten. Abschliessend mochte ich

die Reporting-Tools erwahnen, die von den

Vermogensverwaltern filir die einfache und
mntuitive Kommunikation mit ihren Kunden
unter ihrer eigenen Marke genutzt werden.

Welche dieser Module werden am
héufigsten genutzt?

1 Tatsachlich ist die Nutzung von Land zu
Land sehr unterschiedlich. In Frankreich
verfolgen die Kunden mit My_Spark haupt-
sachlich den Zyklus ihrer strukturierten
Produkte. In der Schweiz ist das Profil der
unabhangigen Vermogensverwalter meis-
tens starker diversifiziert. Thre Positionie-
rung ist ,Cross-Asset’, sie sind in mehreren
geografischen Regionen tatig, arbeiten mit
mehreren Banken zusammen und handeln
seit jeher in sehr vielen Wahrungen. Fur
sie ist My_Spark eher wegen der Anlagei-
deen, Inhalte und Uberzeugungen interes-
sant — sie sind auf der Suche nach originel-
len Anséatzen, die ihrer Verwaltung einen
Mehrwert erméglichen.

Wie weit kann die Integration der

von Ihnen betreuten Vermogens-
verwalter gehen?

I Wir ibermehmen die Co-Pilot-Funktion,
die je nach Bedarf mehr oder weniger inten-
siv ist. In der Regel Uibertragen uns die Ver
mogensverwalter immer mehr Aufgaben, je
langer wir mit ihnen zusammenarbeiten. So
vertrauen sie uns zum Beispiel alle oder
einen Teil threr Verwaltungsmandate an. Und
sie fragen uns nach mehreren White Label-
ling-Lésungen. Sie wenden sich an uns fiir
das Outsourcing von CIO-Funktionen oder
die Entwicklung von Anlagevorschlagen.
Der einzige Bereich, den sie unbedingt
behalten wollen, ist die Kundenbeziehung.
Sie wissen, dass sie sich fiir alle anderen
Anforderungen an uns wenden kénnen.



Denken Sie angesichts all der
technologischen Losungen, iiber die
Sie intern verfiigen, méglicherweise
auch iiber einen Wealth-Management-
Bereich fiir Silex nach?

1 Dartiber denken wir bereits seit einiger
Zeit nach. Wir sind in den letzten Jahren
stark gewachsen und mussten dieses
Wachstum bewadltigen, ohne uns zu verzet-
teln oder den Fokus aus den Augen zu ver-
lieren. Die CGrindung eines Wealth Manage-
ment-Bereichs ware daher verfriht gewe-
sen, zumal wir weder die kritische Grosse
besassen, um diesen Bereich unter optima-
len Bedingungen aufzubauen, noch die
internen Kompetenzen, etwa fiir die Bezie-
hungen zu den Depotbanken, die Vermo-
gensplanung oder die Steuerberatung.
Heute haben wir eine gut etablierte Struk-
tur und eine ausreichend solide Bilanz, um
dieses Thema wieder anzugehen.

Wie wollen Sie vorgehen?

1 Wenn wir uns flir diese Option entscheiden,
dann denke ich wohl eher an einen Aufbau
from scratch”, durch die Integration eines
Teams mit grosser Erfahrung im Private Ban-
king. Die Ubernahme eines bestehenden
Unternehmens ist eher keine Option.

Waire die Entwicklung einer Plattform
fiir Sie ein Ansatz?

1 Wir haben uns das natiirlich tiberlegt, glau-
ben aber, dass eine Plattform fiir externe
Vermogensverwalter ein Modell ist, das im
Rahmen eines unternehmerischen Projekts
wie Silex nicht leicht abzuwagen ist.

Mit welchen Entwicklungen
beschiftigen Sie sich momentan?

1 Wir verwalten enorme Mengen an Daten,
weshalb wir die Moglichkeiten der kinstli-
chen Intelligenz prifen, um , intelligente”
Indikatoren fiir die Portfolioanalyse anbieten
zu konnen. Mit derartigen Indikatoren sollen
unsere Anlageideen filigraner und zielfith-
render werden. Derzeit experimentieren wir
tbrigens mit verschiedenen ,,Use Cases",
die wir eventuell in My_Spark integrieren.
Ausserdem wollen wir unsere Inhalte weiter-
entwickeln und unsere Uberzeugungen
besser in Szene setzen. Man darf nicht ver
gessen, dass die Silex-Technologie nur mit
menschlicher Expertise nutzbar ist.

Des Weiteren arbeiten wir an einem Pri-
cing-Tool, das unser Angebot im Bereich
der strukturierten Produkte abrunden soll.
Wir verzeichnen eine sehr hohe Nachfrage
nach dieser Art von Dienstleistungen.

Wie beurteilen Sie sechs Jahre nach
der Griindung von Silex das
urspriingliche formulierte Angebot?

1 Wir haben einen Bedarf am Markt und
eine echte Nachfrage erkannt. Wir konnten
den unabhdngigen Vermogensverwaltern
Losungen anbieten, und ich habe den Ein-
druck, dass die von uns entwickelten Ange-
bote mehr denn je thren Erwartungen ent-
sprechen. In der Schweiz arbeiten wir
regelmassig mit fast 400 Vermogensver-
waltern zusammen. Sie machen derzeit
die Hélfte unserer ganzen Kundenbasis
aus. Erstaunlich ist, dass uns nur wenige
Akteure in diese Richtung gefolgt sind. Das
zeigt, dass die Branche relativ schwerfallig
istund dass die Tragheit noch immer ziem-
lich ausgepragt ist.

www.sphere.swiss !
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PIERRE DUPONT

MANAGING PARTNER, WizE BY TEAMWORK

p Pierre Dupont ist Managing
Partner bei WIZE by TeamWork,
einem Anbieter von All-in-One-
Softwareldsungen fiir das Wealth
Management und Asset Management.
Dupont verfiigt tiber eine solide Erfahrung
im IT"Bereich und im Bankwesen. Bevor er

im Jahr 2020 die Leitung von Wize
libernahm, zeichnete er fiir die
Geschdlftsentwicklung der Global Custody
und Reporting Services der Bank Lombard
Odiler verantwortlich. Davor war er als
Private Banking Client Executive bel IBM in
Genf tdtig. Im Laufe seines Werdegangs

setzte er sich mit den operativen
Problemen der Kunden auseinander,

und leitete sie an die Experten weliter,
die sie I6sen kénnen. Zudem brachte

er die Erwartungen beider Seiten in
Einklang. Pierre Dupont ist Absolvent der
ICHEC Management School in Briissel.

+COMPLIANCE IST KUNFTIG EINE
ZENTRALE FUNKTION IN DEN PMS”

Mit den neuen Vorschriften der FINMA mssen auch die Softwareentwickler Schritt halten und den Umfang
ihrer Portfoliomanagementsysteme (PMS) fur unabhdngige Vermdgensverwalter erweitern. So wurden
wichtigen Entwicklungen angestossen, insbesondere in den Bereichen Compliance, Konnektivitat und

Cybersicherheit, die Pierre Dupont hier erldutert.

w
9 Jéréme Sicard

Welche Bausteine miissen

heute unbedingt in einem PMS
enthalten sein?

1 Pierre Dupont: Ich sehe hier drei Punkte,
die meines Erachtens wesentliche Bau-
steine sind. Der erste Baustein ist das Order
Management System fir Anweisungen in
Bezug auf Kaufe und Verkaufe von Wertpa-
pieren. Ob Einzel- oder Sammelauftrage —
es ist ein unverzichtbares Tool fiir das
Rebalancing oder Hedging im Rahmen

. Vermogensverwalter miissen vorab also eine Reihe von
Elementen in Verbindung mit dem Anlageprofil und der
Risikotoleranz ihrer Kunden dokumentieren.”

! September / November 2023

einer zentralisierten Verwaltung. Der zweite
Baustein umfasst die im Hinblick auf die
neuen Vorschriften nunmehr wesentlichen
CRM- und Compliance-Funktionen. Und
der dritte Baustein, der in den letzten Jah-
ren enorm wichtig geworden ist, unterstitzt
das gesamte Reporting, sel es im PDF-For-
mat und im E-Banking sowle zunehmend
auch in der Smartphone-App.

Welche Funktionen sind fiir die Nutzung
eines PMS inzwischen kritisch?

1 Aufgrund des FIDLEG und seinen Auswir-
kungen auf die Kundenkennmis und die
Uberwachung der Anlagen hat sich die
Compliance-Dimension in den letzten Jah-
ren sehr stark gedndert. Vor der Erteilung
eines Kauf-/Verkaufsauftrags fiir Wertpa-

eee
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ee+ pilere mussen Vermogensverwalter nun-

mehr Pre-Trade-Kontrollen auf zwei Ebenen
durchzufiihren: , appropriateness’ und , sui-
tability'. Mit den ,, appropriateness‘-Checks
soll sichergestellt werden, dass die Kunden
uber Kenntnisse und Erfahrungen in Bezug
auf jede Anlageklasse verfugen, in der sie
mmvestiert sind. Mit den ,,suitability-Kontrol-
len wird tberpruft, ob die Risiken der Port-
folios mit denjenigen tibereinstimmen, die
Kunden in Kauf nehmen wollen.
Vermogensverwalter mussen vorap also
eine Reihe von Elementen in Verbindung
mit dem Anlageprofil und der Risikotole-
ranz ihrer Kunden dokumentieren. Dartiber
hinaus mussen sie kontinuierlich iberwa-
chen, ob das Portfolio mit der eingangs mit
dem Kunden vereinbarten Anlagestrategie
Ubereinstimmt. Wichtig sind aber auch die
spezifischen Anlagebeschrankungen, die
von der Entwicklung, dem Standort oder
den Wiunschen des jewelligen Kunden
abhangen. Angesichts der standig zuneh-
menden Arbeitslast der Vermogensverwal-
ter ist leicht nachvollziehbar, warum die
Compliance-Funktion heute eine zentrale
Rolle in einem PMS einnimmt.

Was kann ein PMS heute angesichts
dieser Neuerungen kosten?

1 Es gibt verschiedene Preismodelle am
Markt. Die Preise richten sich beispiels-
weise nach Nutzer, Vermogensvolumen
oder verwendeten Modulen, aber letztend-
lich liegt die Spanne, wenn man die PMS-
Kosten aufdas verwaltete Kundenvermogen
des Asset Managers umlegt, bei durch-
schnittlich 1 bis 3 Basispunkten. Bei einem
steigenden verwalteten Vermogen sinken
die Kosten logischerweise. Da die Kosten
jedoch hoch sind, kann das unter Umstan-
den Zusammenschliisse zwischen verschie-
denen Verwaltungsgesellschaften auslosen.

, September / November 2023

,Wenn man mit einer Konsolidierung in den Reihen der unabhangigen
Vermagensverwalter rechnet, kann man logischerweise davon
ausgehen, dass dies auch bei den PMS-Anbietern der Fall sein wird.”

Ist es sinnvoll, dass sich Vermoégens-
verwalter fiir den Kauf desselben PMS
zusammenschliessen?

1 Theoretisch Klingt der Ansatz, den Einkauf
zu bindeln, interessant. Aber in der Praxis
ist er meines Erachtens schwer umsetzbar.
Jeder unabhangige Vermogensverwalter
welst seine sehr ausgepragten Besonder-
heiten auf, die erhebliche Anpassungen
erfordern. Bei einem Zusammenschluss
werden sie das Potenzial fiir den individu-
ellen Zuschnitt ithres PMS entsprechend
einschranken mussen.

Welche Entwicklungen planen Sie fiir

PMS von Wize in den ndchsten Jahren?
1 Die Strategie von Wize ist sehr einfach.
Unsere Kunden heute sind unter anderem
unabhangige Vermogensverwalter, die als
Wertpapierhdauser tatig sind. Mit ener

Depotbanklizenz sind sie quasi Mini-Ban-
ken. Weil wir vermehrt mit [hnen arbeiten,
iberlegen wir uns aus dem Wize-PMS ein
neues Core-Banking-System zu schaffen.
Wir glauben, dass wir eine reale Chance
nutzen und den Anforderungen kleiner
Banken gerecht werden kénnen, die mit
einem gemischten Modell arbeiten. Diese
Akteure verwalten Konten, die bei ihnen
selbst, aber auch bei anderen Banken hin-
terlegt sind. Das ist der Weg, den wir mit
dem PMS von Wize gehen wollen.

Und was wird aus dem PMS fiir
unabhdngige Vermogensverwalter?
Wie soll es sich weiterentwickeln?

1 Dieses PMS wird in Bezug auf die Kon-
nektivitat stark weiterentwickelt. Mittler-
welle bestehen Schnittstellen zu 220 Depot-
banken und etwa 20 Trading Rooms. Wir



mochten mit weiteren Handelsraumen ver-
bunden sein. Nur so kénnen wir eine opti-
male Automatisierung der Downstream-
Feeds von den Banken und der Upstream-
Feeds, die zu den Trading Rooms gehen,
sicherstellen. Dies ist eine sehr wichtige
Entwicklungsschiene fiir Wize.

Welche Perspektiven sehen Sie fiir

den Markt der PMS-Anbieter?

1 Es ist offensichtlich, dass die FINMA auf
die Professionalisierung des Sektors der
unabhangigen Vermogensverwalter abge-
zielt hat und sie deshalb zwang, ihre Struk-
turen zu starken. Die Betriebskosten sind
derart explodiert, dass fast tausend UVV
lieber auf den Einholung einer Bewilli-
gung verzichtet haben. Fakt ist, dass viele
PMS-Anbieter diese Vermogensverwalter
bedient hatten. Mit dem FIDLEG/FINIG
haben sie deshalb einen Crossteil ihrer
Kunden verloren. Wenn man mit einer
Konsolidierung in den Reihen der unab-
héngigen Vermogensverwalter rechnet,
kann man logischerweise davon ausge-
hen, dass dies auch bei den PMS-Anbie-
tern der Fall sein wird.

» TeamWork und Wize verbindet aber nicht nur eine Aktionarsstruktur.
Im Laufe der Zeit haben wir miteinander starke Synergien generiert,
vor allem im Bereich der Cybersicherheit.”

Wie viele Softwarehduser werden

Ihrer Meinung nach langfristig den
Markt fiir unabhangige Vermogens-
verwalter in der Schweiz bedienen?

1 Momentan sind es glaube ich etwa vier
zig, die verschiedene Produkte anbieten.
Ich kann nicht sagen, wo wir in drei oder
finf Jahren stehen werden. Ich mir aber
absolut sicher, dass es derzeit weniger als
zehn, wahrscheinlich sogar nur finf sind,
die Gewinne schreiben.

