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DIE VERMOGENSVERWALTER EINER NEUEN ARA

w
9 Jéréme Sicard

We Marianne Bourgoz Gorgé in dieser Ausgabe berichtet, steht das Zulassungs-
CHEFREDAKTOR verfahren fir Vermégensverwalter und Trustees kurz vor dem Abschluss. Sobald es
abgeschlossen ist, wird ein Jahr seit der Umsetzung der FIDLEG/FINIG vergangen
und rund 1'500 Bewilligungen an Vermégensverwalter einer neuen Ara erteilt
worden sein, die nun in einem flr ihre Aktivitaten und Entwicklungen glnstigeren
Rahmen tatig sind. Mit der FIDLEG/FINIG und der damit einhergehenden Anerken-
nung gewinnt der Schweizer UVV-Sektor natirlich an Substanz und die Dynamik,
die ihn derzeit antreibt, ist nicht zu Ubersehen.

Es ist jedoch klar, dass die Finma-Bewilligungen bei weitem kein Selbstzweck sind. Sie
erfordern ein umfangreiches Pflichtenheft. Auf allen Ebenen sind zahlreiche Investitio-
nen erforderlich, um die Strukturen zu stérken und nicht in Kirze den Zorn der Prifer
oder Aufsichtsbehérden auf sich zu ziehen. [T-Plattform, Compliance, Portfoliomanage-
ment, Risikomanagement, Kundenbeziehungen: Alles erfordert ernsthafte Uberarbei-
tung. In der Wertschépfungskette wird keine Funktion verschont. Vermdgensverwalter
werden kunftig mehr Ressourcen verbrauchen mussen, personell wie auch materiell.
Glucklicherweise gibt es Losungen, die jeden Tag zahlreicher und erschwinglicher
werden. SPHERE stellt Ihnen in seinem Magazin, auf seiner Webseite und bei seinen
Veranstaltungen eine grosse Auswahl davon vor, damit Sie schneller die fur Sie am
passendsten Losungen, sowohl auf der Ebene der Investitionen als auch auf der Ebene
des operativen Geschéfts, finden kénnen. Ahnlich wie unsere EAM Days ist SPHERE
im Laufe der Zeit zu einem Ort geworden, an dem man sich austauschen und lang-
fristig aufbauen kann. Wir freuen uns, an die Arbeit, die Sie gerade leisten, auf unsere
Art und Weise beitragen zu kénnen.
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INTERVIEW CHAIRMAN
MAaRc-ANDRE POIRIER

Chief Executive Officer

Indosuez Wealth Management, Schweiz

» Grosse Privatkunden
haben dhnliche Bediirfnisse
wie eine Investmentbank*

Marc-André Poirier, der zuvor fiir das
Corporate Investment Banking der Credit
Agricole Gruppe auf dem amerikanischen
Kontinent zustandig war, tibernahm die
Leitung von Indosuez Wealth Management
In der Schweiz, um das Angebot der
Vermogensverwaltung um eine neue
Dimension zu erweitern. Damit will er die
Integration von Dienstleistungen, die eher
dem Investmentbanking zuzuordnen sind,
erleichtern. Die jiingste Ubernahme der
Bank Degroof Petercam verleiht dieser
Ausrichtung noch mehr Bedeutung.  Serre 26
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INTERVIEW

FrRANCOIS REYL

Mitglied des Verwaltungsrats
Bank Reyl Intesa Sanpaolo

»Eine neue Generation
nimmt die Ziigel in die
Hand, eine Seite wird in
der Konstruktion unserer
Geschichte umgeschlagen*

Nachdem im Sommer die Generaldirektion
von Reyl Intesa Sanpaolo an Pasha Bakhtiar
ubertragen wurde, nimmt Frangois Reyl
seinen Platz im Verwaltungsrat der Bank ein,
wo er den Vorsitz des Strategieausschus-
ses fiihren wird. Eine ganz neue Rolle fiir
den Mann, der die prFamilien Privatbank
innerhalb von zwei Jahrzehnten zu einer
Referenz und einem Modell fiir unterneh-
merischen Erfolg gemacht hat. Ein guter
Zeitpunkt also, um mit ihm auf die pragen-
den Momente zurtickzublicken. Serre 32
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FINMA 7
BEWILLIGUNGSPHASE FUR
VERMOGENSVERWALTER UND

TRUSTEES AUF DER ZIELGERADEN
Mit iber 86% abgeschlossener

Gesuche per Ende Juli 2024 neigt

sich der Bewilligungsprozess

flir Vermogensverwalterinnen,
Vermogensverwalter und Trustees dem
Ende zu. Nun stiitzt sich die FINMA auf
Aufsichtsorganisationen, um die laufende
Aufsicht sicherzustellen. Serre 40

INTERVIEW
MaRrkus ANGST
Aquila
»Der Kaufpreis sollte
auf der Rentabilitit des
Kundenportfolios basieren*

Ein gutes Drittel aller heute noch aktiven
unabhangigen Vermogensverwalter wird
laut Markus Angst in den ndchsten Jahren
ubertragen werden. Daher ist das Thema
der Ubertragung fiir sie zu einer Prioritét
geworden, die aufgrund ihrer Komplexitat,
eine rationale Herangehensweise
erfordert, ebenso wie ein gewisses

Gespir fiir Voraussicht. SEiE 44

INTERVIEW
RENE BRUNNER
Valterna

»Als

unabhdngiger

Vermogens-
verwalter haben wir eine
schone Zukunft vor uns*
Valterna, der zentralschweizer
Vermogensverwalter, hat den gleichen
Ursprung wie Parmers Group. Beide
entstanden aus Asset Management Partners,
die in 1996 gegrimdete Muttergesellschatt.
Von diesen Wurzeln hat Valterna den

grossen Unternehmergeist. SErTE 48

INTERVIEW
KurT MoosmAN & FELIX OESCHGER
Swiss Single Family Office Association

»Family Offices tragen
bedeutend zum Wohlstand
unseres Landes bei“  suzrs2
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FAST FORWARD
Von BREWEN LATIMIER
Columbus Consulting
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INTERVIEW
GORDIAN GIGER
Cinerius Financial Partners

» Wir haben ein Modell,
in demUnternehmer auch
Unternehmer bleiben*

In der Schweiz erwirbt
Cinerius seit etwas
mehr als zwei Jahren
Mehrheitsbeteiligungen an
unabhangigen Vermogens-
verwaltungsgesellschaften
und bietet ihnen die
Modlichkeit, ihr Wachstum
stark zu beschleunigen. Die Plattform
stellt ihnen also zahlreiche Ressourcen zur
Verfugung, die thre Entwicklung unterstitzen
kénnen. Ein starkes Angebot in diesen recht
unsicheren Zeiten. SerTE 68

INTERVIEW

JuLie GUITTARD

Michael Page

»ES muss ein gegenseitiges
Verstandnis der Motivations-
faktoren vorhanden sein*

Um thre Wachstumsdynamik zu unterstiitzen,
versuchen die Vermadgensverwaltungsge-
sellschaften zunehmend, neue Relationship
Manager einzustellen, Privatbankiers
abzuwerben oder sogar ganze Desks

zu Ubernehmen. Ein Unterfangen, das
komplexer ist als es scheint, bei dem
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INHALT

ein solides
Unternehmen-
sprojekt, ein
realistischer
Geschaftsplan
und ein klares
Verstandnis der
Erwartungen aller Beteiligten fiir den Erfolg
entscheidend sind. SErTE 72

INTERVIEW

ALEssANDRO Bizzozero

BRP & AcHiLLE DeopATo, Indigita
»Immer mehr digitale
Losungen sind zu sehr
wettbewerbsfahigen

Preisen verfiigbar* Seie 78

PRAVENTION

Von Henrl CorBOZ
PBM Avocats
OUTSOURCING
ERWEITERT
DEM RISIKOPORTFOLIO EINE
WEITERE SCHICHT
Die Risiken, die mit Outsourcing
verbunden sind, stehen heute im Zentrum
der Aufimerksamkeit der FINMA. Die
Auslagerung der Compliance oder des
Risikomanagements kann daher fir
unabhangige Vermogensverwalter zu
erheblichen Komplikationen fithren. Es ist
daher besser, pragmatisch zu sein ~ Serre 82

KEY DATA
DIE KRITISCHE DIMENSION
DES DATENMANAGEMENTS

VonN Eric GAGNAUX

keylT SEiTE 86

INTERVIEW

CHARLES-HENRY MoNCHAU

Bank Syz

»lch zwinge mich zu strikter

Disziplin auf LinkedIn*

Charles-Henry Monchau, Chief Investment
Officer der Syz Bank, ist auf LinkedIn zu
einem der prominentesten CIOs avanciert.
Seinem Account folgen mehr als 170.000
Follower. Em Publikum, das er sich im Laufe
der Zeit durch die Qualitat seiner Inhalte und
die Haufigkeit seiner Posts erarbeitet hat. Er
erlautert nachstehend seine Vorgehensweise.
Serre 90
BIG PICTURE
INTERVIEW EMMANUELLE SEE,
Swiss Life Asset Managers

,BIODIVERSITAT IST DIE NEUE
PRIORITAT FUR ENGAGIERTE

INVESTOREN" SEITE 96

HOMO ECONOMICUS
Davip Ricarbo
INTERVIEW JEAN-MARC
DANIEL

»Im Mittelpunkt
seiner Principles
stehen die Verurteilung
des Konzepts der Renten
und die Verteidigung eines
ausgeglichenen Haushalts*

Serre 100
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Rubrik von Hans Linge

Verstarkung fiir Vontobel

Vontobel hat sein
Vertriebsteam fiir
den Schweizer Markt
durch die Emennung
von Christian Zeitler
zum Leiter des

Intermedidrbereichs
verstarkt. Zuvor

war er bei GAM Investments tatig, wo er als
Vertriebsleiter Schweiz fungierte. Christian

war auch als Client Relationship Manager bei
responsAbility Investments tatig und verbrachte
fast 10 Jahre bei Legg Mason Global Asset
Management. Dort war er fiir die Schweiz und
Nordeuropa verantwortlich.

Christian Zeitler

Regine Wiedmann
erobert die Schweiz zuriick

Regine Wiedmann
(ibernahm bei Edmond
de Rothschild Asset
Management zusatzlich
zu Deutschland und

Dan Dysli kommt als
neuer Finanzdirektor
zu GenTwo

enTwo hat einen neuen

Finanzdirektor. Dan Dysli wurde
im Mai zum Chief Financial Officer
des Schweizer Fintech-Unternehmens
ernannt, das auf Losungen im Bereich
der Verbriefung spezialisiert ist.
Aufgrund seines Werdegangs bringt
er dem Unternehmen solide Erfahrung
mit - nsbesondere in den Bereichen
Unternehmensstrategie, Fusionen und
Ubernahmen, Beziehungen zu Investoren
und Corporate Governance. Zuvor war
er in verschiedenen Bereichen tatig,
darunter Bankwesen, Technologie und
Industrie. Zu seinen Stationen gehdrten
u. a. Merrill Lynch Bank am Bellevue und
Trifork. Zuletzt war er Finanzdirektor der
Chronext-Gruppe.

Bei GenTwo wird Dan Dysli daher

mit der Finanzstrategie und der
Wachstumsférderung betraut.

«Ich freue mich sehr, GenTwo in dieser
wichtigen Phase ihrer Entwicklung zu
begleiteny, betont Dan Dysli. «Ich habe
selbst Transaktionen am Kapitalmarkt
betreut und bin davon uberzeugt,

dass GenTwo die Verbriefung fiir seine
Kunden viel effizienter, schneller und
kostenglnstiger gestalten kann.

Das Unternehmen besitzt zweifellos das
Potenzial, diesen Markt neu zu formen
und sogar erheblich auszuweiten.»
Dan Dysli hat einen MBA in Finanzwesen
von der Universitat Chicago und

einen Master in Bankwesen von der
Universitat St. Gallen.

Osterreich, fur die sie

bereits seit 2022 zustandig
war, nun auch die Verantwortung fiir den Vertrieb
in der Schweiz. Sie verflgt iiber fast zwanzig Jahre
Erfahrung im Bereich der Vermdgensverwaltung
und deren Geschaftsentwicklung auf den
deutschsprachigen Mérkten. Nachdem sie ihre
Karriere bei Emnst & Young in Stuttgart begonnen
hatte, war sie flr Goldman Sachs Asset Management,
Vicenda Asset Management und Tiberius tdtig.
Regine Wiedmann ist Absolventin der European
Business School in Reutligen.

Adam Molina

Ein COO fiir Lombard Odier IM

Adam Molina wurde zum Chief Operating Officer von Lombard Odier Investment
Managers ernannt, wo er seit nunmehr fiinfzehn Jahren tdtig ist. Adam Molina, 45,
begann seine Karriere in New York als Analyst bei Whitehall Asset Management. Nach
seiner Zeit bei Dillon Read Capital Management kam er 2007 zu Lombard Odier, um
dem New Yorker Bliro neuen Schwung zu verleihen und den Geschéftsbereich 1798

Alternatives zu lancieren. Bei der Griindung von Lombard Odier Investment Managers
im Jahr 2009 wurde Adam Molina zum Leiter der Produktentwicklung in London ernannt. In den letzten Jahren
hat sich sein Verantwortungsbereich erweitert, z. B. auf die Geschaftsstrategie und -perspektive.

* Sobhi Tabbara ist als Parter zu HBK Investments Advisory gestossen.
Er wurde in den Exekutivausschuss und den Vorstand des

Unternehmens aufgenommen.

* Janus Henderson hat Philip Neuschafer zum Senior Sales Manager

fiir die deutschsprachige Schweiz ernannt.

! September 2024

» Thomas Greuter hat die Funktion des Chief Information Officer bei der
Migros Bank tibernommen, um im Rahmen der digitalen Transformation

vor allem die [T-Abteilungen zu koordinieren. Er tritt die Nachfolge von
Alexandre Meyer an, der kiirzlich zum geschaftsfiihrenden Teilhaber der

Lombard Odier Gruppe ernannt wurde.



PUBLISPHERE

Die Psychologie

der Inflation

Die Inflation, d. h. der allgemeine Anstieg der Preise im Laufe der Zeit, ist ein wichtiger Wirtschaftsindikator, der die
Finanzmarkte und die Strategien der Vermdgensverwaltung erheblich beeinflusst. Abgesehen von den wirtschaftlichen
Auswirkungen spielt die Psychologie der Inflation, d. h. die Art und Weise, wie Einzelpersonen und Anleger sie
wahrnehmen und darauf reagieren, eine entscheidende Rolle bei der Gestaltung von Finanzentscheidungen.

WIE SICH DIE INFLATION AUF DEN
EINZELNEN AUSWIRKT

Die Auswirkungen von Preisanderungen
auf die Psyche des Einzelnen kénnen
unterschiedlich sein. Eine wichtige Aus-
wirkung ist die Wahrnehmung des Wertes.
Wenn die allgemeinen Preisindizes
steigen, sinkt der wahrgenommene Wert
des Geldes, was zu einem Gefuhl der
Dringlichkeit fihrt, mehr auszugeben als
zu sparen, da die Kaufkraft des Bargelds
mit der Zeit schwindet. Dieses Verhalten
kann die Preise noch weiter in die Hohe
treiben, da sowohl die Nachfrage als auch
die Ausgaben der Konsumenten steigen.
Die Medienberichterstattung spielt eine
wichtige Rolle, da sensationslisterne
Schlagzeilen diese Stimmung noch ver-
starken kénnen.

VERANKERUNG VON ERWARTUNGEN
UND ZENTRALBANK

Die Verankerung von Erwartungen bezieht
sich auf das Vertrauen, das Unternehmen
und Konsumenten in die Zentralbanken
setzen, um die Inflation stabil zu halten.
Zukinftige Inflationserwartungen koénnen
die aktuelle Inflation beeinflussen: Wenn
Unternehmen eine hohere Inflation erwar-
ten, kénnen sie die Preise anheben und
Arbeitnehmer hohere Lohne verlangen.
Umgekehrt kénnen niedrige Erwartungen
die tatsachliche Inflation dampfen. Daher
sind die Glaubwiirdigkeit der Zentralbank,

Pebro MARINHEIRO,
Head of Discretionary Portfolio Management,
REYL Intesa Sanpaolo

die vorausschauende Ausrichtung und
eine klare Kommunikation von entschei-
dender Bedeutung. Wenn die Marktteil-
nehmer am Engagement der Zentralban-
ken zweifeln oder zweideutige Botschaften
erhalten, kénnen die Erwartungen nicht
verankert werden, so dass die politischen
Bemuhungen wirkungslos bleiben.

WO STEHEN WIR?

In den USA zeigen die jungsten Wirt-
schaftsdaten eine Stabilisierung der Infla-
tionserwartungen, eine Verlangsamung
des Arbeitsmarktes, ein langsameres
Lohnwachstum und eine verbesserte Pro-
duktivitat. Die Fed beobachtet die kom-
menden Indikatoren genau. In Europa halt
sich die Inflation mit einem deutlichen
Rickgang auf 2,7 Prozent gegentiiber 7,1
Prozent vor einem Jahr in Crenzen. Die
europadischen Konsumenten lassen sich
weniger von der Entwicklung der Aktien-
markte leiten, so dass diese nur begrenzte
Auswirkungen auf die kiinftige Nachfrage
und die Preise haben diirften.

Auch wenn einige Unwagbarkeiten beste-
hen bleiben, haben die Zentralbanken bei
der Einddmmung des Preisdrucks eine
lobenswerte Arbeit geleistet.

www.sphere.swiss @
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Strukturierte Produkte

,,Die BCV will sich schweizwelt, sprich auch in
der Deutschschwelz, als Top-Emittentin etablieren

ank ihrer langjahrigen Erfahrung und

thres hervorragenden Bonitéts-Ratings
gehort die BCV zu den fiilhrenden Emittenten
flir Strukturierte Produkte und Actively Mana-
ged Certificates (AMC) in der Schweiz. Erwin
Naescher, Head Structured Products Sales
bei der BCV, spricht mit uns dartiber, welche
Ziele die BCV —insbesondere in der Deutsch-
schweiz — verfolgt und welche Vorteile AMC
den unabhdngigen Vermogensverwaltern,
Banken und Versicherungen bringen.

Welche Ziele verfolgt die BCV im
Bereich Strukturierte Produkte?

1 Wir haben fiir unsere Aktivitat im Bereich
der Strukturierten Produkte mehrere
Schwerpunkte festgelegt. Zum einen wol-
len wir die Digitalisierung unserer Plattfor-
men und des Vertriebs weiter vorantrei-
ben. Zum anderen wollen wir uns als eine
der fiihrenden Emittentinnen der Schweiz
etablieren. Konkret mochten wir unser
Kundenportfolio auch in der Deutsch-
schweiz und im Tessin ausbauen. Der
Fokus unserer Strategie liegt auf AMC.
Unser Ziel ist es, zu den grossten AMC-
Anbietern der Schweiz zu gehéren. AMC
sind strukturierte Produkte, mit denen sich
die Performance eines aktiv verwalteten
Portfolios nachbilden lasst.

Was spricht fiir die Strukturierten
Produkte der BCV?

1 Ich wirde hier vier Crinde anfithren:
unser langjahriges Engagement, die Soli-
ditat der BCV, unsere Servicequalitat und
unser Pricing.

* Engagement: Die BCV ist seit 1999 im
Bereich der Strukturierten Produkte tatig
und gehort zu den Top-10-Emittenten der
Schweiz. Wir kénnen also eine langjahrige

! September 2024

ErRwIN NAESCHER,
Head Structured Products Sales, BCV

Erwin Naescher leitet den Vertrieb der
Strukturierten Produkte in der Schweiz
und koordiniert ein Sales-Team in
Lausanne und Zurich. Seine berufliche
Laufbahn begann er bei Leonteq
Securities in Zirich. 2017 wechselte
er zur BCV in Lausanne und erdffnete
2019 den Desk fur Strukturierte Produkte
in ZUrich. 2021 Gbernahm er die
Verantwortung fir den Ausbau des
institutionellen Kundengeschafts in der
Deutschschweiz. Er hat einen Master
of Science in Finance der Universitat
Neuenburg und spricht fliessend Deutsch,
Franzosisch und Englisch.

Erfahrung vorweisen und haben uns
bereits Uber zahlreiche Konjunkturzyklen
hinweg behauptet. Nicht alle Emittenten
am Markt sind bereits so lange aktiv.

« Soliditat: Die BCV wird von S&P mit AA
und von Moody's mit Aa2 bewertet — dabei
handelt es sich jeweils um die drittbeste
Note dieser Ratingagenturen.

* Servicequalitat: Das BCV-Team fiir Struktu-
rierte Produkte rangiert regelmassig unter
den Top-Emittenten des PMMI-Index (Payoff
Market Making Index), der die Qualitat des
Sekunddrmarkts fir an der SIX Swiss
Exchange kotierte Produkte misst. Die BCV
wurde ausserdem bereits mehrmals an den
Swiss Derivative Awards mit dem Pradikat
«Top Service» ausgezeichnet.

* Pricing: Unser Geschaftsmodell basiert
grosstenteils auf einer offenen Architektur,
sodass wir flir unsere Kundinnen und Kun-
den immer die beste Preisgestaltung fin-
den konnen.

Warum ist die Soliditit des
Emittenten fiir Strukturierte Produkte
und besonders bei AMC so wichtig?

1 Vermogensverwalter, die AMC auflegen
wollen, miissen das Emittentenrisiko
beachten. Die Soliditat eines Emittenten
spielt also eine wichtige Rolle. Die BCV
kann hier punkten, da sie — wie schon
gesagt — von S&P und Moody’s mit der
drittbesten Note bewertet wird.

Warum sind AMC so erfolgreich?

1 Das liegt insbesondere daran, dass sie
besonders gut den Bedirfnissen der unab-
héngigen Vermogensverwalter, Banken und
anderen Emrichtungen entsprechen, die ihrer
Kundschaft ihre Anlagestrategie effizient,
schnell und kostengtinstig anbieten wollen.



Wann eignen sich AMC ganz besonders?
1 Privatbanken und unabhéangige Vermo-
gensverwalter haben verschiedene Mdoglich-
keiten, um ihre Anlagestrategie umzusetzen.
Steht ein begrenztes Anlagevermogen zur
Verfugung und wird eine mogdlichst kurze
Time-to-Market gewtinscht, stellen AMC eine
gute Losung dar. Damit 1asst sich bei einer
wachsenden Anzahl Kunden, die unterschied-
liche Depotbanken nutzen, eine Strategie effi-
zient umsetzen. Auch in der institutionellen
Vermogensverwaltung kénnen sich AMC als
praktisch erweisen. Da sich AMC mit gerin-
gem Volumen auflegen lassen, kénnen neue
Strategien damit vergleichsweise flexibel,
kostengiinstig und schnell umgesetzt wer-
den. Erfillt das Produkt die Erwartungen,
kann dieselbe Strategie spéter in einen Anla-
gefonds tiberfithrt werden.

Wie positioniert sich die BCV

im AMC-Geschaft?

1 Mit mehr als zehn Jahren Erfahrung bei
der Auflegung von AMC zahlt die BCV zu
den flihrenden AMC-Emittenten der
Schweiz. Uber 50 Vermégensverwalterin-

nen und -verwalter in der ganzen Schweiz
vertrauen flir die Verwaltung ihrer AMC
auf uns. Um unsere Kundinnen und Kunden
optimal zu unterstiitzen, haben wir in den
letzten Jahren erheblich in die Entwicklung
digitaler Tools investiert. Dazu gehéren
die Webplattform AMC Access360 fiir die
Verwaltung von AMC, die Dokumentation
und das Reporting sowie das faktorba-
sierte Anlage-Tool AMC Select360 zur
systematischen Aktienselektion fur die
dem AMC zugrundeliegende Anlagestra-
tegie. Dadurch wird der administrative
Aufwand fur unsere Kundinnen und Kun-
den verringert, damit sie sich voll und
ganz auf ihr Kerngeschaft, die Vermogens-
verwaltung, konzentrieren kénnen.

Mit AMC Access360 hat die BCV

ihre eigene Plattform geschaffen.
Welche Vorteile bringt die Plattform
den Vermoégensverwaltern?

1 AMC Access360 ist eine intuitive digitale
Plattform, die AMC-Verwaltern einen ein-
zigen zentralen Zugang zu all ihren Zertifi-
katen bietet. Auf AMC Access360 kénnen

sie ihre Zertifikate unabhangig verwalten
und deren Performance verfolgen. Ausser-
dem kénnen sie individuelle Performance-
Berichte generieren und unter anderem
auf Track Records und die Produktdoku-
mentation zugreifen.

KoNTAKT
structures@bcv.ch
Lausanne: 021 212 42 00
Zirich: 044 388 71 33

www.sphere.swiss @
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SENER ARSLAN

DIRECTOR SCHWEIZ
QPLIX

Sener Arslan ist seit diesem Jahr als Director Schweiz bei Qplix tdtig, wo er die
Vertriebsaktivititen auf dem Schweizer Markt leitet. Sein Fokus liegt dabei auf
Vermogensverwaltern, Family Offices und Banken. Arslan besitzt einen Bachelor of Science in
Banking und ist Chartered Financial Analyst. Seine Karriere begann er als Investmentmanager
bei der UBS. Nach einer Station in der Unternehmensberatung und der Griindung einer
eigenen Firma als unabhdngiger Vermogensverwalter, iibernahm er die Verantwortung fiir
Business Development und den globalen Vertrieb bei Expersoft. Vor seinem Wechsel zu Qplix
war Arslan Group COOQO der Taurus Wealth Gruppe in Singapur, Dubal und der Schweiz.

,DIE NUTZUNG VON PMS

DURCH EAMS HAT SICH

ERHEBLICH WEITERENTWICKELT"

Sener Arslan leitet seit diesem Jahr die Entwicklungen bei Qplix in der Schweiz, dem PMS-Anbieter mit Sitz in Miinchen. Zwischen regulatorischen
Entwicklungen, dem Aufkommen der KI, dem Boom der Private Markets und den neuen Erwartungen der NextGen-Kunden sieht er enorme
Veranderungen in der Branche. Und ebenso viele Chancen, die es zu nutzen gilt.

Welche Dynamik sehen Sie derzeit

in der PMS-Branche?

1 Sener Arslan: Ja, es gibt tatsdchlich eine
Dynamik und sie ist ziemlich faszinierend.
Auf der Nachfrageseite haben die unabhan-
gigen Vermogensverwalter in der Schweiz
die gleichen Crundanforderungen: Konsoli-
dierung der Portfolios, Abdeckung aller
Anlageklassen, Compliance-, Controlling-
und Reporting-Funktionen sowie neue Kandle
fir die Interaktion mit ihren Kunden. Aber sie
dussern Immer haufiger sehr spezifische
Bedirfnisse und wollen, wenn notig, ene Ver-
bindung zu erganzenden Losungen herstel-
len kénnen, zum Beispiel in Form von APIs.
Auf der Angebotsseite beleben nach wie
vor zahlreiche Anbieter den Markt. Einige
versuchen, ein ziemlich breites, tiefes Spekt-

rum abzudecken; andere konzentrieren sich
auf eine Nische, sei es in Bezug auf geogra-
fische Gebiete oder Funktionen. In beiden
Fallen wird es unerlasslich, iber einen
grossen Kundenstamm und qualifizierte Mit-
arbeiter zu verfigen, da die Software stan-
dig weiterentwickelt werden muss, um den
Marktanforderungen und dem technologi-
schen Wandel gerecht zu werden.

Ich beobachte auch, wie sich die Beziehun-
gen und der Austausch zwischen den Ver-
mogensverwalternund den PMS-Anbietern
weiterentwickeln. Die Vermdgensverwalter
erwarten von den Anbietern transparente
Informationen tiber alles, was mit der Ent-
wicklung der Software, der Anbindung der
Schnittstellen an Banken oder Drittsysteme
und der Preisgestaltung zu tun hat.

.In Zukunft werden wir benutzerfreundlichere, leistungsfahigere
digitale Plattformen mit vielfaltigen Schnittstellen haben, um die
Bediirfnisse der Vermdgensverwalter optimal zu erfiillen.”

@ September 2024

Abschliessend mochte ich auf die techno-
logischen Entwicklungen wie kinstliche
Intelligenz und Datenanalyse eingehen. Sie
spielen eine immer grossere Rolle im Port-
foliomanagement, da sie die Effizienz und
die Entscheidungsfindung enorm verbes-
sern. Ganz allgemein wirken sich Digitali-
sierung und Automatisierung immer star
ker auf die Geschaftsprozesse aus. All diese
Entwicklungen unterstreichen deutlich die
Dynamik der Branche.

Wie wird sich dieser Markt Ihrer
Meinung nach in den ndchsten
Jahren entwickeln?

1 Es gibt mehrere Faktoren, die den Markt
beeinflussen. Dies dilt fiir technologische
Innovationen, regulatorische Anforderungen,
offene Architekturen, die Integration von
Wealthtech-Losungen, um die gesamte Wert-
schopfungskette abzudecken, und natiirlich
flir die Digitalisierung. In diesem Punkt veran-
dern die Digitalisierung und ihr Fortschritt die
Art und Weise, wie PMS-Losungen bereitge-
stellt und genutzt werden, enorm. In Zukunft



werden wir benutzerfreundlichere, leistungs-
fahigere digitale Plattformen mit vielfaltigen
Schnittstellen haben, um die Bediirfnisse der
Vermogensverwalter optimal zu erfiillen.

Der Markt wird voraussichtlich eine weitere
Konsolidierung erleben, wobeikleinere Anbie-
ter, die keine kritische Masse erreicht haben,
bernommen werden. Das beobachten wir
bereits heute im Markt. Cleichzeitig werden
sich Anbieter zunehmend auf bestimmte Kun-
dengruppen spezialisieren, um spezifische
Bedirfnisse besser zu adressieren.

Wie hat sich die Nutzung des PMS
durch die Vermoégensverwalter in

den letzten Jahren verdandert?

1 Die Nutzung von PMS durch EAMs hat sich
in den letzten Jahren erheblich weiterentwi-
ckelt Dies zeigt sich insbesondere in Berei-
chen wie der Datenanalyse, der Automatisie-
rung der Dateneingabe, der Integration
alternativer Anlagen, der Compliance und —
elementar — der Berichterstatung und Inter-
aktion mit dem Endkunden. Im Hinblick auf
die Datenanalyse winschen sich die Vermo-

gensverwalter, dass das PMS fiir sie eine
einzige, zuverlassige Informationsquelle ist.
So wollen sie verschiedene Portfolioanaly-
sen durchfiihren, diese simulieren, die Allo-
kation vollstandig verstehen und ihre Kun-
den bestmoglich beraten.

Im Fall der alternativen Anlagen zeigdt sich,
dass sie in den letzten Jahren vermehrt ein-
gesetzt wurden. Daher ist es wichtig, dass
sie leicht in die Systeme aufgenommen
werden kénnen.

Wie sollte ein PMS heute aussehen,
um die Erwartungen unabhangiger
Vermogensverwalter zu erfiillen?

1 Uber die Grundfunktionalitit und die
Schnittstellen zu den Depotbanken hinaus
miussen heute eine Reihe von Elementen
integriert werden. So mussen z. B. Marktin-
formationen von vornherein in ein PMS auf-
genommen werden. Die offene Architektur
muss ebenfalls zunehmend an Bedeutung
gewinnen, um die Verbindung mit anderen
Systemen oder Anwendungen so reibungs-
los wie moglich zu gestalten.

Die Benutzeroberflache sollte modern und
einladend sein, damit die Mitarbeiter des
Vermogensverwalters gerne im System
arbeiten und sich im System spezialisieren
koénnen.. Angesichts der Zeit, die sie darauf
verbringen sollen, ist dies meiner Meinung
nach ein Muss. Dasselbe gilt tibrigens auch
fur das Kundenportal. Dem Vermdgensver-
walter sollten fortschrittlichere Kommunika-
fionsmittel zur Verfigung stehen, um mit
semen Kunden uber das Kundenportal
oder der Applikation in einer sicheren
Umgebung zu agieren.

Apropos:Wie verwalten Sie bei

Oplix den Block «User Experience —
User Interfacen, der in der Tat
entscheidend fiir die Entwicklung
von PMS geworden ist?

1 Wir mvestieren kontinuierlich in unsere Ul/
UX-Entwicklungen. Das ist fiir uns ein zent-
rales Element, da sich dies direkt auf die
Ergonomie, die Zuganglichkeit und die Effi-
zienz aller Prozesse auswirkt. Es reicht nicht
aus, dass die Plattform einfach nur funktio-
niert. Sie muss zudem intuitiv bedienbar
und ansprechend sein. Wir fiihren regelma-
ssig Benutzerstudien und Feedback-Run-
den durch, um sicherzustellen, dass unsere
UI/UX den hohen Anspriichen der Vermo-
gensverwalter und ihrer Kunden gerecht
wird. Thr Feedback wird systematisch in
unserer Arbeit berticksichtigt. Wir haben
ein Team, das sich ausschliesslich mit dem
Thema UI/UX befasst.

Des Weiteren sorgen wir daflir, dass unsere
Plattform nicht nur auf PCs, sondern auch
auf mobilen Geradten optimal funktioniert.
Die QPLIX-Losung ist vollstandig responsiy,
sodass die Vermogensverwalter jederzeit,
tberall und mit der gleichen Nutzungsqua-
litat damit arbeiten kénnen.

www.sphere.swiss @
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Die digitalen
Champions

Colombus Consulting

veréffentlichte diesen Sommer

die vierte Ausgabe ihrer

Studie iber die Digitalisierung ~ Jean Meéneveau

der Kundenbeziehungen von Schweizer Privatbanken.
Vontobel, Julius Bér, Lombard Odier und Pictet fiihren
die Rangliste an. Insgesamt haben aber die untersuchten
Banken bei der Digitalisierung noch einen weiten Weg
vor sich, insbesondere hinsichtlich der Beherrschung des
digitalen Marketings oder der Verwaltung von mobilen
Anwendungen, bei denen die Fortschritte begrenzt
bleiben. Bemerkenswert ist auch der starke Anstieg der
Kommunikationsbemiihungen in sozialen Netzwerken.
Diese haben ein Wachstum von 32% erlebt und allein
schon nur bei LinkedIn um 42% zugenommen, womit
77% der gesamten Zielgruppe erreicht wurde..

StartUp
Connections
wagt den Sprung
in die Schweiz

Indosuez Wealth
Management hat seine
Plattform StartUp Connections in Belgien, Luxemburg,
Monaco und der Schweiz eingefiihrt. StartUp
Connections ist online oder mobil zuganglich und

listet Giber 100 internationale Start-ups auf, die sich

in der Phase der Kapitalbeschaffung befinden oder
Geschaftsbeziehungen suchen. Die Plattform richtet
sich an Kunden von Indosuez, die an der Seite von
Unternehmem in Projekte investieren méchten. Nach der
Registrierung kénnen die Kunden die fir sie relevanten
Start-ups anhand der von ihnen gewiinschten Kriterien
wie z. B. Branche, Reifegrad oder Umwelteinfluss identi-
fizieren und eine Kontaktaufnahme beantragen.

Benoit Bourdin

Alpian steigt bel

Performance Watcher cin

Ipian, die digitale Bank, schloss

eine Partnerschaft mit der Plattform
Performance Watcher. Im Rahmen dieses
Zusammenschlusses wird Alpian die
risikobereinigte Performance seiner
Portfolios unter Wahrung ihrer Anonymitat
auf Performance Watcher tbertragen.
Dieser Datenaustausch wird der Bank im
Gegenzug ermoglichen, verschiedene
Bewertungselemente zu erhalten und sich
ein effektives Referenzsystem aufzubauen.
Alpian beabsichtigt, die aggregierten
Daten von Performance Watcher in
Echtzeit zu nutzen, um die Qualitat seiner
Vermogensverwaltung besser bewerten zu
kénnen und um uber Analysewerkzeuge
zu verfligen, die die eigenen erganzen.
Der Zusammenschluss mit Performance
Watcher, einem der fithrenden Okosysterme
im Bereich Portfoliomanagement in der
Schweiz, bietet den Kunden von Alpian die
Moglichkett, die Entwicklung ihres Portfolios
besser zu visualisieren und zu verstehen.