Wie ist Wize im Vergleich zu

TeamWork positioniert?

1 TeamWork, der Mehrheitsaktiondar von
Wize, ist eine im Jahr 1999 in Genf gegrim-
dete IT'Unternehmensgruppe, die inzwi-
schen 1.100 Mitarbeiter beschaftigt und
nachstes Jahr ihr 25-jdhriges Bestehen fei-
ert. Ihr Kerngeschatt ist die Bereitstellung
von [T'Dienstleistungen wie SAP-Losungen
oder Infrastruktur fir Grossunternehmen.
Cleichzeitig grindete TeamWork ene
Beratungsfirma unter dem Label Tomor
row und ein Softwarehaus fir die Vermo-
gensverwaltung namens Wize, dessen Ent-
wicklung 2010 mit vier Mitarbeitern vor
einem leeren Blatt Papier begann. Inzwi-
schen sind wir rund 50 Mitarbeiter. Wir
betreuen 110 Kunden in 24 Landern, die
120 Milliarden Franken mit Wize verwalten
und 3.000 Nutzer reprasentieren.
TeamWork und Wize verbindet aber nicht
nur eine Aktionarsstruktur. Im Laufe der
Zeit haben wir miteinander starke Syner-

glen generiert, vor allem im Bereich der
Cybersicherheit. Angesichts der kriti-
schen Bedeutung der Daten, die wir ver-
arbeiten, wird die Sicherheit unserer Sys-
teme auch eine unserer prioritdren Ent-
wicklungsachsen sein.

Wo sehen Sie Wize in fiinf Jahren?

1 Wir haben drei Kundensegmente im
Auge: unabhangige Vermogensverwalter,
die welterhin unsere wichtigste Zielgruppe
sind, Family Offices und Pensionskassen —
ein wichtiger Wachstumsfaktor fiir Wize —
und Banken. Fiir sie werden wir das bereits
erwahnte Core-Banking-System — entwi-
ckeln. Soviel zu den wichtigsten Schwer-
punkten. Geografisch wollen wir unsere
Kapazitaten in Zurich, Luxemburg, London
und Singapur hochfahren. In den letzten
drei Jahren hat sich die Zahl unserer Mitar-
beiter verdoppelt. Wenn wir so erfolgreich
bleiben wie bisher, dirften wir etwa 100
Mitarbeiter erreichen, wobel wir uns wei-
ter auf unser Kerngeschatft, die Software-
entwicklung, konzentrieren.
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Valeriano Di Domenico lOi

STEFFEN BAUKE

CEO, Bewvoir CaPITAL

Steffen Bauke begann seine Karriere
Ende 1999, zunichst bei der UBS in
Deutschland und spéter in der Schweiz

sowohl im Bereich Corporate Finance und
Wealth Management. 2004 hat er Belvoir
Capital gegriindet und leitet heute als CEO

die Gesellschaft. Bauke hat an der Ludwig-
Maximilians-Universitdt in Miinchen

Wirtschaftswissenschaften studiert.

UNABHANGIGE VERMOGENS-
VERWALTER MUSSEN
DIENSTLEISTUNGEN MIT
MEHRWERT ANBIETEN”

Wir befinden uns ,,im Jahr eins” der Finma-Regulierung der Unabhangigen Vermdégensverwalter. Noch ist die
erwartete Konsolidierung ausgeblieben. Steffen Bauke, CEO Belvoir Capital geht davon aus, dass die Welle erst im
kommenden Jahr einsetzt. Die Regulierung ist jedoch nur ein Treiber des Wandels, erklart er im Interview.

w
ﬂ Andreas Schafiner

Wie wiirden Sie den Zustand der
Branche im ersten Jahr der Finma-
Regulierung bezeichnen?

1 Steffen Bauke: Ich wiirde es als «Schwe-
bezustand» bezeichnen.

Warum?

1 Noch sind nicht alle Bewilligungsgesu-
che abgeschlossen. Die damit verbunde-
nen Kosten auf Seiten der UVVs waren
nicht unerheblich. Viele kleineren UVVs
werden jedoch besonders in den Folge-
jahren Mihe haben, die Standards zu
erfillen und die Kosten fiir Compliance
und Legal zu erwirtschaften. Wir sehen
uns als Branche jedes Jahr mit steigenden
Anforderungen konfrontiert. Als Unter
nehmen sind wir bereits seit 2016 als KAG
FINMA-lizensierter Vermogensverwalter

unterwegs, kennen den Prozess und die
damit verbundenen Kosten also. Wir
sehen, dass wir jedes Jahr immer mehr
Zeit und Aufwand fir Reporting aufwen-
den miussen.

Wie wird sich die Branche der
unabhidngigen Vermoégensverwalter
Ihrer Ansicht nach jetzt verdndern?

1 Die Losgrosse fur die kritische Crosse
steigt stetig an. Die Kosten und die ope-

rative Belastung erhoéhen sich kontinu-
lerlich und wird zwangsweise zur Kon-
solidierung der Branche fiihren. Als
Folge wird es vermehrt zu Zusammen-
schliissen und Ubernahmen oder auch
zu Geschaftsaufgaben kommen. Unab-
hangige Vermogensverwalter mussen
thre Alleinstellungsmerkmale betonen
und Dienstleistungen mit Mehrwert
anbieten, um sich von der Konkurrenz
abzuheben.

.Der Aufwand im Bereich Risk und Compliance hat sich fiir uns
seit 2016 mehr als verdreifacht. Eine einzelne Person kann das
innerhalb einer Organisation gar nicht mehr abdecken.”

www.sphere.swiss @
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Viel war im Vorfeld die Rede von

einer raschen Konsolidierung.

Die blieb jedoch weitgehend aus.

Wie nehmen Sie dies wahr?

1 Inzwischen finden viele Gesprache und
Sondierungen statt. Die grosse Welle ist
noch nicht gekommen, wir beobachten
seit letztem Jahr vermehrt grossere und
Kleinere Transaktionen.

Erwarten Sie eine Konsolidierungswelle
zu einem spiteren Zeitpunkt?

1Diese wird spéatestens inden Jahren 2024/25
an Fahrt aufnehmen, wenn die ersten «eu
regulierten» EVVs ihre «Aha-Erlebnissey mit
Revision und dem operativen Aufwvand
haben werden oder sogar gezwungen wer-
den, aufzugeben oder sich anzuschliessen.

Wen betrifft es Ihrer Meinung nach
am meisten?

1 Vor allem die kleineren Firmen mit 1-5
Mitarbeitern oder auch mit weniger als 1-2
Millionen Franken Umsatz. Die werden
keine Chance haben, zu uberleben. Auch
die grosseren bis maximal einer Milliarde
Franken AUM oder gegen finf Millionen
Franken Umsatz werden nicht mehr profi-
tabel sein, es sei denn sie konzentrieren
sich auf ganz bestimmte Geschaftsberei-
che mit reduziertem Aufwand.

Wie sieht es im Bereich der
Nachhaltigkeitskriterien aus?

Auch hier stehen wir vor neuen
Regulierungen.

1 Keine Frage: Angesichts der wachsenden
Bedeutung von Nachhaltigkeit und Umwelt-
fragen sehen wir weitere Regulierungen auf
uns zukommen, um nachhaltige nvestment-
praktiken zu fordern. Dies kénnte Aspekte
wie Offenlegung von Umweltauswirkungen,
Integration von Umwelt- und Sozialkriterien
m Investifionsentscheidungen und die Forde-
rung von grinen Finanzprodukten umfassen.
Das ganze Reporting muss geliefert werden.
In der EU sind wir da berelts zwel Schritte
weiter. In der Schweiz wird das uns auch bald
beschaftigen. Aber auch der Schutz von Ver
braucherinteressen bleibt ein wichtiger
Aspekt in der Finanzbranche. Es kénnten
weitere Regulierungen erlassen werden, um
die Transparenz von Finanzprodukten und
-dienstleistungen zu erhohen, fairere Ver
triebsprakiiken zu gewdhrleisten und den
Zugang zu Fnanzdienstleistungen fiir alle
Bevolkerungsgruppen zu verbessern.

Was hat sich fiir Belvoir aufgrund der
Regulierung organisatorisch gedndert?
1 Der Aufwand im Bereich Risk und Com-
pliance hat sich fir uns seit 2016 mehr
als verdreifacht. Eine einzelne Person

. Wir sehen vor allem zwei Bereiche, die in den Fokus geraten
werden: Datenschutz und Datensicherheit.”
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kann das innerhalb einer Organisation
gar nicht mehr abdecken. Daher haben
wir den gesamten Bereich im Jahr 2022
ausgelagert.

Wie haben Sie Thr Angebotsspektrum
im Bereich Anlagen verdndert?

1 Nach dem fiir alle schwierigen Jahr
2022 ist die Risikobereitschaft gewisser
Kunden gesunken. Dieses nattirliche Ver-
halten ist verstandlich. Wir bauen fir gro-
ssere Kunden heute vermehrt Losungen,
die auf ihre Bedurfnisse zugeschnitten
sind, auch im Bereich von Private Equity
und Direkt-Investitionen. Fur kleinere
Kunden haben wir eine Digitalplattform
aufgesetzt, iber die der Investor einfach
und selbststandig von unserem Knowhow
profitieren und kostenginstig ganzheitli-
che Anlagelésungen nach dem «Best in
Class»-Ansatz auswahlen kann. Das
Gangze kann mit digitaler Unterschrift und
bequem von zu Hause aus geschehen.
Dadurch reduziert sich fur uns und fur
die Kunden der Aufwand. Im Grunde
sind wir ein «Baukasten»-Anbieter, aus
welchem die Kunden wahlen.

Wie nehmen Sie die digitale Affinitat
auf Seiten der Kunden wahr?

1 Schon jetzt ist klar: Die nachste Genera-
tion von Kunden will bereits digitalen
Zugang haben. Wir bieten das heute
schon allen Kunden an. Dazu gehort ein
Online-Zugang sowie Online-Entschei-
dungen ohne Papier unabhangig von der
Crosse und Komplexitat.



Die Finanzmadrkte sind derzeit in
Bewegung, Sektor-Rotationen quasi an
der Tagesordnung. Welche Signale
erhalten Sie von Ihren Kunden hier?

1 Angesichts der Inflationsraten weit tiber
den aktuellen Zinsen, sollten langfristig ori-
entierte Investoren nicht kurzfristig ihre
Risikobereitschaft nach einem Down-Jahr
anpassen. Daher halten wir mit unseren
Kunden an den langfristigen Anlagezielen
fest, die in einer strategischen Allokation
definiert wurden. Unsere Aufgabe ist es
dann, die taktischen Entscheidungen und
Bandbreiten zu nutzen, um genau in so
stark rotierenden Markten die richtigen
Entscheidungen zu treffen und die richti-
gen Sektoren zu favorisieren. Die Zeiten
von «Buy and Hold» sind seit dem Ende
der Nullzinszeit definitiv vorbei.

Was sind die grdssten Treiber des
Verdnderungsprozesses der Branche?
1 Hier nehmen wir vor allem vier Treiber
wahr. Zunichst die Requlierung. Uber die
haben wir schon ausfiihrlich gesprochen.

Zweitens die technologische Innovation:
Die rasche Entwicklung der Technologie
hat die Art und Weise, wie Vermogensver-
walter ihre Dienstleistungen erbringen,

verandert. Automatisierung, kimstliche
Intelligenz und Datenanalyse machen die
Prozesse effizienter und bringen neue
Lésungen hervor.

Auch der Wettbewerbsdruck ist ein wichti-
ger Treiber: Der Wettbewerb in der Bran-
che ist intensiv, sowohl seitens der etablier-
ten Fnanzinstitute als auch seitens neuer
Marktteilnehmer. Grosse Fnanzunterneh-
men konnen thre Ressourcen nutzen, um in
den UVV-Markt einzusteigen, wahrend Fin-
techs in der Lage sind, neuartige Losungen
anzubieten.

Schliesslich andert sich auch das Verhalten
der Kunden: Die ndchste Generation ist
besser ausgebildet, digital und hybrid.
Neben einem eigenen Trading-Konto bei
einem Online-Broker suchen diese neuen
Kunden nach Mehrwert und Zugang zu
bestimmten Anlagethemen wie Private
Equity Dazu bendtigen Sie eine Ausbil-

dung sowie eine umfassende Betreuung. In
diesem Fall muss der Vermodgensverwalter
auch in der Lage sein, ein hybrides Ange-
bot zu unterbreiten. Die Zeit der «reinen
Mischmandate», in denen die UVVs diskre-
tionar und benchmarknah investieren, hat
unserer Meinung nach fast keine Zukunft
mehr. Wer sich hier nicht anpasst, wird
bald auch zum «alten Eisen» gehoren.

www.sphere.swiss @
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FLORIAN RAIS

CHier Executive OFFICER, CRIPTONITE ASSET MANAGEMENT

p Florian Rais ist Griinder und Chief
Executive Officer von Criptonite
Asset Management, ein Abenteuer, in das
er 2017 nach einer Einladung in den
Beratungsausschuss eines grossen, von einer
kalifornischen Investorengruppe initiierten
Krypto-Projekts einstieg. Rais begann seine
berufliche Lautbahn beil der Bank Pictet in

Genfund ging dann nach London, wo er
Leiter des Investment Management-Teams
wurde. Im Jahr 2005 griindete er eine
Vermogensverwaltungsgesellschaft mit
Schwerpunkt auf klassischem Asset
Management und Private Equity.

Dank dieser Laufbahn konnte Rais aktiv

in den Vorstands- und Fiihrungsteams

zahlreicher Unternehmen in verschiedenen
Landern mitwirken, darunter in Russland,
der Ukraine, USA, Israel und China. Florian
Rais absolvierte sein Studium an der
Universitat Lausanne (HEC), das er mit
einem MBA abschloss.

»WIR WOLLEN UNS ALS KRYPTO-
ABTEILUNG VON VERMOGENS-
VERWALTERN POSITIONIEREN"

Auf eine vielleicht etwas paradox erscheinende Art und Weise haben der FTX-Absturz und der Krypto-
Boom einen Sektor wiederbelebt, der zeitweise ausser Kontrolle geraten war. Seitdem sind die
Aussichten klarer geworden. Ein Trend, den Florian Rais mit Criptonite nutzen will.

w
ﬂ Jéréme Sicard

Was hat Sie veranlasst, Criptonite

zu griinden?

I Florian Rais: Ich arbeitete gerade beil
Pictet, als der Vormarsch des Internets und
die Digitalisierung begannen. Seither ist
einVierteljahrhundert vergangen, und trotz
der Krisen und Verwerfungen, die wir
durchgemacht haben, hat das Internet
unbestritten unser Leben verandert. Heute
stehen wir mit Blockchain und Krypto

.Im Zentrum der Blockchain steht das Konzept der
Dezentralisierung des Datenaustauschs im Internet, dem eine
neue Generationen sehr kritisch gegentber steht.”
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genau dort, wo wir mit dem Internet vor 25
Jahren standen, als die ersten Browser fir
unsere PCs aufkamen.

Ich fiir meinen Teil habe dieses Univer-
sum vor etwas mehr als finf Jahren ent-
deckt und war sehr schnell von der Vision
und dem Unternehmergeist seiner Vor-
denker fasziniert. Im Zentrum der Block-
chain steht das Konzept der Dezentrali-
sierung des Datenaustauschs im Internet,
dem eine neue Generationen sehr kri-
tisch gegeniiber steht. Die Dominanz der
Internetgiganten ist fiir einen Crossteil
der Millennials und der nachfolgenden
Generationen nicht mehr akzeptabel.
Aus diesem Crund habe ich Criptonite
gegrindet — denn diese neue Welt soll fiir
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traditionelle Investoren zuerst verstandlich
und dann zuganglich werden. Wir wollen
sie begleiten, ithnen bei der , Entschliisse-
lung" — wenn Sie mir den Ausdruck gestat-
ten — dieses Sektors helfen und mit ihnen
die Anlageldsungen umsetzen, die optimal
zu ithrem Profil und ihrer Strategie passen

Welche Plidne haben Sie fiir Criptonite?
1 Wir wollen uns als Krypto-Abteilung von
Vermogensverwaltern —  Privatbanken,
unabhangigen Vermodgensverwaltern oder
Family Offices — positionieren. Konkret
haben wir zwei grosse Segmente im Auge.
Zunachst sind es traditionelle Anleger in
der Entdeckungsphase — wir bieten ihnen
dann an, sie an die Welt der Krypto und
Blockchain heranzufiihren. Zweitens Inves-
toren, die mit der Krypto- und Blockchain-
Technologie aufgewachsen und mit dem
Thema bestens vertraut sind, andere Codes
haben und daher von uns recht komplexe
Angebote und Losungen erwarten.

Was finden Sie in diesem Universum
besonders attraktiv?

1 Den technologischen Fortschritt finde ich
einfach beeindruckend, zumal in dieser
Welt, die die Dezentralisierung zum Prin-
zip und einem vorherrschenden Wert
erhoben hat, alle zusammenarbeiten. So
kénnen sich mehrere hundert Entwickler
an einem Projekt eines Startups beteiligen,
wenn es sle interessiert, ohne dass man sie
auf der Payroll haben muss. Frither hatte
ein Startup niemals die finanziellen Mittel
fiir die Einstellung derart vieler Talente auf-
bringen kénnen.

Was mir in diesem Universum auch gefallt,
sind die Anwendungen und ihre Nutzungs-
moglichkeiten. Als der Konflikt in der Ukra-
ine ausbrach, nahm die Zahl der Krypto-
Wallets explosionsartig zu. Dabel ging es
nicht um russische Oligarchen, die vor den
Sanktionen flichten wollten, sondern um
ganz normale Ukrainer, die die Folgen des

! September / November 2023

Krieges fiir ihre persénlichen Finanzen
begrenzen wollten. Auf diese Weise konnten
sie ihre Ersparnisse sehr einfach vor einer
zu starken Abwertung der Griwna retten.

Welche Griinde motivieren Sie fiinf
Jahre nach der Griindung, das
Criptonite-Abenteuer fortzusetzen?

1 Die gleichen Criinde. Ich glaube noch
immer und heute mehr denn je daran, dass
die Blockchain unser Leben verdandern
wird. Um ehrlich zu sein, hatte ich anfangs
nicht gedacht, dass die Akzeptanz so lange
dauern wirde, und wir waren manchmal
frustriert. Das Wort , Krypto* ist wohl nicht
die beste Wahl fir die Bezeichnung eines
Finanzprodukts. Ich spreche lieber vom
Web 3.0. Im Ubrigen glaube ich momentan
sehr an den Hebel durch die Regulierung.
Mit Wave, unserem amerikanischen Parmer,
haben wir uns von Anfang an dafiir entschie-
den, sowohl in den USA als auch in der

Schweiz. Ich denke, dass jetzt eine Phase
der strengeren Regulierung kommt, die uns
eine schnellere Entwicklung ermogdlicht.
Vor Uber einem Jahr habe ich auf einer
Podiumsdiskussion in Davos die Meinung
gedussert, dass Bitcoin eine Revolution in
der heutigen Finanzwelt sei. Ich wurde als
Traumer bezeichnet. Heute teilt der CEO
von Blackrock die gleiche Meinung, und
dass die gleichen Leute auch ihn einen
Traumer genannt hatten, davon habe ich
noch nichts gehort.

Wird der Crash im letzten Jahr nach
dem Zusammenbruch von FTX

dem Krypto-Markt die fehlende
Transparenz und Dynamik bringen?

1 Ja, ich denke, dass der FTX-Crash in der
Tat eine etwas ironische Wendung genom-
men und dem Markt zu einer starker mnsti-
tutionalisierten Wende und mehr Legitimi-
tat verholfen hat, da er hierdurch in einen

. Wir wollen uns als Krypto-Abteilung von
Vermogensverwaltern — Privatbanken, unabhangigen
Vermogensverwaltern oder Family Offices — positionieren.”




strenger regulierten Rahmen gezwungen
wurde. Mit Wave und Criptonite verwalten
wir Portfolios und Fonds. Wie bereits
erwahnt, waren wir von Anfang an bereit,
uns der Aufsicht der SEC und der FINMA
zu unterstellen. Daher konnten wir eine
ganze Reihe von Fallstricken vermeiden.
Die positive Seite des Zusammenbruchs
von FTX ist, dass die Regulierungsbehdrde
hierdurch zur Verscharfung ihrer Gesetz-
gebung gezwungen wird, und dass diese
Grundlagenarbeit letztendlich den wahren
Wert der Blockchain, die auf der Idee der
Dezentralisierung beruht, offenbaren wird.
Wir sollten nicht vergessen, dass es tber
zwanzig Jahre dauerte, um Madoff zu tiber-
fiihren — aber nur wenige Wochen, um die
Veruntreuung von FTX aufzudecken. Die
Blockchain ist ein transparenteres Univer-
sum, als man glaubt.

Wie teilen Sie Ihre Arbeit zwischen
Wave und Criptonite auf?

1 Grob gesagt ist Wave ist das Zentrum fiir
Verwaltung und Analysekompetenzen
unserer Cruppe. Criptonite ist fiir die
Expansion in Europa und im Nahen Osten
zustandig. Dartiber hinaus verfigt Cripto-
nite tber ein Team flir die Verwaltung von
Directional-Produkten. Wave entstand im
Jahr 2018. Die Grinder von Wave besa-
ssen ein grosses Krypto-Portfolio. Wie man
ein solches Portfolio verwaltet, hatten sie
sich selbst beigebracht, da sie damals kei-
nen Spezialisten finden konnten. Mit der
Zeit entwickelten sie so viel Expertise, dass
schliesslich auch andere Personen mit
Krypto-Wallets in der gleichen Situation zu
Wawe kamen. Ihr Know-how besteht heute
darin, mit diesen Kryptos Renditen fiir Kun-
den zu generieren, die ihr Vermdgen mit
Kryptos gemacht haben und es lieber in
diesem Universum verwalten lassen wol-
len. Wir haben eine wachsende Zahl von
Kunden, die ihre Anlagen in Bitcoin, Ethe-
reum oder anderen Krypto-Wahrungen

. Wir sollten nicht vergessen, dass es iiber zwanzig Jahre dauerte,
um Madoff zu Giberfiihren — aber nur wenige Wochen, um die
Veruntreuung von FTX aufzudecken. Die Blockchain ist ein
transparenteres Universum, als man glaubt.”

langfristig behalten und davon leben
mochten! Sie brauchen also einen Spezia-
listen, der die entsprechende Rendite
erwirtschaftet. Diese Verwaltung bieten wir
fir Krypto-Protokolle, Miner und alle ande-
ren grossen Token-Inhaber an.

Criptonite profitiert natirlich vom Know-
how und den Ressourcen von Wave. Heute
verwalten wie ein Krypto-Vermodgen von
tber einer Milliarde Euro und kénnen eine
sechsjahrige Erfolgsgeschichte vorweisen.

Ist die Schweiz ein schwieriger Markt?

1 Momentan noch, da der Anteil von Kryp-
tos in den Portfolios der Schweizer Ver
mogensverwalter noch recht begrenzt ist.
Ich bin aber tberzeugt, dass sie irgend-
wann ihren Weg gehen werden. Kryptos
gehoren zu den alternativen Anlagen und
sollten auch so behandelt werden. Mei-
ner Meinung nach ist es nicht unverninfti-
ger, Kryptos in eine Allokation aufzuneh-
men, als bestimmte alternative Strategien,
die manchmal ziemlich kompliziert sein
koémnen. Und: die Schweiz ist weltweit fih-
rend in der Vermogensverwaltung, und
um diesen Rang zu rechtfertigen, muss es

langfristig auch in der Schweiz Vermo-
gensverwalter geben, die Krypto-Vermo-
gen verwalten konnen.

Welche Faktoren werden die
Marktentwicklung Ihrer Ansicht
nach vorgeben?
1 Wie bereits gesagt: Ich glaube sehr an
die Tugenden der Regulierung, auch auf
internationaler Ebene. In diesem Bereich
hat die Schweiz Ubrigens schon sehr frith
einen erstaunlichen Pragmatismus an den
Tag gelegt, der das Entstehen des Crypto-
Valleys in Zug mit zahlreichen Unterneh-
men ermoglicht hat, die sich hier mit
Kryptos — oder besser mit dem Web 3.0
— und Blockchain beschaftigen. Grosse
Akteure haben sich bereits auf einen noch
ausgereifteren Rechtsrahmen eingestellt.
Dies gilt zum Beispiel fir die Nasdag, die
gerade ihre eigene Hinterlegungsplatt-
form fiir Krypto-Wéahrungen gestartet hat.
Mit der gerade erfolgten Marktbereini-
gung werden sich derartige Initiativen
haufen und dem Web 3.0 einen starker
institutionellen Charakter verleihen.

]
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INVESTITIONEN IN
DIE INFRASTRUKTUR
SCHAFFEN NEUE

CHAMPION

Erneuerbare Energien, Sicherheit der Energieversorgung,
Elektrifizierung, Deglobalisierung und Digitalisierung sind einige der
grossten Herausforderungen, denen sich die Welt heute stellen
muss. Sie tragen das derzeitige Comeback von Investitionen in die
Infrastruktur. In dieser Bewegung nehmen das Internet der Dinge,
die Energiewende und die Logistik besondere Platze ein.

w
9 Von Birgitte Olsen

SENIOR PORTFOLIO MANAGER, BELLEVUE ASSET MANAGEMENT

Die letzten Jahrzehnte waren durch
einen stetigen Abwartstrend von Kapitalin-
vestitionen gekennzeichnet, besonders in
Europa und den USA. Wuchsen die Investi-
tionsausgaben der US-Industrie in den Jah-
ren 1980 bis 2001 noch uber 5 Prozent pro
Jahr, fielen sie in den darauffolgenden zwel
Dekaden auf unter 3 Prozent zurtuck. Wir
hatten es nach der globalen Fmanzkrise
von 2007/08 in vielen Sektoren sogar mit
einer extremen Phase der Unterinvestition
zu tun. Diese Tendenz erféhrt nun eine
Kehrtwende Fir die Jahre 2019 bis 2024
wird mit einer tberdurchschnittlichen Stei-
gerung der Kapitalinvestitionen in Hohe
von 8.7 Prozent pro Jahr gerechnet.

Aufgrund der massiven US-Investitions-
programme kann man mittlerweile von
einem neuen Megatrend sprechen. Dazu

tragt insbesondere der im August 2022
verabschiedete Inflation Reduction Act
(IRA) bei. Dartiber sollen in den USA in
den nachsten zehn Jahren etwa 300 Milli-
arden US-Dollar in den Defizitabbau und
369 Milliarden US-Dollar in Energiesicher-
heits- und Klimaschutzprogramme inves-
tiert werden. Hinzu kommt der CHIPS and
Science Act im Umfang von mehr als
50 Milliarden US-Dollar sowie zusatzliche,
beinahe ebenso hohe private nvestitio-
nen fiir die Forschung, Entwicklung und
Herstellung von Halbleitern. Demnach
durfte der aktuelle Investitionszyklus noch
am Anfang stehen. Der Marktstratege und
Historiker Russell Napier spricht von
einem zu erwartenden Boom bei den
Kapitalinvestitionen und der Reindustriali-
sierung der westlichen Volkswirtschaften.

www.sphere.swiss !



+++ Dies gilt fiir den Green Deal und den Euro-

pean Chips Act. Allein der umfassende
Creen Deal beinhaltet dabel den Zugriff
auf 600 Milliarden Euro, mit denen der
Ubergang zu einer modernen, ressour
ceneffizienten und wettbewerbsfahigen
Wirtschaft angestrebt wird. Das europai-
sche Chip-Gesetz im Umfang von mehr als
43 Milliarden Euro soll dagegen die Wett-
bewerbsfahigkeit und Resilienz hinsichtlich
Halbleitertechnologien und -anwendun-
gen forcieren und dabeil der starken
Abhéangigkeit von Asien und China entge-
genwirken. Langfristig werden zusatzliche
private Investitionen in ahnlicher Hoéhe
erwartet. Mit ebenfalls milliardenschweren
Investitionen wird fiir die neuen Gigafacto-
ries Im Batteriebereich gerechnet. Hier ist
gemass einer Analyse von McKinsey bis
2025 mit einer Verdoppelung des Investiti-
onsvolumens zu rechnen. Denn schon im
Jahr 2030 wird einer PwC-Studie zufolge
fast jedes zweite verkaufte Auto ein batte-
riebetriebenes beziehungsweise elektri-
sches Fahrzeug sein.

BIG-PICTURE

BIRGITTE OLSEN

SENIOR PORTFOLIO MANAGER,
BELLEVUE ASSET MANAGEMENT

o

Birgitte Olsen arbeitet seit 2008
fiir die Bellevue-Gruppe.
Zuvor war sle unter anderem flir
Vontobel sowie fiir Generali tétig

gewesen. Heute ist sie Mitglied der
Geschdéftsleitung von Bellevue Asset

Management und dabel fiir die
elgentimergefiihrten Aktien-

strategien mit Fokus auf die Schweiz

und Europa verantwortlich. Die

geblirtige Norwegerin, die in Genf

aufwuchs, verfligt iiber einen

Abschluss der Universitdt St. Gallen

und ist CFA-Chartholder.