Victor Cianni

Victor Cianni, CIO von Alpian, betonte:

«Wir wollen rationalere Losungen, um unsere
Verwaltungsperformance zu messen, indem
Wwir sie systematisch mit der von anderen
Experten unter ahnlichen Bedingungen
erzielten Performance vergleichen.

Zudem wollen wir, dass diese substanzielle
Arbeit die Bedeutung der Informationen,

die unseren Kunden zur Verfiigung gestellt
werden, erhoht, um das Vertrauenskapital,
das sie uns entgegenbringen, zu

starken und mit ihnen neue, interaktivere
Nutzungsmodlichkeiten flir die Art und
Weise, wie sie unsere Finanzdienstleistungen
konsumieren, zu schaffeny.

Light Frame positioniert sich auf dem Schweizer Markt

Das FinTech-Unternehmen Light Frame, das von Schuyler Weiss, dem ehemaligen
CEO von Alpian, geleitet wird, hat sich 1,7 Mio. USD fiir die Entwicklung

von Technologieldsungen fir Schweizer Privatbanken gesichert. «Fiir diese
Finanzinstitute stellen moderne Technologien in der Tat die grosste Gelegenheit

Schuyler Weiss

dar, die Einnahmen deutlich zu steigern und die Kosten zu rationalisieren»,

so Schuyler Weiss. «Diese Finanzierung wird die Einflhrung unseres Produkts auf dem Schweizer Markt bis
2025 erleichtern.» Die Finanzierungsrunde in Hohe von 1,7 Mio. USD wird von ATX Venture Partners und
New Stack Ventures gemeinsam gefihrt. Zu den Investoren von Light Frame gehéren auch die Schweizer
Investmentgruppe StudioAlpha, Rogue Venture Partners, Half Court Ventures und Underdog Labs.

* Die Bank Lombard Odier sponsert fortan den Verein Genilem, der
Unternehmensgrimderinnen und -grimder in der Westschweiz begleitet.

+ Um ihr bestehendes Angebot zu verstdrken, schloss sich die
Arab Bank Switzerland dem Netzwerk der Wecan Group und der

Blockchain Association for Finance an.

! September 2024

* Das am Anfang des Jahres gegriindete Pictet Research Institute
wird sich mit der Erforschung von Themen mit langfristigen
Auswirkungen auf die Investitionstatigkeit befassen.

Das Institut steht unter der Leitung von Maria Vassalou.
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Lionel Aeschlimann, Cristina Bechtler,
Thomas Bechtler und Michael Hoesli

Mirabaud, der kreative Ansatz

Mirabaud ging eine dreijahrige Partnerschaft mit der
Bechtler Stiftung ein, die sich der zeitgendssischen Kunst
widmet. Diese Zusammenarbeit ist ein weiterer Schritt
im Engagement der Bank flir zeitgendssische Kunst und
das kulturelle Leben in der Region ZUrich. Mirabaud
unterst(itzt seit vielen Jahren die zeitgendssische

Kunst, indem sie mit Museen, Kiinstlern, Kunstmessen
oder Galerien zusammenarbeitet. Die Mirabaud-
Gruppe besitzt zudem eine umfangreiche Sammlung
zeitgendssischer Werke, die im Laufe der Jahre unter
der Leitung von Lionel Aeschlimann, einem ihrer
geschaftsfiihrenden Teilhaber, aufgebaut wurde.

Partnerschaft zwischen
Saxo Bank
und Leonteq

Leonteq und Saxo Bank
A/S haben beschlossen, bei
der Herstellung und dem  [ukas Ruflin, CEO,
Vertrieb von strukturierten  Leonteq
Produkten zusammenzuarbeiten. Im Rahmen dieser
Partnerschaft wird Saxo (iber ihre Plattformen die
strukturierten Produkte von Leonteq als White-Label-
Produkte ausgeben. Im Gegenzug erhalt die Leonteq
AG von Saxo ein Vertriebsmandat, mit dem sie ihre
internationale Reichweite ausbauen kann. Die ersten
Produkte, die aus dieser Zusammenarbeit hervorgehen,
sollen nach Erhalt der behérdlichen Genehmigungen
2025 auf der Plattform von Leonteq verfigbar sein.

Ein schoner Sommer
fur UBP

|-\ /I it der im Sommer
abgeschlossenen Ubernahme
von Societé Générale Private Banking

Suisse und SG Kleinwort Hambros
erhohte UBP als erfolgreicher Market-

Maker ihr verwaltetes Kundenvermogen

um 25 Milliarden CHE Sobald die
Transaktionen abgeschlossen und
genehmigt sind, diirfte das Vermogen
also von 150 Milliarden (Stand: 30. Juni)
auf 175 Milliarden CHF steigen. Eine
Rekordzahl fiir die Bank von Guy de
Picciotto, die seit etwas mehr als einem
Jahrzehnt eine recht bemerkenswerte
Dynamik aufweist. Bis Ende 2010 war
ihr Vermogen auf 65 Milliarden CHF
gesunken. Die Erholung war daher
umso spektakularer. Sie begann 2011
mit der Ubernahme der Schweizer
Niederlassung von ABN Amro, setzt
sich fort mit der Ubernahme des
internationalen Geschafts von Lloyd's
und dann 2016 mit der Integration

von Coutts International, dem Wealth-
Management-Franchise, das die Royal
Bank of Scotland 2016 vorzog, abzustossen.
Damit erreichte UBP wieder das Volumen,
das sie auf ithrem Hohepunkt im Jahr

2007 verwaltet hatte, namlich fast 140
Milliarden CHF, Mit der Ubernahme von
Sociéte Générale Private Banking Suisse
und SG Kleinwort Hambros wurde die
nachste Phase eingeleitet. Zumal dieses
solide Wachstum mit hervorragenden
Ergebnissen einhergeht. Ende Juni belief
sich der Reingewinn von UBP auf 138,1
Millionen CHE was einem Anstieg von
24,6 % gegeniiber dem Stand von Ende
Juni 2023 entspricht.

Endlich ein Chef flr Julius Bar

Der Bank ist es also gelungen, einen Chef zu finden. Stefan Bollinger wird als Chief
Executive Officer der Bank fungieren und sein Amt spatestens am 1. Februar 2025
antreten. Stefan Bollinger, Schweizer Staatsbirger, war zuletzt als Co-Head Private
Wealth Management fiir Europa, den Nahen Osten und Afrika bei Goldman Sachs
in London tatig. Vor Goldman Sachs arbeitete er auch fiir JP Morgan in London und
fiir die Ztircher Kantonalbank. Stefan Bollinger besitzt die CFA-Zertifizierung und
verfligt tiber einen Abschluss der Wirtschaftsschule KV Winterthur.

Stefan Bollinger,
Julius-Baer

* PensExpert hat im September eine neue Niederlassung in Bern
fir Unternehmer aus der Region Mittelland erdffnet. Das aktuelle
Team, bestehend aus Nadia Bogli, Davide Coppola und Sandra

* Redalpine, die in Ziirich gegriindete Risikokapitalgesellschatt,
erweitert ihre Prasenz in Europa mit der Eréffnung eines neuen Biiros
in London, das die Biiros in Zirich, Berlin und San Francisco ergéanzt.

Vogeli, wird eine umfassende Beratung in den Bereichen Vorsorge,

Finanzplanung und Nachfolge anbieten.

! September 2024
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nsere maBgeschneiderten Losungen ermoglichen die einfach\é\\\Umsetzung einer diskretiondren
estrategie, zu attraktiven Kosten und hoher Flexibilitat. Unser Teams von Finanzmarktexperten deckt
gesamte Wertschopfungskette der dynamischen Zertifikate ab. Dank unserer digitalen Plattform

K konnen Sie lhre Investitionen in Echtzeit verfolgen und so eine optimale Verwaltung sicherstellen.

AMC: Actively Managed Certificate. Ein Indexprodukt ohne Kapitalgarantie. Dieses Dokument stellt ein Werbematerial dar. Die Merkmale der in diesem Dokument vorgestellten
Produkte kénnen von Land zu Land unterschiedlich sein oder moglicherweise nicht verfiigbar sein und kénnen jederzeit ohne Vorankiindigung gedndert werden. Der Inhalt-von @ s I L E x

diesem Dokument darf nicht als Angebot von Anlageprodukten, Aufforderung, Beratung oder Empfehlung in irgendeiner Form ausgelegt werden. Dieses Dokument ist nicht zur
Verteilung an Privatanleger oder ,US Persons“ bestimmt, sondern ausschlieBlich fiir Anleger, die als ,institutionelle Kunden“ oder ,professionelle Kunden“ im Sinne des
Schweizerischen Bundesgesetzes liber Finanzdienstleistungen (FIDLEG) oder geméaB den Bestimmungen lhres Herkunftslandes eingestuft sind.
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Unsere Servicequalitat sorgt fur
selektives Wachstum

Die Betreuung externer Vermogensverwalter (EVV) ist ein wichtiges Geschaftsfeld ftr die UBP und nimmt mit
verwalteten Vermogen von CHF 20 Mrd. einen hohen Stellenwert ein. Ein Interview mit den Schweizer Experten.

Wie gross ist die EVV-Abteilung

dex UBP?

I F. Toselli, Global Head of EAM: Unser
Team zahlt heute 50 Mitarbeitende und ist
weltweit an zehn Standorten prasent. Wir
kénnen auf die Ressourcen der gesamten
UBP-Gruppe zuruckgreifen, deren verwal-
tete Vermogen sich per 30. Juni 2024 auf
CHF 150,8 Mrd. Franken beliefen. Unsere
Finanzkraft ist zweifellos eine unserer wich-
tigsten Qualitdten. Mit einer Eigenkapital-
quote von 27,2% und einer kurzfristigen
Mindestliquiditatsquote von 267,8% geho-
ren wir zu den bestkapitalisierten Banken
der Schweiz. Moody's bestatigte kiirzlich
unser langfristiges Aa2-Rating.

Die EVV-Abteilungen sind in der Schweiz in
Basel, Zirich, Lugano und Genf vertreten. An
jedem Standort leitet ein Senior Manager ein
Team von Kundenberatern und Account
Managern (insgesamt rund dreissig). Diese
Organisation erlaubt uns, den Schwerpunkt
auf die Servicequalitdt fir die EVV und
unsere Kundinnen und Kunden in den ver
schiedenen Buchungszentren zulegen sowie
unser Angebot und unsere Geschaftsprakti-
ken an lokale Gegebenheiten anzupassen.

Worin zeichnet sich das Angebot

der UBP aus?

1 P. Colombini, Head of EAM Ziirich &
Lugano: Dank unserer Agilitat, die auch ein
Leitwert der UBP ist, konnten wir uns immer

! September 2024

wieder rasch an die sich in stetem Wandel
befindlichen Marktbedingungen und regu-
latorischen Anforderungen anpassen. Wir
sehen uns als Partmer unserer EVV und
wollen im gegenseitigen Interesse handeln.
Mit diesem Ziel vor Augen konnen wir
potenzielle Geschaftsbeziehungen besser
beurteilen und auf unsere Risikotoleranz
abstimmen, um uns besser auf die Kunden-
bedirfnisse auszurichten und neue Markt-
gelegenheiten zu nutzen.

Wir bedienen EVV in den verschiedensten
Regionen, von Europa uber den Nahen
Osten, bis nach Asien und Lateinamerika.
Unsere internationale Ausrichtung und die
starke Expertise unserer Compliance
Officer liefern uns die geeignete Basis
dafiir. Diese Verstarkung hat wesentlich
zur Diversifizierung unseres Kundenport-
folios beigetragen. In Zirich und Lugano
beschaftigen wir 14 mehrsprachige
Experten mit multikulturellem Hinter
grund. Dies verbessert nicht nur die Kom-
munikation mit unseren Kundinnen und
Kunden, ungeachtet ihres Wohnsitzes,
sondern hilft uns, auf ihre individuellen
Bedurnisse einzugehen.

Wie fordert die UBP enge
Beziehungen und eine effiziente
Zusammenarbeit mit den EVV?

1 A.Karcher, Head of EAM Basel: Wir sehen
uns als Partner in dieser auf gegenseitigem
Vertrauen beruhenden Beziehung, welche
die Bank, die EVV und Kunden miteinander
verbindet. Unsere oberste Prioritdt ist die
Schaffung von Mehrwert — gleichermassen
fir die EVV und die Kunden. Als familienge-
fithrte Bank kénnen wir von kurzen Entschei-
dungswegen profitieren. Wir pflegen enge
und persénliche Kontakte, die von einem
regen Austausch und klaren Dialog gepragt
sind. Die Mitglieder unseres Basler Teams
verfigen im Durchschnitt tiber mehr als
18 Jahre Erfahrung, was zur Férderung von
langfristigen Vertrauensbeziehungen bei-
getragen hat. Einige Kunden halten uns seit
uber 40 Jahren die Treue, und wir freuen uns,
auch schon den nachkommenden Genera-
tionen zu dienen.

Konnen Sie einige Beispiele nennen,
wie diese enge Beziehung gefordert
wird?

1 P.-E.Schifferli,Head of EAM Genf: Unsere
Kundenorientierung und unser Unterneh-
mergeist haben uns immer wieder dazu
veranlasst, unsere Geschaftstatigkeit fort-
laufend zu iberdenken, um stets anspruchs-
vollere Anfragen und Erwartungen zu erful-
len. In diesem Jahr haben wir zwei Senior



Von links nach rechts: Pierre-Emile Schifferli (Head of EAM Genf), Frédéric Toselli (Global Head of EAM),
Anja Karcher (Head of EAM Basel), Juan Alvarez (Deputy to the Global Head of EAM), Patrizia Colombini (Head of EAM Zurich & Lugano).

Business Developer und mehrere im EVV-
Bereich erfahrene Banker rekrutiert, um
unser Wachstum gezielt zu fordern.
Ausserdem haben wir neue Projekte aufge-
gleist, wie der wochentliche Advisory-Talk
zur Marktlage. Dabel dussern sich die Anla-
gespezialisten zu wichtigen Markttrends, der
aktuellen Positionierung und den zentralen
Anlagetiberzeugungen der Bank, die dann in
konkrete Anlageideen einfliessen. Ein weite-
res Beispiel sind die morgendlichen Konfe-
renzen, um bei einem gemeinsamen Frih-
stick mit externen oder bankeigenen
Spezialisten aktuelle Themen zu besprechen.
Und schliesslich investieren wir weiter in
die Automatisierung unserer Prozesse, ins-
besondere im elektronischen Handel dank
dem FIX®-Protokoll sowie mit dem Beitritt
zur Wecan-Plattform, die eine beschleu-
nigte operative Interaktion ermdaglicht.

Die UBP ist fiir ihr Know-how zu
Finanzanlagen bekannt. Inwieweit
nutzen Sie diese Expertise in der
Entwicklung von Dienstleistungen

fiir EVV?

1]. Alvarez, Deputy to the Global Head of
EAM: Unsere EVV-Partner geniessen einen
privilegierten Zugang zum gesamten Anla-
geuniversum der UBP (traditionelle Anlage-
fonds, Hedgefonds und Private Edquity).
Dabei kommt auch die Abteilung Treasury
& Trading (T&T) ins Spiel, um Dienstleistun-
gen mit hoher Wertschépfung zu bieten.
Dazu gehort der Direktzugang zum Han-
delsraum, der mit einer proaktiven Bera-
tung durch einen persénlichen Trader ein-
hergeht, um taktische Gelegenheiten an
den Finanzmarkten zu nutzen.

Die T&T-Abteilung hat auch erfahrene
Spezialisten eingestellt, um eine Erweite-

rung ihres Angebots vorzunehmen. So
kénnen EVV tber unsere kirzlich entwi-
ckelte Online-Plattform, die von der Bank
eigens fur EVV-Kunden aufgelegten, aktiv
gemanagten Zertifikate (AMC) selbstandig
verwalten. Bald steht auch eme Click &
Trade-Plattform zur Verfuigung, um die
Auswahl und Orderausfithrung fiir struktu-
rierte Produkte zu erleichtern. ]

WWW.UBP.COM

www.sphere.swiss !




MARRET PULSE =

w
Hans Linge 9

PHILIPPE REYN I ER Philippe Reynier ist der neue CEO der Wecan Group. Zuvor leitete er die weltweite
FinTech- und Krypto-Praxis fiir die Beratungsfirma Sheffield Haworth. Zu Beginn seiner

CEO

Karriere arbeitete Philippe fiinf Jahre lang bel UBS. Dort war er fiir die digitale Strategie

WEecAN GROUP  sowrie fiir FinTech-Partnerschaften und -Investitionen zustandig. Davor war Philippe als
Berater bei der Boston Consulting Group Schweiz in den Bereichen Financial Services und
Technology tatig. Philippe Reynier ist Absolvent der INSEAD, wo er einen MBA erwarb.

WIR WER

'MARKET

DEN DAS

UTILITY’

FUR COMPLIANCE SEIN*

Wecan Comply ist die erste Partnerschaft dieser Art mit United Signals eingegangen, die den Grundstein fir ein
Okosystem legen soll, das die gesamte KYC-Wertschépfungskette abdecken wird. Damit zeichnet sich eine
umfassende und modulare Losung fiir die Akteure des Wealth Managements ab.

Welcher Entwicklungsstrategie folgt

die Partnerschaft mit United Signals?
1 Philippe Reynier: Diese Partnerschaft ist
Teil der neuen Strategie, die wir rund um
Wecan Comply umsetzen. Wir wollen ein
Okosystem entwickeln, das alle Bausteine
der KYC-Wertschopfungskette abdecken
kann. Im Rahmen dieses Okosystems kon-
zentriert sich Wecan Comply auf das Teilen,
Erfassen und Bereitstellen von Daten — unse-
rem Kerngeschaft. Dies ist die zeltaufwan-
digste und wahrscheinlich teuerste Position
in der KYC-Wertschopfungskette fiir die
Finanzinstitute, mit denen wir zusammenar-
beiten. Fir die anderen Bausteine werden
wir uns daher mit mehreren RegTechs

zusammenschliessen, wie z. B. mit United

. Wir wollen den Akteuren des Wealth Management eine
umfassende und modulare Losung an die Hand geben, mit der
sie ihren KYC-Prozess sehr einfach verwalten konnen.”

! September 2024

Signals , das massgeschneiderte Losungen
wie Kundenportale, Tools fiir die Erstellung
oder auch die Unterzeichnung von Vertra-
gen entwickeln, um die Interaktion mit den
Endkunden zu erleichtern.

Welche Funktionen werden Sie

in das Wecan Comply-Okosystem
aufnehmen?

1 Die Liste ist lang, und alle sind wichtig. Wie
ich bereits sagte, wollen wir die gesamte
KYC-Wertschopfungskette abdecken. Dies
umfasst unter anderem die Ersterfassung
von Kundendaten, die Generierung von
Vertragsdokumenten in  elektronischer
Form oder die Erfassung, das Teilen und
die Bereitstellung von Daten — der Bereich,
auf den sich Wecan Comply besonders
konzentriert. Weiter unten in der Wert-
schopfungskette werden wir Partner ein-
binden, die in der Lage sind, Due-Diligen-
ce-Prifungen z. B. zu den erfassten KYC-
Daten durchzufithren. Und das sind noch
langst nicht alle Funktionen.



Was ist der Zweck des Okosystems?

1 Wir wollen den Akteuren des Wealth
Management eine umfassende und modu-
lare Lésung an die Hand geben, mit der sie
thren KYC-Prozess sehr einfach verwalten
kénnen. Bel diesen Akteuren handelt es sich
uberwiegend um Privatbanken, Vermo-
gensverwaltungsgesellschaften und Multi-
Family-Offices, die in der Schweiz und inter-
national tatig sind. Abgesehen davon kénnen
auch Kunden, die in anderen Bereichen der
Fnanzdienstleistingen tatig sind - z. B.
Immobilien oder Krypto — vom Okosystem
profitieren. Alle diese Akteure kénnen unser
Okosystem ganz oder teilweise nutzen, je
nachdem, wie sie bereits organisiert sind.

United Signals ist somit unser allererster Part-
ner. In Deutschland ist das Unternehmen
bereits sehr prasent, wo 80 % der Depotban-
ken ithre Onboarding-Lésungen nutzen. Bis
heute wurden 130 Losungen entwickelt! Wei-
tere Kooperationen werden in den nachsten
Monaten folgen. Diese Parmerschaften sind
fir beide Seiten von Vortell, da sich unsere
Partner ergdnzen und wir unsere jeweiligen
Kundenstdmme zusammenfithren kénnen.

Welche Rolle wird Wecan Comply
dabei spielen?

1 Wir werden sowohl als Koordinator als auch
als Aggregator fungieren. Ahnlich wie eine
Borse, die im Zentrum der Wertschépfungs-

kette des Handels steht, werden wir die
Market Utility’ fiir die Compliance sein. Wir
haben zusammen mit der Blockchain Asso-
ciation of Finance einen Datenstrom defi-
niert, den wir als ,Core’ bezeichnen und der
von Wecan Comply nach bestimmten Stan-
dards verwaltet wird. Auf diesem Datenstrom
werden wir je nach den von unseren Kunden
gedusserten Winschen =zusatzliche Bau-
steme setzen. Seitens Wecan werden wir
sicherstellen, dass wir jede Losung von Drit-
tanbietern tber unsere APls integrieren
kénnen. Diese Integration ist von grundle-
gender Bedeutung. Wir wollen keine mono-
lithische Lésung. Sie muss vielmehr modular
aufgebaut sein, um die Erwartungen unse-
rer Kunden auf sehr spezifische Weise zu
erfilllen, je nachdem, wie sie bereits im
Bereich KYC strukturiert sind.

Welches Profil sollten die Partner
haben, die Sie suchen?

1Ich glaube nicht, dass wir ein typisches Pro-
fil haben! Es kommt vor allem darauf an, wie
sie sich positionieren und welchen Beitrag
sie in der Wertschopfungskette leisten. Der-
zeit arbeiten wir an zwei neuen Partmerschaf-
ten, die sich mit dem Management des Kun-
denlebenszyklus und mit Core-Banking-Lo-
sungen befassen. Aber wir konnen mit
Unternehmen jeder Grosse zusammenar
beiten, mit etablierten Unternehmen wie

United Signals, mit hochspezialisierten Start-
ups oder auch mit Tech-Ciganten. Sobald
die Partnerschaft beginnt, erstellen wir einen
gemeinsamen Datenfluss, validieren ihn und
geben ihn an unsere Kunden weiter.

Wie wird Ihre geografische
Reichweite aussehen, wenn man
bedenkt, dass United Signals seinen
Sitz in Deutschland hat?

1 United Signals ist ein deutsches Unterneh-
men, aber sein Standard ist europaisch und
wird auch in der Schweiz verwendet. Fir
‘Wecan und seine Partner ist es ganz selbst-
verstandlich, dass wir die Bediirfnisse unse-
rer Kunden auf mternationaler Ebene
ansprechen kénnen. Wir sind tbrigens
auch an anderen Booking Center in Europa
mnteressiert, z. B. in Luxemburg. Wir wollen
uns nicht auf die Schweiz beschranken,
auch wenn dies ein wesentlicher Markt fir
die Vermogensverwaltung ist und es sich
um unseren Heimatmarkt handelt. Um wirk-
lich glaubwiirdig zu sein und um einen
Standard zu haben, der vollstandig aner
kannt wird, mussen wir einen grdsseren
Aktionsradius haben. Daher wollen wir
neben der Schweiz auch in Europa und
spater im Nahen Osten expandieren.

www.sphere.swiss @
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Thomas Frauenlobs
Engagement fur Partnerschaften
und Innovation

EIN INTERVIEW MIT DEM NEUEN HEAD INTERMEDIARIES & FAMILY OFFICES VON JULIUS BAR

Konnen Sie einige wichtige
Meilensteine in Ihrer Karriere
nennen, die zu Ihrer jetzigen Position
beigetragen haben?

ITF: Ingewisser Weise hat meine gesamte,
inzwischen fast 30 Jahre wahrende Karri-
ere zu dieser Rolle gefiihrt, die zweifellos
einer der bisherigen Hohepunkte ist.

In meinen Zwanzigern arbeitete ich bei
UBS Asset Management als Betriebsoko-
nom, bevor ich an der Universitat Ziirich
meinen Doktortitel in Wirtschaftswissen-
schaften mit Spezialisierung in Bank- und
Finanzwesen erwarb. Danach sammelte
ich umfangreiche internationale Erfahrun-
gen in verschiedenen Vertriebs- und
Managementfunktionen in den Bereichen
Derivate, strukturierte Produkte und Aktien
bei globalen Banken in New York, London
und Sydney, die meine Karriere entschei-
dend gepragt haben.

In den letzten sieben Jahren war ich bei
UBS zunachst als Head of Ultra High Net
Worth and Clobal Family Office Switzer
land und dann als Head Clobal Financial
Intermediaries tatig und leitete einige der
wichtigsten Kundenpartnerschaften von
UBS. Das hat mich mehr denn je davon
uberzeugt, dass es beim Bankgeschaft um
Beziehungen geht. Unsere Aufgabe ist es,
unsere Kundinnen und Kunden erfolgreich
Zu machen.

@ September 2024

Konnen Sie uns von einem
entscheidenden Moment oder einem
Erlebnis erzdhlen, der bzw. das Ihre
Einstellung zu Fiihrung und
Entscheidungsfindung gepragt hat?

1 TF: Wahrend der globalen Finanzkrise
2008 leitete ich den Verkauf von Aktienderi-
vaten bei einer internationalen Bank in der
Schweiz und war gleichzeitig stellvertreten-
der Landerverantwortlicher der lokalen

Investmentbank. Wir waren nah am Auge
des Sturms. Dabeil habe ich vor allem die
unschatzbare Lektion gelernt, in chaotischen
Zeiten einen kithlen Kopf zu bewahren — eine
Fahigkeit, die sich als extrem niitzlich erwie-
sen hat, um durch die beispiellose Volatilitat
des Marktes zu navigieren, rasche, aber fun-
dierte Entscheidungen zu treffen und das
Vertrauen von Kundinnen und Kunden und
Mitarbeitenden zu erhalten.



Was sind die Stirken des Bereichs
Intermediaries & Family Offices von
Julius Bar und welches Potential
sehen Sie?

1 TF: Wir wollen der bevorzugte Partner
flir unsere Kundinnen und Kunden sein
und wir sind dabei sehr erfolgreich. Ich
bin zu einem Team dazugestossen, das
stetig durch Netto-Neugeldzuflissen
wachst. Wir haben auch Fortschritte bel
der Verwirklichung unserer strategischen
Ziele gemacht, indem wir unser Geschatft
vergrossert und unsere Position auf den
wichtigsten strategischen Markten weiter
gestarkt haben. Die Bank bleibt unermud-
lich in ithrem Streben nach Exzellenz, ins-
besondere nach erstklassiger Dienstleis-
tungsqualitat und starken Kundenbezie-
hungen — mit der richtigen Abdeckung,
den richtigen Produkten und der richtigen
Technologie.

Da die privaten Vermogen zunehmen und
unabhdngige Beratung mehr demn je
geschatzt wird, sind unsere Kundinnen und
Kunden auf Erfolgskurs. Wir setzen uns dafiir
ein, dass sie weiterhin erfolgreich sein
koénnen. Es besteht eine grosse Chance, die
Standards flir Spitzenleistungen im Bereich
der Fmanzintermedidare und der Family
Offices neu zu definieren. Wir tun dies, damit
unsere Kundinnen und Kunden Julius Bar als
eine wertvolle Erweiterung ihres Geschafts
betrachten — und letztlich als ihren wertvol-
len Parter fiir Wachstum.

Nachdem Sie fiir verschiedene globale
Banken gearbeitet haben, was wiirden
Sie sagen, macht die einzigartige
Kultur von Julius Bar aus?

1'TF: Das Motto von Julius Bar lautet: «Big
enough to matter, small enough to carey.
Wir sind gross genug, um auf den Finanz-

markten ernst genommen zu werden, aber
klein genug, um unseren Kunden einen
sehr personlichen Service zu bieten. Das
bedeutet, dass wir eine Kultur haben
mussen, die anpassungsfahig, agil und
innovativ ist.

Was mich personlich betrifft, so habe ich in
den wenigen Monaten, seit ich hier bin,
die personliche Atmosphdre zu schatzen
gelernt. Das Arbeiten in einem mittelgro-
ssen Unternehmen mit fast 7500 Mitarbei-
tenden fordert ein Gefithl von Zugehorig-
keit und Zusammenbhalt, das in einer viel
grosseren Bank nicht moglich ist. Unsere
Teams arbeiten zusammen, sowohl inner-
halb unserer eigenen Abteilung als auch
mit anderen. Wir sind sehr gut darin,
unsere kollektive Kompetenz zu nutzen,
um sinnvolle Veranderungen und Fort-
schritte bei der Verwirklichung unserer
gemeinsamen Ziele voranzutreiben.

Wie wird Julius Bar bei seinem
Wachstum innovativ und
anpassungsfdhig bleiben?

1TF: Je grosser man wird, desto schwieri-
ger ist es, eine Innovationskultur aufrecht-
zuerhalten. Julius Bar ist sich dieser Her
ausforderung bewusst und unternimmt
Schritte, um der gruppenweiten Innova-
tion Prioritdt eingurdumen, indem wir
unsere Innovationsinitiativen unter der Lei-
tung unseres firmeneigenen Innovations-
labors «Launchpad» in Singapur konsoli-
dieren. Ausserdem bilden wir unsere
Mitarbeitenden in fortschrittlichen Arbeits-
methoden weiter, um Innovationen schnel-
ler und mit klarem Fokus auf die Kunden-
bedurfnisse umzusetzen.

Unser Kundenkreis aus Intermedidren und
Family Offices hat von unserer Innovation
profitiert — zum Beispiel durch die Erwei-

terungen unserer Kundenplattformen
Baer®Connect und Baer®Online Interme-
diaries. Man kann davon ausgehen, dass
noch mehr kommen wird.

Was sind die wichtigsten
Herausforderungen und Chancen fiir
Ihre Kundinnen und Kunden?

1 TF: Es ist gerade eine entscheidende
Zeit. Die Kombination aus regulatorischen
Anderungen und grésserer Komplexitat
erhoht die Kosten und senkt die Rentabili-
tat. Man muss effizient arbeiten und die
Kosten unter Kontrolle halten.

Wie werden wir erfolgreich durch diese
Zeit kommen? Im Prinzip, indem wir die
vertrauensvollen Beziehungen zu unserer
Kundschaft starken und dabei ihre Bediirf-
nisse sowie die ihrer Kundschaft im Auge
behalten. Auf diese Weise helfen wir ihnen,
ihre Dienste auf eine komplexe digitale
Welt zuzuschneiden.

Ich denke, dass man spiiren kann, wie sehr
ich mich auf meine neue Rolle freue.
Unsere Kundinnen und Kunden werden in
den kommenden Monaten mehr tber
unsere konkreten Plane erfahren.

www.sphere.swiss @
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Sie arbeiten im Finanzwesen, das ist gut x. 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?

Wissenstest: Jetzt konnen Sie glanzen!

1 wer ist der aktuelle CEO des
Hedgefonds Bridgewater?

Ray Dialo

Nir Bar Dea

Ken Criffin

Israel Englander

D 2agp

Was ist die hochste Kapitalisierung,
die Nestlé bis Ende 2021 erreicht hat
(in Milliarden Franken)?

a 280
b 320
c 380
d 420
3 Wer wurde dieses Jahr fiir eine

zweite Amtszeit als geschaftsfiihrende
Direktorin des IWF wiedergewahlt?

a  Olga Kuznetsova

b  Kristalina Georgieva
c  Cathy Wood

d Janet Yellen
4

Auf welchen Okonomen geht der
Begriff «Unternehmer» zuriick?
a  Adam Smith
b  David Ricardo
c¢  Richard Cantillon
d Jean-Baptiste Say

5 Wer erhielt 1969 den ersten
Nobelpreis fiir Wirtschaft?

a  Friedrich Hayek

b  Milton Friedman

c¢  Nikolaas Tinbergen

d Paul Samuelson

6 Wer hat das Konzept der
Wertschopfungskette entwickelt?
a  Michael Porter

b  Francis Fukuyama

c Karl Marx

d  Peter Drucker

7 Wwie hoch war das Handelsdefizit
der Europaischen Union gegeniiber
China Ende 2022 (in Milliarden Euro)?

a 200
b 300
c 400
d 500

8 Wie hoch ist die Sondervergiitung,
die Elon Musk von den Tesla-
Aktionaren erhalten hat (in US-Dollar)?
a 26 Milliarden

b 36 Milliarden

c 46 Milliarden

d 56 Milliarden

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

» Sie haben 12 Punkte erreicht. Exzellent! Vielleicht denken Ihre Kollegen gerade dartiber nach, Ihnen zu Lebzeiten ein Denkmal zu setzen!

* Sie haben 9 bis 11 Punkte erreicht. Mit der Zeit sollten Sie wissen, dass Quizfragen von SPHERE eine mehr als optimale
Konzentration erfordern, nicht selten einen tranceahnlichen Zustand. Das Beste, was Sie tun kénnen, um die nachste Stufe zu
erreichen, ist, einen Mentaltrainer, z. B. einen Sophrologen, einzubeziehen.

« Sie haben 6 bis 8 Punkte erreicht. Auf YouTube, dem gréften Zapping-Paradies der Welt, sind viele fantastische Dinge zu
sehen. Vielleicht auch ein paar zu viele. Sie tun gut daran, Ihren Konsum ein wenig einzuschranken.

* Sie haben 5 oder weniger Punkte. Ein Tipp: Bevor Sie uberhaupt daran denken, die Fragen zu beantworten, sollten Sie sie

lieber erst einmal lesen.

! September 2024

9 Wodurch muss die gesamte
Marktkapitalisierung eines Landes
geteilt werden, um den Warren-
Buffett-Indikator zu erhalten?

Das BIP

Die Staatsverschuldung

Das Haushaltseinkommen

Die Anzahl der Beschaftigten in
boérsennotierten Unternehmen

a5 e

10 in welchem Hollywood-
Blockbuster wird die Federal Reserve
Bank von New York um 140 Mrd. USD
in Gold geprellt?

a  Stirb langsam: Jetzt erst recht

b  Gefahrliche Brandung

Baby Driver

Inside Man

1 was ist die Wahrung in Bangladesch
Rupie
Taka
Tonka
Daka

20 50  Q

12 Wer ist der Chief Financial Officer
von Nvidia?

a Jamie Miller

b  Colette Kress

¢  Amy Hood

d Luca Maestri
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Immobilien-Sacheinlage in Anlagestiftung:
Das sind die Vorteile fiix Pensionskassen

Direkt gehaltene Immobilien sind fir Pensionskassen oft mit einem hohen Aufwand verbunden.
Auf der Suche nach einem effizienteren und kostenginstigeren Umgang mit Immobilienanlagen
sollten sie die Uberfihrung der Liegenschaften in ein grosseres Anlagegefass prifen.

Vom Anstellen und Halten von Fachper-
sonal, iber den Betrieb von moder
nen Portfolio-Management-Systemen bis
zur Messung und Optimierung des Ener-
gleverbrauchs: Das professionelle, rendite-
orientierte Management von Anlageimmo-
bilien stellt immer hoéhere Anforderungen
an Pensionskassen, die Liegenschaften
direkt halten.