.Das Intemnet der Dinge ermdglicht es Unternehmen, ihre Produktionsanlagen
und -systeme miteinander zu vernetzen, um eine nahtlose Kommunikation
und eine effiziente Steuerung zu ermdglichen.”
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Die Dynamik und das Ausmass dieser Ent-
wicklungen bieten aus Anlegersicht vielfal-
tige Investitionschancen, auch fiir schweize-
rische und europdische Unternehmen. Viele
dieser Unternehmen profitieren direkt oder
indirekt von der globalen Transformation
der Infrastruktur. Um nur einige zu nennen:
VAT, Inficon, Belimo, LEM, Gurit und Huber
+ Suhner sind im Schweizer Kontingent ver-
treten. Was die Sektoren betrifft, so sind drei
von besonderem Interesse

I0T ALS SCHLUSSELTECHNOLOGIE

FUR DIE INDUSTRIE 4.0

Nach Jahrzehnten der Globalisierung wol-
len Unternehmen wieder die Kontrolle tiber
threr Liefer und Wertschopfungsketten
zurickgewinnen und die Resilienz ihres
Geschafts steigern. Dazu tragen auch neue
geopolitische Risiken sowie strategische
und nationale Interessen, ein erhohter
Nachhaltigkeitsgedanke sowie die Folgen
der Covidkrise beil. Insbesondere der
Anstieg der Digitalisierung und die wach-
sende Automatisierung erlaubt die Verlage-
rung der Fertigung in Regionen mit hohe-
rem Kostenniveau (Near und Reshoring).
Dem Internet der Dinge (IoT) kommt dabeil
eine zentrale Rolle zu. Es ermdglicht es
Unternehmen, ihre Produktionsanlagen und
-systeme mitemander zu vernetzen, um
eine nahtlose Kommunikation und eine effi-
ziente Steuerung zu ermaoglichen.



ENERGIEWANDEL SCHAFFT

NEUE GEWINNER

Em wetlterer entscheidender Bereich ist die
Energieversorgung. Die Welt braucht mehr
Enerdgie, unmittelbar fir mehr Sicherheit
und Unabhéngigkeit in der Versorgung und
perspektivisch fiir eine nachhaltige Zukunft.
Fir die Endmarkte Erdgas, Solar-Photovol-
taik und Wasserstoff ist die Technologie von
Burckhardt im Bereich KompressorLosun-
gen unverzichtbar. Um die Energiewende
voranzutreiben, werden weltweit giganti-
sche Investitionen getatigt. Mit einemwelt-
weiten Marktanteil von rund 40 Prozent bis
50 Prozent uiberrascht es nicht, dass Burck-
hardt im letzten Fiskaljahr einen Rekordauf-
tragseingang von 1.3 Milliarden Franken
verzeichnete. Dabel bietet msbesondere
der wachsende Bereich Wasserstoff interes-
sante Moglichkeiten. Die steigende Nach-
frage nach Wasserstoff als saubere Energie-
quelle und die Notwendigkeit der Verflussi-
gung mittels Kompressoren fiir Transport
und Lagerung eréffnen interessante Wachs-
tumsperspektiven. Es wird erwartet, dass
die Produktionskapazitaten fiir Wasserstoff
bis 2030 um das 10-fache steigen werden.

AN LOGISTIKANBIETERN FUHRT

KEIN WEG VORBEI

In allen Lander, in welchen im Zuge des
Re- und Nearshorings die Bauausgaben
fir neue Produktionsanlagen steigen,
bedarf es neuer Intralogistikkapazitdten
entlang der gesamten Wertschopfungs-
kette. Diese Verlagerungen von Kapazita-
ten und Materialfliissen erfordern fort-
schrittliche Losungen, bei denen fiihrende
Intralogistikanbieter wie Interroll und Kar-
dex profitieren. Diese Nischenanbieter
helfen bei der Automation von Lager,
Bereitstellungs- und Materialflusssyste-
men, die zunehmend eine entscheidende
Kosten- und Effizienzkomponente darstel-
len. Die gesteigerte Nachfrage ist dabel
auf verschiedene Faktoren zurtickzufiihren,
darunter staatliche Subventionen fiir die
Produktion strategisch relevanter Techno-
logien sowie die Notwendigkeit einer
sicheren und effizienten Logistik.

Wir erleben im Westen einen neuen strate-
gisch und politisch motivierten Capex-
Boom. Dieser globale Infrastruktur-Investi-
tionszyklus ist einen Megatrend, der uns

mindestens fur die ndchste Dekade beglei-
ten wird. Dabei werden Unternehmen
besonders profitieren, die in diesem neuen
«Goldrausch» Schaufeln verkaufen im
Sinne von innovativen Technologien, unver-
zichtbaren Dienstleistungen und allgemei-
nen Losungen — darunter auch Logistikan-
bieter, Energieinfrastrukturspezialisten und
[oT Losungsentwickler.

www.sphere.swiss !
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DIE LUXUS-
BRANCHE

WIRD KUNFTIG VON DEN
MUTIGSTEN UND INNOVATIVSTEN
MARKEN UBERNOMMEN"

Die Luxusguterbranche hat in den letzten Jahren einen Hohenflug erlebt,

wie der Konzern LVMH, der eine Marktkapitalisierung von tber 500 Milliarden
Dollar erreicht hat. Sie hat sich auch véllig verandert. Als Antwort auf neue
Konsumgewohnheiten bietet sie heute neue Produktionsmittel, neue
Vertriebskanale und neue Kommunikationswege. Sie erfindet sich auf der
ganzen Linie neu, ist in der Lage, innovativ zu sein und gleichzeitig ihr Erbe
voll zur Geltung zu bringen, wie uns Caroline Reyl erlautert.

Interview mit Caroline Reyl, PicTET AsSET MANAGEMENT

w
9 Von Jérdme Sicard

WIChe Linder haben die Luxus-

giiterbranche in den letzten zehn
Jahren befliigelt?

1 Caroline Reyl: Vor allem die Schwellen-
lander wie etwa China. Die steigende Kauf-
kraft der Mittelschicht und der Aufschwung
des Tourismus befeuern die Nachfrage. Ein
zweites sehr markantes Phanomen der letz-
ten zehn Jahre ist der Vormarsch des jinge-
ren Kundensegments. Auf die Generation Z,
die jinger als 28ist, entfallen 18% der Nach-
frage nach Luxusgtitern — dieser Anteil lag
im Jahr 2019 lediglich bei 8%. Mehreren
Studien zufolge durfte er bis 2030 auf 27%
steigen. Doch diese junge Kauferschicht e

www.sphere.swiss ,



MEGATRENDS

*++ gibt es nicht nur in Asien, sondern auch in

den USA, wo das Durchschnittsalter der
Luxusguterkunden in den letzten Jahren
deutlich gesunken ist. Dieses Kundenseg-
ment wird von den Marken direkt ins Visier
genommen, die hierzu verstarkt mit Kimst-
lern, Musikern, Schauspielern oder Influ-
encern zusammenarbeiten, wie beispiels-
weise Dior mit Nike, Louis Vuitton mit Sup-
reme oder Gucci mit Adidas.

Diese beiden Trends werden Uberspannt
vom technologischen Fortschritt, der den
Vorstoss der Luxusbranche in neue Dimen-
sionen, den Zugang zu neuen Communi-
ties und die Starkung der Kundenbindung
beschleunigt hat. Die Digitalisierung hat
die Nachfrage durch den Online-Handel,
aber auch durch neue, faszinierende
Trends in der Kundenbindung befligelt,
die von einer konstanten und zielgerichte-
ten Kommunikation begleitet werden.

Auf welche Wachstumfaktoren wird
sich die Luxusbranche im
kommenden Jahrzehnt stiitzen?

1 Die Trends, die in den letzten Jahren ent-
standen sind, werden auch in Zukunft vor-
herrschende Faktoren bleiben. China war
in den 2000er Jahren ausschlaggebend fur

CAROLINE REYL
PicTeT AsSET MANAGEMENT

o

Caroline Reyl kam im Jahr 2002
zu Pictet Asset Management.
Sie ist Senior-Portfoliomanagerin im
Team fiir thematische Aktien und
verwaltet den Pictet-Premium
Brands-Fonds seit seiner Auflequng
im Jahr 2005. Sie begann thre
berufliche Lautbahn 1994 bel
Lehman Brothers als Analystin in
der Abteilung Corporate Finance in
New York und spéter in London.
Von 1997 bis 2002 war sie bel GLG
Partners in London in der Verwaltung
von Hedgefonds tétig. Sie verwaltete
zwel européische Long-Only-Fonds
und war auch an der Auswahl von
Long-Short-Investment beteiligt.
Caroline Reyl schioss ihr Studium
der Wirtschafts- und Finanz-
wissenschaften an der Sciences Po
Paris ab und erwarb anschliessend
einen Master in Finanzwirtschaft an
der Universitét Paris Dauphine.

den Luxusboom. Diese Dynamik ist unge-
brochen. Laut McKinsey reprasentierte die
chinesische Mittelschicht im Jahr 2019 rund
13 Prozent der Privathaushalte. Bis 2030
werden es voraussichtlich 60% sein — das
Konsumpotenzial ist somit nach wie vor
enorm. Dasselbe gilt fiir Indien, einige Lan-
der Stdostasiens und den Mittleren Osten.
Auch die Technologie wird weiter von zen-
traler Bedeutung sein. Die Nutzung von
kinstlicher Intelligenz wird wahrscheinlich
eine Veranderung der Marketingstrategien
und Vertriebsmethoden bewirken, was
wiederum zu emer Effizienzsteigerung in
der gesamten Branche fithren diirfte. Auch
die Markenhersteller beschaftfigen sich
intensiv mit den neuen Vektoren Meta-
verse' und NFT'. Ihr Einfluss auf das
Wachstum der Branche ist derzeit noch
relativ begrenzt, aber das kénnte sich in
den néchsten Jahren andern, vor allem,
wenn sich diese Technologien bei jinge-
ren Menschen durchsetzen.

Die Zeit des traditionellen Luxus ist definitiv
vorbei. Die Zukunft wird den mutigsten und
mnovativsten Marken gehdren, die in neue
Technologien investieren und ihre Exklusivi-
tat steigern kénnen, ohne dabei ihr Know-
how;, thre Identitat und ihr Erbe zu verlieren.

Wie sieht es mit den zentralen
Themen Nachhaltigkeit und
soziale Verantwortung aus?

.In China beziehen die jungen Kunden das Internet und soziale
Netzwerke viel starker und systematischer als in unseren westlichen
Gesellschaften in ihr Konsumverhalten ein.”
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1 Dies ist ein weiterer Trend, der sich verfes-
figen wird. Die Branche muss ihren Beitrag
Zu emer verantwortungsvolleren Gesell-
schaft leisten. Die Umweltauswirkungen der




Die Shanghai Fashion Week hat sich zu einem der gréssten Events fur die Modewelt entwickelt. In diesem Jahr wurden die verschiedenen
Veranstaltungen von mehreren hundert Millionen Menschen online verfolgt.

Produktionsprozesse mussen reduziert und
mehr Transparenz hinsichtlich der Herkunft
der Rohstoffe geschaffen werden. Em weite-
rer interessanter Aspekt ist die Beteiligung
an der Kreislaufwirtschaft durch das Recyc-
ling von Produkten im Sinne der ,,pre-loved,
pre-owned'-Philosophie. Die Anstrengun-
gen fiir mehr Nachhaltigkeit sind inzwischen
eine wirtschaflliche Notwendigkeit, da die
Verbraucher immer mehr auf diese The-
men achten.

Inzwischen streben alle in die gleiche Rich-
tung: Konsumenten, Unternehmen, Staaten,
unabhédngige Organisationen und Aktio-
nare. Dazu gehort auch der Finanzsektor,
der seinerseits Nachhaltigkeitskriterien in
semnen Investmentprozessen, bei der Wert-
papierauswahl und beim Portfolioaufbau
Immer starker berticksichtigt.

An welche Beispiele denken Sie auf
Unternehmensebene?

1 Viele Marken haben sich Ziele fur die
Senkung der Kohlenstoffemissionen mit
zeiltlich quantifizierbaren Kriterien gesetzt.

Die grossen Luxusglterakteure haben
thre Ziele fur 2025 bzw. 2030 verodffent-
licht. Auf Branchenebene gibt es zwar
noch keme Nachhaltigkeitsstandards,
dafiir aber immer mehr itiativen. Der
Fashion Pact wurde beispielsweise am
G7-Gipfel im Jahr 2019 ins Leben geru-
fen. Zum Zusammenschluss gehéren mitt-
lerweile rund 30 Unternehmen aus der
Luxus- und Modebranche, die sich zu
konkreten Massnahmen zur Reduzierung
threr Umweltauswirkungen verpflichtet
haben. Den Pakt haben auch Unterneh-
mensgruppen wie etwa Kering, Chanel,
LVMH, Armani und Prada unterzeichnet.

Worin unterscheidet sich die Luxus-
giiterindustrie in puncto Digitalisierung
von anderen Branchen?

1 Abgesehen von den bereits erwahnten
Auswirkungen der Digitalisierung auf die
Marketing- und Vertriebsstrategien, entwi-
ckelt sich derzeit ein ganzes Okosystem
rund um die Marken. Das Umfeld ist kom-
plexer, die Kommunikationsstrategien smd

vielfaltiger und werden auf die besonderen
Merkmale der verschiedenen Konsumen-
tenzielgruppen  zugeschnitten. Emige
Markte sind bel der Einfuhrung dieser
neuen Technologien bereits viel welter
fortgeschritten als andere. Chinesische
Kunden erwarten von ihren Lieblingsmar-
ken bereits ein umfassendes digitales
Angebot. Dazu kénnen interaktive Anwen-
dungen mit KI, Live-Streaming, direkte
Kommunikation uber WeChat, Unterhal-
tungsangebote auf Plattformen wie TikTok
oder sogar Online-Spiele gehéren. Mit den
digitalen Medien kann eine Marke auf
einen starker segmentierten Markt reagie-
ren, iIndem sle Kollektionen und Neuheiten
gezielt und differenziert prasentiert.

Konsumiert man in China Luxus
anders als in Europa oder Amerika?

1 Chinesische Kunden sind viel anspruchs-
voller und besser informiert als noch vor
zehn Jahren. Allerdings gibt es elnige
Unterschiede zu amerikanischen oder
europaischen Konsumenten, vor allem bel
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*++ denjungen Leuten. In China beziehen die

jungen Kunden das Internet und soziale
Netzwerke viel starker und systemati-
scher als in unseren westlichen Gesell-
schaften in ihr Konsumverhalten ein. Kauf-
entscheidungen richten sich nach dem
,Buzz", der auf digitalen Plattformen und
Anwendungen erzeugt wird. Daher mius-
sen Marken diese Tools beherrschen und
starke Beziehungen zu lokalen Influ-
encern aufbauen. Junge chinesische Kun-
den moéchten iberrascht, unterhalten und
angesprochen werden.

Wo stehen Luxusgiiter in einerWelt,

in der sich die Konsumgewohnheiten
stindig verandern?

1 hr Erfolg stammt aus eben dieser parado-
xenWechselhaftigkeit - sie verkaufen Traume
und Exklusivitat, erweitern aber gleichzeitig
thre Kundenbasis. Luxusmarken haben ihre
Wurzeln in Erbe und Tradition, leben aber
gleichzeitig von Innovation und Kreativitat.
Sie wirken im schnellen Wandel der Kon-
sumgesellschatft stabil und unerschttterlich.
Der Luxussektor ist wirklich einzigartig,
denn er verbindet Know-how und Authenti-
zitdt mit modernen Codes und kinstleri-
scher Kreativitat, die es immer wieder schafft,
den Kunden von heute zu inspirieren.

DiE GROSSEN LUXUSKONZERNE

Der Markt, der im letzten Jahr ein Volumen von fast 350 Milliarden Euro erreichte,
wird von drei grossen Konzernen beherrscht: LVMH, Kering und Richemont.
Zusammen reprasentieren sie ein Drittel des Sektors. LVMH, dessen Portfolio 70 Marken
umfasst, erzielte im Jahr 2022 einen Rekordumsatz von 79,2 Milliarden Euro und einen
operativen Gewinn von 21,1 Milliarden. Kering, zu dem unter anderem die Marken
Gucci und Yves Saint Laurent gehoren, erwirtschaftete einen Umsatz von

20,4 Milliarden Euro. Der Umsatz von Richemont belief sich auf 19,95 Milliarden Euro.

79,2 Milliarden

Kering
20,4 Milliarden

Richemont
19,95 Milliarden

Ich glaube deshalb, dass Luxus ein zeitloses
Konzept ist. Luxus scheint auch heute nicht
bedroht zu sein, well er trotz der sich veran-
dernden Konsumgewohnheiten mmer
noch fiir Qualitat und Werterhaltung steht.

Miissen sich Luxusmarken heute an
bestimmte Regeln halten?

1 Marken miussen fiir immer anspruchsvol-
lere Kunden, denen in einem hochtranspa-
renten Markt eine riesige Auswahl zur Ver-
fligung steht, attraktiv bleiben. Exzellenz
darf sich nicht nur in den Produkten wider-
splegeln, sondern auch in der Kundener-
fahrung einer Marke. Dies geschieht durch
personlichen Service, exklusive Veranstal-
tungen und die Schaffung eines echten
Okosystems rund um die Marke. Die Kom-
munikation ist von kritischer Bedeutung —

,Luxusmarken haben ihre Wurzeln in Erbe und Tradition,

leben aber gleichzeitig von Innovation und Kreativitat.”
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sie dient als Aushangeschild und sorgt
dafiir, dass der Kontakt zum Endkunden
nicht abreisst. Wie berelts erwahnt, muss
die Digitalisierung in alle Komponenten
integriert werden: Produkt, Kundenerfah-
rung und Kommunikation.

Besteht das Schicksal einer Marke

oder eines Designers darin, von LVMIH
oder Kering iibernommen zu werden?
1 Die Ubernahme durch einen grossen
Konzern kann fiir beide Seiten von Vorteil
sein. Es entstehen betrachtliche Synergien,
zum Beispiel in Bezug auf die Lage beste-
hender Geschafte, Moglichkeiten zur Eroff-
nung neuer Geschafte und den Austausch
von Daten oder der Produktionsmittel.

LVMH ist ein leuchtendes Beispiel in die-
sem Bereich. Dank der hervorragenden
Umsetzung und der Fahigkeit zur Wert-
schopfung fiir die von LVMH integrierten
Marken wie Bulgari, Christian Dior oder
Rimowa, konnte der Konzern alle seine
Wettbewerber abhdngen. Ein weiteres
Beispiel aus dem Schmuck- und Uhrenbe-



=

Um mit der Stimmung der jingeren Generation Schritt zu halten, ernannte Louis Vuitton die US-Pop-lkone Pharrell Williams zum

Kreativdirektor fir die Herrenkollektionen.

reich ist Richemont — das Unternehmen
hat mehreren Marken zum Erfolg verhol-
fen, und zwar tber die Marke ,Cartier'
hinaus, die noch immer den Lowenanteil
des Umsatzes und des Unternehmensge-
winns ausmacht. Dies traf ebenfalls auf die
Ubernahme von Van Cleef & Arpels im
Jahr 1999 zu. Es ist also Raum fur diese
,Markenaggregatoren" vorhanden, auch
wenn solche Ubernahmen manchmal ent-
tduschend verlaufen.

Umgekehrt gibt es auch unabhangige, oft
familiengefithrte Marken, die &dusserst
erfolgreich sind und ein nachhaltiges
Geschéaftsmodell rund um eine einzige
Marke entwickelt haben. Dazu zahlen
natlirlich Hermes und Chanel, die sich
immer noch in Privatbesitz befinden — bei-
des herausragende Beispiele fiir den Erfolg
einer einzigen Marke. Es existiert also

keine absolute Regel in diesem Bereich.
Erfolg kann sich sowohl organisch als auch
durch externes Wachstum entwicklen.

Wird die Luxusbranche heute

von grossen Unternehmensgruppen
bestimmt?

1 Theoretisch musste die voranschreitende
Digitalisierung der Entstehung neuer Mar
ken mit flexibleren Geschaftsmodellen und
geringeren Anfangsinvestitionen den Weg
bereiten. Die Eintrittsbarrieren mogen
niedriger erscheinen, wenn man bedenkt,
dass der Online-Vertrieb teilweise die teu-
ren Kaufhduser, und die Kommunikation
uber die sozialen Netzwerke die oft sehr
teuren Marketingausgaben in den traditio-
nellen Medien ersetzen kénnen.

Die grossen Marken haben jedoch schnell
reagiert und die neuen Erwartungen fir

sich genutzt. Mit den grossen Marken zu
konkurrieren ist schwierig, wenn es diesen
gelingt, innovativ zu bleiben und sich an
das neue Konsumverhalten anzupassen.
Dartiber hinaus halten die grossen Marken
eine wichtige Trumpfkarte: ihre Finanzkraft,
die sich in beeindruckenden Werbekam-
pagnen, der Veranstaltung von Events und
Investiionen widerspiegelt und ihnen
einen klaren Vorsprung gegenuber kleine-
ren Marken verschafft.

Damit sich ein neuer Akteur heute etablie-
ren kann, braucht er ein Kares Alleinstel-
lungsmerkmal, das den Geschmack der
Kunden trifft. Chancen bieten sich mittler
weile zum Beispiel im Bereich des verant-
wortungsvollen Luxus — ein vielverspre-
chendes Thema welches Spielraum fiir
junge Marken bietet.

]
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HEINZ ZIMMERMANN

PROFESSOR FUR FINANZMARKTTHEORIE, UNIVERSITAT BASEL

+HARRY M. MARKOWITZ ETABLIERTE
EINEN EIGENTLICHEN STANDARD FUR

DAS ASSET MANAGEMENT"

Harry M. Markowitz ist am 22. Juni dieses Jahres verstorben. Er hat die fur die Finanzwelt zentrale Portfoliotheorie
mitbegrtndet und dafir 1990 den Wirtschaftsnobelpreis erhalten. Der an der Universitat Basel lehrende Finance-
Professor Heinz Zimmermann hat sich mit den Ergebnissen der Portfoliotheorie auseinandergesetzt und
weiterentwickelt. Er hat Markowitz persénlich getroffen und wiirdigt im Gesprach den grossen Okonomen.

w
9 Andreas Schaffner
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Manche sprechen beim Black-
Scholes-Modell von der Eleganz der
Formel.Was kann man in dieser
Beziehung bei der von Markowitz
entwickelten Portfoliotheorie sagen?
1 Heinz Zimmermann: Es ist hier weni-
ger die Eleganz einer Formel, sondern
die Ikonenhaftigkeit der Efficient Portfo-
lio Frontier! Diese findet man aber pikan-
terweise nicht etwa in Markowitz" Origi-
nalarbeiten, sondern in einer Parallelpu-
blikation von Andrew Roy im gleichen
Jahr zum exakt gleichen Thema - ein

Umstand, der wenigen Leuten bekannt
ist. Insofern war Markowitz nicht der Ein-
zige, der die Portfoliotheorie erfunden
hat — aber er hat den Begriff der effizient
diversifizierten Portfolios gepragt.

Was ist denn bei Roy anders?

1 Die Zielfunktion der Portfoliooptimie-
rung: Wahrend Markowitz die Selektion
effizienter Portfolios fur risikoaverse
Investoren unter dem Aspekt der kleinst-
moglichen Varianz analysiert, steht bel
Roy die Minimierung der Wahrschein-
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lichkeit von Verlusten, die ein bestimmtes
Niveau Uberschreiten, im Vordergrund.
Er nennt dies den «Safety-Firsty-Ansatz.

Was war so revolutiondr an

der Portfoliotheorie von

Harry M. Markowitz?

1 Markowitz lieferte eine analytische
Crundlage daflir, warum man Vermo-
gensanlagen diversifizieren soll und wie
dies konkret erfolgen kann. Damit geht
sein Beitrag weit tber die Wissenschaft
hinaus — er etablierte einen eigentlichen
Standard fir das Asset Management. Der
Fokus wurde vom Stock Picking hin zu
Portfolios verschoben: die Attraktivitat,
eine Aktie zu kaufen oder in einen Sektor
Zu investieren, liegt nicht nur in der Ren-
tabilitat oder dem absoluten Risiko, son-
dern im Beitrag zur Diversifikation eines
Portfolios. Die Portfoliotheorie legte
damit auch eine vollig neue Basis fiir die
Wertpapierbewertung oder die Bestim-
mung von Kapitalkosten.

Welchen Stellenwert hat die
Portfoliotheorie in der Finance-
Wissenschaft heute? Immerhin gab
es auch immer wieder Kritik an der
Theorie der effizienten Markte, die
dieser zugrundeliegt.

1 Markowitz hat sich selten direkt zu effi-
zienten Mdrkten gedussert — man muss
die beiden Effizienz-Konzepte schon klar

! September / November 2023

. Bei Markteffizienz (Informationseffizienz) geht es um die

Informationsverarbeitung der Investoren.”

auseinanderhalten. Bei Markteffizienz
(Informationseffizienz) geht es um die
Informationsverarbeitung der Investoren.
Naturlich — wer spezifische Kenntnisse
hat oder zu haben glaubt, diversifiziert
sein Portfolio vollig anders und sicher
weniger breit, als passive Investoren.
Letztere halten breit diversifizierte Markt-
indizes. Aber alle versuchen, ihre spezifi-
schen Erwartungen in Form effizient
diversifizierter Portfolios umzusetzen.

Wie hat Sie Markowitz beeinflusst in
Ihren wissenschaftlichen Arbeiten?

1 Er legte den Grundstein fiir einen vollig
neuen Wissenschaftszweig, aus dem sich
spater praktisch die gesamte moderne
finanzwirtschaftliche Forschung entwi-
ckelte, vielleicht mit Ausnahme der Opti-
onspreistheorie. Interessiert haben mich
beispielsweise der Vergleich zwischen
der Lander und Sektordiversifikation
hinsichtlich Portfolioeffizienz oder die
effiziente Kombination von aktiven und
passiven Anlagebausteinen.

Wie haben Sie personlich den
Menschen Markowitz
wahrgenommen? Man sagt von ihm,
dass er eher menschenscheu war.

1 Ich habe ihn nur einmal persénlich
getroffen, in den spaten 1980er Jahren. Ja,
er war menschenscheu, zuvorkommend
und auf seine Art humorvoll. Sein Vortrag
war sehr technisch und begann «n
Media Resy, ohne Aufwarmephase.

Die Korrelationen sind zentral

im Bereich Portfoliotheorie.

Letztlich hat uns auch die
Finanzkrise 2008/2009 gezeigt,

dass Annahmen iiber Korrelationen
nicht immer giiltig sein miissen.

Was ziehen Sie als Wissenschaftler
fiir Konsequenzen?

1 Es sind vor allem die Korrelationen zwi-
schen Aktien- und Bondmarkrenditen,
welche sich in den letzten 25 Jahren auf-
grund der Regimeveranderungen der
Geldpolitik drastisch verandert haben
und die Bestimmung der optimalen Akti-



HEINZ ZIMMERMANN

PROFESSOR FUR FINANZMARKTTHEORIE, UNIVERSITAT BASEL

Heinz Zimmermann hat in Bern Wirtschaft und Management

studiert und wurde danach Assistent von Karl Brunner.
1985 promovierte er in Bern mit einer Arbeit liber den Schweizer
Aktienmarkt. Nach einem einjdhrigen Forschungsaufenthalt am MIT, in
Cambridge, MA, wurde Zimmermann schliesslich Dozent an der Uni-
versitat St. Gallen (HSG), wo er im Bereich der Optionspreistheorie
habilitierte und ab 1990 ordentlicher Professor war. 2001 wurde er an

,Es sind vor allem die Korrelationen
zwischen Aktien- und Bondmarkrenditen,
welche sich in den letzten 25 Jahren
drastisch verandert haben.”

den neu geschaffenen Lehrstuhl fiir Finance der Universitat Basel
berufen. Zudem ist er seit 1999 Gastdozent an der Universitat Bern.
Er sitzt im Editorial Board der Zeitschrift Financial Markets and Portfolio
Management und 1m Journal of Derivatives. Er 1st Mitglied verschiede-
ner Gremien des Finanzdienstleistungssektors und hat verschieden
Verwaltungsratsmandate inne.

www.sphere.swiss !
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enquote erschweren. Trotzdem sind
diese Effekte bescheiden gegentber
den Unsicherheiten tber die Renditean-
nahmen bei den unterschiedliche Anla-
geklassen. Ob man auf Aktien mittelfris-
tig von einer Renditeerwartung von 3%,
5% oder 7% ausgeht, hat fir das Portfolio
eine viel grossere Bedeutung.