Sie miussen sich deshalb regelmaéssig die
Frage stellen, ob sie intern geniigend Res-
sourcen haben, um ihre Liegenschaften
bestmoglich zu verwalten und weiterzu-
entwickeln. Doch was, wenn eine Pensions-
kasse zum Schluss kommt, dass sie diesen
Anforderungen nicht mehr gerecht werden
kann oder will?

Zu diesem Zeitpunkt bestehen zwei
Handlungsalternativen:

* DieVerdusserung des Immobilienvermo-
gens und der damit verbundene Verzicht
auf die entsprechende Kapitalanlage.

» Die Transformation des direkt gehal-
tenen Immobilienvermégens in indirekt
gehaltenes Immobilienvermogen.

STARKES WACHSTUM BEI
ANLAGESTIFTUNGEN

Die Anlagegefasse fiir indirekte Immobili-
enanlagen kénnen in offentlich gehandelte
und nicht offentlich gehandelte Cefdsse
unterschieden werden. Bei den nicht offent-
lich gehandelten Gefassen gibt es solche,
die speziell auf die Bediirfnisse von Pensi-
onskassen zugeschnitten sind und steuerli-
che Vorteile haben, wie beispielsweise die
Anlagestiftungen.

Anlagestifungen erwiesen sich in den
vergangenen Jahren als bei Pensionskas-
sen besonders beliebte Anlagegefdsse

DR. CLAUDIA EMELE
Geschaftsfithrerin Avadis Anlagestiftung
claudia.emele@avadis.ch
T +41 5858571 69

Die Vorteile einer Sacheinlage
in die Avadis Anlagestiftung

Die Avadis Anlagestiftung verflgt Uber
langjahrige Erfahrung in der Umsetzung von
Sacheinlagen und bietet Pensionskassen
attraktive Anlagekonditionen. Ihre Immobilien-
Anlagegruppen zeichnen sich durch eine
stabile Performance, geringe Kosten sowie
eine hohe Lage- und Objektqualitét aus. Bei
allen Gefassen sind Sacheinlagen méglich.

und verzeichneten ein starkes Wachstum.
Im Jahr 2023 sind die Immobilienanlagen
von Anlagestiftungen um CHF 4 Milliarden
gewachsen und betragen heute knapp CHF
75 Milliarden. (Quelle: Alphaprop, 2024).

Das sind die Vorteile einer Sacheinlage

in eine Anlagestiftung:

1 Geringere Volatilitat: Der Wert von Immo-
bilien in Anlagestiftungen bemisst sich nach
dem Nettomventarwert. Der historische
Performance-Vergleich zeigt, dass Anlage-
stifungen deutlich weniger volatil sind als
Immobilienaktien oder -fonds. Zudem war
die Wertentwicklung des KGAST Immo-In-
dex in den vergangenen Jahren kontinuier-
lich positiv.

1 Steuerneutrale Uberfiihrung: Anlagestif-
tungen sind steuerbeginstigt. Bei Sacheinla-
gen von Pensionskassen in Anlagestifungen
kémnen Crundsticksgewinnsteuern aufge-
schoben und Handanderungssteuern im
besten Fall komplett vermieden werden. Die
Uberfithrung ihrer Liegenschaften in eine
Anlagestiftung ist fiir Pensionskassen somit
oft kostengtinstiger als ein Verkauf oder eine
Sacheinlage in ein anderes Anlagegefass.

1 Gleiche Interessen: Die Gremien der Anla-
gestiffungen bestehen aus Vertreterinnen
und Vertretern der investierenden Pensions-
kassen. Dadurch ist sichergestellt, dass die
Ziele der Anlagestiftung mit jenen der Anle-
ger ubereinstimmen. Bei Immobilienanlagen
von Anlagestiftungen steht meist eine lang-
fristig stabile Wertentwicklung bei robuster
Emnkommensrendite im Vordergrund.

1 Mitspracherecht: Eine Anlagestiftung fiihrt
normalerweise jahrlich eine Anlegerver
sammlung durch. Dabei haben die investie-
renden Pensionskassen die Moglichkeit,
uber die Besetzung der Gremien und wich-
tige Antrdge zu entscheiden. Teilweise
haben Pensionskassen auch die Moglich-
keit, mit eigenen Vertreterinnen und Vertre-
tern in Gremien (Fachkommissionen oder
Stiftungsrat) Einsitz zu nehmen. [ ]

Die Angaben gelten nicht als Angebot und dienen lediglich Marketing- und Informationszwecken. Anlagen sollen erst nach Lektiire der Anlagerichtlinien, des Prospekts, der Zeichnungsbedingungen sowie in Abstimmung
mit der Anlagestrategie der Pensionskasse getétigt werden. Die Ausfilhrung und Ubermittlung von Kundenauftragen erfolgt ohne Beratung und Empfehlung durch Avadis, sog. «Execution-only»-Transaktionen.
Avadis fiihrt weder eine Angemessenheits- noch eine Eignungspriifung durch. Die vergangene Rendite ist kein Indikator fiir die laufende oder kiinftige Wertentwicklung.

www.sphere.swiss @
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Karine Bauzin lO‘

.GROSSE PRIVATKUNDEN
HABEN AHNLICHE BEDURFNISSE
WIE EINE INVESTMENTBANK"

Marc-André Poirier, der zuvor fur das Corporate Investment Banking der Credit Agricole
Gruppe auf dem amerikanischen Kontinent zustandig war, Gbernahm die Leitung von
Indosuez Wealth Management in der Schweiz, um das Angebot der Vermdgensverwaltung
um eine neue Dimension zu erweitern. Damit will er die Integration von Dienstleistungen,
die eher dem Investmentbanking zuzuordnen sind, erleichtern. Die jiingste Ubernahme der
Bank Degroof Petercam verleiht dieser Ausrichtung noch mehr Bedeutung.

MARc-ANDRE POIRIER

CHIEF EXECUTIVE OFFICER
INDOSUEZ WEALTH MANAGEMENT, SCHWEIZ

Seit Dezember 2022 1st Marc-André Poirier Chief Executive Officer

von Indosuez Wealth Management in der Schweiz. Von Genf aus ist
er unter anderem fiir die Leitung und Entwicklung der Vermoégensver-
waltung in der Schwelz, in Asien und im Nahen Osten verantwortlich.
Marc-André Porrier begann seine Karriere bei der Société Générale
1988 an den Anlethenmérkten in Tokio. Nach weiteren Stationen in New
York und Hongkong war er von 1999 bis 2002 CEO von SG Securities in
Korea und von 2002 bis 2007 Country Manager der Société Générale in
China. Danach wechselte er zur Crédit Agricole Gruppe, wo er als Senior

Country Officer von Crédit Agricole CIB in Japan tatig war. Im Jahr 2011
wurde er dort Senior Regional Officer fiir den asiatisch-pazifischen Raum.
Von 2016 bis 2022 war er Senior Regional Officer fiir den amerikanischen
Markt und Senior Country Officer fiir die USA bei Crédit Agricole CIB.
Marc-André Poirier hat einen Abschluss in japanischen Sprachen vom
Nationalen Institut fiir orientalische Sprachen und Zivilisationen
(Inalco) und einen MBA von der Wirtschaftshochschule HEC' Paris.
Er ist auBerdem Absolvent des Corporate Director Program der
Harvard Business School.

www.sphere.swiss @
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elche Rolle spielt die Schweiz
gegenwartig bei Indosuez Wealth
Management?
1 Marc-André Poirier: Die Schweiz spielt
eine sehr wichtige Rolle in der internationa-
len Entwickhing der GCruppe. Von der
Schweiz aus —mit Niederlassungen in Singa-
pur, Hongkong, Abu Dhabi und Dubal —
steuert Indosuez seine Akfivitdten in Asien,
im Nahen Osten und in Lateinamerika. Von
hier aus wird die Betreuung grosser interna-
tionaler Kunden sichergestellt. An den Stand-
orten Genf und Ziirich werden wir weiterhin
wachsen, investieren und Mitarbeiter ein-
stellen. Zudem werden von Genf aus unsere
Private-Markets-Aktivitaten gesteuert.
Hier beruht unser Geschaftsmodell auf
zwel Geschaftsbereichen. Zunachst ware
die Vermogensverwaltung zu nennen, die
sich auf Kunden im Bereich Ultra High Net
Worth, Family Offices und externe Vermo-
gensverwalter spezialisiert hat. Zum ande-
ren verfligen wir Uber eine Finanzierungs-
bank, die sehr aktiv im Handelsgeschaft
tatig ist und grosse Schweizer Konzerne
und Schweizer Tochtergesellschaften inter-
nationaler Konzerne betreut.

Sie haben im Sommer die Ubernahme
von Degroof Petercam abgeschlossen.
BAuf welche Weise wird sich Indosuez
Wealth Management verandern
miissen, um diese Erweiterung des
Bereichs zu verwalten?

1 Mit diesem Schritt wechselt Indosuez ein-
deutig in eine andere Liga. Wir erhdhen
unser Kundenvermogen auf 200 Mrd. Euro
und haben jetzt 4.500 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter an 16 Standorten. Durch die
Integration von Degroof Petercam wird
Indosuez in die Top 10 der europdischen
Vermogensverwaltungsunternehmen auf-
genommen. Dies ist nicht unerheblich.
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.Die Kunden der neuen Gruppe werden von einem der
umfassendsten Angebote auf dem Markt profitieren, da es auf
dem Know-how beider Hauser beruht.”

Ich kann hier eine Parallele zu Amundi zie-
hen, mit dessen Hilfe Credit Agricole zu
einem fithrenden Unternehmen im Bereich
Asset Management wurde. Warum sollte
Indosuez also nicht auch ein fiihrender
Anbieter im Bereich der Vermdgensver-
waltung werden? Wir haben alle Trimpfe
in der Hand, um dies zu erreichen: ein gut
entwickeltes internationales Netzwerk,
einen diversifizierten Kundenstamm und
eine solide und gesunde Bilanz, die wir auf
strukturierte und aufeinander abgestimmte
Weise einsetzen kdnnen.

Der Zusammenschluss von Indosuez und
Degroof Petercam bedeutet nun, dass wir
unsere Teams und unser Know-how bin-

deln und unser Angebot erweitern. Wir
mussen nun allen unseren Kunden dieses
neue, erweiterte und verbesserte Wertan-
gebot nahebringen.

Mit welchen wesentlichen Elementen
wird IndosuezWealth Management Threr
Meinung nach eine fiihrende Position in
der europdischen Vermogens-
verwaltung einnehmen konnen?

1 Die Kunden der neuen Cruppe werden
von einem der umfassendsten Angebote
auf dem Markt profitieren, da es auf dem
Know-how beider Hauser beruht. Degroof
Petercam zeichnet sich durch seine Exper-
tise in der Vermogensverwaltung aus, ins-



besondere in Bezug auf ESG-Themen.
Die Starken von Indosuez liegen unter
anderem in den Bereichen strukturierte
Produkte, Private Markets, Immobilien
sowie in der Finanzierungskapazitat und
dem internationalen Netzwerk. Unsere
Kunden kénnen somit von unserer Solidi-
tat, unserem Know-how und dem gesam-
ten Okosystem der Crédit Agricole
Gruppe profitieren.

Mit dieser Ubernahme kénnen wir auch
die Starke unseres internationalen Netz-
werks bekraftigen. Ich mochte darauf
hinweisen, dass wir seit 1894 in Hong-
kong und seit fast 50 Jahren in den Verei-
nigten Arabischen Emiraten tatig sind
und unsere Aktivititen dort weiter aus-
bauen. Unser Angebot ist daher sehr
umfassend, aber wir werden es noch
weiterentwickeln. So haben wir bei-
spielsweise gerade einen speziellen Ser-
vice fliir unabhangige Vermogensverwal-
ter in Dubai eingerichtet.

ECKDATEN

Innerhalb der Crédit Agricole Gruppe wurde die Marke
Indosuez Wealth Management im Jahr 2016 neu lanciert,
um die Aktivitaten im Bereich der Vermdgensverwaltung
unter einem Dach zu vereinen. Die Urspriinge der Bank
gehen auf das Jahr 1876 zurlck, als der Crédit Lyonnais
seine erste Filiale in Genf eroffnete.

Indosuez Wealth Management schloss in diesem Sommer die
Ubernahme von Degroof Petercam ab. Als Mehrheitsaktionarin
kontrolliert sie nun 78,7 Prozent des Kapitals und fast 99,4
Prozent gemeinsam mit CLdN Cobelfret.

Mit der Ubernahme von Degroof Petercam festigt
Indosuez Wealth Management seinen Platz unter den
fihrenden europdaischen Vermogensverwaltern.

Das Kundenvermogen betragt nun 200 Mrd. EUR und
das Nettobankergebnis 1,6 Mrd. EUR. Das Unternehmen
beschaftigt 4.500 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.
Ein Drittel der Belegschaft befindet sich in der Schweiz!

Wie sehen Sie als jemand, der aus
dem Investmentbanking kommt,

die Vermogensverwaltungsbranche?

1 Im Gegensatz zur Finanzierungsbank ist
die Vermogensverwaltung ein Geschaft, das
wenig risikogewichtete Vermogenswerte
mobllisiert, aber es ist ein Geschaft, das viel
Licquiditat bringt. Unsere Starke besteht darin,
dass wir ein Geschaftsmodell haben, das
sich auf diese beiden Faktoren stuitzt.

Sehen Sie in der Welt des Investment-
banking Elemente oder Aspekte, die
sich die Vermdgensverwaltung zum
Vorbild nehmen sollte?

1 Im Investmentbanking betreiben die Ban-
ker mehr Cross-Selling. Heutzutage haben
grosse Privatkunden Bedurfisse, die dem
Angebot einer Investmentbank nahe kom-
men. Sie wollen auch Zugang zu bestimm-
ten Dienstleistungen, zu bestimmten Mark-
ten. Sie haben einen Finanzierungsbedarf,
den unsere Bank erfilllen kann.

Lassen Sie mich ein Beispiel anfihren. In
jingster Zeit haben wir unsere Wettbewerbs-
position bei bestimmiten syndizierten Finan-
zierungen wie Revolving Credit Facility oder
Anletheemissionen gestarkt. Dies sind
Schliisselelemente in der Beziehung zu den
grossten Kunden. Sie ermoéglichen die
Umsetzung einer Vielzahl von Finanziernungs-
moglichkeiten und spezifischen Mandaten.

Was kann bzw. muss das Wealth
Management vom Corporate &
Investment Banking lernen?

1 Die Vermogensverwaltung und das Invest-
mentbanking sind dusserst komplementare
Bereiche, und es ist die Verbindung, die wir
zwischen ihnen herstellen kénnen, die sehr
vielversprechend ist. Die Herausforderung
flir uns besteht darin, diese Verbindungen
zu starken und unseren Kunden Schnittstel-
len zwischen diesen beiden Bereichen,
aber auch zu anderen Bereichen imnerhalb
des Okosystems der Gruppe zu bieten.
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e¢+ Um dies zu veranschaulichen, haben wir in

der Schweiz eine Plattfform eingerichtet,
auf der unsere Kunden Zugang zu emner
Auswahl von Start-ups haben, die online
oder uber Mobiltelefone zuganglich sind.
So stellen wir das internationale Netzwerk
der Start-up-Forderer der Crédit Agricole
GCruppe fiir diejenigen unserer Kunden zur
Verfiigung, die gemeinsam mit Unterneh-
mern investieren mochten.

Sie waren in Tokio, New York, Peking
und Seoul. Welches Bild haben Sie vom
Schweizer Finanzplatz?

1 Die Schweiz war fur mich immer ein inter-
national anerkannter Standort fur Private
Banking und Commodity Trade Finance.
Kein anderer Standort bietet die gleichen
Bedingungen, d. h. eine starke wirtschaftli-
che und steuerliche Stabilitdt, die durch ein
hervorragendes Okosystem mit einer Viel-
zahl von Experten in sehr spezifischen
Bereichen erganzt wird. Wahrend das aktu-
elle Umfeld eher von Polarisierung und
politischer Instabilitat gepragt ist, schnei-
det die Schweiz umso besser ab. All dies
ermoglicht es uns, ein internationales Kli-
entel zu bedienen, die Vermogensbera-
tung und sehr ausgefeilte Losungen sucht.
Aus diesen Grunden treibt Indosuez in der
Schweiz auch die Entwicklung der Kunden
Im aslatisch-pazifischen Raum und im
Nahen Osten voran.

Welches Bild haben Sie heute von ihm?
1 Der Finanzplatz hat sich verandert. Er hat
sich in den letzten zehn Jahren positiv ent-
wickelt, was sich auch in einer grésseren
Transparenz niederschlagt. Die Schweiz
erfindet sich mit starken Initiativen in den
Bereichen nachhaltige Finanzen und Inno-
vation immer wieder neu.

Wo liegen gegenwartig Ihre
Prioritaten?

1 Wir wollen die Akquisition grosser interna-
tionaler Kunden beschleunigen, indem wir
ihnen ein Angebot mit hohem Mehrwert

,Der Finanzplatz hat sich verandert. Er hat sich in den
letzten zehn Jahren positiv entwickelt, was sich auch in
einer grosseren Transparenz niederschlagt.”
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unterbreiten. Heutzutage ist der Wert eines
Euros oder eines Dollars fiir einen Kunden
fast tiberall gleich, unabhéangig davon, wel-
che Bank Sie begleitet. Wir missen uns
daher differenzieren, indem wir Zugang zu
Gegenparteien auf der ganzen Welt, zu
anspruchsvollen Finanzierungen und zum
gesamten Netzwerk der Gruppe bieten.
Ich mochte auch, dass unser Beruf weiter-
hin mit Leben geflillt wird. Wir begleiten
einige Familien tber mehrere Generatio-
nen hinweg. Wir beraten sie in allen Phasen
und Schlisselmomenten ihres Lebens.
Unsere Kunden wollen echte Menschen
vor sich haben, die kompetent, verfiigbar
und aufmerksam sind, vom Kundenbe-
treuer bis zum CEO. Ich sage meinen Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern oft, dass
sie nichts verkaufen. In erster Linie sollen
sie eine loyale und dauerhafte Beziehung
aufbauen, und zwar in jeder Hinsicht.



. Wir konnten sicherlich die Hebelwirkung zwischen der Privat- und der
Investmentbank besser nutzen, mit einem hohen Mehrwert fiir unsere Kunden."

Was braucht eine franzdsische Bank,
um auf dem Schweizer Markt im
Bereich derVermoégensverwaltung
erfolgreich zu sein?

1 Zunachst mochte ich betonen, dass wir
eine Bank nach Schweizer Recht sind, die
seit fast 150 Jahren in diesem Land aktiv
ist. Dartiber hinaus betreut unsere Mut-
tergesellschaft mit Sitz in Paris ein inter-
nationales Netzwerk, das sich lber 46
Lander erstreckt.

Wir wollen nicht einfach eine weitere franzd-
sische Bank in der Schweiz sein. Wir sind
sehr stark lokal verankert und haben in den
Reihen unseres Verwaltungsrats mehrere
Schweizer Experten in verschiedenen
Bereichen, die bis hin zu nachhaltiger
Finanzwirtschaft und Blockchain reichen.

In welchen Bereichen konnten Sie Ihrer
Meinung nach noch etwas verbessern?
1 Wir kénnen immer besser werden, auf
allen Ebenen. Insgesamt besteht unser
Bestreben heute jedoch darin, weiter zu

wachsen und die Bediirfnisse jedes einzel-
nen unserer Kunden zu erfiillen. Wir kénn-
ten sicherlich die Hebelwirkung zwischen
der Privat- und der Investmentbank besser
nutzen, mit einem hohen Mehrwert fir
unsere Kunden.

Sergio Ermotti, der CEO von UBS,
sprach sich fiir die Notwendigkeit aus,
in Europa stdrkere und global
wettbewerbsfahigere Banken zu
schaffen. Sind Sie der Ansicht,

dass es auch im Bereich der
Vermogensverwaltung stirkere,
global wettbewerbsfahigere Gruppen
geben muss?

1 Der Markt fur Privatbanken ist noch
immer ein fragmentierter Markt mit vie-
len kleinen Banken. Einige von ihnen wer-
den ihre Solvabilitatsquote weiter erho-
hen miussen. Als Teil der Credit Agricole,
einer GCruppe, die weltwelt an neunter
Stelle steht, sind wir naturlich in einer
starken Position.

Ich erwarte, dass sich die Konsolidierung
der Branche fortsetzt, und das wird
zwangslaufig zum Vorteil der Kunden
sein. Es ist kein Zufall, dass Indosuez im
Frithjahr die Ubernahme von Degroof
Petercam abschloss, eine der grossten
Transaktionen der Branche in den letzten
zehn Jahren in Europal
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Karine Bauzin lOi

FRANCOIS REYL

MITGLIED DES VERWALTUNGSRATS, VVORSITZENDER DES STRATEGIEAUSSCHUSSES, BANK REYL INTESA SANPAOLO

p Francois Reyl begann seine Laufbahn
1989 bei Jones Day, zundchst in New
York und spéter in Paris, als Anwalt in der
Corporate-Abteilung. 1995 wechselte er

zur Credit Suisse First Boston in London,

wo er 1998 die LBO Coverage Group

mitbegrindete, deren Managing Director er

2001 wurde. Wéhrend dieser Zeit war er an
zahlreichen Fusionen, Ubernahmen, LBOs,
Boérsengédngen und Anleiheplatzierungen
betelligt. Er trat 2002 in das Unternehmen
Reyl & Cie ein und wurde 2008 zum
Generaldirektor ernannt. Unter seiner
Flihrung expandierte die Bank Reyl auf

internationaler Ebene und konnte ihren
Té&tigkeitsbereich stark auswelten.

Im Sommer hat er die Leitung von Reyl Intesa
Sanpaolo an Pasha Bakhtiar tibergeben.
Francois Reyl hat an der Universitat Genf
und der New York University einen Abschluss
In Rechtswissenschaften erworben.

~EINE NEUE GENERATION NIMMT

DIE ZUGEL IN DIE HAND, EINE SEITE
WIRD IN DER KONSTRUKTION UNSERER
GESCHICHTE UMGESCHLAGEN"

Nachdem im Sommer die Generaldirektion von Reyl Intesa Sanpaolo an Pasha Bakhtiar Gbertragen wurde, nimmt
Francois Reyl seinen Platz im Veerwaltungsrat der Bank ein, wo er den Vorsitz des Strategieausschusses flihren
wird. Eine ganz neue Rolle fiir den Mann, der die prFamilien Privatbank innerhalb von zwei Jahrzehnten zu einer
Referenz und einem Modell fir unternehmerischen Erfolg gemacht hat. Ein guter Zeitpunkt also, um mit ihm auf
die pragenden Momente zurlickzublicken.

-
v Jéréme Sicard

Wie war es 2002 um die Bank

Reyl bestellt, als Sie nach Genf
zuriickkehrten, um die Leitung

zu iibernehmen?

1 Francois Reyl: Damals waren wir noch
keine Bank, das sind wir erst 2009 geworden.
Mein Vater hatte 1973 zundchst Progefinance
gegrindet, eine Finanzgesellschaft mit Bank-
charakter, die 1998 den Status eines Wertpa-
pierhandlers erhielt. 2002 hatten wir bereits
unternehmerische Ambitionen. Wir waren
ein Dutzend Menschen mit vielen Ideen und

dem starken Wunsch, uns von der Masse
abzuheben. Am Aufbau eines Familienun-
termehmens in der Schweiz mitzuwirken,
war fir mich besonders spannend, nach-
dem ich dreizehn Jahre in grossen Konzer
nen in New York und London als Anwalt und
Investmentbanker gearbettet hatte.

Was waren Ihre Ziele?

1 Uns war Klar, dass wir unsere Aktivitdten
tber die reine Portfolioverwaltung hinaus
ausbauen mussten. Wir planten daher, im
Rahmen einer doppelten Diversifizierung,
namlich unserer Geschaftsbereiche und

»Uns war klar, dass wir unsere Aktivitaten tiber die reine
Portfolioverwaltung hinaus aushauen mussten.”
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unserer internationalen Niederlassungen,
sogenannte Wachstumsrelais zu schaffen,
insbesondere fiir eine Klientel von Unter-
nehmern und institutionellen Investoren.

eoe
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Welche Ziele hatten Sie sich gesetzt?

1 Unsere Idee war es, unseren Kundinnen
und Kunden erganzende Dienstleistun-
gen und Produkte im Zusammenhang mit
Vermoégensverwaltung, Investmentbanking
und Family-Office-Produkten mit Prasenz in
Europa, Asien und dem Nahen Osten anzu-
bieten. Wir haben dieses Ziel schrittweise
iber einen Zeitraum von knapp zwolf Jah-
ren erreicht. Die Entwicklung desVermo-
gensverwaltungsgeschafts profitierte so
von wichtigen Synergien mit unseren
neuen Geschaftsfeldern und der Auswei-
tung unserer geografischen Positionie-
rung. Das verwaltete Vermogen und die
konsolidierten Ertrage der Bank hatten in
diesen Crunderjahren einen erheblichen
Multiplikatoreffekt.

Wie steht es heute um die Bank Reyl?

1 Die Bank verwaltet rund 20 Milliarden,
wobel die von unseren Partnern bei 1875
Finance verwalteten Vermogen nicht mit-
emberechnet sind. Sle beschaftigt rund
400 Mitarbeltende in acht Buros in der
Schweiz und im Ausland, verglichen mit
dem Dutzend Mitarbeiter, die vor 20 Jahren
in Genf konzentriert waren.

Welche strategischen Entscheidungen
waren massgeblich fiir den Erfolg

von Reyl?

1 Der Begriff «Erfolgy ist relativ. Ich bin mir
der Fragilitat vollkommen bewusst, und um
den Fortbestand der Bank zu sichern,
bedarf es eines unablédssigen, umsichti-
gen Engagements. Ich denke, dass die
Strategie, die ich soeben aufgezeigt habe,
ein starker Wachstumstrager war. Unsere
Unternehmenskultur, die sowohl aufhohem
professionellem Anspruch als auch auf der
Bedeutung, die menschlichen Werten bei-
gemessen wird, beruht, hat viel zu unserer
Entwicklung beigetragen. Unsere Mitar-
beitenden konnten sich, so glaube ich, mit
unserem Unternehmensprojekt identifizie-
ren, das klein angefangen hat, aber von
einem starken unternehmerischen Willen
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.In den allerersten Jahren erinnere ich mich an die Skepsis,
auf die alle unsere Projekte und Ideen stiessen.”

getragen wird und in dem die Handlungen
jedes und jeder Einzelnen dem grossen
Ganzen einen Sinn geben.

Was waren die denkwiirdigsten
Momente, die Sie in all diesen

Jahren erlebt haben?

1 Diese Jahre waren alle von starken Momen-
ten gepragt, die wie Meilensteine im Auf-
bau des Unternehmens waren. Ich war stolz
auf den Erhalt der Banklizenz, stolz auf den
Erfolg von RAM Active Investments, unse-
rer Asset-Management-Tochter, die mit
ganz wenigen Vermogenswerten gegrin-
det wurde, aber sich zu einer starken
Marke in einem sehr wettbewerbsintensi-
ven Segment entwickelt hat, stolz auf die
anerkannte Expertise unseres Investment-

banking-Teams und stolz auf die erfolgrei-
che Griindung von Alpian, der ersten digi-
talen Privatbank in der Schweiz. Es sind
Erfolge in Bereichen, in denen wir nicht
etabliert waren und in denen die Erfolgs-
aussichten nicht gerade ginstig fur uns
waren. Ein schéner Impuls, der von einem
grossartigen Team gegeben wurde.

Und die schwierigsten Momente?

Thre schlimmsten Erinnerungen?

1 In den allerersten Jahren erinnere ich mich
an die Skepsis, auf die alle unsere Projekte
und Ideen stiessen. Ich erinnere mich an etli-
che Gesprache, bei denen mir Klar wurde,
dass wir auf taube Ohren stiessen. Aber das
hat uns stark gemacht und rickblickend
betrachtet mussten wir da einfach durch.



Welchen Einfluss hat die Cahuzac-
Affire noch auf Ihre Bank?

1 Diese Sache ist abgehakt. Es war eine
sehr schwierige Zeit, aber unsere Ge-
schéfte wurden dadurch nicht beeinflusst.
Die Einstellung und Unterstiitzung unserer
Kunden und Mitarbeiter war in dieser Zeit
von entscheidender Bedeutung. Letztend-
lich hat uns diese Episode auch viel ge-
lehrt und uns wachsen lassen. Was einen
nicht umbringt ...

Welche Entscheidungen, die Sie
getroffen haben, halten Sie heute

fiir die wichtigsten?

1 Zunachst einmal die, eine wichtige Position
bei CSFB aufzugeben und 2002 in das Fami-
liemunternehmen einzusteigen, was sowohl
privat als auch beruflich ein Risiko und eine
tiefgreifende Veranderung bedeutete. Dann
die Diversifizierung unserer Aktivitdten trotz
aller Widrigkeiten, wahrend das traditio-
nelle Ceschaft mit etlichen Herausforderun-
gen wie erodierenden Margen, dem Ende

REYL INTESA SANPAOLO -
ECKDATEN

1973 - Dominique Reyl griindet
die Compagnie Financiére d'Etudes
et de Gestion

1988 - Ubernahme der Geschéfte
von CFEG durch Reyl & Cie

1999 - Reyl & Cie erhalt den
Status eines Wertpapierhandlers

2002 - Francois Reyl wechselt zu
Reyl & Cie

2007 - Griindung von RAM Active
Investments

2010 - Reyl & Cie erhalt die
Banklizenz

2011 - Reyl & Cie erdffnet eine
Niederlassung in Zrich

2012 - Griindung des
Geschaftsbereichs Corporate
Finance

2019 - Griindung von Asteria
Investment Managers,

einer Asset-Mangament-
Tochtergesellschaft die auf sozialen
und 6kologischen Impact abzielt

2020 - Griindung von Alpian,
einer digitalen Privatbank mit REYL
& Cie im Hintergrund

2021 - Fideuram - Intesa
Sanpaolo, ein fiihrendes
europaisches Bankunternehmen,
erwirbt eine Beteiligung von 69%
an der Reyl Gruppe.

2022 - Reyl Intesa Sanpaolo
erwirbt 40-prozentige Beteiligung
an 1875 Finance Holding

2024 - Pasha Bakhtiar wird neuer
CEO von Reyl Intesa Sanpaolo und
Vorsitzender der Geschaftsfihrung

des Bankgehemmnisses und dem zuneh-
menden Regulierungsdruck ausgesetzt war.
Die Verausserung unseres Asset-Manage-
ment-Geschafts im Jahr 2018 und die Fahig-
keit, die Schwierigkeiten zu antizipieren,
denen sich Kleinere Akteure in einem Sektor
gegentbersehen, der von einigen wenigen
Ciganten beherrscht wird und von der
exponentiellen Entwicklung des passiven
Managements gepragt ist. Schliesslich und
vor allem die, mich mit talentierten und cha-
rakterstarken Menschen zu umgeben und
ihnen zu vertrauen, insbesondere indem ich
das Kapital des Familienunternehmens fiir
meine Partner offnete.

Wie hat Thnen Ihr Werdegang als Invest-
mentbanker bei dex CSFB bei der
Entwicklung der Bank Reyl geholfen?

1 Die neunjahrige Tatigkeit in der angelsach-
sischen Welt des Investmentbankings der
1990er Jahre hat natlirlich Spuren hinterlas-
sen. Das Arbeitstempo, der Druck, die mterne
Konkurrenz, das standige Reisen, die grosse
Verantwortung in jungen Jahren — all das war
im Crunde genommen ziemlich unverntnf-
tig, aber extrem pragend. Ich denke, dass
mich diese Erfahrung abgehértet und mir
dabei geholfen hat, den Druck und die Kom-
plexitdt zu Uberwinden, mit denen ich als
Neuunternehmer konfrontiert war.

In welcher Hinsicht zahlt sich

die Beteiligung von Intesa Sanpaolo
am meisten aus?

1 Die 2020 getroffene Entscheidung, eme
Mehrheitsbeteiligung an einen starken Ak-
teur wie Fideuram Intesa Sanpaolo Private
Banking, die grésste Privatbank Italiens und
die finftordsste in Europa, zu verkaufen,
war durch den Wunsch motiviert, einen
neuen Wachstumskurs einzuschlagen und
die Bank auf ein solides finanzielles Funda-
ment zu stellen. Kleine bis mittelgrosse
Schweizer Banken wie Reyl & Cie werden
weiterhin mit zahlreichen operativen und fi-
nanziellen Herausforderungen konfrontiert

sein. Die Verbindung zwischen einer dyna- ¢«
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mischer Schweizer Bank in tberschauba-
rer Crosse und einem europaischen Ban-
kenriesen nimmt meiner Meinung nach die
schrittweise Anpassung der Schweiz an die
europdischen Vorschriften vorweg. Sie er
moglicht auch eine bessere internationale
Expansion und unterstiitzt externe Wachs-
tumsprojekte. Zusatzlich profitieren unsere
Kundinnen und Kunden von einem ausge-
wogenen Verhalmis von persdnlichem Ser
vice und dem Schutz ihres Vermogens.

Wie sehen Sie Ihre Rolle innerhalb

der Gruppe?

1 Seit dem 30. Juni dieses Jahres bin ich Mit-
glied desVerwaltungsrats der Bank und habe
keine operativen Aufgaben mehr. Ich bin Vor
sitzender des Stategieausschusses und
werde als Senior Parmer mein Bestes tun, um
Pasha Bakhtiar, unseren talentierten CEQ,
meine Akfiondare, meine Partner und die
Geschaftsfilhrung der Bank zu unterstiitzen,
wo Immer sie mich brauchen. Ich freue mich,
die Fithrung der Bank an ein Team abzuge-
ben, das memn volles Vertrauen geniesst.

Wenn Sie es sich aussuchen konnten,
wo wiirden Sie heute ein
Unternehmensprojekt neu starten?

1 In der Musik- oder Filmproduktion, im Ver-
lagswesen, warum nicht? Literatur und
Musik in all ihren Formen haben mich schon
immer begeistert. Was die finanzielle Seite
anbelangt, so werde ich mich gemeinsam
mit meiner Familie um die Verwaltung unse-
res Vermogens kimmern, und natirlich
wird es mir ein Anliegen sein, dass unsere
verbleibende Betelligung an Reyl Intesa
Sanpaolo Friichte tragt. Eine neue Genera-
tion von Bankern nimmt die Zigel in die
Hand, eine Seite wird in der Konstruktion
unserer Geschichte umgeschlagen.

Wie hat sich aus Ihrer Sicht der
Private Banker in den letzten

25 Jahren verandert?

1 Er hat sich deutlich verandert, nicht nur
aufgrund der regulatorischen Inflation, der
Transparenzanforderungen und der digita-
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. Die Verbindung zwischen einer dynamischer Schweizer Bank
in Uberschaubarer Grosse und einem europaischen Bankenriesen
nimmt meiner Meinung nach die schrittweise Anpassung der
Schweiz an die europaischen Vorschriften vorweg.”

len Transformation, sondern auch wegen
der gestiegenen Bedirfnisse der Kundin-
nen und Kunden. Das zeigt sich in den
unterschiedlichsten Bereichen, egal ob
Nachlassplanung, philanthropische Bera-
tung, Image- und Reputationsmanagement
oder Beratung zu neuen alternativen Anla-
geklassen wie Kryptowahrungen oder
nachhaltigen Investitionen.