Was heisst das fiir den Investor?

1 Dass auch die Diversifikationseffekte
selbst mit einem Risiko behaftet sind.
Dies ist zwar keineswegs neu und stellt
ein breites Forschungsfeld dar, aber es
hat sich gerade im letzten Jahr in offen-
sichtlicher Weise manifestiert: kaum eine
Anlageklasse wies eine positive Wertent-
wicklung auf Praktisch bedeutet dies:
man muss eine zusatzliche Ebene der
Unsicherheit, sog. Schatzrisiken, in die
Portfoliooptimierung einbeziehen. Risi-
koaverse Investoren werden Anlageklas-
sen mit hohen Schatzrisiken meiden.

Auch die Tiefzinsphase hat manche
Formel «durcheinandergebrachty,
indem negative Vorzeichen zu
unklaren Ergebnissen fiihrten.

Was heisst das aus heutiger Sicht?

1 Die zentrale Frage lautet, wie sich die
Risikobereitschaft der Kapitalmarktak-
teure in einem Negativzinsumfeld veran-
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HARRY M. MARKOWITZ

Harry Max Markowitz wurde 1927 in
Chicago geboren und am 22. Juni
2023 in San Diego verstorben.
Der US-amerikanische Okonom und
Nobelpreistréager hat sich mit
mathematischen Methoden auf dem
Wertpapiermarkt beschaftigt. Daraus
entstand 1959 die Portfoliotheorie,
die ihm schliesslich 1990 dem
Wirtschaftsnobelpreis einbrachte.
Kern der Theorie, die heute die
Grundlage des Asset Management
darstellt, ist die Frage, wie ein
optimales Portfolio aussieht.

Ein wichtiges Anwendungsgebiet der
Portfoliotheorie sind die ETFs — die
Exchange Traded Funds — die heute
aus dem Anlageuniversum nicht mehr
wegzudenken sind. Interessant ist,
dass auch Andrew Roy zeitgleich
mit Markowitz eine Theorie der
optimalen Diversifikation publizierte.
Roy und Markowitz hatten beide den
an der Universitat Chicaco lehrende
Jacob Marscha als Doktorvater.
Spater anerkannte Markowitz, dass
Roy auch einen Anteil am Nobelpreis
verdient hatte.

dert und die erwarteten Risikopramien
bestimmt. Die Antwort ist nicht trivial und
davon abhangig, wie die Akteure das
Zinsrisiko wahrnehmen: fiir kurzfristige
Bondinvestoren sind sinkende Zinssatze
ein Segen, aber langfristig verschlech-
tern sich die Anlagemoglichkeiten, falls
der Zinseinbruch von Dauer ist.

Ein grosses Anwendungsgebiet der
Portfoliotheorie waren die ETFs.
Welchen Einfluss haben diese
Indexprodukte heute und wie sehen
Sie dies ldngerfristig?

1 Ich betrachte ETFs primar als Ausdruck
daflir, dass immer mehr Investoren dar-
auf verzichten, auf der Ebene einzelner
Titel aktive Wetten einzugehen. ETFs ver-
einfachen es, den aktiven Portfolioent-
scheid auf Anlageklassen, Regionen und
Wahrungen zu verlagern.

Aktiv gegen passiv. Das wird heute
immer wieder als Gegensatz
verstanden. Doch lassen sich die
beiden Konzepte nicht auch verbinden?
1]a. Lassen Sie es mich mit einem Gedan-
kenexperimentversuchen: manbetrachte
die Gesamtheit der aktiv gehaltenen
Anlagen als eigenstandige Anlageklasse
(Satellite) und kombiniere diese mit den
passiven Kernanlagen (Core) zu einem



.Die zentrale Frage lautet, wie sich die Risikobereitschaft der
Kapitalmarktakteure in einem Negativzinsumfeld verandert

und die erwarteten Risikopramien bestimmt.”

effizienten Portfolio. Auf diese Weise stellt
sich nicht die philosophische Frage, ob
aktiv oder passiv besser sei, d.h. ob
Markte effizient sind oder nicht, sondern
es dreht sich um die risikooptimale
Mischung der unterschiedlichen Anlage-
stile in einem ubergeordneten, effizien-
ten Portfolio. Wenn durch die aktive Kom-
ponente keine Effizienzverbesserung
des Portfolios erreicht wird, sollte der
Investor besser von einem informations-
effizienten Markt ausgehen.

Zum Schluss trotzdem die
Gretchenfrage: Kann man langfristige
Anlageerfolge auch ohne die Theorie
effizienter Mirkte begriinden?

1 Es kommt darauf an, was man unter einem
Anlageerfolg versteht. Wenn man mit Aktien
mittel- oder langfristig eine festverzinsliche
Rendite schlagen mochte, kann man sich
ruhig auf effiziente Markte verlassen und
passiv in einen breiten Marktindex zu

investieren. Will man hingegen den Markt
langfristig und risikobereinigt schlagen, ist
eine aktive Strategie erforderlich, bezie-
hungsweise durch einen systematischen
Informationsvorsprung gegeniber dem
Markt oder einen Anlagestil, der ein gins-
tiges Faktorprofil aufweist. Das gelingt
erwiesenermassen den Wenigsten. Aber
es gibt sie schon, die Peter Lynchs und
Warren Buffetts, nur sind sie diinn gesat.

Sie haben sich auch immer wieder
(finanz-) politisch zu Wort gemeldet,
auch wenn es um Banken und
insbesondere die Welt der Banker
geht. Wie betrachten sie den real
existierenden Finanzmarkt heute -
auch angesichts der Tatsache, dass
wir in der Schweiz mit dem Wegfall
der CS mit der UBS nur noch eine
Grossbank haben in der Schweiz?

1 Ich bin im hochsten Masse dartiber
beunruhigt, dass wir mit einer global

systemisch relevanten Bank aus der Krise
rauskommen, welche risikomdssig und
relativ. zur Crosse unserer Volkswirt-
schaft jeden auslandischen Vergleich
sprengt. Wie eine nédchste Grossbanken-
krise abzuwickeln ist, ist seit den jungs-
ten Ereignissen unklarer denn je.

www.sphere.swiss ,
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Der Ingenieur Eric

Monnin ist einer der
weltweit flihrenden Experten
fiir Match Racing. Er gewann
2018, 2019 und 2022 die
Europameisterschaft. Dartiber
hinaus belegte er den ersten
Platz in der Weltrangliste.

Monnin 1st mehrfacher
Schweizer Meister in der
Surprise-Klasse und hat sich
auch auf der D35 Okalys
hervorgetan, auf der er sieben
Jahre lang mit der Crew von
Nicolas Grange segelte. In den
letzten Jahren hat er zusammen

mit Damian Weiss und Simon
Bovay den fliegenden
Einrumpfer Monofoil Gonet
entwickelt, mit dem er zahlreiche
Geschwindigkeitsrekorde
gebrochen hat. Eric Monnin hat
seinen Doktortitel in Physik an
der Universitdt Bern erworben.
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+DER WILLE, MEHR OFFENHEIT
IN DIE WELT DES SEGELNS
ZU BRINGEN"

Eric Monnin, eine grosse Personlichkeit im Match Race, ist der Kapitdan des Schweizer Teams,
das diesen Herbst am SSL Gold Cup, der allerersten Ausgabe des Segelweltcups, teilnehmen wird.
Die Veranstaltung wurde in Grandson bei Yverdon-les-Bains konzipiert und entwickelt und soll
den Teilnehmern ideale Sportbedingungen bieten.

ERIC MONNIN

KAPITAN DES ScHWEIZER TEAMS, WELTcur SSL GoLp Cur

w
9 Jéréme Sicard

Was steckt hinter dieser komplett neuen
Weltmeisterschaft, bei der Sie die
Schweiz im Herbst vertreten werden?

1 Eric Monnin: Dieser Wettbewerb ist ein
sehr schones Projekt. Urspriinglich wollten
wir fir den Segelsport etwas Ahnliches
erreichen wie Jules Rimet, der 1930 die
erste Fussballweltmeisterschaft in Uruguay
ms Leben gerufen hatte. Damals hatten
sich nur dreizehn Lander zur Teilnahme
bereit erklart. Fiir die Segelweltmeister-
schaft haben sich aber bereits deutlich
mehr Teilnehmer angemeldet. 56 Nationen
haben an der Qualifikation teilgenommen,
40 haben es in die Endrunde geschaftt.
Diese Weltmeisterschaft soll dem Segel-
sport eine Bihne geben — ein Treffen, das
alle Teilnehmer miteinander verbindet. Ein
Teilnehmerfeld auf hochstem internationa-
lem Niveau und ein der breiten Offentlich-

keit medienwirksam prasentierter Event —
diese Ziele verfolgen wir ebenfalls. Der
heutige Segelsport neigt leider ein wenig
dazu, sehr viele Disziplinen mit sehr unter-
schiedlichen Veranstaltungen abzudecken.
Hinzu kommt, dass es sehr unterschiedliche
Bootstypen gibt. Wenn man nicht gerade zu
den Experten zahlt, ist es ziemlich schwie-
rig, sich in der Welt des Segelsports zu ori-
entieren. Ganz zu schweigen von den exor
bitant hohen Kosten wie beim America’s
Cup —ein Ausschlusskriterium fiir viele sehr
talentierte Skipper, denen damit die hochste

Ebene ihres Sports verwehrt bleibt. Wenn
man sich auf die rein sportliche Dimension
beschrankt, ist die Auswahl an Wettbewer-
ben nicht gerade optimal.

Buf welchen Segelbooten wird die
Weltmeisterschaft ausgetragen?

1 Alle Mannschaften segeln auf genau den
gleichen Booten. Sie werden den Teams in
identischer Form zur Verfiigung gestellt.
Selbst geringste Verdanderungen sind
untersagt. Es handelt sich um Finf-Und-

Vierzig-Fuss-Yachten (Léange von knapp <<

+Alle Mannschaften segeln auf genau den gleichen Booten.

Sie werden den Teams in identischer Form zur Verfligung gestellt.

Selbst geringste Veranderungen sind untersagt.”

www.sphere.swiss !
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+++ unter 15 Metern), die von acht, neun oder

zehn Personen gesegelt werden kénnen.
Bei der Weltmeisterschaft wird jedes Team
aus elf Teilnehmern bestehen.

Nach welchen Kriterien werden diese
Teams zusammengestellt?

1 Fur diese erste Weltmeisterschaft hat der
Veranstalter, die Star Sailors League, die
Kapitane der einzelnen Auswahlen ernannt.
In Zukunft werden hochstwahrscheinlich
die nationalen Verbande die Teams zusam-
menstellen. Nach ihrer Ermennung kénnen
die Kapitane dann ihre Mannschaft zusam-
menstellen, wobel bestimmte Regeln
beachtet werden miuissen. Damit wirklich
die besten Segler in die Mannschaften
kommen, mussen die Kapitane die ersten
Platzierungen in der SSL-Rangliste bertick-
sichtigen — sie ist heute im Segelsport das,
was die ATP- oder WTA-Ranglisten im Ten-
nis sind. Bel einigen spezielleren Posten
wie der Nummer eins — dem Akrobaten
am Bug des Schiffes — oder dem Crinder
hat der Kapitan freie Hand. Er kann die
geeigneten Athleten frel auswdahlen. Ich
finde diese Losung hervorragend, denn
hierdurch kommen so viele Olympiasieger
oder Weltmeister wie nie zuvor auf einem
Gewasser zusammen.

Wer gehort zum Beispiel dazu?

1 Ich kamn leider nicht alle aufzahlen, aber
einige Beispiele nennen: Robert Scheidt fir
Brasilien, John Bertrand fiir Australien, Sime
Fantela fiir Kroatien, Mateusz Kusnierewicz
fir Polen oder Lixia Ju fiir China — sie alle

haben bei den Olympischen Spielen
Medaillen gewonnen. Jochen Schumann
und John Bertrand haben ausserdem fiir
Deutschland und fir Australien den
America’s Cup gewonnen. Es werden auch
einige Weltmeister teilnehmen, etwa der Ita-
liener Vasco Vascotto, der Engléander lan
Williams (das ,,verdammte Biest" des Match
Racing), oder die Thailanderin Noppakao
Poonpat. Diese Teillnehmer machen diese
Weltmeisterschaft so aussergewohnlich.

Wer ist der Jules Rimet dieser
Weltmeisterschaft?

1 Bel den Organisatoren gibt es keinen
Namen, der besonders heraussticht. Die
Idee stammt vor allem von grossen Namen
des Segelsports wie Paul Cayard, Dennis
Conner und John Bertrand, die diesen
Wettbewerb im Laufe der Zeit gemeinsam
entwickelt haben. Die Entwicklung des
Projekts und seine Umsetzung wurden
dann der Schweizer Stiftung Sailing Athle-
tes Foundation unter der Leitung von Gaut-

»Man muss sich die Vorteile dieser Weltmeisterschaft vor Augen halten.

Sie stellt nicht mehr Einzelpersonen, in erster Linie die Skipper,
in den Vordergrund, sondern die Teams und im Weiteren Sinne
die Nationen, fiir die sie antreten.”
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hier Wuthrich anvertraut. Man konnte sich
auf die in Grandson in der Néhe von Yver-
don-les-Bains am Neuenburgersee beste-
hende Infrastruktur stiitzen, denn hier wur
den die Vorentscheide ausgetragen.

Welchen Platz nimmt die
Weltmeisterschaft zukiinftig im
internationalen Kalender ein?

1 Der Wettbewerb ist als Erganzung bereits
bestehender Meisterschaften gedacht — es
geht nicht darum, andere Wettbewerbe zu
verdrangen. In diesem Punkt sind wir sehr
eindeutig. Im Ubrigen unterstiitzt World
Sailing, der Weltverband, das Projekt voll
und ganz, da es nicht als Storfaktor angese-
hen wird — ganz im Gegenteil. Die Welt-
meisterschaft wird im November oder
Dezember stattfinden, damit es keine Ter-
minkollisionen gibt.

Welche Ambitionen hegen Sie fiix

diesen vollig neuen Wettbewerb?

1 Ich glaube, dass die Welt des Segelsports
nach allgemeiner Uberzeugung mehr Sta-
bilitat, mehr Halt, aber auch mehr Offenheit
bendtigt. Dank dieser Weltmeisterschaft
kénnen viele Lander endlich an einem Pro-
jekt teinehmen, das ihnen frither wahr
scheinlich verwehrt geblieben ware. Die
Finanzierung ist kein Problem mehr, da alle
Kosten von der Sailing Athletes Foundation
ubernommen werden. Enzig ausschlagge-
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bend ist die sportliche Dimension — meiner
Meinung nach ist dies die herausragende
Ambition dieses Wettbewerbs. Es muss
betont werden, dass die Sailing Athletes
Foundation ein gemeinniitziger Verband ist,
dessen Aufgabe nicht darin besteht, das
Projekt zu monetarisieren oder damit
Gewinne zu erzielen. Die Gemeinntitzigkeit
als Grundprinzip des Verbands ist von her-
ausragender Bedeutung.