Cleichzeitig muss sich der Private Banker
standig weiterbilden und sich Expertise
gleich in mehreren Kompetenzfeldern
aneignen. Zudem hat der Verwaltungsauf-
wand aufgrund der Dokumentationsvor
schriften im Zusammenhang mit der Wel-
terentwicklung der Gesetzgebung stark
zugenommen. Dieses Pensum muss be-
waltigt werden. Und nicht zu vergessen
das wettbewerbsintensive Marktumfeld,
dem die Geschéftsentwicklung Rechnung
tragen muss. In Wirklichkeit hat sich der
Private Banker gewandelt, von der traditi-
onellen und diskreten Verwaltung zu einer
multidisziplindren, digitalen und internati-

onalen Beratungsinstanz innerhalb eines
sich rasch verandernden und vor allem
immer anspruchsvoller werdenden regu-
latorischen Rahmen.

Inwiefern besteht nach Ihrer Meinung
noch Entwicklungsbedarf?

1lchdenke, es wird wie Immer daraufankom-
men, aufkommende Trends zu antizipieren
und sich an neue Anforderungen der Kun-
dinnen und Kunden anzupassen. Das wird
sich vermutlich in der Integration von kiinstli-
cher Intelligenz in die pradiktive Analytik, das
Risikomanagement oder bestimmte Verwal-
tungsaufgaben, der Nutzung interakfiver
digitaler Plattformen, der Sicherung von
Daten und der Entwicklung inklusiver Finanz-
dienstleistungen, die aufeine breitere Klientel
—wie die neue Generation von Unternehmen
und jungen Investoren — zugeschnitten sind,
niederschlagen. Anpassungsfahigkeit und
Agilitat werden wie beil jedem grundlegen-
den Wandel der Schliissel zum Erfolg sein.

]
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((Healthy Longevity»:
Anlegen in gesundes Alterwerden

In vielen Landern der Welt steigt die Lebenserwartung. Fir die Gesellschaften ergeben sich dadurch zahlreiche
Herausforderungen. Doch der demographische Wandel bietet auch Chancen — fur Firmen, die Produkte und
Dienstleistungen fur eine alternde Bevdlkerung anbieten und fur Anlegerinnen und Anleger, die am Megatrend

le Alterung der Bevolkerung ist vor

allem in Europa, Ostasien und Nord-
amerika ausgepragt. Dabel sind mit dem
Alterwerden viele Herausforderungen ver-
bunden: Fur die einzelnen Personen steht
der Erhalt der Gesundheit im Alter im Vor-
dergrund, fiir die Gesellschaften die For
schung zum Thema sowie entsprechende
Dienstleistungen. Zudem stellt sich die Frage
nach der Finanzierung dieser Anliegen.
Das Thema «Healthy Longevity» umfasst
primar zwel Trends, die sich zukinftig ver-
starkt bemerkbar machen durften:
* Die demographische Entwicklung ist vor
allem durch die Ceneration der «Baby
Boomer» gekennzeichnet, die in das Ren-
tenalter hinemwéchst.
* Diese Verrentungswelle durfte zuerst die
offentlichen, spater auch die privaten
Budgets belasten. Schon heute sind die
obligatorischen Alterssicherungssysteme in
vielen Staaten strukturell defizitar oder es ist
absehbar, dass sie es auch zukiinftig sein
werden. Denn die Ausgaben diirften steigen,
wahrend die Einnahmen aus der Besteue-
rung der Arbeitseinkommen der «Baby
Boomer» sinken werden.
Als Folge dieser Entwicklungen werden die
Gesellschaften wohl reagieren miussen.
Dabei steht die Politik genauso in der Verant-
wortung wie die Unternehmen und die ein-
zelnen Burger. Im Idealfall werden sich Insti-
tutionen und Individuen rechtzeitlg darauf
vorbereiten — mit dem Ziel, Gesundheit und
Resilienz von Staat, Gesellschaft, Unterneh-
men und Individuen zu starken.

EINZELNE MENSCHEN IM FOKUS

Eine grosse Wirkung ist auf der Stufe der
einzelnen Menschen zu erwarten —nicht nur
durch Verhaltensanderungen wie mehr
Bewegung und gestindere Ernahrung oder

partizipieren.

RentE Nicoropl,
Leiter Equities & Themes im Asset
Management der Ziircher Kantonalbank.

durch ein besseres Angebot an Medika-
menten zur Behandlung von Krankheiten.
Schon heute entwickeln imnovative Firmen
neue Produkte, beispielsweise aus dem
Bereich der Diagnostik oder der Elektronik,
die fiir den Einsatz im eigenen Heim vorge-
sehen sind. Sie sollen ein langeres, selbstbe-
stimmtes Leben unterstiitzen. Auch innova-
tive Finanzdienstleistungen die auf die
Bedirfnisse alterer Menschen ausgerichtet
sind, oder soziale Netzwerke, die der Ein-
samkeit im Alter entgegenwirken, sind
wesentliche Elemente solcher Angebote.
Der Ansatz zur Unterstitzung eines lange-
ren, gesunden und selbstbestimmten
Lebens ist umfassend zu verstehen. Entspre-
chend haben Firmen viele Optionen, um
Produkte und Dienstleistungen zu entwi-
ckeln, die einen positiven Beitrag zum
Thema «Healthy Longevity» leisten.

Diese kénnen verschiedenen UN-Zielen fir
eine nachhaltige Entwicklung (SDG) zuge-
ordnet werden. Denn sie adressieren gleich
mehrere Herausforderungen, die im Zuge
der demographischen Entwicklung anste-
hen. Besonders im Fokus stehen die Ziele
Gesundheit und Wohlergehen, menschen-
wirdige Arbeit und Wirtschaftswachstum,
Industrie, Innovation und Infrastruktur sowie
nachhaltige Stadte und Gemeinden.

GESELLSCHAFT PROFITIERT

ALS GANZES

Produkte und Dienstleistungen im Bereich
«Healthy Longevity» dirften sich fur alle
Akteure auszahlen: So sollte die Gesellschaft
in die Lage versetzt werden, die Herausfor-
derung der demographischen Alterung
besser zu bewdéltigen. Die einzelnen Indivi-
duen kénmnten einen gesiinderen und pro-
duktiveren Lebensabend geniessen. Und
Anlegerinnen und Anleger dirften profitie-
ren, wenn sie in Anbieter von Produkten und
Dienstleistungen aus dem Thema «Healthy
Longevity» investieren.

Belastbare Schatzungen zur CGrosse und zu
den Wachstumsraten des Healthy-Longevi-
ty-Marktes liegen bisher nicht vor. Da sich
die Anzahl der Uber 65-jahrigen Menschen
in den kommenden drei Jahrzehnten global
verdoppeln diirfte, sind die Aussichten fiir
uberdurchschnittliches Wachstum im Prinzip
sehr gut.

Aus heutiger Sicht besteht das wesentliche
Risiko fiir die Realisierung dieses Wachstums
in den makrodkonomischen Rahmenbedin-
gungen. Diese kénnten sich strukturell ver
schlechtern, wenn es nicht gelingt, die Kosten
flir Gesundheit und Pflege im Alter zu senken
sowle die Produktivitat der alternden Bevdl-
kerung zu erhalten und langer sinnvoll zu
nutzen. Aus Sicht der Anlegerinmen und
Anleger dilt es, bevorzugt solche Firmen zu
wahlen, deren Produkte und Dienstleistungen
einen Beitrag zum Erhalt der Gesundheit und
zur Unterstiitzung eines selbstbestimmten
Lebens im Alter leisten. Solche Unternehmen
befriedigen nicht nur die Bediirfnisse der
Konsumenten, sondern bringen einen Mehr-
wert flir Gesellschaft und Staat.
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REGULIERUNG

BEWILLIGUNGSPHASE

FUR VERMOGENSVERWALTER UND

TRUSTEES AUF DER ZIELGERADEN

Mit Uber 86% abgeschlossener Gesuche per Ende Juli 2024 neigt sich der
Bewilligungsprozess flr Vermogensverwalterinnen, Vermogensverwalter und
Trustees dem Ende zu. Nun stltzt sich die FINMA auf Aufsichtsorganisationen,

um die laufende Aufsicht sicherzustellen.

w
ﬂ Marianne Bourgoz Gorgé

MITGLIED DER GESCHAFTSLEITUNG, LEITERIN DER ABTEILUNG ASSET MANAGEMENT, FINMA

Der Bewilligungsprozess fiir Institute,
die vor dem Inkrafitreten des FINIG aktiv
waren und von der Ubergangsfrist profitie-
ren, steht vor dem Abschluss. Bis Ende Juli
2024 konnten bereits mehr als 86% der
Bewilligungsgesuche bearbeitet werden.
Mit diesem Prozess hat die FINMA die
Organisation der auf dem Schweizer Markt
tatigen Vermogensverwalter und Trustees
gestarkt, indem sie insbesondere fiir neue
oder formalisierte Kontrollen und Prozesse
sorgt. Die von der FINMA erteilten Bewilli-
gungen fiir Vermogensverwalter und Trus-
tees sind ein Qualitatsmerkmal. Der Bewilli-
gungsprozess hat damit zur Bereinigung
des Schweizer Finanzmarktes beigetragen.
Emige Akteure waren dabel nicht in der
Lage, die gesetzlichen Bewilligungsvoraus-
setzungen zu erfiillen. Sie mussten sich neu
organisieren, indem sie zB. alle bewilli-
gungspflichtigen Vermogensverwaltungs-
aktivitdten einstellten.

. Die Bearbeitungszeit fiir die verbleibenden Bewilligungsgesuche
verlangert sich aufgrund der Komplexitat der Geschaftsmodelle und
der Qualitat der Unterlagen, die den Gesuchen beigefiigt wurden.”

! September 2024

AKTUELLER STAND ZU
BEWILLIGUNGS- UND
ANDERUNGSGESUCHE

Der FINMA lagen bis zum 31. Dezember
2022 1699 Bewilligungsgesuche vor. Ende
Juli 2024 waren 86,5% der Bewilligungsge-
suche, die vor Ablauf der Ubergangsfrist
eingereicht worden waren, entweder
genehmigt, abgelehnt oder vom nstitut
zuriickgezogen worden. Die Bewilligungs-
gesuche der verbleibenden Institute wur-
den bereits 2023 beschleunigt bearbeitet.
Die Bearbeitungszeit fiir die verbleiben-
den Bewilligungsgesuche verlangert sich
aufgrund der Komplexitat der Geschafts-
modelle und der Qualitat der Unterlagen,
die den Gesuchen beigefugt wurden. Ver-
zogerungen bel Antworten aufseiten der
verbleibenden Institute fithren ebenfalls zu
einer langeren Bearbeitungszeit, obwohl
die FINMA ein standardisiertes Mahnver
fahren zwecks Uberwachung der ausste-
henden Antworten eingefiihrt hat.

Bei der FINMA sind zudem seit dem 1.
Januar 2023 mehr als 100 neue Bewilli-
gungsgesuche eingegangen. Zusatzlich
reichen bereits zugelassene Vermogens-
verwalter und Trustees monatlich rund 100
Anderungsgesuche ein. Sie miissen jede
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e als wesentlich eingestufte Anderung der

Bewilligungsvoraussetzungen der Auf-
sichtsorganisation und der FINMA melden.
Die Anderungen erfordern eine vorherige
Genehmigung durch die FINMA. Sie
betreffen sowohl die Organisation der nsti-
tute als auch ihre Governance. Die Bear
beitung der Anderungen beansprucht die
Ressourcen zwar stark, ist jedoch notwen-
dig, da die gesetzlich vorgeschriebenen
Bewllligungsvoraussetzungen eingehalten
werden mussen.

DIE FINMA BEVORZUGT EINEN
RISIKOBASIERTEN ANSATZ IN
IHREM BEWILLIGUNGSPROZESS
Zusammen mit den Bewllligungsgesuchen
beurteilt die FINMA die Geschaftsmodelle
mit Hilfe eines risikobasierten Ansatzes
nach dem Crundsatz der Verhdltnisma-
ssigkeit. Je mehr Risiken das Geschaftsmo-
dell birgt, desto vertiefter erfolgt die Pri-
fung. Zum Teil identifizierte die FINMA
auch bestimmte erhohte Risiken, die in der
Regel eine Trennung der Kontrollfunktio-
nen (Risk & Compliance) und der ertrags-
generierenden Aktivititen erfordern. Zu
diesen erhohten Risiken gehdren unter
anderem die Verwaltung von Vermogens-
werten von mehr als emmer Milliarde
Schweizer Franken und die De-minimis-
Verwaltung von kollektiven Kapitalanlagen
oder von Vorsorgeeinrichtungen.

Besondere Risiken bestehen auch im Zusam-
menhang mit den Vorschriften zur Bekamp-
fung von Geldwascherei und Terrorismusfi-
nanzierung. Ebenso bestehen sie im Zusam-
menhang mit der Einhaltung von Sankfionen,
insbesondere bei Geschaftsmodellen mit
einem grossen Kundenstamm im Ausland,
die auslandische Depotbanken nutzen. Dar
tber hinaus muissen Finanzdienstleister den
Risiken von Interessenkonflikten und der
Verwendung unbegrenzter Vollmachten
besondere Aufmerksamkeit schenken. Der-
zeit weist die Mehrheit der zugelassenen Ins-
fitute eines oder mehrere dieser erhdhten
Risiken auf. Im Rahmen des Bewilligungspro-

~Zusammen mit den Bewilligungsgesuchen beurteilt die FINMA
die Geschaftsmodelle mit Hilfe eines risikobasierten Ansatzes

nach dem Grundsatz der Verhaltnismassigkeit.”

! September 2024

zesses kénnen die Institute in Zusammenar
beit mit thren Auf—sichtsorganisationen und
der FINMA Massnahmen formalisieren, um
die identifizierten Risiken durch geeignete
organisatorische Massnahmen zu mindern.

DIE ENTWICKLUNG DER
AUSLAGERUNG VON AUFGABEN

IM BEREICH RISK & COMPLIANCE
Im Rahmen des Bewilligungsprozesses
hat die FINMA festgestellt, dass mehr als
die Halfte der bewilligten Institute ihre
Kontrollfunktionen (Risk & Compliance)
an externe Dienstleister auslagern. Folg-
lich stehen diese Anbieter unter besonde-
rer Beobachtung der FINMA, insbeson-
dere da sie fiir die Institute eine zweite
Verteidigungslinie darstellen. Es muss
jedoch darauf hingewiesen werden, dass
es keine gesetzliche Grundlage fiir eine
Anerkennung oder Zertifizierung von im
Finanzbereich tatigen Dienstleistern durch
die FINMA gibt.



MARIANNE BOURGOZ GORGE

MITGLIED DER GESCHAFTSLEITUNG,
LEITERIN DER ABTEILUNG ASSET MANAGEMENT,
FINMA

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 Zirich, wo sie nach zwel Jahren
im Team Group Issuer Risk
wéahrend 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

Geschiftsleitung der FINMA.

Unter Beriicksichtigung der Auslagerun-
gen, die von den bereits bewilligten Institu-
ten vorgenommen wurden, zeichnet sich
ein Trend hin zu einer Konzentration der
Mandate auf etwa zwanzig Dienstleister ab.
Dabei bleiben die Institute fiir die Auswahl
der flir die Kontrollfunktionen Mandatierten
und fiir die Qualitat und Relevanz der von
den Dienstleistern durchgefithrten Kontrol-

len verantwortlich. Da viele Vermogensver-
walter und Trustees auf diese Dienstleister
zurliickgreifen, ist es unerlasslich, dass sie
uber die notwendigen Kompetenzen und
Ressourcen, msbesondere im Hinblick auf
das Risikomanagement, verfligen, um ihre
Aufgaben angemessen zu erfiillen. Dadurch
werden die gesetzlichen Anforderungen
erfiillt und die gewtinschte Unabhangigkeit
der oben genannten Kontrollfunktionen ist
gewahrleistet.

DIE LAUFENDE AUFSICHT DURCH
DIE AUFSICHTSORGANISATIONEN
Im Rahmen ihrer laufenden Aufsicht (ein-
schliesslich der Priftatigkeit) werden die
zugelassenen Vermogensverwalter und
Trustees von den Aufsichtsorganisationen
entsprechend den in ihrem Geschaftsmo-
dell identifizierten Risiken beaufsichtigt.
Flir jedes beaufsichtigte Institut wenden sie
die Aufsichtsmassnahmen an, die im Ver
héaltnis zum ermittelten Risiko stehen. Dabei
verwenden sie ein individuelles Rating, das
auf der Analyse von Prifberichten und
anderen ihnen zur Verfigung stehenden
Instrumenten der laufenden Aufsicht
beruht. Diese Risikobewertung ist dyna-
misch, d.h. es ist den Aufsichtsorganisatio-
nen moglich, sie bei Bedarf jederzeit und
individuell anzupassen.

Die FINMA greift als letztes Mittel dann e,
wenn es der Aufsichtsorganisation nicht
gelingt, den ordnungsgemadssen Zustand
wiederherzustellen, nachdem sie alle ihr
zur Verfigung stehenden Aufsichtsinstru-
mente eingesetzt hat oder schwere Verlet-
zungen der Finanzmarkigesetze oder
andere Missstande zu beheben sind. In
einem solchen Fall wird der Beaufsichtigte
unter die Intensiviiberwachung der FINMA

gestellt, die als ultima ratio auch Enforce-
ment-Massnahmen und Sanktionen gegen
den Beaufsichtigten verhdngen kann, um
den ordnungsgemassen Zustand wieder
herzustellen. Die FINMA ist auch zustandig
fir die Genehmigung von Anderungen
der Bewilligungsbedingungen nach der
Ertelung der Bewilligung (wie oben
erwahnt) sowie fiir die Erteilung von Bewil-
ligungen an Aufsichtsorganisationen und
deren Uberwachung

Dieses zweistufige Aufsichtsmodell erfor
dert eine enge Koordination zwischen der
FINMA und den fiinf Aufsichtsorganisatio-
nen. Der Informationsaustausch ermaoglicht
es den Aufsichtsorganisationen, ihre lau-
fende Aufsicht auszuiiben und die Vorga-
ben der FINMA fiir die Beaufsichtigung von
Vermogensverwaltern und Trustees umzu-
setzen. Die FINMA gibt den Aufsichtsorga-
nisationen bel der Durchfithrung threr Auf-
sichtstatigkeit einheitliche Richtlinien vor,
um eine Aufsichtsarbitrage zwischen den
finf Aufsichtsorganisationen zu vermeiden.
So neigt sich die Ubergangsphase und die
Uberfithrung in die gesetzlichen Verhalt-
nisse der vor dem Inkrafttreten bereits tati-
gen Institute dem Ende zu und macht dem
zweistufigen Aufsichtsmodell Platz. Die
Branche zahlt nunmehr auf die Aufsichtsor
ganisationen, um sicherzustellen, dass die
organisatorische, finanzielle und personelle
Starkung von Vermogensverwaltern und
Trustees gemass den rechtlichen Rahmen-
bedingungen durch eine angemessene
laufende Aufsicht aufrechterhalten wird. Die
Aufsichtsorganisationen spielen damit ene
zentrale Rolle m dualen Aufsichtsmodell,
da sie die erste Anlaufstelle fiir Vermogens-
verwalter und Trustees sind.

]
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MARKUS ANGST

Leirer KuNDEN, PARTNER & KOOPERATIONEN, AQUILA

Markus Angst ist seit 2013 ein
fester Bestandteil von Aquila,
wo er als Mitglied der Geschdftsleitung
und Leiter des Bankwesens eingestiegen
ist. Seine massgebliche Mitwirkung bel
der Entwicklung der Aquila Bank hat ihm

2021 die Verantwortung fiir den Bereich
Kunde, Partner und Kooperation
eingebracht. Zuvor war er von 1986 bis
2012 beil der Bank Leu und spdter bel
Clariden Leu t4tig. Dort durchlief er
verschiedene Positionen 1m Backoffice,

bevor er 1999 zum Global Head of
External Asset Managers aufstieg. Markus
Angst hat sein akademisches Fundament
an der Universitdt Luzern gelegt und mit
einem Executive Master in Business
Administration abgeschlossen.

+«DER KAUFPREIS SOLLTE
AUF DER RENTABILITAT DES

KUNDENPORTFOLIOS BASIEREN"

Ein gutes Drittel aller heute noch aktiven unabhangigen Vermogensverwalter wird laut Markus
Angst in den nachsten Jahren Gbertragen werden. Daher ist das Thema der Ubertragung fur sie
zu einer Prioritat geworden, die aufgrund ihrer Komplexitat, eine rationale Herangehensweise

erfordert, ebenso wie ein gewisses Gespur flr Voraussicht.

w
ﬂ Jéréme Sicard

Welche Optionen stehen EAMSs

aktuell zur Verfiigung, wenn es

um die Nachfolgeplanung geht?

1 Markus Angst: EAMs stehen verschie-
dene Optionen zur Verfugung, die stark von
der Grosse der Gesellschaft und den indivi-
duellen Praferenzen der Parmer abhéngen.
Fur Kleinere Gesellschaften mit bis zu zwei
Parmern ist die Nachfolge oft eine Heraus-
forderung. Eine Moglichkeit besteht darin,
sich friihzeitig iIn eine bereits bestehende
und grossere Gesellschaft zu integrieren.

.Eine der haufigsten Fallstricke ist die fehlende
Bereitschaft, friihzeitig mit der Planung zu beginnen.”

! September 2024

Der Vorteil davon ist, dass die Kundenport-
folios auf eine etablierte Plattform tbertra-
gen werden koénnen, die bereits tiber die
erforderlichen Ressourcen und Compli-
ance-Strukturen verfugt. Dies erleichtert
nicht nur die rechtliche und regulatorische
Belastung, sondern bietet auch eine stabi-
lere Grundlage fiir das zukinftige Wachs-
tum und die Kundenbetreuung.

Eine weitere Option fir kleinere EAMs ist
die Ubergabe der Kunden an eine andere
bekannte Gesellschaft, die sich, soweit
moglich, auf das gleiche Kundensegment
fokussiert. Der Ubergeber bleibt dabei
oft in einer reduzierten sozialen Betreu-
ungsrolle ohne operative Verantwortung,
was eine sanftere Ubergangsphase
ermoglicht.

eoe
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Fir mittlere und grossere Gesellschaften
mit mehreren Partnern gibt es weit mehr
Moglichkeiten. Es kann sich, zum Beispiel,
um eine interne Nachfolgeplanung handeln,
bel der jungere Parmer schrittweise die
Haauptverantwortung tbernehmen, wah-
rend zeitgleich der Ubergeber das Spekt-
rum seiner operativen Aufgaben reduziert.
Diese Option gewdhrleistet Kontinuitat in
der Kundenbetreuung und férdert gleich-
zeitig die Entwicklung von neuen Fithrungs-
kraften innerhalb der Organisation.
Alternativ dazu konnte eine definitive Kun-
dentibergabe und der vollstandige Aus-
tritt aus der Gesellschaft in Betracht gezo-
gen werden, was eine Klare Trennung und
eine geordnete Ubergabe der Verantwor
tung ermoglicht.

Fiir alle EAMs, unabhéngig von ihrer Gro-
sse, bleibt die Maoglichkeit des Verkaufs
der Gesellschaft an externe Parteien beste-
hen. Dies kénnte jedoch manche emotio-
nale Herausforderungen mit sich bringen,
da langjahrige Kundenbeziehungen und
der Ruf der Gesellschatft in die Hande Drit-
ter gelangen wiirde.

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass die
‘Wahl der besten Nachfolgeldsung stark von
den spezifischen Umstanden und Zielen der
EAMSs abhangt. Eme frithzeitige und grindli-
che Analyse der verfugbaren Optionen ist
entscheidend, um einen Beschluss zu treffen,
der sowohl langfristig tragfahig als auch fiir
alle Beteiligten zufriedenstellend ist.

Welche der verfiighbaren Optionen

erscheint Thnen am ehesten umsetzbar?
1Fir EAMsmitbis zu zwei Parmern erscheint
mir die Integration in eine bereits beste-
hende grossere Gesellschaft als die realis-
tischste Option. Bei grosseren EAMs wird oft
eine nterne Nachfolgeldsung bevorzugt.

Hierbei kénnen Nachfolger aus den eige-
nen Reihen rekrutiert werden, die bereits
uber fundierte Kenntisse der Unterneh-
mensstrukturen und Kundenbedirnisse
verfugen. Dies erleichtert einen nahtlosen
Ubergang und minimiert das Risiko von
Kundenverlusten durch mangelnde Konti-
nuitdt oder unzureichende Betreuung.

Ich mochte ebenfalls hinzufigen, dass es
wirklich sehr wichtig ist die bestehende
Altersstruktur der Partner imnerhalb der
Gesellschaft zu beachten, da dies einen
grossen Einfluss auf den Zeitpunkt und die
Planung der Nachfolge haben kann. In vie-
len Fallen kann die frithzeitige Identifika-
tfion und Einstellung eines potentiellen
Nachfolgers als Relationship Manager die
beste Strategie sein, um eine langfristige
Kontinuitat zu gewahrleisten.

Mit welchen Herausforderungen
sehen sich EAMs konfrontiert?

1 Die Hauptfallen umfassen oft die man-
gelnde Bereiltschatt, rechtzeitig mit der Pla-
nung zu begimnen. Ein wetlterer Stolperstein
ist die emotionale Komponente des Loslas-
sens, sowie die Herausforderung, klare Ziele
fiir die Zeit nach der Ubergabe zu definie-
ren. Der Prozess der Nachfolge ist haufig
zeitaufwendiger als erwartet und erfordert
eine sorgfalige Abstimmung der finanziel-
len, rechtlichen und persénlichen Aspekte.

Welche zentralen Hindernisse

stellen sich sowohl fiir Kaufer

als auch fiir Verkdufer?

1 Es sind die menschlichen Aspekte und
emotionalen Entscheidungen, welche die
grossten Hindernisse darstellen. Auf der
Kauferseite mussen vorlaufige und sorg-
faltige Due-Diligence-Priffungen durch-
gefihrt werden, um potenzielle Risiken

. Der Kaufpreis sollte realistisch auf der Rentabilitat des
Kundenportfolios basieren, da Marktstandards oft den tatsachlichen
wirtschaftlichen Wert nicht angemessen widerspiegeln.”
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einzuschatzen. Der Kaufpreis sollte realis-
tisch auf der Rentabilitdt des Kundenport-
folios basiert sein, da die Marktstandards
oft nicht den tatsachlichen wirtschaftlichen
Wert widerspiegeln.

Zum Thema Nachfolge : wie schitzen
Sie die aktuelle Entwicklung des
Sektors fiir EAMSs ein?

1 Der Markt flir EAMs steht vor emer bedeu-
tenden demografischen Herausforderung.
Viele Parmer stehen kurz vor threr Pensio-
nierung. Dies betrifit ein Drittel von den
1'300 FINMA-lizenzierten EAMs. Die Not-
wendigkeit einer strukturierten Nachfolge-
planung wird daher immer dringlicher. Wir
sehen, dass sich innerhalb und ausserhalb
des Aquila-Netzwerkes die Nachfrage nach
Unterstitzung und Beratung in diesem
Bereich verstarkt hat. Eine frithzeitige Aus-
einandersetzung mit dem Thema Nach-
folge ist daher unerlasslich, um eine rei-
bungslose Kontinuitdat im Kundenbezie-
hungsmanagement sicherzustellen.



. Die friiheren Standards, die den Verkaufspreis auf 3 bis
4 % der AUM festlegten, erwiesen sich oft als unrealistisch
und flihrten nur selten zu erfolgreichen Transaktionen.”

Welche Bewertungsmodelle erfreuen
sich derzeit der grossten Beliebtheit?

1 Die Bewertung von Vermégensverwal-
tungsunternehmen basiert oft nicht nur
auf finanziellen Kennzahlen wie dem
EBITDA, sondern zunehmend auf der Pro-
fitabilitat der Kundenportfolios. Diese Her-
angehensweise erscheint mir als umso
relevanter, da viele Vermodgensverwalter
im Laufe der Zeit hohe Gewinne aus dem
Unternehmen enmommen haben, was die
EBITDA-basierte Bewertung verzerrt.
Realistischere Bewertungsmodelle sollten
daher die langfristige Kundenbindung
und die Rentabilitat berucksichtigen.

Sind die Preise fiir AUM in den letzten

zehn Jahren gestiegen oder gesunken?
1 In den letzten 10 Jahren haben sich die
Preise fur Assets under Management ten-
denziell stabilisiert oder sind aufgrund
einer realistischeren Einschatzung der
Kundenrentabilitat gesunken. Die alten
Standards, die den Verkaufspreis zwi-

schen 3 und 4% der AUM festlegten,
waren oft unrealistisch und flihrten nur
selten zu tatsachlichen Transaktionen.

Auf welche Aspekte sollten Kiufer
kiinftig besonders achten?

1 Kaufer sollten ihre Aufmerksamkeit
besonders auf die sorgfaltige Analyse der
Kundenportfolios und der damit verbun-
denen Risiken legen. Eine griindliche Due-
Diligence ist unerlasslich, um zukiinftige
Schwierigkeiten zu vermeiden. Die strate-
gische und kulturelle Passung zwischen
Kaufer und Zielunternehmen ist ebenfalls
entscheidend, um eine erfolgreiche Integ-
ration zu gewahrleisten und die Kunden-
bindung aufrechtzuerhalten.

Wie verhilt es sich aus der
Perspektive der Verkaufex?
1 Sie missen sich dazu entschliessen, einen
realistischen Preis anzubieten und die
Ubertragung umfassend vorzubereiten.
Eine klare Bereitschaft, das Unternehmen

und die Kunden in die Hande des Kaufers
zu Ubergeben, ist entscheidend flir den
Verkaufsprozess. Der Verkaufer tragt auch
nach dem Verkauf noch rechtliche Verant-
wortungen. Er sollte daher die Auflésung
der Gesellschaft und die Erfillung regula-
torischer Pflichten sorgféltig planen.

Ist es fiixr einen EAM heutzutage
vorteilhafter, eine eigene Struktur

neu aufzubauen oder eine bestehende
zu iibernehmen?

1 Diese Enstcheidung hangt von verschie-
denen Faktoren ab. Ein Neuaufbau bietet
die Modlichkeit, eine massgeschneiderte
Organisation ohne historische Verpflichtun-
gen zu schaffen. Der Kauf einer bestehen-
den Struktur mit FINMA-Lizenz erfordert
jedoch eine griindliche Prisfungund Geneh-
migung durch die FINMA, was zusatzliche
Herausforderungen mit sich bringt.

Wie viele Vermo6gensverwaltungs-
unternehmen werden laut Ihrer
Einschitzung in den ndchsten fiinf
bis zehn Jahren eine Nachfolgelosung
finden miissen?
1 Ein Crossteil ! Vermutlich zwischen einem
Viertel und Drittel aller Unternehmen, die
heute aktiv sind. Dieser Trend, der von
demografischen Faktoren beeinflusst wird,
zwingt zur proaktiven Nachfolgeplanung,
damit die Kontinuitat gewahrleistet wird
und die Loyalitat der Kunden gesichert ist.
]
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RENE BRUNNER

CEO, VALTERNA

Q René Brunner ilibernahm im
vergangenen Jahr die Leitung von

Valterna - eine Zusammensetzung aus

Value und Alternative - wo er Ivo Roos

als Chief Executive Officer abléste. Bevor

er zu Valterna (vormals Asset Management

Partners) kam, arbeitete René Brunner

35 Jahre lang fiir Credit Suisse und UBS in
den Bereichen Vermdégensverwaltung und
Anlageberatung. Zwischen 2011 und 2023
war er bei UBS fiir das Wealth Management
in der Region Luzern verantwortlich.

René Brunner verfligt tiber ein
eidgendssisches Diplom als Banktachmann
und einen Executive Master in Private
Banking und Wealth Management, die er
an der Hochschule Luzern erworben hat.

_ALS UNABHANGIGER VERMOGENS-
VERWALTER HABEN WIR EINE
SCHONE ZUKUNFT VOR UNS”

Valterna, der zentralschweizer Vermdgensverwalter, hat den gleichen Ursprung wie Partners Group.
Beide entstanden aus Asset Management Partners, die 1996 gegriindete Muttergesellschaft.
Von diesen Wurzeln hat Valterna den grossen Unternehmergeist.

w
9 Jéréme Sicard

Buf welche Weise ist Valterna

mit der Geschichte von Partners
Group verbunden?

1René Brunner: Vor Valterna gab es zuerst
die Asset Management Partners, welche
1996 entstand und sich damals mit der Ver
mogensverwaltung beschaftigte. Es war zu
dieser Zeit die allererste Gesellschatt, die
von der heutigen Partmer Croup ins Leben
gerufen wurde. Im Jahr 2013 wurde Valterna
von Marianne Kirchhofer und Ivo Roos tiber-
nommen, welche die Leitung des Unterneh-
mens hatten. Ein bisschen mehr als zehn
Jahre sind vergangen, doch ich erkenne
immer noch Wert- und Zielvorstellungen
unserer ehemaligen Muttergesellschaft.
Der Unternehmergeist auf allen Ebenen,
die kollaborative Herangehensweise und
das Konkurrieren von Ideen, die sich beil

Partmers Group abzeichneten, finden sich
auch bei Valterna wieder. Die Unterneh-
menskultur wurde gut weitergegeben!

Welche Beziehungen bestehen

heute noch zwischen Valterna

und Partners Group?

1 Wir pflegen weiterhin eine enge Bezie-
hung zu Parmers Group, da wir mit ihnen
assoziiert sind. Wir stehen taglich auf ver-
schiedenen Ebenen im gemeinsamen
Austausch. Nattirlich haben wir einen vor-
teilhaften Zugang zu Anlageldsungen, auch

.Ich stehe flir eine langfristige, partnerschaftliche
Zusammenarbeit mit den Kunden.”

www.sphere.swiss !
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wenn wir immer in einer offenen Architek-
tur mit nahezu uneingeschrankter Auswahl
an Anlageinstrumenten arbeiten.

Auf welche Gelegenheiten und
Wachstumsstrategien werden Sie
sich von nun an, da Sie jetzt die
Leitung von Valterna iibernommen
haben, konzentrieren?

1 Als unabhangiger Vermogensverwalter
haben wir eine schéne Zukunft vor uns.
Wir miissen aber noch mehr Begeiste-
rung fur unsere Dienstleistungsangebote
und Denkhaltung wecken. Wir sind ein
Nischenunternehmen und mochten uns
gerne mehr ausweiten. Auch unsere Kun-
den mochten das. Unser Busimess soll dabel
in dhnlichen Teilen mittels Public & Private
Market Investments wachsen, sei dies
durch Klassische Vermégensverwaltungs-
mandate oder dank unserer Anlagebera-
tung. Cleichzeitig moéchten wir gerne
Kundenverantwortliche einstellen, die
eine mit uns vergleichbare DNA haben.

Inwiefern wird Valterna am meisten
von der Erfahrung, die Sie bei der
UBS gesammelt haben, profitieren?

1 Ich habe 35 Jahre in dieser Grossbank
verbracht und dort gelernt, dass man aus
jeder Erfahrung, ob positiv oder negativ,
etwas lernen kann. Trotz des zunehmen-
den Verkaufsdrucks «aus der Zentraley
habe ich es immer vermieden, mich von

Handlungen hinreissen zu lassen, von
denen ich nicht selbst zu hundert Prozent
uberzeugt war. Ich stehe fiur eine lang-
fristige, partnerschaftliche Zusammenar-
beit mit den Kunden. Dabel habe ich stets
den Grundsatz verfolgt, niemals ein lang-
fristiges Geschaft fir einen kurzfristigen
Gewinn aufs Spiel zu setzen.

Was hat Sie am Projekt Valterna so
sehr angesprochen, dass Sie die
Leitung iibernehmen wollten?