Wie soll sich dex Wettbewerb zukiinftig
entwickeln?

1 Es ist noch etwas zu frith fiir Prognosen,
aber man koénnte sich vorstellen, dass er
nach dem Vorbild anderer Weltmeister-
schaften alle vier Jahre stattfindet. Ausser-
dem koénnte er auf allen Kontinenten aus-
gerichtet werden, in Europa, in Nord- und
Stidamerika, Afrika und Asien. Man muss
sich die Vorteile dieser Weltmeisterschaft
vor Augen halten. Sie stellt nicht mehr Ein-
zelpersonen, in erster Linie die Skipper, in
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den Vordergrund, sondern die Teams und
im Weiteren Sinne die Nationen, fir die sie
antreten. Der Wettbewerb bietet daher
ein ideales Format fiir seinen dauerhaften
Fortbestand.

Was ist Thre Rolle als Kapitin des
Schweizer Teams?

1 Ich fithle mich sehr geehrt, dass man
mich zum Kapitdn der Mannschaft ernannt
hat. Es ist mir eine grosse Ehre ein Team
mit solch talentierten Seglern zu flihren
und fiir mein Land anzutreten. Als Kapitan
habe ich zunachst die Rolle eines Trainers
libernommen, der eine Mannschaft zusam-
menstellen muss. Ich muss sagen, dass die
Entscheidungen manchmal sehr schwierig
waren, ich musste viel abwagen. Ich ver-
stehe jetzt Didier Deschamps, den Trainer
der franzosischen Fussballnationalmann-
schaft, viel besser. Denn manchmal fragt er
sich, ob er sich fiir Giroud oder fiir Ben-
zema entscheiden soll.

Jetzt steht das Team und ich muss meine
Fuhrungsaufgabe ubernehmen und eine
Stratedie festlegen. Ich muss dafiir sorgen,
dass das Team optimal funktioniert und sich
auf dem Boot perfekt versteht, dass alle an
elnem Strang ziehen und dass kein Mitglied
sich frustriert fihlt. Wie alle anderen Mann-
schaften hatten wir nur zehn Tage fiir das
gemeinsame Training. Das macht den Wett-
bewerb zwar interessanter, aber zur Auto-
matisierung von Ablaufen bleibt nicht viel
Zeit. Am wichtigsten ist jedoch, dass eine
Dynamik entsteht. Wahrscheinlich werde
ich die Rolle des Skippers tibernehmen, es
gibt im Team aber weltere Steuerleute, so
dassich je nach Situation auch Platz machen
kann. Bel dieser allerersten Weltmeister-
schaft fahren wir alle ein wenig ins Unge-
wisse, sowohl in Bezug auf die Erfahrung
als auch die Gefiithle. Aber das macht die-
ses Abenteuer umso attraktiver.

www.sphere.swiss !
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3 FRAGEN AN:
Robin Muller

Leiter von Capital Advisors Suisse, des neuen Geschaftsfelds von CBRE

,,Die niedrigen Zinsen in der Schwelz ermoglichen noch
immer attraktive Renditespreads”

Was bringt Capital Advisors, das neue Geschiiftsfeld
pAnlageberatung‘, Schweizer Investoren?

1 Im aktuellen Marktumfeld bietet ,, Capital Advisors"
Schweizer Anlegern eine Reihe von Vorteilen.

Das neue Geschaftsfeld dient als Schnittstelle zwischen
Immobilienbesitzern, Banken und Finanzmarkten.

Es umfasst ein breites Spektrum an Dienstleistungen wie
Beratung und Beschaffung von Eigen- und Fremdkapital,
strukturierte Finanzierungen und Syndizierung.

Kann man das derzeitige von steigenden Zinsen
geprdgte Umfeld wirklich als ,giinstig’ bezeichnen?
1 Trotz der jungsten Anhebung der Kreditzinsen sind
die Zinsen in der Schweiz noch immer niedrig und
ermoglichen weiterhin attraktive Renditespreads.

Die dynamischere Aktivitat von Privatanlegern

und Private Equity-Investoren am Markt zeigt das
Vorhandensein potenzieller nvestitionsmaoglichkeiten.
Festzuhalten ist jedoch, dass bestimmte Assetklassen
wie Hotels und Special Situations (Sondersituationen)
auf wettbewerbsfahige internationale Kreditpartner

angewiesen sind, auch in der Schweiz. Daher ist unsere
Expertise fiir das Navigieren durch diese komplexen
Marktbedingungen und die Identifikation der besten
Fremd- und Eigenkapitaloptionen bei nvestoren,

die ihre Investitionen optimieren wollen, willkommen.

Welche Rolle spielen Sie als neuer Leiter
dieses Geschiftsfelds?

1 Meine Aufgabe besteht darin, meine Erfahrung
mit Transaktionen fiir die Entwicklung dieser
Dienstleistungen zu Gunsten meines Netzwerks von
Investoren zu nutzen und allen unseren Kunden die
bestmogliche Beratung zur Verfiigung zu stellen.
Dazu gehoren ein stets aktuelles, umfassendes
Wissen tiber die Marktteilnehmer und -bedingungen,
die Einstellung der fahigsten Talente und das
Erreichen einer marktfiihrenden Position, wenn die
Zeit reif ist. Unser ultimatives Ziel ist das Angebot
massgeschneiderter Beratungen und Losungen, die
auf die spezifischen Ziele jedes einzelnen Kunden
ausgerichtet sind.

Fonds Patrimonium weiter im Aufwind

Der Immobilienfonds Patrimonium Swiss

Real Estate Fund blieb auch im Geschéftsjahr
2022/2023 auf Wachstumskurs. Der auf
Schweizer Immobilien fokussierte Fonds schloss
das Geschaftsjahr 2022/2023 mit einem
Ertragszuwachs von 1,26 Millionen ab — dies
entspricht einem Plus von 2,7% gegentber

Eric Corradin,
CEO von Neho

abgeschlossen wurde.

dem Vorjahr. Dieser Anstieg ist erstens auf

die Zusatzertrage aus dem im Oktober 2022
erworbenen Gebaude in Kloten und zweitens
auf die Neuvermietung fast aller Wohnungen
in den Gebauden zurtckzuftihren, deren
vollstandige Renovierung im Berichtsjahr

Christoph Syz,
Patrimonium

Neho gewinnt den Swiss Economic Forum Award 2023

in der Kategorie , Dienstleistungen”
Der Immobilienverkaufsspezialist Neho wurde mit dem Swiss Economic Award in der Kategorie
,Dienstleistungen” ausgezeichnet. Uber eine intuitive digitale Plattform bringt Neho Verk&ufer und
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Kaufer von Immobilien zusammen und vereinfacht so die Immobiliengeschafte. Ein Angebot, das sich
schnell bewahrt hat und von mehreren Tausend Kunden angenommen wurde, so dass sich die Agentur
als Marktfiihrer etablieren konnte. Inzwischen beschéftigt sie mehr als zwanzig Agenten in der ganzen
Schweiz, die ihre Kunden Tag fiir Tag bei ihren Projekten unterstitzen.



Avadis Ubernimmt das
Immobilienportfolio von Givaudan

Die Pensionskasse Givaudan hat

ihr Portfolio von direkt gehaltenen
Immobilien auf Avadis Gbertragen.
Das Portfolio umfasst 18 Wohnge-
baude an zentralen Lagen. Sechzehn
Objekte befinden sich im Stadtgebiet
von Genf, zwei in den umliegenden
Gemeinden von Lausanne.

Die Gebaude sind vollstandig vermietet
und bieten Wertsteigerungspotenzial.
Sie werden zum Bestandteil der
Immobilieninvestmentgruppe fur
Schweizer Wohnimmobilien der Avadis
Anlagestiftung. Per 30. April 2023
belief sich das Vermogen der Gruppe
auf 2,87 Milliarden Franken.

Benno Halter, CEO d’Avadis

Umberto Boccato, Mirabaud AM

MiraBAuD ASSET
MANAGEMENT JETZT AUCH
IN CINCINNATI

Die Tochtergesellschaft der
Mirabaud-Gruppe hat ein
BUrogebaude in Cincinatti erworben.
Die Transaktion steht im Einklang mit
der Strategie von Mirabaud, die auf
die Identifikation, Strukturierung und
den Erwerb strategischer Buro- und
Industrieanlagen in dynamischen und
wachstumsstarken Regionen der USA
abzielt. Mirabaud Asset Management
strukturierte die Transaktion in
Form einer luxemburgischen
Immobiliengesellschaft burgerlichen
Rechts fur internationale Kunden.

PSP Swiss Property
tibernimmt , Westpark”

Die Immobiliengruppe tibernahm von
Union Investment das , Westpark”-
Biirogeb&ude fiir 216,5 Millionen
Franken. Es befindet sich im Westen

des ZUricher Stadtzentrums und verfiigt
iiber eine Nutzflache von rund 27.100
Quadratmetern sowie 130 Parkplatze.

Die Immobilie soll eine Nettorendite von
4% erzielen. Nach dieser Ubernahme
erhohte die Unternehmensleitung den
EBITDA-Ausblick um 5 Millionen Franken
und rechnet fir das laufende Geschaftsjahr
nun mit 290 Millionen Franken. Ferner
verkaufte PSP fir 13 Millionen ein
Entwicklungsgrundstlick auf dem Geldnde
der ehemaligen Brauerei Wadenswil am
linken Ufer des Ziirichsees.

* Helvetia Asset Management SA wird eine
Kapitalerhdhung von bis zu 170 Millionen Franken
flir den Erwerb eines Portfolios von acht Immobilien
in sieben Kantonen mit einem Marktwert von
229,5 Millionen Franken durchfithren.

* Der Fonds Realstone RSF legte ein vielvers-
prechendes Jahresergebnis vor und hat seine
Exposure im Wohnimmobiliensegment im
Einklang mit seiner Strategie erhoht.

Im abgelaufenen Geschaftsjahr wurden 226
neue Wohnungen tibergeben, davon 222 mit
Minergie-Label.

* Pictet Alternative Advisors, der Spezialist fiir
alternative Investments, gab die Schliessung
seines zweiten Flaggschifffonds flir Co-Investi-
tionen in Immobilien mit 362 Millionen US-Dollar
bekannt. Damit wurde das urspringliche Ziel
von 300 Millionen US-Dollar tibertroffen.

* Zug Estates hat Andrea Wegmiiller zur
Leiterin des Immobilienmanagements ernannt
und sie in den Vorstand berufen.

 Ziblin bekommt mit Markus Wesnitzer,

der seit 2006 bereits Verwaltungsratsmitglied

ist, einen neuen Verwaltungsratsprasidenten.

Er ersetzt Wolfgang Ziircher, dessen Ausscheiden
Mitte Mai angekindigt worden war.

www.sphere.swiss !
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DIE UNVERMEIDLICHE
DAUNENJACKE

Unentbehrlich fir die eisigen
Temperaturen, die in den
nachsten Monaten zu erwarten
sind: die Daunenjacke, die stark
gepolstert ist und in die man
wie in eine Decke schliipfen
kann. Rick Owens bietet eine
einwandfreie Version dieser
Jacke an - technisches Gewebe,
Kapuzenkragen, Innenfutter

aus Gansefedern - mit einem
unglaublichen Stil, der Sie fast
wie einen Schneemann
aussehen lasst.
WWW.RICKOWENS.EU

Produkt Jolle

Fur alle Segel- und Regattaliebhaber ist dies das absolute
Spielzeug. Die Tiwal 3R in der Ultraleicht-Kategorie bietet
ein aussergewodhnliches Gleitgefiihl. Und es glanzt mit
seiner praktischen Seite, denn es passt in zwei Taschen und
eine Segeltasche. Er ist in 25 Minuten aufgebaut und bietet
stundenlangen Spass auf allen Seen der Schweiz.
WWW.TIWAL.COM

In den Tiefen des Klangs

eep Blue ist Devialets vierte Interpretation des Phantom I, einem seiner

Referenzlautsprecher, der in einer limitierten Auflage von 1.000 Stick gedruckt wurde.
Mit seinen 98 dB bietet er die gleiche konzentrierte Leistung mit einer akustischen Qualitat,
die seinen Anhéngern ein immersives Horerlebnis bis an die Grenzen des Klangs bietet.
Sie sollten die Nachbarn jetzt schon vorwarnen... WWW.DEVIALET.COM
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No Logo

Brunello Cucinelli hatte den guten Geschmack, der in der
heutigen Zeit eher selten ist, seine Turnschuhe nicht mit
irgendeinem Logo zu versehen. Chic muss man nicht von s o . .
den Dachern schreien. Diese Sneakers sind ein Klassiker N ok \ -
in neuem Gewand, der auf einer leichten Gummisohle AR e R R
steht und aus Clattleder mit kontrastierenden
Fersenlaschen aus Wildleder gefertigt ist. = —
SHOP.BRUNELLOCUCINELLIL.COM

Herbst-Winter-Zyklus

Wenn Sie in den nachsten Monaten nicht
verzweifelt auf den Landstrassen frieren
wollen, bietet Thnen Kettler mit dem Hoi Frame
einen Hometrainer, der Leistung und Design zu
vereinen weiss. Seine Bluetooth-Schnittstelle
ermoglicht die Verbindung mit Brustgurten und
Wearables sowie eine umfassende Konnektivitat
mit Fitness-Apps.