1 Ich kann weiterhin meinen Traumberuf
mit viel Freiheit und Agilitdt im Umfeld
eines KMUs austben. Bel Valterna haben
wir vielleicht strenge Prozesse, sind aber
auch in der Lage schnell Entscheidungen
zu treffen. Dies gibt mir, trotz meiner Rolle
als CEO, umso mehr Zeit, mit meinen Kun-
den zu interagieren.

,Bei Valterna haben wir vielleicht strenge Prozesse, sind
aber auch in der Lage schnell Entscheidungen zu treffen.”
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Wie geht man die Aktienmarkte an, wenn
Privatmarkt-Anlagen sehr stark in dex
DNA des Unternehmens verankert ist?

1 Zunachst mochte ich daran erinnern, dass
unsere Anlagephilosophie auf einem trans-
parenten, strukturierten und empirisch
gestutzten Prozess beruht.

Er ist dementsprechend jederzeit nach-
vollziehbar. Natrlich sind Privatmarkt-An-
lagen ein strategisch wichtiger Teil unserer
Vermogensallokation. Aber insofern, dass
wir uns auf langfristige Vermodgensanlagen
orientieren, sind Aktien ebenfalls wesentli-
che Bausteine unserer Portfolien. Wenn es
die Bedingungen zulassen, bevorzugen
wir Direktinvestitionen und konzentrieren
uns dabel auf qualitativ hochwertige Large
Caps, die weltweit operieren.

Aus quantitativem Screening, Bottom Up-
Overlay und qualitativer Beurteilung wird
eine Liste von Einzeltiteln, die als Kaufkan-
didaten in Frage kommen, aktiv gepflegt.
Selbstverstandlich folgt eine regelmassige
und systematische Beurteilung unserer
Investitionen mit Neuausrichtung, wenn
diese notwendig ist.



.Die Eigenschaften, Vorteile und der zentrale Nutzen
beider Anlagemarkte werden dem Kunden transparent,
sachlich und ohne Dogmen erklart.”

Worauf kommt es bei der Kontrolle
dieser Investitionen, die grosse Anteile
am Privatmarkt haben, fiir Sie an?

1 Wir unterziehen alle Investments regel-
massig einem sehr kritischen Risk-Return-
Review und leiten darauf basierend Mass-
namen ab. Was Neuinvestitionen anbe-
langt, so durchlaufen sie einen mehrstufi-
gen Due-Diligence-Prozess. Wir pflegen
mit allen Privatmarkt-Anbietern ein sehr
partmerschaftliches und enges Arbeits-
verhaltnis. Da wir gerne langfristig arbei-
ten mochten, ist ein sehr hohes Mass an
Vertrauen unabdingbar.

Wie kann man Investoren, die nur auf
Public Markets schworen, auch von
Privatmarkt-Anlagen iiberzeugen?

1 Oftmals bevorzugen Anleger borsenge-
handelte Unternehmen, weill sie diese
Markte bereits kennen, die Mechanismen
verstehen und in der Regel positive Erfah-
rungen damit gemacht haben. Unser Ziel
istes dann, ihnen die Vorteile der Beimisch-
ung von Privatmarkt-Anlagen in ihrem
Portfolio aufzuzeigen. Bel uns sind diese

beiden Anlageformen nicht nur gleichwer
tig, sondern erganzen sich auch. Anstatt
eine Standardstrategie anzubieten, erar
beiten wir eme individuelle Anlagestrate-
gie fiir jeden Kunden und schneiden sie auf
seine Risikotoleranz und Praferenzen zu.
Die Eigenschaften, Vorteile und der zent-
rale Nutzen beider Anlagemarkte werden
dem Kunden transparent, sachlich und
ohne Dogmen erkldrt. So kénnen wir beide
Markte bedirfnisgerecht einsetzen. Es gibt
kein «entweder oder», sondern vielmehr
beide Markte im Zusammenspiel.

Welche Empfehlungen wiirden

Sie Verwaltern geben, die Privatmarkt
Tranchen in ihr Portfolio aufnehmen
mochten?

1 Halten Sie sich an etablierte Anbieter mit
einem nachvollziehbaren Track Record.
Kleine Strukturen oder Neulinge kénnen
kurzfristig sehr gute Renditen liefern, aber
falls Probleme auftreten, wie zum Beispiel
das Ausscheiden von Schlisselpersonen,
fehlsteuernde Vergutungsmodelle oder
auch Produktions- sowie lLieferengpasse,

offenbaren sich die offenkundigen und
latenten Risiken schlagartig. Es drohen
dann grossere Verluste oder eine langjah-
rige Blockierung von investierten Geldern.

Wie lautet das Wertversprechen,

auf das Sie die Entwicklung von
Valterna stiitzen wollen?

1 Unsere Vision bei Valterna ist Menschen
Zu begeistern! Wir konzentrieren uns auf
das, worin wir Meister unseres Fachs sind
und wirklich auch Erfahrung haben - nam-
lich auf die Erarbeitung und Umsetzung
mmdividueller Anlageldsungen. Wir kom-
munizieren offen und transparent mit
unseren Kunden und stehen thnen gerne
zur Verfigung, um uns tber jede Art von
Fragen auszutauschen..

www.sphere.swiss @
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FELIX OESCHGER

Swiss SINGLE FAMILY OFFICE ASSOCIATION

Felix Oeschger ist heute @
Strategie-Chef der Gaydoul-

Group und Vorstandsmitglied der SFOA.
Davor war er in verschiedenen
leitenden Funktionen in der
Vermdgensverwaltung tatig.

JFAMILY OFFICES TRAGEN BEDEUTEND

w
Rund 250 bis 300 Single Family Offices verwalten in der ﬂ Andreas Schaffner
Schweiz gegen 600 Milliarden Franken und sind damit ein
bedeutender Teil der Vermdgensverwaltungsindustrie. Wie wiirden Sie die Schweizer Single-
Dies zeigt der Bericht der SFOA, der gemeinsam mit der Family-Office-Landschaft beschreiben?
Universitat St. Gallen und der UBS erstmals publiziert wurde. 1 Kurt Moosmann: Die Schweizer Single
Kurt Moosmann und Felix Oeschger nehmen zu den Family Offices agierten in der Vergan-

genheit sehr zuriickhaltend. Sie traten
nur selten in der Offentlichkeit in Erschei-
nung. Dies ist vor allem der hiesigen Kul-
tur der Diskretion geschuldet. Eine Mehr-
heit der Family Offices verwaltet aber
auch Anteile von Familienunternehmen,
die von der Gesellschaft deutlich mehr

Ergebnissen und den Branchenentwicklung Stellung.

@ September 2024
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KURT MOOSMANN

Swiss SINGLE FAMILY OFFICE ASSOCIATION

Q Dr. Kurt Moosmann ist Prdsident der
SFOA und Executive Vice-Chairman
der Elsa Peretti Holding. Daneben agiert
er als Verwaltungsrat in Familienun-
ternehmen und ist als Stiftungsrat tatig.
Davor verantwortete er in leitender
Funktion Family Offices im In-und Ausland.

ZUM WOHLSTAND UNSERES LANDES BEI”

wahrgenommen werden. Die Branche ist
in den vergangenen Jahrzehnten stark
gewachsen. Dies liegt auch daran, dass
auslandische Unternehmer und vermo-
gende Privatpersonen in die Schweiz
zogen. Massgebend daflir sind nicht
zuletzt die politischen und wirtschaftli-
chen Rahmenbedingungen sowie der
starke Finanzplatz. Heute spielen Single
Family Offices eine gewichtige volkswirt-
schatftliche Rolle in der Schweiz.

Wie unterstiitzt die neu gegriindete
Swiss Family Office Association ihre
Mitglieder?

1 Felix Oeschger: Die SFOA wurde aus
dem Bedurfnis heraus gegrindet, eine
einheitliche Stimme fiir Family Offices in
der Schweiz zu schaffen. Unsere Ambition
ist es, dass der Verband die koordinierte
und wirkungsvolle Interessensvertretung
der in der Schweiz ansdssigen Single
Family Offices ermdglicht. Dazu zahlt nicht

www.sphere.swiss @
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zuletzt auch die Festlegung neuer Gover-
nance- und Industriestandards, die Foérde-
rung von Fachwissen und die Kontakt-
pflege zu Behérden und Parlamentarier.
Diese Kontakte sind gerade im Hinblick
auf die sich anbahnenden regulatorischen
Anforderungen fiir uns wichtig.

Wir erachten aber auch die weitere Profes-
sionalisierung der Family Offices als eine
unserer Kernaufgaben. Wir sind daher in
Partnerschaften mit akademischen Institu-
tionen wie dem International Institute for
Management Development (IMD) in Lau-
sanne eingegangen, um auf Family-Office-
Experten zugeschnittene Programme und
Zertifizierungen anzubieten.

Ein Schwerpunkt ist die Regulierung.

Was sind hier die Herausforderungen?
1 Kurt Moosmann: Die globale Zunahme
von Privatvermégen hat zu einem raschen
Anstieg der Anzahl von Single Family
Offices gefiihrt. Zunehmend sind auch
Unternehmerfamilien daran interessiert,
thre vielfaltigen Bediirfnisse durch ein
vom Unternehmen getrenntes Family
Office zu verwalten, denn oft gehen diese
Interessen weit Uber das operative Unter-
nehmen hinaus. Die digitale Transforma-
tion, die steuerlichen und geopolitischen
Entwicklungen sowie die Winsche der
ndchsten Generation, neue Technologien
und entsprechende Anlagemaéglichkeiten
zu erkunden, sind massgebend fiir die
Entwicklung der Bediirfnisse, Visionen und
Wiinsche von Familien. An dieser Dynamik
miussen sich die Family Offices ausrichten.
Es versteht sich von selbst, dass deshalb
fir uns der Austausch mit Behérdenver
tretern ein wichtiger Teil unserer Arbeit
darstellt. Wir wollen sicherstellen, dass

! September 2024

.Das Nettovermdgen, das von Family Offices verwaltet wird,
wird auf konservativ CHF 600 Milliarden geschatzt, wobei ein erheblicher
Teil auf Familienunternehmen und strategische Beteiligungen entfallt.”

das wirtschaftliche und regulatorische
Umfeld fir das Wachstum und die Nach-
haltigkeit von Family Offices in der
Schweiz forderlich bleibt. Grosse Sorge
bereitet uns aktuell die Erbschaftsinitiative
der Jungsozialisten.

Welche sind die wichtigsten
Ergebnisse des Berichts «Swiss

Single Family Office Landscapen,

der diesen Friihling publiziert wurde?
1 Felix Oeschger: Letztlich ist es die
Summe der Informationen, die ein genau-
eres Bild tber die Branche schaffen. Per-
sonlich Uberrascht war ich davon, wie
gross die Family Office Branche ist. Das
Nettovermogen, das von Family Offices
verwaltet wird, wird auf konservativ CHF
600 Milliarden geschatzt, wobei ein erheb-
licher Teil auf Familienunternehmen und
strategische Beteiligungen entfallt. Unge-
fahr 70 Prozent der SFOs haben ein Fami-
lienunternehmen und 82 Prozent halten
strategische Investitionen, vor allem in

den Bereichen Immobilien, Industrie und
Finanzwesen. Ein sehr wichtiger Punkt ist
auch die geographische Orientierung der
Single Family Offices, da rund ein Drittel
des gesamten Vermogens in der Schweiz
investiert wird. Die wirtschaftliche Bedeu-
tung ist somit signifikant und tragt bedeu-
tend zum Wohlstand des Landes bei.

Welche Aussagen im Bereich der
Regulierung hat Sie aufhorchen lassen?
1 Kurt Moosmann: Zu den wichtigsten
Herausforderungen der SFO gehort die
Sicherstellung attraktiver Rahmenbedin-
gungen. Um die Standortattraktivitat fiir
SFOs zu erhohen, prifen wir mittelfristig
die Idee eines auf Selbstregulierung
basierenden Zulassungssystems zum
Schutz der Branche. Diese Idee findet
unter unseren Mitgliedern klare Untersttit-
zung. Als ersten Schritt haben wir nun die
Erarbeitung von gemeinsamen Best Prac-
tices begonnen, die sodann zum fiithren-
den Industriestandard fithren sollen.
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,Externe Vermogensverwalter

und Vorsorgegelder, eine
Kombination mit Zukunft"

G emass einer Studie der Oberauf-
sichtskommission Berufliche Vor-
sorge umfasste der Schweizer Vorsorge-
markt im Jahr 2022 tber 1'200 Milliarden
Schweizer Franken, wovon tber 55 Milliar-
den auf Freiziigigkeitsleistungen entfallen.
Davon sind wiederum 10% (rund 5,6 Milli-
arden) bei der Stiftung Auffangeinrichtung
hinterlegt und werden somit nicht bewirt-
schaftet. Das Thema Vorsorge betrifft uns
alle, auch einen Crossteil der Schweizer
Kunden, die von einem externen Vermo-
gensverwalter betreut werden.

Dennoch und obwohl die entsprechende
Bewilligung der FINMA auch die Verwal-
tung von Vorsorgegeldern umfasst, wird
der Vorsorgemarkt von den unabhangigen
Vermogensverwaltern in der Romandie
noch kaum bearbeitet. Vor diesem Hinter-
grund koénnte eine interessante Strategie
darin bestehen, den bereits bestehenden
Kunden eines unabhangigen Vermogens-
verwalters eine zusatzliche Dienstleistung
anzubieten, mit der sich die Renditen
dieser Vorsorgevermogen steigern lassen.
Durch die Zusammenlegung scheinbar
bescheidener Beitrdge («Pooling»-Kon-
zept), die in Form einer Freiziigigkeitsleis-
tung oder eines Vorsorgeprodukts der
Sdule 3a hinterlegt sind, entsteht eine
attraktive Anlagelosung, die eine elegante
Erganzung zu einer individuellen Losung
darstellen kann. Wahrend die Banque
Bonhéte & Cie SA zusammen mit elner
grossen Schweizer Vorsorgestiftung den

CLAUDE SUTER,
Leiter Externe Vermégensverwalter bei
der Banque Bonhéte & Cie SA

,Die von der FINMA erteilte
Bewilligung ermdglicht
es den unabhangigen
Vermogensverwaltern, auch
Vorsorgegelder zu verwalten”

gesamten administrativen Teil tibernimmt,
kann sich der Vermogensverwalter aus-
schliesslich seinem Kerngeschaft widmen,
indem er vordefinierte Modelle auf die
Verwaltung dieses Pools anwendet. Dieses
Gesamtpaket hat sich bewdhrt und
besticht durch die einfache Umsetzung fiir
die externen Vermogensverwalter. Es ver-
schafft ihnen Zugang zu Vermogenswer-
ten, die auf Bankkonten schlummern und
nur darauf warten, im Interesse des Kunden
bewirtschaftet zu werden.

Dartiber hinaus kann sich der externe
Vermogensverwalter durch die Integration
einer Vorsorgeldsung in einen 360-Crad-
Rundumservice bereits lange vor der Pen-
sionierung des Kunden um diesen Teil
seines Vermogens kiimmern. Eine solche
Losung ermoéglicht es im Weiteren, die
Kunden bei einem allfalligen Umzug ins
Ausland zu begleiten oder sogar als
Kunden zu behalten, indem ihnen eine
steuerlich attraktive und einfach zu verwal-
tende Anlageldsung angeboten wird.

Die Moglichkeit, einem bereits bestehen-
den Kundenstamm einen zusatzlichen
Service anzubieten, kénnte somit das Inte-
resse einiger externer Vermogensverwal-
ter wecken, die immer darum bemtht
sind, die von ihnen verwalteten Vermogen
Zu steigern.
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Welche Trends werden die Zukunft

der Schweizer SFOs prdagen und wie
gehen diese mit der Frage der
Nachfolgeplanung um?

1 Kurt Moosmann: Wir schen einen anhal-
tenden Trend zur Professionalisierung und
Spezialisierung. Entscheidend scheint mir
die Tatsache, dass die SFOs an der Schnitt-
stelle zwischen Family und Corporate
Governance stehen, und die Unterneh-
mensnachfolge massgeblich pragen. Diese
fiduziarische Verantwortung zu Gunsten
der nachsten Generation(en) dgilt es hervor
zuheben und neue Wege anzustossen, wel-
che es uns erlauben wird, die Familienver-
mogen strukturiert, geordnet und erhaltend
Zu ubertragen. Hierzu gilt es, die notwen-
dige Rechtsgrundlage sicherzustellen. Es
kann nicht im Interesse der Schweiz sein,
dass heute eme Schweizer Familie mit gro-
sseren Betriebsvermdgen ins Ausland
gehen muss, um den Nachlass ordentlich
und nicht konfiskatorisch auf die Nachkom-
men zu transferieren. Mit einem geordne-
ten Ubergang wird nicht nur sichergestellt,
dass das Finanz- und Humankapital werter-
haltend weitergegeben wird. Vielmehr
erhoht man dadurch auch die Chancen,
dass die Wertschopfung weiterhin in der
Schweiz stattfindet.

Was sind Ihre wichtigsten

Priorititen fiir den SFOA in den
kommenden Jahren?

1 Kurt Moosmann: Ich bin von der Bedeu-
tung der weiteren Professionalisierung
unserer Branche tiberzeugt. Dazu mussen
wir das Bildungsangebot weiter starken.
Nur so sind wir in der Lage, Familien in der
nachhaltigen und generationeniibergrei-
fenden Planung zu unterstutzen. Wichtig
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+Entscheidend scheint mir die Tatsache, dass die SFOs an der
Schnittstelle zwischen Family und Corporate Governance stehen,
und die Unternehmensnachfolge massgeblich pragen.”

sind aber auch die Rahmenbedingungen.
Die zunehmend unternehmenskritische
Atmosphdre in der Schweiz bereitet uns
grosse Sorgen. Wir brauchen Rahmenbe-
dingungen, welche die nachhaltige Ent-
wicklung des Unternehmertums garantie-
ren. Es gilt wieder vermehrt darauf zu
achten, dass die Familienunternehmen als
Wirbelsdule unserer Volkswirtschaft wahr-
genommen werden, die es zum Wohle
einer breiten Gemeinschaft zu schiitzen
und zu férdern gilt.

I Felix Oeschger: Ich kann dem nur
zustimmen. Als Standesorganisation wol-
len wir unseren Mitgliedern ermédlichen,
gegenseitlg voneinander zu lernen. Wir
miussen aber unsere Anliegen auch ver-
starkt gegen aussen vermitteln. Hinter
Family Offices stecken oft Familienunter-
nehmen, die einen massgebenden Bei-
trag an den Wohlstand in der Schweiz leis-
ten. Viele Family Offices investieren gerne
in iInnovative Start-ups und Wachstumsun-
ternehmen, oder tragen mit ihren Stiftun-

gen massgeblich dazu bei, dass Kultur,
Kunst, Sport und andere oOffentliche Inter-
essen alimentiert werden. Das bringt nicht
nur finanzielle Ertrage, sondern hilft auch
dabei, ein dauerhaftes Vermdchtnis zu
schaffen, das mit den Werten der Familie
ubereinstimmt. So hat beispielsweise ein
Family Office vor kurzem einen nahtlosen
Ubergang der Fithrung an die néchste
Generation ermoglicht und gleichzeitig
eine bedeutende Bildungsstiftung ins
Leben gerufen. Diese Geschichten ver
deutlichen die vielfaltigen und sinnvollen
Beitrdge, die Family Offices tiber die Ver-
mogensverwaltung hinaus leisten.
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:[{ unstliche Intelligenz (KI) ist in aller
Munde und steckt bekanntlich zu
einem guten Teil hinter dem eindrickli-
chen Anstieg zahlreicher Technologieak-
tien im Verlauf der letzten zwei Jahre. Eine
aktuelle Studie des UBS Chief Investment
Office («Kimnstliche Intelligenz: Die Anla-
gechance einschatzen und ergreifeny)
segmentiert das KI-Universum hinsichtlich
seiner Wertschopfungskette und bietet
Anlegern ein Konzept fiir erfolgreiche
Investitionen in den Sektor.

Wir identifizieren drei Ebenen in der KI-
Wertschopfungskette: die grundlegende
«Wegbereiter-Ebene», die Unternehmen
umfasst, die das Riickgrat fiir die KI-Ent-
wicklung bereitstellen, wie Halbleiterpro-
duktion, Chipdesign, Cloud- und Rechen-
zentren sowie Stromversorgung. Die
«Intelligenz-Ebeney» besteht aus Unterneh-
men, die Rechen- und Energieressourcen
in Intelligenz umwandeln. Dazu gehoren
die Entwicklung grosser Sprachmodelle
und die Nutzung umfassender Datenbe-
stande. Schliesslich gibt es die «Anwen-
dungs-Ebeney, die aus Unternehmen
besteht, die Werkzeuge aus der Intelligenz-
Ebene in spezifische Anwendungen ein-
betten, wie Co-Piloten, Programmierassis-
tenten, digitale Werbung, Callcenter,
Forschung und Entwicklung im Gesund-
heitswesen, Cybersicherheit und Fintech.
Anleger sollten sicherstellen, dass sie aus-
reichend im Thema KI engagiert sind, da
viele Privatinvestoren eine zu tiefe Portfo-

KI1:

Investieren

3 UBS

DRr. DaNIEL KALT
UBS Chefékonom & Regional
Chief Investment Officer Schweiz

Daniel Kalt promovierte im Jahr 2000 an der
Universitat Bern in Volkswirtschaftslehre. Davor
erhielt er im Jahr 1996 sein Lizenziat in VWL an
der Universitat Ztirich und absolvierte 1997 das
«Program for Beginning Doctoral Students» am
Studienzentrum Gerzensee der Schweizerischen
Nationalbank. Er trat 1997 als Okonom fiir die
Schweizer Wirtschaft in den Forschungsbereich

von UBS ein wo er in der Folge verschiedene

Stationen in leitender Position durchlief. 2010

wurde Daniel Kalt zum Chefékonom Schweiz der
UBS ernannt. In dieser Funktion ist er

verantwortlich fir samtliche Research-Produkte
fir UBS Schweiz, tritt an zahlreichen

Kundenveranstaltungen als Referent auf und

berdt die Geschaftsleitung in
wirtschaftspolitischen Fragen. Seit 2012 bekleidet

Daniel Kalt zudem die Funktion des Regional

Chief Investment Officer Schweiz.

Entlang der Wertschopfungskette

lioallokation in diesem zukunftstrachtigen
Bereich aufweisen. Betrachtet man den
Technologiesektor insgesamt, so liegt
dessen GCewicht im Weltaktienmarkt
gemessen an der Marktkapitalisierung um
die dreissig Prozent. Wir empfehlen im
gegenwartigen Marktumfeld Marktruck-
schlage wie anfangs August zu nutzen, um
eine gewunschte Zielallokation aufzu-
bauen. Im Kl-Bereich empfehlen wir, ein
Ubergewicht in der Wegbereiter-Ebene,
da dieses Segment trotz moglicher Volati-
litit durch Uberkapazititen derzeit den
besten Mix aus Ertragswachstum, Wettbe-
werbspositionierung und Bewertungen
bietet. Besonders favorisiert werden Halb-
leiterunternehmen. Der bisherige KI-Boom
war primdr fiir die grossten Technologie-
unternehmen vorteilhaft. Wir erwarten,
dass der KI-Markt auch kinftig von einem
Oligopol vertikal integrierter «KI-Found-
ries» und monolithischer Akteure domi-
niert wird. Daher mogen wir neben Halb-
leiterfirmen auch Unternehmen, die uber
die gesamte Wertschopfungskette hinweg
positioniert sind und Chips, Cloud-Com-
puting sowie generative KI-Modelle und
-Anwendungen abdecken.

www.sphere.swiss @
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FAST FORWARD

DIGITALE

EIN METHODISCHER ANSATZ
IM SCHNELLVERFAHREN

Die Umstellung auf digitale Lésungen und die Nutzung des Potenzials dieser Technologien ist
nicht langer eine einfache Aufgabe. Angesichts der Komplexitat der Herausforderungen und
Aufgaben ist es besser, sich an einen konkreten strategischen Plan zu halten, der zu mehr
Effizienz und einem hoheren Mehrwert fur die Kunden fuhren kann.

w
9 Brewen Latimier

CoLumBus CONSULTING

u u enn von digitaler Transformation die

Rede ist, haben viele sofort riesige Projekte
vor Augen, die viel Zeit und Ressourcen in
Anspruch nehmen. Viele UVVs sind daher
der Ansicht, dass sie keinen Zugang zu
den technologischen Losungen haben, die
fiir thre Entwicklung erforderlich sind. Sie
bremsen sich in gewisser Weise selbst.
Denn diese Losungen sind eigentlich fiir
die meisten Institutionen verfligbar, unab-
hangig von ihrer Grosse. Die digitale Trans-
formation ist kein Trugbild und ihre Umset-

,Die digitale Transformation ist kein Trugbild und ihre Umsetzung
fuhrt schnell zu Ergebnissen, sei es in Bezug auf die Effizienz oder
die Bereicherung des Kundenerlebnisses.”
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zung fihrt schnell zu Ergebnissen, sei es in
Bezug auf die Effizienz oder die Bereiche-
rung des Kundenerlebnisses. So entstehen
Wettbewerbsvorteile.

Nattirlich haben die unabhangigen UVVs
unterschiedliche Ausgangspunkte. Auf-
grund der diversen Kundensegmente,
auf die sie sich konzentrieren, der ver-
schiedenen Strukturen, die sie geschaf-
fen haben, oder der unterschiedlichen
Tools, die sie einsetzen, bilden sie eine
recht heterogene Gruppe.

Sie verfolgen jedoch viele gemeinsame
Ziele, wie z. B. sich gegenseitig die Arbeit
zu erleichtern, indem sie sowohl die Quali-
tat ihrer Dienstleistungen als auch ihre
Gewlinnspannen verbessern.

Im Folgenden finden Sie eine Roadmap, wie
diese beiden Ziele erreicht werden kénnen.

TRANSFORMATION:



Fur viele kann die digitale
Transformation in der Tat wie
ein Balanceakt aussehen. Die
Lésungen sind jedoch leichter
umzusetzen, als es den
Anschein hat.
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+++ EINE SOLIDE GRUNDLAGE

SCHAFFEN, RENTABLE PROJEKTE
ANVISIEREN, UM DIE NACHSTEN
SCHRITTE ZU FINANZIEREN

a. Der erste Schritt besteht in der
Digitalisierung der umfangreichsten
Dokumente, die regelmadssig
aktualisiert werden miissen

Die Digitalisierung von Onboarding-For-
mularen, Auftragserteilungen und der Aus-
tausch mit den Depotbanken fithrt zu
sofortigen Zeit- und Kosteneinsparungen.
Zudem ergeben sich erhebliche Enspa-
rungen bei den Kosten fiir die Aufbewah-
rung physischer Dokumente. Dieser Schritt
erleichtert auch die Audits, indem er eine
zugangliche und strukturierte Dokumenta-
tionsbasis bietet.

Nicht zuletzt wird hier die Grundlage fir
interessantere Initiativen wie die Digitali-
silerung und Automatisierung von Pro-
zessen geschaffen, sei es beim Onboar-
ding, der Compliance oder der Doku-
mentenproduktion.

b. Die Digitalisierung von Prozessen
und die Einfiihrung von Automatismen
Sobald die Dokumente strukturiert und
digitalisiert sind, kann die Verbesserung
von Prozessen erheblich vereinfacht wer-
den. Die Abldufe und Workflows, welche
wahrend des gesamten Lebenszyklus des
Kunden ausgelost werden, kénnen dann
verwaltet werden. Es wird naturlich mit dem
Onboarding begonnen. Anstatt sich syste-
matisch dartibber Gedanken zu machen,
welche Dokumente erfasst oder welche
Kontrollen durchgefiihrt werden miissen,

kénnen all diese Fragen in ein «intelligen-
tes» Prozessmanagement integriert werden.
Das System fithrt die Vermdgensverwalter
durch die Unterlagen, es zeigt ihnen Kon-
trollpunkte, Warnungen oder emnfach nur
fehlende Schriftstiicke an. Dadurch wird die
verbessert und die Fristen verkiirzt.

Neben dem Onboarding sind auch automa-
tisierte Prozesse denkbar, die sofort Auf-
zelchnungen erstellen, die Einrichtung dyna-
mischer Formulare, die sich je nach den

. Der Weg mag steinig erscheinen, aber wenn sich jeder UVV auf sein
Geschaftsmodell konzentriert und sich Prioritaten sowie klare Ziele setzt,
kann er kurz- und mittelfristige Verbesserungen anstreben.”
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gegebenen Antworten anpassen, oder die
automatische Versendung von Informations-
material und Prospekten an den Kunden.

Letztendlich kann die Digitalisierung von
Prozessen auch die Compliance betreffen.
Hierfir ist ein eigenes Programm erforder
lich. Die Kontrollen, die beim Onboarding
oder bei den regelmassigen Uberprifungen
durchgefiiirt werden, sind zeltaufwandig.
Aber sie konmen nun zumindest fir die Erfas-
sungund Zusammenfassung der Dokumente
automatisiert werden. Auch das Manage-
ment von AML-Warnungen kénnte von
der Automatisierung profitieren. Wenn die
Suche und Kategorisierung der Daten-
stréme maschinell durchgefiihrt wird, kén-
nensich die Analysten aufeine umfassendere
Analyse konzentrieren, was die Qualitdt der
Untersuchung erheblich verbessern wirde.



PUBLISPHERE

Vermogensverwalter: Risiken durch ene
Aktionarsverembarung eftektiv steuern

nvernehmen und der Wunsch, gemein-

same Erfolge zu erzielen, pragen oft den
Beginn einer unternehmerischen Zusam-
menarbeit zwischen Parmern. Doch im Laufe
der Zeit kénnen sich die Dinge komplizieren.
Deshalb ist eine gut durchdachte Akfiondrs-
vereinbarung eine wesentliche Grundlage
flir die langfristige Stabilitdt eines unabhan-
gigen Vermogensverwalters (external asset
manager, EAM). Im Gegensatz zu den Statu-
ten bleibt die Aktiondrsvereinbarung ver-
traulich. Doch wo beginnt man? In diesem
Artikel beleuchten wir die wichtigsten Klau-
seln, die in einer Aktiondrsvereinbarung auf-
gefithrt werden sollten.

WIRKSAME CORPORATE GOVERNANCE

Eine wirksame Corporate Governance ist

entscheidend fiir jede Finanzinstitution. Die

Aktionarsvereinbarung sollte daher folgende

Punkte behandeln:

* Zusammensetzung des Verwaltungsrats
und das Recht jedes Gesellschafters, in
diesem Exekutivorgan vertreten zu sein.

* Entscheidungsprozesse und Stimmrechte,
einschlieflich Quorum und Supermehr
heitserfordernissen fir wesentliche Ent-
scheidungen, wobeil darauf zu achten ist,
Blockaderisiken zu vermeiden und Mecha-
nismen zur Losung von Pattsituationen vor-
zusehen.

BESCHRANKUNGEN DER
AKTIENUBERTRAGUNG

Im Bereich der Vermoégensverwaltung sind
Stabilitat und Kontinuitat entscheidend fiir den
Geschaftserfolg. Diese konnen durch Klau-
seln geregelt werden, die die Ubertragbar-
keit von Aktien betreffen. Traditionell werden
vier Mechanismen in Betracht gezogen:
Vorkaufsrecht: Jeder Aktiondr, der seine
Aktien verkaufen mochte, muss sie zuerst den
bestehenden Akfiondren anbieten. Diese
Klausel ermaoglicht eine Kontrolle tiber den

\— PHiLiPP FISCHER,

RECHTSANWALT UND PARTNER BEI
OBERSON ABELS SA

LAURENT PELLET,
LimiTED PARTNER & GrLoBaL HEaD or EAM,
Bank LomBARD ODIER & Co LTD

Denken Sie an
Wettbewerbsverbotsklauseln in der
Aktionarsvereinbarung
Angesichts der Bedeutung von Kundenbeziehungen
in der Vermdgensverwaltung sind solide
Wettbewerbsverbotsklauseln (die im Falle des
Ausscheidens eines Aktionars wirksam werden)
unerlasslich. Ein Ziel, das Wettbewerbsverbot in die
Aktiondrsvereinbarung (und nicht in den
Arbeitsvertrag) aufzunehmen, besteht darin, die
Einschrankungen, die das Gesetz und die
Rechtsprechung fir vertragliche
Wettbewerbsverbote in einem Arbeitsvertrag
vorsehen, soweit moglich zu vermeiden.

Aktionarskreis zu behalten, kann jedoch einen
Verkauf des Unternehmens erschweren.
Daher wird sie manchmal durch eine | First
Offer”-Klausel ersetzt, die dem potenziellen
Drittkéufer mehr Vorhersehbarkeit bietet.
Mitverkaufsrecht (Tag-along): Wenn ein
Aktiondr mit einer wesentlichen Betelligung
(vertraglich zu definieren) ein Verkaufsange-
bot erhdlt, haben die Minderheitsaktiondre
das Recht, sich zu den gleichen Bedingun-
gen und Konditionen dem Verkauf anzu-
schlieB3en. Diese Klausel schiitzt die Minder
heitsaktiondre.

Mitziehklausel (Drag-along): Wenn ein
Aktionar mit einer wesentlichen Betelligung
(vertraglich zu definieren) seine Anteile ver-
kaufen mochte, kann er alle anderen Aktio-
ndre verpflichten, sich dem Verkauf anzu-
schlieen. Der Mehrheitsaktionar wird oft auf
eme solche Klausel bestehen, wéihrend die
Minderheitsaktiondre versuchen werden, die
Verpflichtungen gegentiber dem Drittkaufer
Zu begrenzen.

Kaufoption (Call Option): Eine Kaufoption
gewahrt den bestehenden Aktiondren das
Recht (aber nicht die Pflicht), die Anteile
eines anderen Aktiondrs zu erwerben, wenn
ein ausldsendes Ereignis eintritt (wie der Tod
oder die dauerhafte Arbeitsunfahigkeit eines
Aktiondrs, die Insolvenz des Aktiondrs, die
Begehung einer Straftat zum Nachteil der
Gesellschaftsinteressen usw).

Fazit: Eine gut formulierte Aktionarsvereinba-
rung ist fiir EAM ein unverzichtbares Instru-
ment, sowohl fir die tagliche Geschaftsfiih-
rungalsauchzur AntizipationvonEreignissen,
die entweder einen einzelnen Aktiondr oder
das Unternehmen betreffen kénnen. ]

Bank LomeARD OpIErR & Co LTD.
Utoschloss - Utoquai 29-31
8008 Ziirich
eam@lombardodier.com
www.lombardodier.com
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+++ IHR GESCHAFT MIT PROJEKTEN MIT

HOHER WERTSCHOPFUNG AUSBAUEN
a. Einfithrung eines PMS

In den von UVVs betriebenen Strukturen
dient das PMS als Crundstein. Von der
Uberwachung und Steuerung der Portfo-
lios tiber die Auftragserteilung bis hin zur
Abstimmung ist das PMS das Tool, mit dem
der Vermogensverwalter seine betriebli-
che Effizienz optimieren kann. Daher sollte
die Wahl sorgfaltig getroffen werden, wobei
der Schwerpunkt auf den Bedtirfnissen der
Benutzer, Portfoliomanager und Relati-
onship Manager liegen sollte.

Die Kapazitaten von PMS werden kontinu-
lerlich erweitert. Sie beinhalten heute
Funktionen, die bisher nur grossen Vermo-
gensverwaltern vorbehalten waren. Dyna-
misches Rebalancing unter Berticksichti-
gung von kundensperzifischen Einschran-
kungen, Portfolioerstellung nach Kunden-
zielen und vereinfachte Schnittstellen zu
Depotbanken sind Elemente, die die UVVs
entlasten. So kénnen sie die Beziehungen
zu ihren Kunden und auch Depotbanken
ausbauen und gleichzeitig ihre betriebli-
che Effizienz steigern.

b. Kontoaggregation und
ganzheitliches Reporting

Die Zusammenfithrung von Konten und die
ganzheitliche Vision sind Themen, die alle
UVVs und wvielleicht besonders die Family
Offices betreffen. Bei Kunden mit mehreren
Banken muss viel Arbeit geleistet werden,
um einen Uberblick iiber ihre finanziellen
und sonstigen Vermogenswerte zu erhalten.
Die Entwicklung von Konsolidierungstools —
und insbesondere von Visualisierungstools
— wird erheblich an Bedeutung gewinnen.
Dartiber hinaus werden die Vermogensver-
walter bessere Entscheidungen treffen kon-
nen, da sie Zugang zu allen Vermogenswer-
ten erhalten und die Wahl haben, bestimmte
Positionen zu starken oder eine Diversifizie-
rung zu bevorzugen.
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BREWEN LATIMIER
CoLomBus CONSULTING

o

Brewen Latimier ist Manager bei
Columbus Consulting, wo er fiir
den Finanzdienstleistungssektor
in der Schweiz zustdndig ist.
Er verfiigt iber mehr als 15 Jahre
Erfahrung in diesem Sektor.
Nach einer anfdnglichen Karriere
in der Finanzabteilung einer
Bank wechselte er in die
Beratungsbranche, in der er
an zahlreichen Projekten zur
digitalen Transformation in ganz
Europa und der Schweiz fiir
Finanzinstitute beteiligt war.
In jiingster Zeit hat er eine Reihe
von Digital- und Datenstrategien

fiir seine Kunden entwickelt.

LANGFRISTIG PLANEN

a. Rufbau eines Netzwerks

Vor dem Hintergrund der GCewinnung
neuer Kunden und des «grossen Vermo-
genstransfers» zwischen den Generatio-
nen muss die Kundenkenntnis gestarkt und
auf einen grosseren Kreis ausgeweitet wer-
den. Die Einfihrung eines CRM-Tools, das
auch die Akquise einschliesst, ermogdlicht
es UVVs, sich auf die Menschen und ihre
Beziehungen zu konzentrieren, um neue
Entwicklungsmoglichkeiten zu erschlie-
ssen und ihre bestehenden Kunden in
einer langfristigen Beziehung zu binden.

Fir UVVs mit einem umfangreicheren
Geschaftsvolumen kénnen recht ausge-
feilte Beziehungsprogramme eingesetzt
werden. Die «Marketing Automationy hilft
z. B. bel der Erstellung individueller Strate-
glen auf der Grundlage der Kundenseg-
mentierung, gefolgt von teilweise automati-
sierten Kundenbindungsplanen, die den
gewlnschten kommerziellen Druck und
die Verhaltensanalyse berticksichtigen.

b. Kiinstliche Intelligenz fiir

aktives Portfoliomanagement,
Unterstiitzung von regulatorischen
und Cross-Border-Auflagen

Zum Abschluss dieses Artikels sollte nattir-
lich der Beitrag der kiinstlichen Intelligenz
nichtunerwahntbleiben. Die ersten Anwen-
dungsfalle sind bereits bekannt. Sie rei-
chen von der Generierung kundenspezifi-
scher, vorausgefillter Dokumente bis hin
zur Personalisierung der Inhalte, die an die
Kunden ubermittelt werden. Sie beinhalten
Vorschlage fur den Vermogensverwalter,
welche Massnahmen er als Nachstes bei
seinen Kunden ergreifen sollte, die Tran-
skription von Telefonaten und E-Mails der
Kunden in das CRM sowie die unterstiitzte
Uberwachung der Markte zur besseren
Entscheidungsfindung.

Der Weg mag steinig erscheinen, aber
wenn sich jeder UVV auf sein Geschaftsmo-
dell konzentriert und sich Prioritaten sowie
Klare Ziele setzt, kann er kurz- und mittelfris-
tige Verbesserungen anstreben. Dadurch
kann er wachsen, sich auf eme Marktkonso-
lidierung vorbereiten und eine mogliche
regulatorische Verscharfung bewaltigen.
Diese Roadmap muss sowohl ambitioniert
als auch realistisch sein. Um die Auswirkun-
gen zu sehen, muss sie vor allem mit Fein-
gefiihl, Agilitdt und Pragmatismus in jedem
einzelnen Bereich umgesetzt werden.
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FUNDAMENT

DIE IT-PLATTFORM-

EIN MUSS FUR UNABHANGIGE

Die Einfuhrung einer [T-Plattform ist fir unabhangige Vermdgensverwalter
heute sowohl aus strategischen als auch aus operativen Grinden
erforderlich. Die IT-Plattform ist ein wichtiger Faktor fur die Integration von
Losungen, die der Markt heute verlangt.

w
Hossein Fezzazi ist 9 Hossein Fezzazi
seit dem Jahr 2010
Chief Operating CHIer OPERATING OFFICER - PENTA
Officer von Penta
und dabher fiir die D as Portfoliomanagementsystem (PMS),
Strategie, die das die bisherigen Excel-Tabellen
Finanzen und die abloste, war lange Zeit das zentrale Instru-
Verwaltung der ment flir unabhangige Vermogensverwal-
Konten des ter. In der heutigen Zeit von umfangreichem
Unternehmens in Multitasking stossen PMS, so unverzichtbar

Genfund in Dubai zustandig. Fiir diese  sie auch sein mogen, allmahlich an ihre
Aufgaben bringt er seine solide Erfahrung — Grenzen. Die Anforderungen, denen unab-
Im Bereich Kundenbetreuung wéhrend — hangige Vermdgensverwalter in verschie-
der Ausschreibungs-, Vorverkaufs- und — denen Bereichen unterliegen, sind mittler-
Produktionsphase von Projekten ein.  weile so hoch, dass die Nutzung einer IT
Plattform heute viel vorteilhafter ist als ein
einfaches PMS, das sich im Wesentlichen
nur auf den Aufbau und die Verwaltung von

Portfolios konzentriert.
Die IT*Plattform ist viel weiter gefasst, da sie
in der Lage ist, mehrere Losungen zu integ-
rieren und die meisten Funktionen in der
Wertschopfungskette der Vermogensver
waltung zu unterstutzen. Fur UVVs bietet
eine [T-Plattform die Moglichkeit, die Tools
zu installieren, mit denen die grundlegen-
den Aspekte der Compliance, des e

+Auch die Bedeutung, die der Datenverwaltung und -sicherheit
zukommt, rechtfertigt den Einsatz einer IT-Plattform.”

! September 2024
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FUNDAMENT

++ Risikomanagements, der Kundenbeziehun-
gen und der Cybersicherheit bearbeitet
werden kénnen. Diese Integration, also die
Zentralisierung von Daten und Prozessen,
resulfiert fiir den Vermégensverwalter in
einem umfassenderen und kohdrenteren
Uberblick tiber seine gesamte Geschéftsta-
tigkeit. In dieser Logik fiigt sich das PMS auf
natirliche Weise in diese Plattform ein.
Allein im Hinblick auf die Compliance, die
angesichts des regulatorischen Umfelds zu
einer grossen Herausforderung geworden
ist, wird die Automatisierung von Aufgaben
uber die ITPlattform schnell zu einer Not-
wendigkeit werden. Ein «Must-havey.
Auch die Bedeutung, die der Datenverwal-
tung und -sicherheit zukommt, rechtfertigt
den Einsatz einer [T-Plattform. Die IT-Plattfor-
men werden von komplexen Sicherheits-
protokollen gestiitzt, die den Schutz der
Daten gewdhrleisten und den unberechtig-
ten Zugriff verhindern. In diesem Punkt
genugt es, sich auf die jingsten Veroffentli-
chungen der FINMA zu beziehen, um sich
ein besseres Bild von der Belastung zu
machen, die den Vermogensverwaltern in
Bezug auf die Cybersicherheit droht. Es
gibt Losungen und Anbieter. Dennoch
muss es moglich sein, ithnen einen geeig-
neten Bereich zur Verfugung zu stellen.
Zu diesem Zweck wurde die IT-Plattform
entwickelt, die auch auforund ihres entwick-
lungsfahigen Charakters von Interesse ist.
Dank ihrer Interoperabilitat kann sie konti-
nuierlich mit neuen Akteuren — Depotban-
ken, Regulierungsbehoérden, Datenanbie-
tern, FinTechs und WealthTechs — verbun-
den werden und neue Losungen, den Ent-
wickluingen der Branche entsprechend
integrieren. Zu diesen Entwicklungen geho-
ren natlirlich auch die Blockchain und die
kiinstliche Intelligenz, die den Modus Ope-
randi der unabhangigen Vermogensver
walter in den ndchsten Jahren verandern
werden. Fur sie ist es tatsachlich die Emrich-
tung der ITPlattform, die den Grundstein fiir
ihre zukimftigen Entwicklungen legen wird.

]

, September 2024

DIE EINFUHRUNG EINER
IT-PLATTFORM IN ACHT
ZENTRALEN PUNKTEN

‘1 ENTERPRISE RESSOURCE
PLANNING (ERP)

ERP-Systeme integrieren und
automatisieren Backoffice-Funktionen wie
Buchhaltung, Personalwesen und Einkauf,
um Ablaufe zu rationalisieren, die Effizienz
zu steigern und Echtzeitdaten fir eine
bessere Entscheidungsfindung zu erhalten.

2 CUSTOMER RELATIONSHIP
MANAGEMENT (CRM)

CRM-Tools dienen dazu, die Interaktionen
mit den Kunden, den Verkauf und die
Marketingkampagnen zu verfolgen.

So wird die Kundenbindung und
-zufriedenheit verbessert, indem
Informationen Uber das Verhalten und
die Vorlieben der Kunden gesammelt
werden, um ihnen einen individuelleren
und angemesseneren Service zu bieten.

3 IT-KONFIGURATION

Die IT-Infrastruktur sorgt fur reibungslose
Ablaufe, ein strenges Datenmanagement
und eine hohe Cybersicherheit, sodass
die technologischen Ressourcen optimal
genutzt und vor potenziellen

Bedrohungen geschitzt werden. S GOVERNANCE UND

DATENSICHERHEIT

Das rechtliche und technische Umfeld
gewahrleistet die Integritat,
Vertraulichkeit und Sicherheit sensibler
Finanzdaten. Dazu werden robuste
Richtlinien, strenge Kontrollen und
fortschrittliche Technologien eingesetzt,
um sowohl Verstosse gegen die
Datensicherheit als auch unbefugte
Zugriffe zu verhindern.

4 ERSTELLEN VON BERICHTEN
Die Systeme erstellen umfassende
Finanz- und Leistungsberichte. Sie liefern
Informationen, die eine fundierte
Entscheidungsfindung fordern, stellen
die Einhaltung von Compliance-Regeln
sicher und sorgen flr operative
Transparenz im gesamten Unternehmen.



6 PORTFOLIOMANAGEMENT

Ihre PMS-Software tGberwacht und
analysiert Ihre Investitionsportfolios,

um die Leistung zu optimieren, Risiken
zu steuern und detaillierte Informationen
Uber die finanzielle Stabilitat und das
Wachstumspotenzial Ihrer Investitionen
zu liefern.

7 VERWALTUNG VON AUFGABEN
Mithilfe von Tools zur Aufgabenverwaltung
konnen Sie Ihre Aufgaben und Projekte
organisieren und verfolgen und so lhre
Produktivitat steigern, von effizienten
Arbeitsabldufen profitieren und die
Zusammenarbeit zwischen Teams durch
klare Kommunikation und systematische
Planung fordern.

8 DOKUMENTENVERWALTUNG
UND ELEKTRONISCHE SIGNATUR
Diese Losungen rationalisieren die
Erstellung, Speicherung und Validierung
von Dokumenten, um deren Konformitat
zu gewahrleisten und die Effizienz dieser
Art von Aufgaben zu steigern. Elektronische
Signaturen vereinfachen sichere und
rechtsverbindliche digitale Genehmigungen
reduzieren den Papierkram und
beschleunigen die Prozesse.

www.sphere.swiss !
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GORDIAN GIGER

MARKET HEAD ScHWEIZ, CINERIUS FINANCIAL PARTNERS

Gordian Giger ist Mitglied der
Geschéftsleitung von Cinerius
Financial Partners. Er ist insbesondere fiir die
Entwicklung und Umsetzung der Strategie auf

seiner Karriere hatte Gordian Giger ghnliche
Positionen in den Bereichen Business
Development, Fusionen und Ubernahmen
sowie Corporate Finance inne. Nach seiner

International/Raiffeisen Schweiz und spdter
bel Vontobel, wo er sich als Managing Director
fiir die Entwicklung verantwortlich zeichnete.
Gordian erwarb einen Master of Arts in

dem Schweizer Markt zustandig. Zu Beginn

Zeit bel McKinsey arbeitete er bei Advior

Finanzwesen an der Universitat.

+~WIR HABEN EIN MODELL,
IN DEM UNTERNEHMER AUCH
UNTERNEHMER BLEIBEN"

In der Schweiz erwirbt Cinerius seit etwas mehr als zwei Jahren Mehrheitsbeteiligungen an
unabhdngigen Vermdgensverwaltungsgesellschaften und bietet ihnen die Maglichkeit, ihr Wachstum
stark zu beschleunigen. Die Plattform stellt ihnen also zahlreiche Ressourcen zur Verfigung, die ihre
Entwicklung unterstitzen kénnen. Ein starkes Angebot in diesen recht unsicheren Zeiten.

w
ﬂ Jéréme Sicard

In Ihrer Kommunikation beziehen

Sie sich oft auf die Zukunft der
Vermogensverwaltung. Wie stellen

Sie sich diese Zukunft vor?

1 Gordian Giger: Ich denke, dass die Rolle
desVermogensverwalters im Wesentlichen
dieselbe bleiben wird: die Bedurfnisse sel-
ner Kunden zu verstehen und ihnen voll-
standig massgeschneiderte Ldsungen
anzubieten. Der personliche Kontakt wird
daher fur mich weiterhin der Schliisselfak-
tor der Beziehung sein.

.Bei der Vermdgensverwaltung gehe ich eher davon aus,
dass sich der Schwerpunkt in Zukunft auf die Bediirfnisse
der Kunden und die Nutzererfahrung verlagern wird."

! September 2024

Gleichzeitig wird die Welt aufgrund zuneh-
mender geopolitischer Risiken, demogra-
fischer Entwicklungen, des Klimawandels
und technologischer Fortschritte wie der
Kl immer komplexer.

Kunden und Investoren erhalten immer mehr
Informationen und werden mit immer mehr
Produkten versorgt, zumal sie immer hohere
Erwarttngen aussern. Als Vermogensver
walter mussen Sie sich auf all diese Trends
einstellen, um Thre Kunden effektiv durch
diese schnell entwickelnde Welt zu fithren.
Sie muissen daher die richtigen Fahigkeiten
und Instrumente kombinieren kénnen, was in
der Regel eine gewisse Crosse und ene
starke Markenpositionierung voraussetzt.
Auf breiterer Ebene hat die Schweiz immer
noch eine starke Position. Es ist ein innovati-

onsgetriebenes Land, das zudem von hoher e«
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. Es ist nicht nur wichtig, gute Produkte anzubieten,
sondern auch, die Kunden langfristig zu begleiten,
anstatt kurzfristige Gewinne zu maximieren.”

e+« politischer Stabilitat, ener starken Wahrung

und einer florierenden Wirtschaft profitiert.
Thre reiche Geschichte im Bereich der Ver-
mogensverwaltung, ihre Sprachenvielfalt,
thre nnovationskultur und ihre hohen beruf-
lichen Standards haben dazu beigetragen,
dass sie emidealer Standort fiir Kunden und
ihre Vermogensverwalter ist.

Welche Aspekte in der heutigen Welt
der Vermogensverwaltung halten Sie
mittlerweile fiir iiberholt?

1 Der produktzentrierte Ansatz, wie er von
einigen Marktteilnehmern praktiziert wird,
scheint mir wirklich tberholt zu sein. Sie
streben nach sofortigen Ergebnissen, oft auf
Kosten der langfristigen Beziehungen zu
thren Kunden. Bel der Vermogensverwal-
tung gehe ich eher davon aus, dass sich der
Schwerpunkt in Zukunft auf die Bedirfnisse
der Kunden und die Customer Experience
verlagern wird. Es ist nicht nur wichtig, gute
Produkte anzubieten, sondern auch, die
Kunden langfristig zu begleiten, anstatt
kurzfristige Gewinne zu maximieren. Einige
Markitteilnehmer haben diesen Ubergang
noch nicht vollzogen. Es ist vor allem eine
Frage der Strategie und der Kultur.

Wo sollten unabhidngige
Vermogensverwalter bei Produkten,
Dienstleistungen und Prozessen
kiinftig ihre Priorititen setzen?

1 Meiner Meinung nach gibt es in Wirklich-
keit eine vierte Dimension, die es zu
berucksichtigen gilt. Vermogensverwalter
mussen sich zwangslaufig auf Produkte,
Dienstleistungen und Prozesse konzentrie-
ren, aber sie mussen genauso einen Blick
auf ithre Mitarbeiter haben. Die personelle
Komponente ist sehr wichtig. Habe ich die
richtigen Talente gefunden? Habe ich thnen

! September 2024

die richtigen Verantwortlichkeiten tibertra-
gen? Teilen wir die richtigen Werte? Das
Dreieck wird dann zu einem Quadrat, in
dem Produkte, Dienstleistungen, Prozesse
und Talente Platz finden.

Nach welchem Modell méchten Sie
Cinerius entwickeln, um Ihre
Partnerschaften mit unabhingigen
Vermogensverwaltern auszubauen?

1 Wir wollen vor allem ein Modell umsetzen,
bei dem Unternehmer auch Unternehmer
bleiben. In der Regel tibernehmen wir eine
Mehrheitsbeteiligung, aber wir gehen nicht
bis zu 100 %. Das zweite Schliisselelement
ist, dass wir uns darauf konzentrieren wol-
len, dasWachstum zu unterstiitzen, und zwar
mit allen Mitteln. Wir sind eine sehr flexible
Organisation. Aufgrund ihrer Vielfalt haben
die Vermogensverwalter in der Schweiz
sehr unterschiedliche Bedirfnisse, sei es im
kaufméannischen Bereich, im Marketing, im
Vertrieb oder im digitalen Bereich. Fur
jedes Unternehmen bieten wir eine Reihe
von massgeschneiderten Dienstleistungen
an. Da wir Anteilseigner sind, stellen wir
diese Dienstleistungen selbstverstandlich
nicht in Rechnung. Wir wollen, dass unsere
Partner Erfolg bei ihren Kunden haben.

Was sind die wichtigsten Bedingungen
fiir eine Partnerschaft neben der
Mehrheitsbeteiligung am
Unternehmen?

1 Wir fordern auch einen Sitz im Verwal-
tungsrat.

Mit wie vielen Schweizer Unternehmen
arbeiten Sie derzeit zusammmen?

1 Seilt unserem Start vor drei Jahren haben
wir Partnerschaften mit drei Schweizer Ver-
mogensverwaltern aufgebaut: Entrepre-

neur Parmers, SSI Asset Management und
Carnot Capital. Sie verwalten 6 bis 7 Milli-
arden Schweizer Franken fiir ihre Kunden.
Wir sind sehr froh, so starke Botschafter in
der Gruppe zu haben.

‘Welche Bandbreite an Dienstleistungen
bieten Sie Ihren Partnern an?

1 Die Auswahl ist gross. Wir decken das
Marketing ab, emnschliesslich der digitalen
Leadgenerierung, den Vertrieb, die
Geschaftsentwicklung, die Suche nach
strategischen Partnerschaften und sogar
die Akquisition von Kundenportfolios. Die
Suche nach neuen Relationship Managern,
die Nachfolgeplanung und die Talentforde-
rung sind ebenfalls wichtige Themen, bei
denen wir mit unseren Partnern zusam-
menarbeiten kénnen.

Das Okosystem der Vermogensverwaltung
in der Schweiz ist in Bezug auf die Dienstleis-
ter sehr reichhaltig. Der grosste Mehrwert
entsteht, wenn wir unseren Parmern dabel
helfen, ihre bestehenden Kunden besser zu



.Der grosste Mehrwert entsteht, wenn wir unseren Partnern
dabei helfen, ihre bestehenden Kunden besser zu betreuen und

neue Kunden zu finden.”

betreuen und neue Kunden zu finden.
Wachstum ist unser eigentliches Ziel. Und je
grosser unsere Cruppe wird, desto mehr
Ressourcen kénnen wir dafiir einsetzen.

Wie viele Partner konnen Sie tatsdchlich
in die Cinerius-Struktur integrieren?

1 In den letzten drei Jahren sind wir von null
auf neun Parmmerunternehmen in Deutsch-
land und der Schweiz gewachsen. Das
Modell ist skalierbar, sodass wir uns weiter-
entwickeln kénnen. Unser externes Wachs-
tum wird von unserer Fahigkeit abhéngen,
die richtigen Parmer zu finden, die die dlei-
chen Werte teilen und das gleiche Verstand-
nis davon haben, was qualitatives Vermo-
gensverwaltung wirklich bedeutet.

Was sind Ihrer Meinung nach die
wichtigsten Errungenschaften von
Cinerius seit seiner Griindung?

1 In weniger als drei Jahren erreichten wir
einen Bestand von 13 Milliarden Schwei-
zer Franken. Damit sind wir recht schnell

gewachsen. Auf dieser Basis wollen wir
uns Schritt fur Schritt weiter entwickeln.
Wir verfligen nun Uber einen grosseren
Spielraum, um die Struktur zu starken. Wir
stellen derzeit Mitarbeiter mit neuen Kom-
petenzen ein, um die Unterstitzung, die
wir unseren Partmern bieten, zu erweitern.
Personalwesen, Produktvertrieb und Digi-
talisierung sind nur einige der Bereiche, in
denen wir unsere Kapazitdten erweitern.
In all diesen Bereichen koénnen sich unsere
Partmer auf uns verlassen. Zumal sich die
Ergebnisse sehen lassen kénnen. [hr
Wachstum ist hoher als das des Marktes.

Wir haben iiber NextGen-Kunden
gesprochen.Wir haben auch iiber
NextGen-Dienstleistungen
gesprochen.Wie sehen Sie die
NextGen-Dienstleistungen?

1 Wie ich bereits erwahnt habe, bin ich fest
davon Uberzeugt, dass die Kerndienstleis-
tungen der Vermogensverwaltung lang-
fristig gleich bleiben werden. Die Betreu-

ung der Kunden wahrend ihres gesamten
Lebens, in unterschiedlichen wirtschaftli-
chen Umfeldern und unter verschiedenen
personlichen Umstanden wird weiterhin im
Mittelpunkt des Wertversprechens der
Vermogensverwalter stehen. Es ist ein
bisschen so, als waren wir mit unserem
Bereich ihr personlicher Finanzdirektor
und wiirden ihnen Uber ihren gesamten
Lebenszyklus hinweg konsistente und rati-
onale Ratschldge erteilen. Die Art und
Weise, wie diese Dienstleistungen erbracht
und bereitgestellt werden, wird sich jedoch
erheblich verdandern. Die digitalen Kandle
werden eine grossere Rolle spielen. Neue
Instrumente werden die Erweiterung des
Dienstleistungsniveaus und die Steigerung
der Effizienz entlang der gesamten Wert-
schopfungskette ermoglichen.

Nattirlich miussen sich die Vermdgensver
walter auf diese Veranderungen vorberei-
ten. Sle werden sicherlich neue Instru-
mente und Konfigurationen beherrschen
miussen, aber sie sollten nicht vergessen,
dass die personliche Interaktion weiterhin
von grundlegender Bedeutung sein wird.
So modern und anspruchsvoll unsere Welt
auch geworden ist, die Menschen werden
auch weiterhin persénliche Beratung zu
thren Finanzen suchen. Es wird immer
einen Zeitpunkt geben, an dem digitale
Anwendungen an ihre Grenzen stossen.

www.sphere.swiss @
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Karine Bauzin lOi

JULIE GUITTARD

SENIOR MANAGER, MICHAEL PAGE

Julie Guittard ist Senior Manager

bei Michael Page und spezialisiert
sich auf die Rekrutierung im Banken-
und Finanzdienstleistungssektor in der

Westschweiz. Im Laufe ihrer Karriere
hat sie Teams geleitet und ein breites
Spektrum an Positionen in den Bereichen
Risiko, Compliance, Finanzen, Investment,

Operations und Front Office bei
Privatbanken, Asset Managern,
Vermdgensverwaltern und Family
Offices abgedeckt.

+«ES MUSS EIN GEGENSEITIGES
VERSTANDNIS DER MOTIVATIONS-
FAKTOREN VORHANDEN SEIN”

Um ihre Wachstumsdynamik zu unterstitzen, versuchen die Vermogensverwaltungsgesellschaften zunehmend,
neue Relationship Manager einzustellen, Privatbankiers abzuwerben oder sogar ganze Desks zu Gbernehmen.
Ein Unterfangen, das komplexer ist als es scheint, bei dem ein solides Unternehmensprojekt, ein realistischer
Geschaftsplan und ein klares Verstandnis der Erwartungen aller Beteiligten fiir den Erfolg entscheidend sind.

w
ﬂ Jéréme Sicard

Wie sollte der Pitch von Vermogens-
verwaltungsgesellschaften aussehen,
die im Rahmen eines externen
Wachstums neue Relationship
Manager einstellen oder neue Teams
integrieren wollen?

1 Julie Guittard: Um die qualifiziertesten
Talente zu gewinnen, ist es entscheidend,
das Wertangebot genau zu klaren. Heute
gibt es mit den fast 1.400 von der FINMA an
Vermogensverwalter erteilten Bewilligun-
gen ebenso viele unterschiedliche Wertan-
gebote auf dem Markt. Es ist daher ent-
scheidend, dem Pitch Gewicht zu verleihen,

.Heute gibt es mit den fast 1.400 von der FINMA an
Vermogensverwalter erteilten Bewilligungen ebenso viele
unterschiedliche Wertangebote auf dem Markt.”

@ September 2024

ohne jedoch missverstanden zu werden:
Die Vergiitung und eventuell die Moglich-
keit, sich am Kapital zu beteiligen, bleiben
entscheidende Faktoren bei der Auswahl
der Bewerberinnen und Bewerber.

Was verstehen Sie unter einem
Wertangebot?

1 Die Vermogensverwaltungsgesellschaft
muss ihre Einstellung rechtfertigen, indem
sie sie in einen strategischen Plan einordnet.
Um heute einen Relationship Manager oder
Privatbankier zu gewinnen, muss man vor
allem ein solides Unternehmensprojekt
vorlegen, das von einer langfristigen
Vision getragen wird. Es ist entschei-
dend, ihren Unternehmergeist zu wecken
und sie fir den Aufbau und das gemein-
same Wachstum zu begeistern. Ein wich-
tiger Aspekt ist die Wertschatzung ihrer

Leistung, indem sie in einem bestimmten <<
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Kontext eingesetzt werden, in dem sie
sich entfalten und ihre Kunden optimal
bedienen kénnen.

Die Einfiihrung einer kooperativen Kultur,
die auf Vertrauen beruht, und die Zusiche-
rung, eine Work-Life-Balance zu haben,
insbesondere durch Moglichkeiten wie
Telearbeit, werden entscheidend sein, um
einen Bewerber zu tiberzeugen.

Auch das Hervorheben der zur Verfligung
stehenden Instrumente ist von entschei-
dender Bedeutung. Im Zeitalter der Digita-
lisierung, der Blockchain und der kiinstli-
chen Intelligenz ist es unerlasslich, tber
fortschrittliche Technologien zu verfugen,
um die Effizienz der RMs zu stelgern, seil
es bei der Portfolioverwaltung, der Daten-
analyse oder den Plattformen fiir die Kom-
munikation mit den Kunden.

Welche Art von Paketen erwarten
Relationship Manager oder Banker,
die moglicherweise zu einer
Verdanderung bereit sind?

1 Es gibt bis zu finf Variablen, die heute in
ein GCesamtpaket einfliessen. Es beginnt
mit dem Grundgehalt, das meistens zwi-
schen 150.000 und 250.0000 Franken liegt.
Zu diesem Anfangsgehalt kommen noch
Boni hinzu, die bis zu 100 % des Grundge-
halts ausmachen koénnen. Danach folgen
Gewinnbeteiligungen, Sozialleistungen -
die in den Offerten recht haufig vernachlas-
sigt werden — und schliesslich Dienstalters-
oder Bindungszulagen. Dabei kann es sich
unter anderem um Gewinnbeteiligungen
handeln, die im Laufe der Jahre steigen.

Welche Punkte halten Sie bei einer
Einstellung fiir entscheidend?

1 Auf beiden Seiten werden Risiken einge-
gangen. Jeder muss sich dessen voll und
ganz bewusst sein. Um diese zu minimieren,
muss ein gegenseitiges Verstandnis der
Motivationsfaktoren vorhanden sein. In den
Fallen, die wir bearbeiten, treffen wir auf
viele Banker, die von ihrem Bankumfeld ver-
leidet sind. Es ahnelt nicht mehr dem, wel-
ches sie in ihren Anfangsjahren erlebt haben.

, September 2024

,Die kulturelle Ubereinstimmung, die zwischen den beiden Parteien
hergestellt werden muss, sollte nicht unterschatzt werden.

Wenn ein Privatbankier zu einem unabhangigen Vermdgensverwalter
wechselt, begibt er sich in eine andere Welt."

Sie fithlen sich nicht mehr an der Organisati-
onspolitk angepasst. Der Generalist ver
schwindet im GCrunde genommen und
macht Platz fiir Profile, die deutlich starker
spezialisiert sind, etwa in den Bereichen
Portfoliomanagement, Steuern oder Wealth
Planning. Diese Cruppe mochte natiirlich
etwas verandern, um sich neu zu orientieren,
aber sie weiss, dass sie Risiken eingeht, wenn
sie aus dem System ausbricht, und erwartet
dementsprechend im Gegenzug eine finan-
zielle Entschadigung oder volle Autonomie.

Wo sollten die Beteiligten nach den
Riickmeldungen, die Sie erhalten,

ihre Erwartungen dimpfen?

1 Fur jede Einstellung gibt es immer einen
Geschéftsplan, der als Grundlage fiir die
Uberlegungen dient. Es ist jedoch besser,
Vorsicht walten zu lassen und zu wissen,
wie man den Inhalt gewichtet, denn die
Realitat weicht recht schnell von der Grund-
annahme ab. Die entscheidende Frage ist

natiirlich, wie viel Zeit fiir die Ubertragung
des Kundenportfolios benétigt wird. Einige
Vermogensverwalter geben sich drei bis
maximal sechs Monate Zeit, bis das Portfo-
lio eintrifft. Andere, die etwas solider sind,
warten langer, namlich 12 bis 18 Monate.
Es bleibt auch abzuwarten, welcher Teil
des Portfolios letztendlich zurtickerhalten
wird, das heisst was die Bank behalten
kann und was nicht. Hier muss jeder seine
Erwartungen dampfen. Ich glaube jedoch,
dass die Beteiligten heute weniger naiv
sind als noch vor einigen Jahren.

Was sind die grossten Fallstricke, die

es fiir beide Seiten zu vermeiden gilt?

1 Die kulturelle Ubereinstimmung, die zwi-
schen den beiden Parteien hergestellt wer
den muss, sollte nicht unterschatzt werden.
Wenn ein Privatbankier zu einem unabhdn-
gigenVermogensverwalter wechselt, begibt
er sich in eine andere Welt. Er findet sich von

enem Tag auf den anderen in schlankeren e«
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nsequis adit do eu faccum volessi
tis do dolore eum vulput lortionse
commodi gnisisi.

Del incing estrud exer sumsan ut
in ercing etum il iusci ea ad te
magna feu feugait utet dolorperos
dolore conulla faccum zzrit eu
feuiscilit adigna conullu ptatem
zzriusci esse facidunt irit lorem ea
am zzrit niat. Ut aliqui esse volo-
borper in et illaoreetum dolore
magnim zzrit, magna consequis
atuer ilisi tet augait, quisi

Enit vulla faccum el dolese dolor
accummy nim nonum doloreet,
conse commodolore minciduisim
ex eum in ver sum velent veliquisi.
Ad endre con henit in utpat ad ting
erci bla consequi tie doloborem
doloreet utpat. Onsendre vullandit
utpat. Enim dolorem deliquip ero
dolore magna feuguer si tis nis
niamet la feugueros ad tin hent vul-
luptat. Duisse del del dio ex ea
faccumsan et luptatinci blame-
tummy nulla faccums andiat ad
eugiat, consed endip eniam illan-
dipit, sit accum nullan ut nullandio
od dolese volorero conse venia-
met augait lumsand igniatum
venim dio elis accum velit aciduisl
dignismod et la amcon volenim do

consenis acipsus cidunt ip ese
dunt iliqui tatuer in ex ex el
incipit alisl dolum delis] estin
henim ex eul tet velesed
magnisi et aute dolorerit dunt
lore feugiat inissis ate volesed tie
magna aliquipit nummy nis nonse-
nit incin ut nullaore elismod ipis-
cing estrud min ea core exer irit
quis dolupta tionsecte er senis
eum velesequatio et inisisl ut
iusto odolorem at odit nis at.
Equi tem velit vulputatue dunt
loreet aliquiscin et irit, velenia-
met accum quamet lortion
sectet praesto dolore con ven-
dreet prat dunt ea feugait lorperi
llandre con eu feuisit wismodiam
vulla faciduis at lortin velesto ex
exer at. Cum vullam, susci ex
ea faccumsandit aut in venis
euis do od te dolore venit
nullute duis delisi.
Xer in ut wis acil ea feugiam
inibh euguero et, core conse-
quisci enis nostrud etue dit ut
acillup tatinim quisciduis eu
facipit lutpatum dit praessi
Alit, quis nim num duisl in ut
praessequi blam, vulputet
ulputpat nulput prat lut
num nulput verilla faci
tatum il irit utat.
Guerit adiat. Hent dolobor
sim etuero exerosto dolor
sim nit incilla feu feuip
eugue faccum eugait
lobore min velent et atis
nulputat in volenibh et,
quis aut verit lum zzrit in
velit, corer si bla augait
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,Die Banken haben keine andere Wahl, als die
Funktion des Relationship Managers zu teilen
und sie fiir Branchenexperten zu 6ffnen, da auch

die Kunden immer anspruchsvoller werden.”

s+ Strukturen wieder, die nicht unbedingt tiber

die gleichen Ressourcen verfligen, sei es in
Bezug auf Personal, Dienstleister oder Inst-
rumente. Viele sehen sich gezwungen, ihre
Komfortzone zu verlassen. Auf Seiten der
Vermogensverwaltungsgesellschaften kon-
nen Relationship Manager attraktive Kun-
denportfolios haben, aber nicht in der Lage
sein, diese zu entwickeln, well es ihnen an
reinen Vertriebskompetenzen mangelt. Es
ist daher unerlasslich, dass alle Beteiligten
die Moglichkeiten und finanziellen Mittel,
die die Struktur bietet oder nicht bietet, rea-
listisch einschétzen.

‘Wo rekrutieren Sie fiir die Privatbanken
oderVerwaltungsgesellschaften,

die bei Ihnen anfragen?