WWW.KETTLERSPORT.COM

BORSALINO, AUFGEWERTET LARGE CAP

Man muss - salopp gesagt - den Hut vor Borsalino
ziehen, der es geschafft hat, die Marke neu zu
beleben und sie dem Zeitgeist anzupassen,
unter anderem mit dieser Baseballmtitze,

die auf dem Steg einer Yacht nicht fehl am Platz
waére! Sie ist aus Baumwolle und Leinen
gefertigt, hat Lederrénder, ein nnenfutter und
einen verstellbaren hinteren Riemen aus Leder.
Eleganz wird hier gross geschrieben ...
WWW.BORSALINO.COM

BULLISH AUF DARTS

Um die Zeit im Buro zu
uberbriicken und gleichzeitig das
Teambuilding zu férdern, gibt es
kaum etwas Besseres als Darts,
die beruhmten Dartpfeile, die die
Englander so lieben, weil sie so gut
zu einem grossen Pint Bier passen.
Sie miissen nattirlich nicht so weit
gehen, um die Freuden von 301,
501 oder Shanghai zu erleben...
WWW.ANTICLINE-CREATIONS.COM

www.sphere.swiss !
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PLAYTIN

Auf der Jagd nach

«The Assignment: Europe» bietet Eingeweihten die
Méglichkeit, sich an die Orte zu begeben, an denen
sich der berlihmteste aller Geheimagenten
hervorgetan hat. Der Nervenkitzel ist im Drehbuch
enthalten. Angeboten wird das sorgsam kuratierte
Spektakel von Black Tomato in Zusammenarbeit mit
EON Productions, den Produzenten der 007-Filme.

w
9 Hans Linge

In den letzten 60 Jahren und 25 Filmen
hat uns James Bond mehr als einmal ans
Ende der Welt gebracht und dabei mehr
zur Entwicklung der Tourismusindustrie
beigetragen als viele Fluggesellschaften
und Tourismusforderer. Hunderte Millio-
nen anspruchsvoller Zuschauer haben
mit Sean Connery, Roger Moore oder
zuletzt Daniel Craig die Strande Jamaikas,
die Bucht von Phang Nga oder die Inseln
Japans entdeckt. Marokko, Japan, Mexiko,
Puerto Rico, Agypten, Bahamas, Brasilien,
Turkei, Island, Indien, Griechenland und
einige andere exotische Reiseziele — und
das immer auch im Auftrag threr Majestat.
Mancher Pass von James Bond wurde so
in rascher Folge voll.

Die Agentur Black Tomato, die auf exklu-
sive Reisen spezialisiert ist, hat sich mit
EON Productions, der Muttergesellschaft e«
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Website: www.blacktomato.com/james-bond/
Adresse: Albert House, 256-260 Old Street
Londres ECTV 9DD

Tel: +44 207 426 9888
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es+ der Bond-Saga, zusammengetan,
um eine Reiseroute zu entwickeln, die
direkt von den Abenteuern des Agenten
007 mspiriert ist. Die erste Ausgabe findet
dieses Jahr innerhalb Europas statt. Die
Reise - oder besser gesagt: die Mission,
wie Black Tomato sie lieber nennt - erstreckt
sich tber zwolf Tage und fithrt durch finf
Stadte. Das «Crande Finaley ist in Venedig
geplant, mit einem aussergewohnlichen
Abendessen in der Glastabrik von Murano,
genau an dem Ort, an dem Bond in Moon-
raker gegen Chang antritt.

Auf dieser Reise zu den schonsten europa-
ischen Schauplatzen bietet Black Tomato
seinen Kinobesuchern die Méglichkeit, in
die Welt von Leslie Charteris’ James Bond
einzutauchen und dabei die nétige Dosis
an Nervenkitzel nicht zu vergessen. Um die
Odyssee noch intensiver zu gestalten,
haben Black Tomato und EON Productions
mehrere erfahrene Filmschaffende einge-
laden, die einige Geheimnisse hinter den
Kulissen preisgeben koénnen. Dazu geho-
ren Daniel Craigs Stunt-Double Lee Morrti-
son, der nebenbei ein paar Stunt-Kurse
gibt, und der Oscar-Preistrager Chris Cor
bould, der die Spezialeffekte betreut.

An Stoff mangelt es nicht, und die Feler-
lichkeiten werden entsprechend ausge-
schmiuckt. In Chantilly, wo ein Teil von «A
View to a Kill» gedreht wurde, wurde ein
Besuch des altesten und renommiertes-
ten Reitzentrums Europas geplant. Die
Trainingsplatze und die Rennbahn Les

Aigles wurden zuganglich gemacht,
sodass man einer Morgentibung mit den
Jockeys und Trainern beiwohnen kénnte.
Am Comer See, wo «A Licence to Kill»
gedreht wurde, werden die Reiseteilneh-
mer zu einer Wasserskifahrt entlang des
Ufers von Moltrasio eingeladen. Nachdem
sie den See mit einem Wasserflugzeug
umrundet haben, bringt sie ein Boot zur
wunderschonen Villa del Balbianello von
«Casino Royaley, wo sie einen Spaziergang
durch die Géarten und eine Fihrung durch
das Herrenhaus unternehmen. Das Pro-
gramm im Casino von Monte Carlo in
Monaco ist glamurés: Die Gaste erhalten
Zugang zu den exklusiven privaten Rau-
men des Casinos fiir einen Spielabend.
Die Néachte sind ebenso majestatisch. Das
Crillon, das Rosewood Hotel Villa Passala-
cqua am Comer See, das Belmond Hotel
Cipriani in Venedig und das Metropole in
Monte Carlo sind nur einige der prestige-
trachtigen Herbergen entlang der Strecke.
Black Tomato setzte von Anfang bis Ende
auf kompromisslosen Luxus im Sinne von
Casino Royale. Schliesslich pflegt James
Bond nicht in Halbheiten zu schwelgen...
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PRO BOND +

In jeder Ausgabe wollen wir uns mit dem
Engagement einer gemeinnitzigen
Stiftung befassen.

CIOMAL Stiftung

Heute noch gegen die Lepra kampfen

Die von Thierry Zen Ruffinen geleitete Stiftung CIOMAL hat sich der Behandlung der Lepra verschrieben, die keineswegs ein Relikt
aus der Vergangenheit ist, und der Betreuung derjenigen, die heute noch an ihr leiden.

Wer ist die Stiftung CIOMAL und iiber
welche Moglichkeiten verfiigt sie?

1 CIOMAL ist eme schweizerische, als
gemeinnutzig anerkannte Stifung mit Sitz in
Genf. Sie hat seit 2018 den besonderen
Beraterstatus beim Wirtschafts und Sozialrat
der Vereinten Nationen (ECOSOC). Ihr
Hauptziel ist die Bekdmpfung von Lepra und
jede Form von Ausgrenzung aufgrund von
Krankheit oder Behinderungen in der Welt.
CIOMAL entwickelt Projekte, die auf zwei
grundlegenden Achsen basieren: Der
Krankheit und ihrer Ausbreitung zuvor-
zukommen und der Rehabilitation der
Geheilten.

Beschreiben Sie, was Sie derzeit
vorrangig beschiftigt.

1 Neben unseren Aktivitdten in Kambod-
scha, denen wir uns seit nunmehr 30 Jahren
widmen, hat sich CIOMAL mit einem fiih-
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renden Institut in Brasilien, der Alliance
Against Leprosy, zusammengeschlossen,
um durch Kompetenztransfer und die Aus-
bildung in neuen Technologien die Krank-
heit einzudammen. Im Jahr 2022 wurden
vier grosse Aufgaben verfolgt, zu denen die
Herstellung von «3D-Schuheny, nichts weni-
ger als eine echte technologische Revolu-
tion im Dienste der Leprakranken, gehort.
Dieses Projekt wurde 2021 gestartet und
fiihrte zur Entwicklung der ersten perfekt
passenden Schuhe, die mithilfe eines
3D-Druckers hergestellt wurden. Sie kon-
nen herkémmliche orthopadische Schuhe
ersetzen, die oft unansehnlich sind und
deren Gewicht (2 kg pro Paar) spatere kor-
perliche Probleme nach sich zieht.
DankderneuenSchuhe heilen Geschwire
schneller und besser ab, und die Patien-
ten gewinnen an Selbststandigkeit und
Selbstwertgefiuhl. Das bequeme und
asthetisch ansprechende Paar wiegt nur
500 g, was dem tiblichen Gewicht norma-
ler Schuhe entspricht, kostet jedoch rund
250 Schweizer Franken.

Aufgrund der guten Erfahrungen mit den
Schuhen aus dem 3-D-Drucker suchen wir
nach Finanzierungsmoglichkeiten, um die
Zahl der Begunstigten erhéhen zu kénnen.

Mit welchen Herausforderungen sieht
sich die Stiftung CIOMAL konfrontiert?
1 Die Bekampfung von Lepra erfordert
erhebliche finanzielle Mittel, um Pro-
gramme zur Fritherkennung, Behandlung,
Rehabilitation und Bewusstseinsbildung
langfristig zu unterstitzen. Umfang und
Dauer dieser Finanzierungen kénnen vari-
leren, was die langfristige Aufrechterhal-
tung der eingefiihrten Programme
erschwert. Dartiber hinaus glauben viele
falschlicherweise, dass Lepra eine Krank-
heit der Vergangenheit sei, was es wie-
derum schwierig macht, angemessene
finanzielle Mittel zu mobilisieren. Lepra
wird oft als vergessene oder vernachlas-
sigte Krankheit angesehen. Sie gehdrt zu
den Krankheiten, die vor allem die drmsten
und marginalisierten Bevolkerungsgrup-
pen in den Entwicklungslandern betreffen.
Jene erhalten in der Regel weniger Auf-
merksamkeit.

Die Finanzierung unserer Arbeit stellt also
die grosste Herausforderung dar.

THIERRY ZEN RUFFINEN
PrAsiDENT, STIFTUNG CIOMAL

o

Thierry Zen Ruffinen ist seit 2017 Prasident der Stiftung CIOMAL. Er engagierte sich seit
1998 ehrenamtlich - zunédchst fiir benachteiligte Kinder in Genf, spdter fiir Menschen mit

Behinderungen, und erkannte sehr schnell, wie viel Freude es macht, seine Zeit zu verschenken.
Auf der Suche nach Méglichkeiten, sein Berufsleben mit seiner karitativen Tétigkeit in Einklang
zu bringen, ist er der Stiftung CIOMAL des Malteserordens beigetreten, welche vor 65 Jahren
gegriindet worden war und heute auf vier Kontinenten tdtg ist.



DIE STIFTUNG CIOMAL
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Die Hansen-Krankheit, allgemein als Lepra bekannt, ist eine chronische Infektionskrankheit, die durch
den Bazillus Mycobacterium leprae verursacht wird und das Nervensystem, die Haut und die
Schleimhdute befdllt, was zu schweren Behinderungen fihrt. Sie ist ansteckend, hat eine
Inkubationszeit von 3 bis 30 Jahren und die Symptome kénnen manchmal erst 10 Jahre nach der
Infektion auftreten, was die Rickverfolgung der Ansteckung und die Friiherkennung der Krankheit
duBerst schwierig macht.

Die Krankheit hangt stark mit dem Entwicklungsstand eines Landes zusammen und verbreitet sich
leichter in den am stdrksten benachteiligten Bevolkerungsschichten, die von Armut, mangelnder
Hygiene und Unterernahrung betroffen sind.

Jedes Jahr erkranken etwa 200.000 Menschen neu an Lepra, hauptsachlich in Stidostasien, Afrika
und in Stidamerika. Unbehandelt kann die Krankheit zu bleibenden Schaden an der Haut, dem
peripheren Nervensystem, den Gliedmallen und an den Augen sowie zum vollstdndigen Verlust der
Sensibilitat an FiRen und Handen fihren.

Lepra ist heilbar. Die Krankheit wird jedoch oft zu spat diagnostiziert und fiihrt dann zu schweren
Behinderungen. Obwohl die Behinderung durch eine rekonstruktive Chirurgie verbessert werden
kann, bleiben die Familien fiir immer gezeichnet, werden isoliert und verstof3en.

Die Arbeit von CIOMAL ist von entscheidender Bedeutung, um diese Familien auf dem Weg zu einer
dauerhaften Unabhangigkeit, einer Wiedereingliederung in die Gesellschaft sowie bei der
Friiherkennung von Lepra zu begleiten. CIOMAL fiihrt Feldarbeit in mehreren Lédndern durch, u. a. in
Brasilien, Kambodscha und Mauretanien.

Traumen Sie mit uns, schlieBen Sie sich uns an und, unterstiitzen Sie uns fiir eine Welt ohne Lepra :

Stiftung CIOMAL des Malteserordens

www.ciomal.org
IBAN: CH 16 0900 0000 1201 3717 1




VERSTEIGERT A~

Gustav Klimt, der Auktionsrekordhalter

Im Juni stellte Gustav Klimt einen neuen Rekord fiir eine in
Europa abgehaltene Auktion auf. Bereits im vergangenen Jahr
hatte er die weltweite Bestleistung in dieser «Disziplin»
aufgestellt. Es ist eines der letzten Bilder, die Klimt 1917, in den letzten
Monaten seines Lebens, gemalt hat. Als er starb, stand das Bild noch auf
seiner Staffelei. «Die Dame mit dem Facher», ein wunderschones Portrat
einer Frau, die in einen Kimono gehdillt ist und ihre Brust unter einem
Facher verbirgt, wurde bei Sotheby’s fiir 86 Millionen Euro verkauft, 99
Millionen Euro waren es einschliesslich der Gebiihren. Es war der grosste
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86 Millionen Euro

Verkauf, der jemals an einer Auktion in Europa erzielt wurde. Der bisherige
Rekord gehérte dem Schweizer Alberto Giacometti. Sein «<Homme qui
marche» ging fir 75 Millionen Euro Uber den Tisch. Im vergangenen Jahr
hatte Gustav Klimt, das heilige Monster der Wiener Schule, bei Christie’s
in New York einen grossen Erfolg gefeiert. Sein «Birkenwald», der Paul
Allen gehorte, erzielte 104,5 Millionen Dollar, ein Weltrekord, der jedoch
weit entfernt von den Hochstpreisen war, die ein Portrat von Adele Bloch-
Bauer erzielte. Im Rahmen eines Privatverkaufs hat dieses Meisterwerk
2016 fiir mehr als 140 Millionen Euro die Hand gewechselt.



Swiss
House
\ of Brands (guucpme

Ent\bi keln Sie das Potenzial Ihrer Unternenmensmarke,
umilhr Geschaft auf die hachste Stufe zu heben

Uber Ihr Produkt hinaus ist es lhre Unternehmsmarke,
die dem, was Sie tun, produzieren und verkaufen,
Bedeutung verleiht
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Swiss House of Brandshist eine Markenagentur die
Unternehmen auf stratekscher und operativer Ebene
begleitet, um eine Gesamtperformance zu erzielen

ey /www.shbrands.ch



INVEST
WITH TALENT

A TALENWT \S RARE.
 TALEWT \S \NTANG\BLE.
NET TALENT BASTS.

For over 50 years, we've honed our manager selection skills to find exceptional
fund managers with the ability to consistently deliver superior performance to you.

WEALTH MANAGEMENT - ASSET MANAGEMENT - MANAGEMENT COMPANY

VB PARTNERS

NSPGROUP.COM Geneva - Zurich - London - Luxembourg - Madrid - Milan SINCE 1964
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