1 Hauptsachlich in Banken. Das istim Moment
der wichtigste Pool, n dem wir die meisten
Bewegungen sehen. Das Ende der Credit
Suisse hatte einengewissen Einfluss, genauso
wie die laufende Ubernahme der Société
Générale Private Banking Suisse durch UBR
Wir sehen aber auch eine deutliche Unzu-
friedenheit unter den etablierten Bankern,
die dlter als finfzig Jahre sind. Sie sind daher
vorrangige Ziele. In geringerem Masse inter-
essieren wir uns auch fiir die Abwande-
rungswilligen unter den unabhéngigen Ver
mogensverwaltern. Nach der Anwendung
des FIDLEG/FINIG zeigen einige Strukturen
Anzeichen von Uberalterung oder Erschép-
fung. Ich verstehe, dass Relationship Mana-
ger dann den Wunsch haben, ihre Karriere in
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dauerhafteren Strukturen fortzusetzen.

In der Regel rekrutieren wir nur sehr wenig
im Ausland. Ob in Genf oder Zirich, wir
sind auf einem sehr lokalen Markt tatig.

Welche Massnahmen sollten Banken
ergreifen, um die Abwanderung

von Talenten einzuddmmen?

1 Die Banken haben keine andere Wahl, als
die Funktion des Relationship Managers zu
teilen und sie fiir Branchenexperten zu off-
nen, da auch die Kunden immer anspruchs-
voller werden. Dies ist ein unauthaltsamer
Trend. Daher ist es schwierig, Privatbankiers
zu halten, die ldngere Zeit als Einzelkampfer
agiert haben und nun dazu angehalten wer-
den sich in ein Kollektiv emzufligen.

Ich glaube, dass die Banken heute eher
daran interessiert sind, sich auf jingere
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu kon-
zentrieren, sie auszubilden, ihnen dritte
ZyKlen zu finanzieren und sie langfristig
mit Karriereplanen zu binden, die sie beil

einem unabhdngigen Vermogensverwal-
ter nicht unbedingt finden werden. Banken
kénnen bereits viel gewinnen, wenn sie
sich die Loyalitat jingerer Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter sichern, die ein grosses
Potenzial haben.

An welcher Art von Transaktionen
arbeiten Sie derzeit?

1 Unsere Kunden, hauptsachlich Banken
oder Vermogensverwaltungsgesellschaften,
wenden sich zunehmend an uns, um kom-
plette Desks mit Relationship Managern,
Farmern, Assistenten und Berater zu erwer-
ben. Komplette Desks abrufen zu koénnen,
gibt dem Kunden Sicherheit. Auf einer ande-
ren Ebene sind es immer noch die Funktio-
nen Risiko und Compliance, die uns stark
beschaftigen —mit Anfragen fiir Profile, die je
nach geographischer Zone oder Risikotyp
sehr spezialisiert sein konnen.
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Investieren in Infrastruktur
— dre1 Mythen, die Sie besser ignorieren

Geringe Volatilitat, Inflationsschutz, niedrige Korrelation zu anderen Anlageklassen und ein
Substanzwert: Flr Investoren mit einem langen Zeithorizont bieten Infrastrukturinvestitionen ein
starkes Wertversprechen. Dennoch halten sich einige Mythen rund um diese Anlageklasse hartnackig —

Mythos 1: Infrastrukturanlagen lassen
sich von gewohnlichen Private
Equity-Anlagen nicht unterscheiden.

I Infrastrukturinvestments haben das Ziel,
langfristig planbare, stabile und inflationsge-
schiitzte Ertrage zu erzielen. Die Klassifizie-
rung als Infrastruktur ist insbesondere bei
Anlagen in stark regulierten Segmenten wie
z.B. Wasser, Mautstrassen oder Telekommu-
nikation relativ eindeutig. Bel Anlagen mit
einem hoheren Markirisiko wie Energie
oder Logistik kann die Abgrenzung zu
Private Equity schwerer fallen. Branchenweit
anerkannte Prifungsaspekte kénnen helfen,
eine Klassifizierung vorzunehmen: Leistet
der Anlagegegenstand einen wesentlichen
Dienst fur die Gesellschaft? Sind die Em-
trittsbarrieren hoch und der Wettbewerb
begrenzt? Sind die Cashflows vorhersehbar
und stabil? Ist die Anlage widerstandsfahig
gegen Konjunkturzyklen?

Mythos 2: Die zunehmende Anzahl an
GP-led Secondaries dient in exster
Linie dem Interesse des Managers
und nicht dem der Anleger.

1 Fortfihrungsfonds entstanden zwar bereits
in den frihen 2000er, um problematische
Vermogenswerte aus geschlossenen Fonds
ohne grossere Abschreibungen auszulagern,
doch war dieser Trend nicht von langer
Dauer. Seit 2018 nutzen General Parmer
(GPs) solche Strukturen vermehrt, um vom
weiteren Wachstumspotenzial ihrer starksten
Vermogenswerte profitieren zu kénnen und
entsprechende Folgeinvestitionen zu tatigen.
Im Cegensatz zu Co-Investments in neue
Vermogenswerte bieten GP-led Secondaries
den Vortell, dass der GP die Risiken und
Chancen der zugrunde liegenden Anlage
kennt. Zusatzlich wird die Preisfindung durch
am Fortfihrungsfonds interessierte Investo-

Zeit, mit ihnen aufzurdumen.

ren auf Grundlage der bisherigen Erfolgsbi-
lanz eines CPs bestimmt und GPs und
Anleger verfolgen dasselbe Ziel, da die GPs
die durch den Transfer generierten Erlose
typischerweise in den Fortfiihrungsfonds
reinvestieren. Jingste Studien! haben gezeigt,
dass GP-led Secondaries im Vergleich zu
anderen Privatmarkttransaktionen ein gerin-
geres Investitionsrisiko und potenziell héhere
Renditen aufweisen.

Mythos 3: Der Hype um die
Energiewende ist vorbei. Dexr Markt ist
iiberhitzt und die Renditen sind nicht
attraktiv.

I Laut der Internationalen Energieagentur
werden die energiebedingten CO2-Emissi-
onen erst 2024 ihren Hohepunkt erreichen
und ein weiterer signifikanter Ausbau koh-

JuLIA ScHIFFER lenstoffarmer Stromerzeugung wird prog-

Head of Infrastructure Europe, nostiziert. Dies schafft Investiionsmoglich-
Mercer Schweiz keiten. Es stimmt zwar, dass die erzielbaren
julia.schiffer@mercer.com Renditen oft niedrig sind und mogliche
+41798273719 Investitionsrisiken nicht immer ausreichend

kompensieren, dies gilt aber nur fiir Anlagen,
die bereits in Betrieb sind. Es gibt verschie-
dene Moglichkeiten, die Renditeaussichten
Zu verbessern, wie Investitionen zu anderen
Zeitpunkten in der Wertschopfungskette, z.
B. in die Entwicklung und den Bau erneuer
barer Energien oder das Repowering beste-
hender Anlagen. Mit Ausweitung der Investi-
tionsmoglichkeiten hat sich auch die
Abdeckung durch spezialisierte Fondsma-
nager erhoht, was Investoren eine bessere
Vergleichbarkeit und breitere Zugangsmog-
lichkeiten schafft. Unsere Experten stehen

LeonARD NIESEL Ihnen bei Fragen zu Ihren Anlageiiberlegun-
Senior Investment Analyst, gen in Infrastruktur gerne zur Verfigung. =

Mercer Schweiz

leonard.niesel@mercer.com ! Gottschalg, Oliver, Continuation Funds: Performance
+41 79 203 15 06 and Determinants, 2018-2022 Vintages (March 2024)
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ALESSANDRO BIZZOZERO

PARTNER, BRP

Alessandro Bizzozero ist Q

Rechtsanwalt und Doktor der
Rechtswissenschaften und verfligt tiiber
mehr als 30 Jahre Erfahrung im Bankwesen
und 1m Regulierungsbereich. Er war
stellvertretender Direktor der Abtellung fir
Bewilligungen bei der Eidgendssischen
Bankenkommission, der heutigen FINMA,
Direktor bei PwC Schweiz und Leiter der
Group Compliance in einer internationalen
Bankengruppe. Dariiber hinaus unterrichtet
er an der HEG Arc in Neuenburg sowie Im
Rahmen des Kurses «CAS in Compliance
Management» in Genf und im Centro Studi
Villa Negroni in Lugano.

.IMMER MEHR DIGITALE LOSUNGEN SIND ZU SEHR

Bevor die Compliance-Funktion zu einem Kostenfaktor wird, der fur ﬁ Hans Linge
Vermdgensverwalter zunehmend erschwinglich erscheint, sollte sie
zundchst als eine Art Katalysator in einer Wachstumsstrategie Gibt es eine Moglichkeit, die
betrachtet werden. FUr Alessandro Bizzozero und Achille Deodato Gewichtung der Compliance in Form
schafft sie die Grundlage fir die Entwicklung des Unternehmens. von Zeit oder Geld zu messen, die fiir

ihre Bearbeitung aufgewendet wird?

1 Alessandro Bizzozero: Compliance ist ein
weit gefasster Beqriff, der gesetzliche Vor-
schriften, Industriestandards und interne
Richtlinien, einschliesslich rechtlicher Fra-
gen und regulatorischer Kontrolle, umfasst.
Anstatt sie als Belastung zu betrachten, sollte
sie vielmehr als Garantie dafiir gesehen wer

! September 2024
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ACHILLE DEODATO

CEO, InpiGITA

Q Achille Deodato verfiigt iiber mehr

als zwanzig Jahre Erfahrung im
Bankensektor und in der Beratung.

Seit 2019 st Achille Deodato CEO von
Indigita, einem RegTech, das sich auf
Cross-Border-Compliance spezialisiert hat.
Das Unternehmen wurde 2016 gegriindet und
1st eine Tochtergesellschaft von BRP Bizzozero &
Partners. Zuvor war Achille Deodato unter
anderem CEO von Procivis und CCO der
indischen Hinduja Bank Switzerland.
Er hat einen MBA von der IMD Business
School in Lausanne und einen Abschluss in
Wirtschaftswissenschaften von der LUISS-
Universitdt in Rom.

WETTBEWERBSFAHIGEN PREISEN VERFUGBAR"

den, dass ein Unternehmen innerhalb des
gesetzlichen Rahmens operiert. Sie starkt
daher das Vertrauen in den Markt sowie des-
sen Wettbewerbsfahigkeit. Die Verletzung
von Vorschriften kann in der Schweiz und im
Ausland erhebliche Kosten verursachen. In
dieser Hinsicht bedeutet die Compliance in
Wirklichkeit, dass man Geld spart.

1 Achille Deodato: Die Betriebskosten fiir
die Compliance lassen sich in direkte Ausga-
ben — Gehdlter, Systeme und Zeitaufwand —

und indirekte Ausgaben — Schulungen, Bera-
terhonorare und betriebliche Verzdgerun-
gen — unterteilen. Um diese Kosten zu quan-
tifizieren, gibt es wichtige Key Performance
Indicators (KPIs) wie die Kosten fiir die Com-
pliance als Prozentsatz der Einnahmen, die
fir Compliance-Aktivitaten aufgewendete
Zeit und die Anzahl der Vorfalle im Zusam-
menhang mit der Compliance. Sie tragen
dazu bel, die finanzielle und zeitliche Belas-
tung durch die Compliance zu bewaltigen.

www.sphere.swiss !
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Inwiefern helfen digitale Losungen

wie die Ihre den Vermogensverwaltern,
Zeit und Geld zu sparen?

1 Rlessandro Bizzozero: Digitale Losun-
gen gehoren heute zum Alltag von Vermo-
gensverwaltern. Sie sind unerlasslich, um
auf aktuelle Datenbanken zuzugreifen und
grosse Datenmengen zu verarbeiten. Ich
wirde sogar noch weiter gehen: Sie sind
fir den reibungslosen Ablauf des Unter
nehmens notwendig und tragen zur Ver
besserung der Dienstleistungen fiir die
Kunden bei.

1 Achille Deodato: Sie erleichtern auch
die Entwicklung des Geschafts. Durch die
Integration der richtigen Instrumente koén-
nen Vermogensverwalter die Betriebskos-
ten erheblich senken und die Gesamtleis-
tung des Unternehmens steigern. Wir
beobachten, dass immer mehr gebrauchs-
fertige digitale Losungen zu sehr wettbe-
werbsfahigen Preisen auf dem Markt ver-
fugbar sind. Fir einen mittelgrossen Ver
mogensverwalter bedeutet die Nutzung
einer geeigneten digitalen Lésung eine
Einsparung von ein bis zweil Vollzeitstellen!

Wie gross ist dex Umfang der Daten,
die Sie in den letzten zehn Jahren
verwaltet haben, um die gesetzlichen
Anforderungen zu exfiillen?

1 Alessandro Bizzozero: DasVolumen ist
exponentiell gewachsen! Zu den histori-
schen Daten, die sich auf die Bekdmpfung
der Geldwasche beziehen, mussten die
Vermogensverwalter grenziberschrei-
tende Daten, Steuerdaten, ESG, FIDLEG
und so weiter hinzufigen.

In unserem Fall, bei BRP decken wir mit
unseren Landerkatalogen mehr als 190
Gerichtsbarkeiten ab. Um [hnen ein Bei-
spiel zu geben: Fiur die Erstellung eines
Katalogs zu grenziberschreitenden Dienst-

! September 2024

.Die Kosten sind bei den Vermdgensverwaltern
deutlich gestiegen, und die Compliance ist zum
grossen Teil fiir diesen Anstieg verantwortlich.”

leistungen miussen in der Regel vier bis
sechs lokale Vorschriften pro Gerichtsbar
keitkonsultiert werden. Wenn man bedenkt,
dass die grenziuberschreitende Compli-
ance nur ein Teil der Daten ist, die fir die
Durchfithrung von Geschaften erforderlich
sind, wird deutlich, dass die Rahmenbedin-
gungen fiir Finanzinstitute sehr komplex
geworden sind.

Bis vor Kurzem hatten unabhéngige Ver-
mogensverwalter in der Schweiz gerin-
gere regulatorische Verpflichtungen als
Banken. Sie beschrankten sich hauptsach-
lich auf die Bekampfung der Geldwasche.
Mit den neuen Vorschriften miissen sich
die UVVs nun in vielen Bereichen densel-
ben Verpflichtungen wie Banken stellen,
weshalb sie grosse Datenmengen verar-
beiten mussen.

1 Achille Deodato: Cliicklicherweise bie-
ten digitale Losungen und die gemeinsame
Nutzung von Dienstleistungen den Vermo-
gensverwaltern heute praktikable Mog-
lichkeiten, diese Daten gut zu organisieren,
sie effizient zu verwalten, ihre Compliance
zu gewahrleisten und gleichzeitig die ope-
rative Kontrolle zu behalten.

Wie sollten Vermogensverwalter diese
Compliance-Themen angehen?

1 Alessandro Bizzozero: Die Kosten smd
bel den Vermogensverwaltern deutlich
gestiegen, und die Compliance ist zum
grossen Tell fiir diesen Anstieg verantwort-
lich. Doch auch wenn das Umfeld schwierig
erscheinen mag, sehen wir dennoch Chan-
cen. Es gibt viele Moglichkeiten, sie zu nut-
Zen, vorausgesetzt, man ist bereit, ein wenig
zu investieren. Vermogensverwalter kénnen
sich beispielsweise zusammenschliessen
und die Kosten teilen, ndem sie Plattformen
beitreten, die die Zusammenlegung der Kos-
ten fiir Compliance-Themen erleichtern. Sie
kénnen auch mit spezialisierten Dienstleis-
tern zusammenarbeiten oder spezifische
Losungen kaufen. In diesem Fall kénnen sie
die Compliance-Funktion intern mit einem
vereinfachten System wahrnehmen.

1 Achille Deodato: Es ist klar, dass strategi-
sche Investitionen in Betracht gezogen wer
den miussen. Es ist entscheidend, den
Schwerpunkt auf die Qualitat der Mitarbei-
ter zu legen, die fiir die Compliance zustan-
dig sind, und nicht auf deren Quantitat. Sie
mussen ein breites Spektrum von regulatori-
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Einsparung von ein bis zwei Vollzeitstellen
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schen Aspekten effizient bearbeiten konnen.
Experten mit Erfahrung im Bereich Kleinerer
Banken weisen daher aufgrund ihrer Viel-
seitigkeit e ideales Profil auf. Dartiber hin-
aus ist es fir Vermogensverwalter von Vor-
tell, in gebrauchsfertige digitale Losungen
zu investieren, die benutzerfreundlich sind
und sich nahtlos integrieren lassen, um eine
aufwandige IT-Integration zu vermeiden.

Wie setzt man Prioritidten?

1 Alessandro Bizzozero: Indem man sich
auf die Schulung und Entwicklung von Mitar-
beitern konzentriert, msbesondere in Berei-
chen wie Geldwaschebekampfung, FIDLEG
und grenzuberschreitenden Akfivitaten.

1 Achille Deodato: Zu den Prioritdten
wirde ich Datenverwaltungssysteme hinzu-
figen, die die Erfassung und Pflege der
KYC-Dokumentation sowie des Risikoprofils
rationalisieren. Diese Systeme miissen den
Vorschriften in den Landern folgen, in denen
der Vermogensverwalter tatig ist. Automati-
sierte Uberwachungsinstrumente kénnen
zudem helfen, die Transaktionen von Kun-
den zu verfolgen und verdachtige Akfivita-
ten schnell zu identifizieren oder zu untersu-

chen. Und schliesslich stellt die Emnfithrung
digitaler Plattformen fiir regulatorische
Updates sicher, dass das Compliance-Team
iiber die neuesten regulatorischen Ande-
rungen auf dem Laufenden gehalten wird,
so dass es diese schnell umsetzen kann.

Apropos Anforderungen: Das FIDLEG
verlangt von den Vermogensverwaltern
jedes Jahr zahlreiche Stunden an
regulatorischer Schulung. Wie konnen
sie diese am besten nutzen?

1 Alessandro Bizzozero: Am besten kon-
zentrieren sich die Vermogensverwalter
auf die praktische Anwendung und das
kontinuierliche Lernen. Sie kénnen zum
Beispiel Schulungen organisieren, die
reale Situationen und Fallstudien in Bezug
auf die Aktivitdten des Unternehmens
beinhalten. Die Mitarbeiter kénnen dann
das, was sie tiber die Vorschriften wissen,
in einem praktischen Kontext anwenden.

1 Achille Deodato: Die Nutzung von E-Le-
arning-Plattformen kann einen flexiblen,
bedarfsorientierten Zugang zu Lernmateri-
alien bieten, sodass die Mitarbeiter in ihrem
eigenen Tempo und nach ihren eigenen

Zeitplanen lernen koénnen. Die Integration
interaktiver E-Learning-Module und virtuel-
ler Simulationen kann das Engagement und
die Fahigkeit, komplexe regulatorische Infor
mationen zu verinnerlichen, verbessern.

BAuf welche Kernthemen sollte man
sich am ehesten konzentrieren?

1 Alessandro Bizzozero: Das FIDLEG sieht
einige zentrale Anforderungen fiir unabhéan-
gige Vermogensverwalter vor. Wie z. B. min-
destens zwel qualifizierte Verwaltungsrats-
mitglieder mit einer entsprechenden Ausbil-
dung und Berufserfahrung im Bereich der
Vermogensverwaltung. Zweitens verlangt
das FIDLEG die Enflihrung einer Compli-
ance-Funktion, eines Risikomanagements
und eines internen Kontrollsystems, um die
zweite Verteidigungslinie zu professionali-
sieren. Drittens mussen UVVs uber ein Min-
destkapital von 100.000 Schweizer Franken
und tiber angemessene Garantien verfugen,
die durch eine Berufshaftpflichtversicherung
erganzt werden konnen. Zudem stellt die
FINMA-Bewilligung einen bedeutenden kul-
turellen Wandel dar, der die Vermogensver-
walter zu einer raschen Umgestaltung des
Governance-Rahmens zwingt.

Welche Art von regulatorischer
Uberlastung erwarten Sie heute nach
der Krise der Credit Suisse?
1 Achille Deodato: Modlicherweise wird die
FINMA fiir Vermégensverwalter eine Rege-
lung fir Fuhnngskrafte einfiihren, die mit
derjenigen fiir Banken identisch ist. Ene sol-
che Anderung wiirde eine persénliche Haf-
tung fiir die Mitglieder des Verwaltungsrates
und die Fihrungskrafte mit sich bringen.
Damn wird es fiir die Vermogensverwalter
womoglich schwieriger, unabhangige Mit-
glieder fiir die Verwaltungsrate zu finden.

]
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PRAVENTION

UTSOURCING

ERWEITERT DAS RISIKOPORTFOLIO
UM EINE WEITERE SCHICHT

Die Risiken, die mit Outsourcing verbunden sind, stehen heute im Zentrum der

Aufmerksamkeit der FINMA. Die Auslagerung der Compliance oder des
Risikomanagements kann daher fir unabhangige Vermogensverwalter zu
erheblichen Komplikationen fihren. Als ob sie davon nicht schon genug hatten.

w
ﬂ Henri Corboz

RECHTSANWALT, LEITER DER ABTEILUNG FUR REGULIERUNG UND COMPLIANCE - PBM AvocCATs

Das FINIG schreibt unabhangigen Ver-
mogensverwaltern ab emem bestimmten
Risikoniveau ein unabhangiges Risikoma-
nagement und eine unabhangige Compli-
ance vor. Diese Anforderung, die bei der
Genehmigung strikt durchgesetzt wurde,
filhrte zu zahlreichen Auslagerungen. In
threm Risikomonitor 2023 und ihrer Mittei-
lung 2024 zu operationellen Risiken drangte
die FINMA zu hoéheren Anforderungen an
solche Auslagerungen auf.

FOKUS AUF OPERATIONELLE RISIKEN
Die Mitteilung 2024 ist zwar formell an die
Verwalter von Kollektivvermogen gerich-
tet, erwahnt aber die individuelle Vermo-
gensverwaltung im Hinblick auf Rechts-
und Compliance-Risiken. Nach Ansicht der

,Fur unabhangige Vermogensverwalter ist es
zweifellos schwierig, diese enge Uberwachung
umzusetzen, es sei denn, sie ernennen einen COO,
der fiir die Auslagerungen verantwortlich ist.”

, September 2024

Behorde wurde dem Wissen und der Erfah-
rung der Anbieter im Umgang mit operatio-
nellen Risiken zu wenig Bedeutung beige-
messen. Insbesondere wirden ausgela-
gerte Aktivitaten beim Management dieser
Risiken nicht ausreichend berticksichtigt.
Diese Sorge spiegelt sich im Risikomonitor
2023 wider, in dem das Outsourcing als
zusatzliches Risiko dargestellt wird. Die
FINMA tiberwacht diese Risiken durch Vor-
Ort-Kontrollen und die Analyse von Auf-
sichts- und Prufdaten.

FEHLENDE RICHTLINIEN
Weder das Rundschreiben zu den Risiken
2017 vom 17. Januar noch das am 23.
Januar veroffentliche und auf operationelle
Risiken beschrankte Rundschreiben 2023
zielen direkt auf die UVVs ab. Dasselbe
gilt fur die Mitteilung tiber die Risiken der
Geldwasche vom Mai 2023. Von den
Dienstleistern, die die unabhangigen Ver-
mogensverwalter betreuen, wird in der
Regel ein Konzept fur das Risikomanage-
ment erwartet. Auch neu ist, dass die
FINMA offenbar systematisch einen
Ansatz fir Cyberrisiken anstrebt.



Risikomanagement bedeutet
zunéchst, eine Struktur
stabilisieren zu kénnen.



PRAVENTION

+++ VORTEILE UND RISIKEN DES

OUTSOURCINGS

Die FINMA hat die Vortele des Out-
sourcings erkannt. Flexibilitdt, Innovation
und bessere operative Widerstandsfahig-
keit werden unter anderem genannt. Sie ist
jedoch der Ansicht, dass Ausfalle von wich-
tigen Dienstleistern untrennbar mit erheb-
lichen Risiken verbunden sind. Sie fiihrte
weiter aus, dass die Uberwachung der
Dienstleister und der Risiken, die sie dar
stellen, fiir einen reibungslosen operativen
Ablauf unerlasslich sind.

Fir unabhangige Vermodgensverwalter ist
es zweifellos schwierig, diese enge Uber
wachung umzusetzen, es sel denn, sie
ernennen einen COQ, der fur die Auslage-
rungen verantwortlich ist.

Nach wie vor wird die Internalisierung von
Funktionen bei der UVV bevorzugt. In die-
ser Hinsicht ist die operative Widerstands-
fahigkeit alles andere als gegeben, sobald
sie den Unwagbarkeiten des Arbeitsrechts
unterworfen ist. Ein vergleichender Ansatz
zwischen der Internalisierung und dem
Outsourcing von Compliance- und Risiko-
managementfunktionen fiir vergleichbare
UVVs fehlt. Die Forderung nach Unabhan-
gigkeit von ertragserzielenden Tatigkeiten
ist hier ebenso wichtig.

WELCHER RISIKOANSATZ FUR UVVS?
Bei den Prifungen konzentrieren sich
die Aufsichtsbehoérden auf die Risiken im
Bereich GwG, FIDLEG und FINIG und
verfolgen einen regulatorischen Ansatz
gegentber den UVVs. Einige Faktoren, die
Risiken verscharfen oder abschwachen,
werden noch analysiert.
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HENRI CORBOZ

RECHTSANWALT, LEITER DER ABTEILUNG
FUR REGULIERUNG UND COMPLIANCE -
PBM AvocaTs

o

Henri Corboz ist Rechtsanwalt und
Leiter der Abteilung fiir Regulierung
und Compliance bei PBM Avocats.
ETr st fiir requlatorische und
Compliance-Themen und die damit
verbundenen Rechisstreitigkeiten
zustdndig. 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
franzdosischen Schweiz. Vor seinem
Wechsel in die Kapitalmarktabteilung
von Creédit Agricole (Suisse) im Jahr
2011 war er als Anwalt tdtig. Im Jahr
2014 wurde er Head of Legal &
Compliance bei elnem Fondsmanager
und wechselte 2015 zu einer Kanzlel
mit Niederlassungen in Genf, Paris
und Luxemburg. Im Jahr 2017 kehrte
er zu CA Indosuez (Switzerland)
zurtick, wo er den AIA (automatischer
Informationsaustausch), die FATCA-
Amtshilfe und die QI-Compliance

Implementierte.

Die UVVs missen vor der Genehmigung
eine Risikomatrix vorlegen, die oft als
Grundlage fiir Kontrollplane dient. Da diese
Matrizen zu standardisiert sind, stimmen
sle oft nicht mit den Aktivititen des UVV
uberein. Sie sind zu spezifisch, um die

Punkte zu erfassen, die bei der Prifung
der GwG-, FIDLEG- und FINIG-Risiken
erwartet werden. Oftmals umfassen sie
regulatorische, betriebliche und finanzielle
Risiken in gleichem Masse.

Eine Fokussierung auf operationelle Risi-
ken und die damit verbundenen regulato-
rischen und Cyberrisiken wirde die
Erwartungen an das Management dieser
Risiken verbessern. Die FINMA bringt dies
in threr Mitteilung 2024 klar zum Ausdruck:
«[Es wurde] zu wenig Wert auf die Kennt-
nisse und Erfahrungen der betreffenden
Dienstleister im Bereich des Managements
operationeller Risiken gelegt».

So wurde beispielsweise kritisiert, dass
einige Enrichtungen nicht erkannt hatten,
dass sie Cyberangriffe auf ihr Unternehmen
melden miussten. Auch ein falsches Ver
standnis und eine fehlende Kontrolle der
Crossborder-Problematik werden genannt.
All dies sind Elemente, die zu den operatio-
nellen Risiken gehoren.



DAS GWG ALS GRUNDLAGE

FUR COMPLIANCE UND
RISIKOMANAGEMENT

Bei der Genehmigung ist eine Analyse der
Risiken der Geldwdasche erforderlich. In
threr Mitteilung 2023 erwartet die FINMA
quantifizierte Indikatoren, die sich auf Kenn-
zahlen beschranken. Laut dem Rundschrei-
ben zu den Risiken von 2017 setzt die
Begrenzung des Geldwascherisikos eine
angemessene Definition der Risikotoleranz
durch die Emrichtung voraus. Angesichts
der strafrechtlichen Normen ist es kaum vor-
stellbar, dass diese Schwelle anders als nied-
rig sein kénnte. Zuletzt weist die FINMA dar-
auf hin, dass die Beobachtungen und Erfah-
rungen aus der Mitteilung von 2023 analog
flir die UVVs verwendet werden konnen.

VERHALTENSREGELN DES FIDLEG

Der Entwurf des Rundschreibens vom Mai
2024 befasst sich mit bestimmten Finanz-
und Marktrisiken, wie z. B. die Konzentration.

Interessenkonflikte und Retrozessionen sind
jedoch in erster Linie eine Frage der opera-
tionellen und regulatorischen Risiken.

Der Vermégensverwalter karm die Kontrolle
der operationellen Risiken nicht mit einem
quantitativen oder gar statistischen Ansatz flir
die Risiken, insbesondere die finanziellen
Risiken, nach dem Vorbild einer Bank gleich-
setzen. Die Trennung von Risiken und Comp-
liance ist manchmal kompliziert umzusetzen.
Letztendlich sind zu hohe und vor allem zu
weltreichende Erwartungen an das Risiko-
management untrennbar mit einem schlech-
ten Ergebnis verbunden. Es ist daher auch
das relativ ausgefallene Konzept des Risiko-
managements des UVV, das zu Fehlern fith-
ren kann. Dies gilt unabhéngig davon, ob die
Compliance und das Risikomanagement
getrennt oder einheitlich, ausgelagert oder
nicht ausgelagert sind.

Die Erwartungen an das Risikomanagement
von unabhdngigen Vermogensverwaltern
mussen realistisch und angemessen sein,

um ein effektives Ergebnis zu gewdhrleis-
ten. Daher ist ein legitimes und auf die Ver-
mogensverwalter zugeschnittenes Konzept
fir das Risikomanagement erforderlich.
Eine Lockerung der Anforderungen in Bezug
auf die Unabhangigkeit des Risikomanage-
ments und der Compliance wiirde eine
Gesetzesanderung voraussetzen. In dieser
Form wird das Outsourcing dieser Funktio-
nen fir viele Vermogensverwalter unum-
ganglich bleiben, unabhangig davon, ob sie
als Risiko eingestuft werden oder nicht.

www.sphere.swiss !
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DES DATENMANAGEMENT

Das Datenmanagement — die Erfassung

und Auswertung von Daten — wird fir
unabhangige Vermdgensverwalter aufgrund der
zunehmenden Komplexitat der Finanzmarkte,
der sich andernden Vorschriften und der
Personalisierung der Portfolios immer wichtiger.
Angesichts der Probleme, die damit gelost
werden kdnnen, ist ein zunehmend
zielgerichteter Ansatz erforderlich.

Eric Gagnaux

& L

DIREKTOR FUR BusiNEss & DATA AnaLyTics, KevIT

DAS PROBLEM DER
DATENFRAGMENTIERUNG
Kundendaten, Details zu Portfolios, Marktin-
formationen und Betriebsdaten sind oft
tber verschiedene Systeme, Tabellenkal-
kulationen und sogar tber die individuellen
Notizen der Berater verstreut. Dieser frag-
mentierte Ansatz erschwert den Uberblick
uber jeden einzelnen Kunden und schrankt
damit die personliche Berating und die
strategische Entscheidungsfindung ein.
Die Auswirkungen:

» Verpasste Chancen: Cross-Selling-
oder Up-Selling-Moglichkeiten werden
ubersehen.

* Suboptimale Entscheidungen:
Portfolioanpassungen kénnen sich
verzogern oder falsch sein.

» Compliance-Risiken: Inkonsistente
Daten erhohen die regulatorischen
Risiken.

* Zeitverschwendung: Die Berater
verbringen zu viel Zeit damit, wider
spruchliche Daten unter einen Hut zu
bringen. eee

www.sphere.swiss !
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+++ Die Losungen fiir das Problem

Eine einheitliche Datenverwaltungsplatt-
form konsolidiert Daten aus unterschiedli-
chen Quellen in einem einzigen zentralen
Repository Es ist nicht mehr nétig, zeitrau-
bende Suchvorgange in mehreren Syste-
men durchzufithren, da die Berater auf einen
Blick eine umfassende und genaue Uber
sicht tiber jeden Kunden erhalten. Mit einer
einzigen nformationsquelle kénnen sie fun-
diertere Entscheidungen treffen, Investiti-
onsstrategien an individuelle Bedirfisse
anpassen und proaktiv Cross-Selling- oder
Up-Selling-Modlichkeiten identifizieren.

DAS PROBLEM MANUELLER

UND ZEITRAUBENDER PROZESSE
Vermogensverwalter verbringen oft zu viel
Zeit mit manuellen Aufgaben wie Daten-
eingabe, Berichterstellung und Compli-
ance-Prufungen. Diese Belastung zehrt an
thren Ressourcen und hindert sie daran,
sich auf wertschopfende Tatigkeiten wie
den Aufbau von Kundenbeziehungen und
die Entwicklung von Investitionsstrategien
zu konzentrieren.

Die Auswirkungen:

» Geringere Produktivitdt: Manuelle
Prozesse verlangsamen die Vorgange.

» Hohere Kosten: Hohere Betriebskosten
aufgrund von Ineffizienz.

* Fehlerrisiko: Die manuelle Verwaltung
von Daten ist fehleranfallig.

* Unzufriedenheit der Kunden:
Langsamere Reaktionszeiten fithren zu
einem weniger zufriedenstellenden
Kundenerlebnis.

Die Losungen fiir das Problem

Die Automatisierung von Routineaufgaben

wie Dateneingabe, Berichterstellung und

Compliance-Prifungen auf der Verwal-

tungsplattform spart wertvolle Zeit. Diese

,Eine einheitliche Datenverwaltungsplattform
konsolidiert Daten aus unterschiedlichen Quellen
in einem einzigen zentralen Repository.”

S
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Zeit kann dann fir Kundenbeziehungen,
die Entwicklung individueller Anlagestrate-
gien und und flir Beratung, die starker auf
die Antizipation von Bediirfnissen ausge-
richtet ist, genutzt werden. Die Automatisie-
rung verringert auch das Risiko menschli-
chen Versagens und gewdhrleistet die
Genauigkeit und Konsistenz der Daten.

DAS PROBLEM DER

BETRIEBLICHEN INEFFIZIENZ

Wenn emn Unternehmen wachst, steigen

Datenvolumen und -komplexitdt exponen-

tiell an. Altsysteme und manuelle Prozesse

kénnen nicht Schritt halten, was zu Engpas-
sen, Verzégerungen und einem erhohten

Fehlerrisiko fiihrt.

Die Auswirkungen:

» Wachstumsbeschrankungen:
Begrenzte Moglichkeit, die Geschaftsab-
laufe zu andern.

» Verzégerungen bei der Integration
von Kunden: Die Integration von neuen
Kunden verlauft deutlich schleppend.



» Hohere Kosten: Manuelle Umgehungs-
l6sungen werden mit zunehmender
Crosse des Unternehmens teurer.

» Wettbewerbsnachteil: Die Unfahigkeit,
sich weiterzuentwickeln, kann zu einem
Verlust der Wettbewerbsfahigkeit und
einer Verringerung des Wertverspre-
chens fithren.

Die Losungen fiir das Problem

Eine robuste Datenverwaltungsplattform ist

flir die Verwaltung grosser Datenmengen

ausgelegt und kann im Zuge des Unterneh-
menswachstums leicht skaliert werden.

DAS PROBLEM DER ANFALLIGKEIT
FUR CYBERVERLETZUNGEN

Der Finanzsektor ist aufgrund der sensib-
len Finanzinformationen, die er verarbeitet,
ein beliebtes Ziel fir Cyberangriffe. Frag-
mentierte Datensysteme, geringe Zugriffs-
kontrollen und unzureichende Sicherheits-
massnahmen erhohen das Risiko von
Datenverstossen, Diebstahl von Kundenin-
formationen und finanziellen Verlusten.

ERIC GAGNAUX

DIREKTOR FUR BusiNess & DATA ANALYTICS,

KevIT

o

Der IT-Spezialist Eric Gagnaux
ist Direktor fiir Vertrieb und
Business & Data Analytics bei
keylIT, einem Unternehmen,
das sich auf die Verwaltung
von IT-Infrastrukturen,
Datenmanagement und
Lésungen fiir kiinstliche
Intelligenz spezialisiert hat.
Im Laufe seiner Karriere
bekleidete er verschiedene
Fiihrungspositionen in Europa
und 1m aslatisch-pazifischen
Raum, wo er ein solides
Fachwissen in den Bereichen
strategische Planung;,
technologische Losungen
und Entwicklung von
Vertriebskanélen erwarb. Eric
Gagnaux 1st Absolvent der
Ingenieurschule Freiburg.

Die Auswirkungen:

 Reputationsschaden: Ein Verstoss kann
den Ruf eines Unternehmens ernsthaft
schadigen.

* Vertrauensverlust der Kunden: Kunden
koénnen abwandern, wenn ihre Daten
kompromittiert werden.

* Rechtliche Folgen: Mogliche Gerichts-
verfahren und Bussgelder.

* Finanzielle Verluste: Je nach Art der
Verstosse schnell erheblich.

Die Losungen fiir das Problem
Eine einheitliche Datenverwaltungsplatt-
form verfligt tiber integrierte Sicherheits-
funktionen wie Verschliisselung, Zuoriffs-
kontrollen und Bedrohungserkennung, um
sensible Kundeninformationen zu schtitzen.
In einer Branche, in der Daten einen ech-
ten Wettbewerbsvorteil darstellen, kénnen
Unternehmen nicht riskieren, durch frag-
mentierte Systeme und manuelle Pro-
zesse gebremst zu werden. Eine umfas-
sende Datenverwaltungsstrategie rationa-
lisiert nicht nur die Ablaufe und erhoht die
Sicherheit, sondern ermoglicht es den
Beratern auch, den personlichen und pro-
aktiven Service zu bieten, den die Kunden
erwarten. Mit einer einheitlichen Daten-
verwaltungsplattform kénnen Vermogens-
verwaltungsgesellschaften ihr Wachstum
beschleunigen und sich leichter in einem
immer komplexeren Markt bewegen.

www.sphere.swiss !
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CHARLES-HENRY MONCHAU

CHier INVESTMENT OFFICER, BANK Svz

p Charles-Henry Monschau kam im tdtig. Er war ausserdem CIO von Al Mal
Oktober 2021 als Chief Investment Capital (Dubal Investments) und Lelter des
Officer zur Bank Syz. Davor war Charles- Asset Allocation-Teams fiir die EMEA-Region

Henry als CIO und CCO einer digitalen Bank  bei der Deutschen Bank. Charles-Henry

Monschau verfiigt iiber einen Executive MBA
der IE Business School und einen Master in
Finanzwissenschaften der HEC Genf und ist
CFA-, CMT, CAIA- und CIIA-Charterholder.

+«ICH ZWINGE MICH ZU STRIKTER
DISZIPLIN AUF LINKEDIN™

Charles-Henry Monchau, Chief Investment Officer der Bank Syz, ist auf
LinkedIn zu einem der prominentesten ClOs avanciert. Seinem Account folgen
mehr als 170.000 Follower. Ein Publikum, das er sich im Laufe der Zeit durch
die Qualitat seiner Inhalte und die Haufigkeit seiner Posts erarbeitet hat.

Er erldutert nachstehend seine Vorgehensweise...

w
9 Jéréme Sicard

Wie kommt es, dass Sie auf LinkedIn
so viele - bislang iiber 170.000 -
Follower haben?

1 Charles-Henry Monchau: Heutzutage
gibt es eine astronomische Menge an Ver-
offentlichungen, Posts und Tweets in den
sozialen Netzwerken. Aber nur qualitativ
hochwertige Inhalte sichern die Aufmerk-
samkeit der Leser. Wenn ich etwas verof-
fentliche, stelle ich eine Reihe von Regeln
auf, denn das was ich schreibe, muss
sowohl pragnant, kreativ und konsisten
sein wie auch von einer gewissen kriti-
schen Haltung zeugen. Ausserdem muss
es authentisch, fur alle zuganglich und zeit-
nah sein: Ich muss schnell reagieren, wenn

.Nur qualitativ hochwertige Inhalte sichern
die Aufmerksamkeit der Leser.”

! September 2024

eine Information herauskommt. Dass meine
Posts standig neue Follower gewinnen,
liegt auch daran, dass ich diesem Ansatz
treu bleibe. Wenn man an dieses System
gewohnt ist, wird die Arbeit leichter.

‘Wann haben Sie angefangen,

auf LinkedIn zu posten?

1 Ich habe vor etwas mehr als finf Jahren
angefangen, als ich in Dubal gearbeitet
habe. Im Nahen Osten ist die Verbreitung
von LinkedIn extrem hoch, sodass ich
mir eine Crundlage aufbauen konnte,
die ich spater in anderen Landern mit
anderen Follower-Profilen weiterentwi-
ckelt habe.

Wie haben Sie gelernt,

LinkedIn zu nutzen?

1 Ich habe an der Universitat von Kapstadt
in Sudafrika eine ziemlich umfassende

Ausbildung in digitalem Marketing absol- s«
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e+« viert und mich bei der Entwicklung mei-

ner eigenen Strategie stark an dem orien-
tiert, was ich dort gelernt habe. Das
Grundprinzip besteht darin, Inhalte zu
produzieren, soziale Netzwerke als Kom-
munikationsvektor zu nutzen und Leads
zu generleren, die eines Tages zu Kunden
werden konnten.

Sie haben von Konsistenz gesprochen.

Was verstehen Sie darunter?

1 Durch meinen Berufhabe ich die Markte,
die makrodkonomischen Indikatoren, die
Entscheidungen der Zentralbanken oder
auch die geopolitische Entwicklungen
standig im Auge. Ich habe das Cliick,
Zugang zu einer sehr grossen Anzahl von
Analysen und Follow-up-Tools zu haben.
Durch diesen riesigen Informationspool
kann ich einige dieser Informationen auf
LinkedIn teilen, sei es im Verlauf der
Woche oder am Wochenende. Ich bin
sehr diszipliniert, was das Verfassen und
die Haufigkeit der Veroffentlichung dieser
Posts angeht. Jeden Tag stelle ich zwi-
schen zehn und fiinfzehn Posts ins Netz,
wobel ich nie eine Pause einlege, nicht
einmal im Urlaub. Ich fiittere die Maschine
standig, um immer in Kontakt zu bleiben.
Zwel weltere wichtige Punkte: Erstens ver-
offentliche und schreibe ich meine Posts
selbst; zweitens ist es auf LinkedIn mog-
lich, Posts im voraus fiur bestimmte Ter
mine und Uhrzeiten zu planen, sodass ich
meinen Beruf als CIO in Vollzeit austiben,
aber auch ein Leben neben LinkedIn und
der Arbeit haben kann.

Was sind Ihre Besucherzahlen,

abgesehen von den 170.000 Followern?
1 Hier einige Zahlen: Acht- bis zehntausend
Menschen landen jede Woche auf meinem

! September 2024

.Die Posts generieren jede Woche mehr als drei
Millionen Aufrufe. Und einige Posts erreichten sogar

mehr als 10 Millionen Aufrufe.”

Profil. Die Posts generieren jede Woche
mehr als drei Millionen Aufrufe und einige
Posts haben sogar schon mehr als 10 Mili-
onen Aufrufe erreicht.

Wie sieht das Profil Ihrer Follower aus?
1 Die Profile sind sehr unterschiedlich,
aber es sind alles Leute, die sich fur Invest-
ments, Markte und Wirtschaft begeistern.
Das haben sie gemeinsam. Es gibt auch
viele Finanzexperten wie mich, interne
Mitarbeiter, aber auch Kunden, Interes-
senten, Fachjournalisten, Wettbewerber,
Fondsmanager, Studenten und darunter
vielleicht zukiinfige Mitarbeiter fiir die
Bank. Dank dieser Logik ist LinkedIn ein
hervorragender Filter. Insgesamt richte
ich mich also an Schlisselakteure der
Finanzbranche aller Nationalitaten, unab-
hangig davon, wo sie sich befinden — in
Asien, Sudamerika oder im Nahen Osten.
Mit LinkedIn gibt es keine Grenzen mehr.

Welche Art von Inhalten

bevorzugen Sie?

1 Die Inhalte sind sehr breit gefachert, mus-
sen aber immer auch differenzierend genug
sein, damit ich stindig neue Follower
gewinne. Der Schwerpunkt liegt auf den
Themen Makrodkonomie, Zentralbanken,
Markte, Krypto — ein ziemlich kontroverses
Thema —und das Leben von Unternehmen,
wobel ich darauf achte, dass ich nie ein
Wertpapier oder emn Produkt empfehle.
Generell orientiere ich mich an aktuellen
Ereignissen, die ich auf meine eigene Art
und Weise interpretiere und einordne.
Daneben biete ich auch Inhalte mit dem
Schwerpunkt Leadership an, da ich mit der
Zeit festgestellt habe, dass viele meiner
Follower an ihrer persénlichen Entwicklung
und ihrer Karriere interessiert sind.

Bei allen Finanzthemen bemiihe ich mich
stets darum, die Inhalte fiir alle Leser

zuganglich zu machen. Ich versuche, mog- e«



PUBLISPHERE

mit Private Equity im mittleren Marktsegment

Attraktives mittleres Marktsegment fr Private-Equity-Investitionen

OFFENTLICHER SEKTOR:
REZESSIONSANGSTE UND
ESKALIERENDER NAHOSTKONFLIKT
Noch bis in den Juli hinein eilten die fithren-
den Borsenbarometer von Rekord zu Rekord.
Anfang August kippte mit dem Boérsenbeben
in Japan die Stimmung von Euphorie zu
Furcht. Dazu gesellen sich Sorgen tiber ein
Ende des KI-Booms und zunehmende geo-
politische Spannungen in Nahost.

In Zeiten erhohter Marktunsicherheit sollten
Anlegerinnen und Anleger ein gesundes
Cleichgewicht zwischen Vorsicht und sorg-
faltig platziertem Opportunismus wahren.
Risiken bieten auch immer Chancen, die
pragmatisch und opportunistisch genutzt
werden kénnen. So lassen sich Anlagemog-
lichkeiten finden, die trotz dieser Risiken
besonders gut abschneiden. Gute Aussich-
ten auf langfristigen Erfolg verheisst derzeit
das mittlere Privatmarktsegment.

PRIVATER MITTLERER MARKT:

DER MOTOR DER WIRTSCHAFT

Die US-amerikanischen mittelstandischen
Unternehmen sind seit Jahrzehnten eine
treibende Kraft der Wirtschaft und haben
sich in der Zeit nach der Pandemie positiv
entwickelt. Laut National Center for the
Middle Market vermeldeten 83% der mit-
telstandischen Unternehmen fiir 2023 ein
Umsatzwachstum im Jahresvergleich — ein
Rekordwert.

KAPITAL AUS DEM MITTELSTANDS-
MARKT SCHLAGEN: WARUM GROSSER
NICHT IMMER BESSER IST

Crosse und Struktur des Mittelstandmarkts
bieten sowohl Herausforderungen als auch
Chancen zur Wertschopfung. Primar sind

DRr. CLAuDIA EMELE

Private Equity Welt XVII

exklusiv fiir Vorsorgeeinrichtungen.

es Private-Equity-Fonds, die Ldsungen
offerieren, um in diesen vielseitigen Wirt-
schaftssektor zu investieren.
Private-Equity-Manager aus dem mittleren
Marktsegment haben langfristig nachweis-
bar besser abgeschnitten als thre Konkur
renten aus dem Large- und Mega-Cap-Be-
reich. Die Alpha-Generierung wurde durch
spezielle Kompetenzen sowie durch diejeni-
gen Merkmale vorangetrieben, die im mitt-
leren Marktsegment einzigartig sind und
sich im Laufe der Zeit als bestandig erwie-
sen haben. Insbesondere handelt es sich
hierbei um tiefere Einstiegspreise, vielfalti-
gere Wege der Wertschopfung, zusatzliche
Optionen beim Verkauf von Portfoliogesell-
schaften und nicht zuletzt eine geringere
Abhangigkeit von Fremdkapital.

ALPHA: WERTSCHOPFUNG DURCH
OPERATIVE VERBESSERUNGEN

Die Alpha-Generierung ist im heutigen
Umfeld, in dem steigende Kapitalkosten das
M&A-Transaktionsvolumendampfen, beson-
ders wichtig. Im Kontrast zum breiteren
Markt zeigt das mittlere Marktsegment
bereits erste Anzeichen einer Erholung. Da
hoéhere Zinssatze die Finanzierungskosten
fur Akquisitionen in die Hohe treiben,
mussen sich Fondsmanager starker auf ope-
rative Verbesserungen fokussieren, um den
Wert fiir die Investierenden zu steigern. Eine
Analyse der historischen Triebkrafte der
Wertschopfung im mittleren Marktsegment
lasst ermutigende Schlussfolgerungen zu.

Die Angaben gelten nicht als Angebot und dienen lediglich Marketing- und Informationszwecken. Anlagen sollen erst nach Lektiire der Anlagerichtlinien, des Prospekts, der Zeichnungsbedingungen sowie in Abstimmung mit der
Anlagestrategie der Pensionskasse getétigt werden. Die Ausfihrung und Ubermittlung von Kundenauftragen erfolgt ohne Beratung und Empfehlung durch Avadis, sog. «Execution-only»-Transaktionen.
Avadis fiihrt weder eine Angemessenheits- noch eine Eignungspriifung durch. Die vergangene Rendite ist kein Indikator fir die laufende oder kiinftige Wertentwicklung.

www.sphere.swiss !
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e+ lichst stark zu popularisieren, um ein relativ

breites Publikum anzusprechen. Man muss
Klar und strukturiert sein — das habe ich mit
der Zeit gelernt.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist, dass ich
immer die Quelle(n) zitiere. Diese Regel
halte ich akribisch ein, weil ich eher die
Open-Architecture-Mentalitat besitze.

Welche Inhalte funktionieren

am besten?

1 Ich erwdhnte bereits, wie wichtig es ist,
sich kurz zu fassen. Die Leute kommen
nicht auf LinkedIn, weil sie Romane lesen
wollen. Es sind vor allem die visuellen Ein-
driicke, die sie ansprechen, vielleicht sogar
mehr als die Kommentare selbst. Ich ver
wende daher viele Bilder, z. B. sehr
anschauliche Crafiken, die ich mit einigen
Zeilen erlautere, ohne die Thematik zu sehr
zu vertiefen. Die Informationen lasse ich
insgesamt n ihrer Rohform. Ich kénnte

! September 2024

auch fiir ein Foto von Warren Buffett mit
einem seiner Zitate nehmen, vor allem bei
Veranstaltungen wie der Hauptversamm-
lung von Berkshire Hathaway Entschei-
dend ist, dass es sich um Nachrichten han-
delt, die die Menschen ansprechen und
schnell ihre Aufmerksamkeit erregen. Es
ist Klar, dass ein aktuelles Thema wie das
der Credit Suisse im letzten Frithjahr auf
enormes Interesse stosst. Dies sind Posts,
die millionenfach aufgerufen wurden.

Welche Kommunikationsgewinne

gibt es?

1 Wie wir soziale Netzwerke nutzen, unter-
liegt in erster Linie einer gut durchdachten
Strategie. Fiir Themen wie Investments, Tra-
ding und Marketing/Kommunikation sind
wir bei der Syz Bank als kleines Team auf
LinkedIn unterwegs. Nichtsdestotrotz kon-
nen wir uns von den sehr grossen Gruppen
abheben, obwohl diese eine weitaus gro-

. Wie wir soziale Netzwerke
nutzen, unterliegt in erster Linie
einer gut durchdachten Strategie.”

ssere Feuerkraft besitzen als wir. In der
Bank bin ich bei weitem nicht der Einzige,
der in den Netzwerken prasent ist. Valérie
Noél, unsere Verantwortliche fiir das Tra-
ding, hat mehr als 60.000 Follower. Thre
Posts besitzen eine ganz eigene Note. Auch
Gael Fichan, der den Bereich Fixed Income
leitet, hat losgelegt. Der Trading Desk pos-
tet sehr regelmassig Chartanalysen, die
immer mehr Beachtung finden. Auch die
Kommunikations-/Marketingabtellung  ist
zunehmend mit Inhalten aktv, die zudem
auf das Leben des Unternehmens Bezug
nehmen konnen.

All diese Inhalte nutzen wir auch ausser
halb der sozialen Netzwerke. Wir haben
einen Syz-Blog eingerichtet, in dem wir
alle unsere Posts aufgreifen. Die Mitarbei-
ter der Bank, z. B. die Banker, konnen die-
sen Blog nutzen, um auf ihrer eigenen Lin-
kedIn-Seite oder sogar per E-Mail Infor-
mationen oder Erkennmisse mit thren Kun-
den zu teilen. Durch die Einfithrung dieses
Systems konnten wir bel unserer Marke-
ting- und Kommunikationsarbeit erhebli-
che Crossenvortelle erzielen und viel Wert
flir unser Branding generieren. All dies
erhoht mittlerweile die Sichtbarkeit der
Bank und der Syz-Gruppe.



Unser Dank geht an unsere langjdhrigen
Partner — Liechtenstein, die Schweiz,
die Fondation Lombard Odier und die

Stiftung fur das IKRK —, die den Climate

and Environment Transition Fund
bereits heute mitfinanzieren.

Wir hoffen, dass wir noch weitere
Geldgeber fiir diese dusserst wichtige
Initiative mobilisieren konnen.

= erkldrt IKRK-Prdsident Peter Maurer

MITHILFE DIESES FONDS WILL DAS IKRK SEINE KLIMA- UND NACHHALTIGKEITSZIELE ERREICHEN. DER FONDS SOLL
INSBESONDERE DIE UMSETZUNG DER WICHTIGSTEN UNTERZIELE UNTERSTUTZEN, UNTER ANDEREM:

« Reduzierung der Treibhausgasemissionen des IKRK um mindestens 50 % bis 2030 im Vergleich zu 2018 und Beriicksichtigung
des Nachhaltigkeitsaspekts in allen Tatigkeiten, um die positiven Auswirkungen der humanitéren Hilfe zu erhdhen

« Integration der Klima- und Umweltrisiken in alle IKRK-Programme bis 2025, wodurch die am stirksten gefahrdeten Bevélkerungsgruppen
dabei unterstiitzt werden sollen, sich anzupassen und ihre Resilienzfahigkeit angesichts klimatischer Schocks zu starken
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IST DIE NEUE PRIORITAT FUR
ENGAGIERTE INVESTOREN"

Die Erhaltung der Biodiversitat ist zu einem grundlegenden Element im Kampf gegen die
globale Erwarmung geworden. Sie ist zu einem der wichtigsten Themen fur Investoren
avanciert, die sich fUr einen Impact-Ansatz entscheiden, zumal sie drei der siebzehn Ziele fir
nachhaltige Entwicklung der Vereinten Nationen abdeckt.

w
ﬂ Von Jéréme Sicard

Interview Emmanuelle Sée
LEITERIN, AKTIEN & IMPACT INVESTING - Swiss LiFE AsSET MANAGERS

Wie ldsst sich Biodiversitat mit der Natur in Verbindung gebracht. Sie

definieren, zum Beispiel im Hinblick
auf die Ziele fiir nachhaltige
Entwicklung der Vereinten Nationen?
Emmanuelle Sée: Biodiversitat steht
flir den Reichtum und die Vielfalt des
Lebens auf der Erde — von den emfachs-
ten genetischen Strukturen bis hin zu
komplexen Organismen wie dem Men-
schen. Am haufigsten wird Biodiversitat

,Dem World Economic Forum zufolge stellen Investitionen
in die Biodiversitat einen potenziellen Markt dar, der auf

10 Billionen US-Dollar pro Jahr geschatzt wird, zu denen bis
2030 noch 395 Millionen Arbeitsplatze hinzukommen.”

, September 2024

umfasst nicht nur die verschiedenen Tier-
und Pflanzenarten, sondern auch Mikro-
organismen und die Okosysteme, von
denen sie unterstiitzt wird. Die Grundzige
dieser Definition wurden unter anderem
im Jahr 1992 im Ubereinkommen iiber die
biologische Vielfalt umrissen. Diese Defi-
nition wird haufig in Bezug auf die Ziele
fur nachhaltige Entwicklung der Vereinten
Nationen herangezogen. Sie betrifft drei
davon im Besonderen: 1. das Ziel 14 —
Erhaltung und nachhaltige Nutzung der
Ozeane, 2. das Ziel 15 — Schutz und Wie-
derherstellung der nachhaltigen Nutzung
von Landdkosystemen, und ich wiirde 3.
auch noch das Ziel 12 hinzufugen, das auf
die Einfiihrung nachhaltiger Konsum- und
Produktionsmuster abzielt.



Schldsselprinzip der Biodiversitat, UN SDG Nr. 14. Ozeane, Meere und Meeresressourcen
zum Zwecke der nachhaltigen Entwicklung erhalten und nachhaltig nutzen.

www.sphere.swiss !



*++ Was sind fiir Sie die grossen

Herausforderungen im Zusammenhang
mit der Biodiversitat?

Neben dem Kampf gegen die globale
Erwarmung stellt die Erhaltung der Biodi-
versitdt heute eine gewaltige Herausforde-
rung dar. Viele verschiedene Faktoren sind
fiir die Schadigung unserer Okosysteme
verantwortlich: Veranderungen in der Nut-
zung von Land und Meeren, direkte Aus-
beutung von Arten, Klimawandel, Umwelt-
verschmutzung und invasive Arten, um nur
die wichtigsten zu nennen.

Dartiber hinaus hat sich der Verlust der
biologischen Artenvielfalt beschleunigt,
und zwar auf der ganzen Welt. Viele Tier
und Pflanzenarten verschwinden in einem
alarmierenden Tempo. Die Krisen der Bio-
diversitat und des Klimas greifen insofern
ineinander, als unsere Okosysteme eine
zentrale Rolle bei der Aufnahme von Koh-
lenstoff spielen. Die Zerstérung der Natur
hat gesundheitliche, soziale und wirtschaft-
liche Folgen.

Clucklicherweise macht der Rechtsrah-
men Fortschritte und ermutigt die Investo-
ren zum Handeln. 196 Lander trafen sich
auf der COP15 zum Thema Biodiversitat
und erzielten ein historisches Abkommen
mit einem klaren Kurs und festen Zielen,
um den Verlust der Biodiversitat drastisch
Zu verringern.

EMMANUELLE SEE

Swiss LiIFE AsSET MANAGERS

o

,Darliber hinaus hat sich der Verlust der biologischen Artenvielfalt
beschleunigt, und zwar auf der ganzen Welt. Viele Tier- und
Pflanzenarten verschwinden in einem alarmierenden Tempo.”

, September 2024

Wie ist dieses Thema in Bezug
auf Investitionen einzuordnen?

Dem World Economic Forum zufolge stel-
len Investitionen in die Biodiversitat einen
potenziellen Markt dar, der auf 10 Billionen
US-Dollar pro Jahr geschatzt wird, zu denen
bis 2030 noch 395 Millionen Arbeitsplatze
hinzukommen. Sie bildet daher ein gro-
sses Chancenspektrum, in dem unter
anderem neue Losungen und neue Tech-
nologien entstehen.

Warum ist dieses Thema fiir Sie
so wichtig, dass Sie beschliessen,
ihm einen Fonds zu widmen?

Bei Swiss Life Asset Managers ist die Biodi-
versitat eme hochrelevante Thematik. Wir
sind Uberzeugt, dass die Achtung der biolo-
gischen Artenvielfalt das neue Schwerpunkt-
thema flir engagierte Anleger ist. Wir waren
daher einer der ersten Akteure auf dem
Markt, der dieses Thema mit einem Fonds
besetzt hat. Auf diese Weise kénnen Chan-
cen fiir nachhaltiges Wachstum durch Unter-
nehmen genutzt werden, die sich gegen den
Verlust der biologischen Vielfalt engagieren.

Wie gross ist das Anlageuniversum,
in dem Sie sich bewegen?

Ein Unternehmen muss eine wesentliche
Intentionalitdt nachweisen, damit es in unse-
rem Anlageuniversum berticksichtigt wird.
Dies setzt eine klare Vision des Manage-
ments und ein fortgeschrittenes Entwick-
lungsstadium im Anschluss an die For
schung und Entwicklung voraus. Es entstand
ein dynamisches Universum, das den Pool
an Chancen widerspiegelt, n dem die
neuen Losungen und Technologien entwi-
ckelt werden, die ich Thnen eingangs erlau-
tert habe. Es umfasst derzeit fast 350 Werte.
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Auf welches Unternehmensprofil
legen Sie den Schwerpunkt?

Der Fonds weist starke Verzerrungen bei
Sektoren, Faktoren und geografischen
Anlagezonen auf. Unser Portfolio setzt auf
Small und Mid Caps. Sie zeichnen sich
durch ene signifikante Impact-Materialitat
und ein hohes Wachstums- und Innovati-
onspotenzial aus. Wir haben eine ausge-
pragte Praferenz fiir den japanischen und
den europdischen Markt und bevorzugen
bestimmte Schliisselsektoren wie Clean-
tech, nachhaltige Materialien und Basis-
konsumgtter. Der Faktoransatz ist strate-
gisch auf kinftiges Wachstum ausgerichtet
mit einer leichten Ubergewichtung soge-
nannter Value-Aktien. Diese Positionierung
spiegelt unser Engagement fiir innovative
und nachhaltige Losungen wider, die zur
Erhaltung der Biodiversitat beitragen. Wir
passen diese Schwerpunkte regelmdassig
an, um der Marktentwicklung Rechnung zu
tragen. Diese Strategie hat sich im Zusam-
menhang mit den Markt- und dkologischen
Veranderungen, die wir in den letzten Jah-
ren erlebt haben, als erfolgreich erwiesen.

Welche Kriterien bzw. Schliissel-
indikatoren werden fiixr Thre Analysen
und Bewertungen verwendet?

Die Kriterien und Indikatoren basieren auf
wissenschafllichen Indikatoren. Unsere
Aufgabe ist es, flir jedes einzelne Unter-
nehmen zu bewerten, wie diese Kriterien
zur Wahrung der Biodiversitat tatsachlich
integriert werden. Im ersten Schritt werden
Unternehmen mit negativen Auswirkungen
ausgeschlossen, deren Tatigkeit direkt zur
Schadigung unserer Okosysteme beitragt.
Es sei daran erinnert, dass wir in Unterneh-
men investieren, die Losungen zum Schutz
und/oder zur Wiederherstellung unserer
Okosysteme anbieten.

Wir stlitzen unsere Analyse auch die Vorga-
ben der Ziele flir nachhaltige Entwicklung
der Vereinten Nationen (Sustainable Deve-
lopment Goals), das heisst die SDGCs 14 und
15, die ich bereits erwdhnt habe, sowie das
SDG 12, das mehr mit der Kreislaufwirt-
schaft zu tun hat.

Die eigentliche Verwaltung beruht auf
einem Quantamentalansatz, das heisst
einer Kombination aus Top-down- und Bot-

Meeresschildkréten gehéren
zu den weltweit am starksten
bedrohten Arten.

tom-up-Daten. Das quantitative Screening
ermoglicht den Aufbau eines soliden Port-
folios, bei dem die regulatorischen und die
risikospezifischen Anlagebeschrankungen
uberwacht werden. Der fundamentale
Ansatz ist bei der Auswahl der Unterneh-
men unter Beruicksichtigung ihrer Aktivita-
ten und ihrer Sensibilitat in puncto Biodi-
versitat von entscheidender Bedeutung.

Wo erkennen Sie heute die
besten Chancen?

Wir sehen viele Chancen in recht unter-
schiedlichen Bereichen. Zu nennen waren
hier Unternehmen, die sich auf Wasserauf-
bereitung, Abfallentsorgung oder das Recy-
cling von Metall spezialisiert haben, um die
Entwicklung emmer Kreislaufwirtschaft zu for-
dern. Es gibt auch eine Reihe von Technolo-
gien, wie zum Beispiel Gerdte zur Kartie-
rung des Meeresbodens, oder den Bereich
Agrartechnik und regenerative Aktivitaten.
In geografischen Hinsicht bietet das dem
Ozean verbundene Japan mehrere Unter-
nehmen, die sich auf den Schutz des mari-
timen Okosystems spezialisiert haben und
die wir sehr interessant finden. Australien
zeichnet sich aufgrund seiner bedrohten
Tier und Pflanzenwelt ebenfalls durch
Akteure aus, die sich der Kreislaufwirt-
schaft widmen. In Europa und den USA
dagegen sind mehr Unternehmen zu fin-
den, die sich auf die Bekampfung der
Umweltverschmutzung konzentrieren, z. B.
durch die Erhaltung von Okosystemen, an
Land oder im Stisswasser.

www.sphere.swiss !
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RICARDO

Delphine Gosseries \@

JEAN-MARC DANIEL

OkoNOM UND PROFESSOR - VERFASSER VON , L'HISTOIRE DE L'ECONOMIE MONDIALE "

+«IM MITTELPUNKT SEINER PRINCIPLES
STEHEN DIE VERURTEILUNG DES KONZEPTS
DER RENTEN UND DIE VERTEIDIGUNG EINES
AUSGEGLICHENEN HAUSHALTS"

In seinen Principles of Political Economy and Taxation, einem Hauptwerk der klassischen Nationalékonomie, wollte David

Ricardo einige der Unscharfen korrigieren, die er bei der Lektire von Adam Smith festgestellt hatte. So beschaftigte er sich mit

grundlegenden Themen wie der Einkommensverteilung, der abnehmenden Produktivitat und dem internationalen Handel.
Bis heute sind seine Analysen und Reflexionen wertvolle Grundlagen fiir die zeitgendssische Wirtschaftstheorie.

! September 2024

w
ﬂ Jéréme Sicard

Schumpeter glaubt, dass Ricardo
Adam Smiths ,,Wealth of Nations*

neu formulieren wollte, da dieses

Werk ihm voller Fehler erschien.
Aufwelche Fehler bezog er sich dabei?

1 Jean-Marc Daniel: Man muss beden-
ken, dass zwischen den Schriften von Adam
Smith und denen von David Ricardo die
Franzosische Revolution stattfand. Er geht

also von der impliziten Feststellung aus,
dass die Generation der Physiokraten, die
franzdsischen  Wirtschaftswissenschaftler
des 18. Jahrhunderts und ihr Zeitgenosse
Adam Smith, gescheitert haben. Diese
waren namlich nicht in der Lage, konkrete
Losungen fiir das Problem der Staatsver
schuldung — dem Ausloser der Revolution
— zu formulieren.

eoe
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e+« Aus rein wirtschafllicher Sicht gibt es drei

Elemente, bel denen Ricardo der Meinung
ist, dass Adam Smith falsch lag.

Das erste ist die Einkommensverteilung
und ihre Auswirkung auf die Produktion. Er
versteht unter Einkommen die Einkommen
der Besitzenden, die er als Renten bezeich-
net, die Emkommen der Kapitalisten, die
Gewmnne darstellen, und schliesslich die
Einkommen der Arbeiter — die Lohne. Die
Wirtschaftstheorien vor und nach Ricardo
behandeln das Einkommen oftmals als Ele-
ment der Nachfrage. Fiir Ricardo besteht
sein wesentlicher Einfluss auf die Wirtschaft
nicht in seinem Konsumaspekt und seiner
Nachfragekomponente, sondern in der Tat-
sache, dass er eine Quelle fiir Ersparnisse
und damit fiir die Finanzierung von Investi-
tionen ist. Es bedingt also das Angebot.
,,Obwohl Turgot, Stuart, Smith, Say, Sismondi
und andere Autoren viele Erkenntnisse
uber diese Wissenschatft verbreitet haben,
enthalten ihre Schriften nichts wirklich
Befriedigendes tiber den natiirlichen Ver
lauf von Renten, Profiten und Lohnen''- das
schreibt schreibt Ricardo gleich auf der ers-
ten Seite seiner Principles.

Das zweite Element ist die Rolle der abneh-
menden Produktivitit. Die abnehmende
Fruchtbarkeit des zunehmend bebauten
Bodens férdert das steigende Emkommen
der Eigentimer ohne, dass diese etwas
dafiir tun mussen. Denn je starker die Bevol-
kerung wachst, desto mehr Flachen werden
bebaut und desto weniger wird pro neu
bepflanztem Hektar produziert. Damit die-
ser weniger fruchtbare Boden dennoch ren-
tabel ist, mussen die Preise erhoht werden,
was allen Landbesitzern zugute kommt.
Ricardo zufolge hat Adam Smith dieses
Prinzip der Rente nicht richtig untersucht.
Der dritte Aspekt ist der des internationa-
len Handels. Adam Smith vertritt die Auf-
fassung der ,,absoluten Vorteile". Ein Land
produziert Giiter, deren Produktionskosten

! September 2024

,FUr Ricardo besteht sein wesentlicher Einfluss auf die Wirtschaft
nicht in seinem Konsumaspekt und seiner Nachfragekomponente,
sondern in der Tatsache, dass er eine Quelle fiir Ersparnisse und
damit fiir die Finanzierung von Investitionen ist.”

niedriger sind als die seiner Handelspart-
ner. Ricardo stellt fest, dass England nach
dieser Theorie aufgrund seines technolo-
gischen Vorsprungs alles produzieren und
die anderen Lander in die Arbeitslosigkeit
treiben kénnte. Doch dies ist nicht der Fall.
Tatsachlich hat der frele internationale
Warenhandel eme Spezialisierung der
Lander zur Folge, die Guter herstellen, die
thnen das ermdglichen, was Ricardo einen
, komparativen Vorteil ‘nennt.

Und was ist Ihnen in Ricardos Werk
besonders wichtig?

1 Ich mochte zwei Elemente hervorheben.
Er verurteilt das Konzept der Rente, d.h.
die Fahigkeit, ein Emkommen zu erzielen,
ohne durch eine Investition ein Wagnis ein-
zugehen und ohne Arbeit zu leisten. Die
Rente, die er beschreibt, ist landwirtschaft-
licher Natur. Fir ihn ist es der Besitz von
fruchtbarem Boden, der ein Einkommen
garantiert, das sich spontan erhoht, wenn
der Druck der wachsenden Bevolkerung
die Preise nach oben treibt. Im 20. Jahrhun-
dert war die Rente hauptsadchlich industri-
ellen Ursprungs, mit moglichen Monopol-
stellungen bei bestimmten Aktivitaten.
Heute ist die Rente das, was ich als ,,Hoch-
stapler-Rente" bezeichne. Die Wirtschafts-
aktivitat mobilisiert immer mehr Informati-
onen, wobei die Rente die Produzenten
von Informationen vergltet, die ihre
Gesprachsparmer vom Nutzen dessen
uberzeugen, was sie erzahlen.

Das zweite Element ist Ricardos Verteidi-
gung eines ausgeglichenen Haushalts.
Seine Originalitat besteht in der Art und
Weise, wie er seine Verteidigung aufbaut.
Zu seinen Argumenten gehorte, dass die
Kreditaufnahme ein Kniff fiir den Kénig sei,
um das Parlament zu umgehen. Das Parla-
ment, das zur Verabschiedung der Steuer
zZusammentrat wurde nicht tiber die ausge-
lichenen Summen informiert. Die Staats-
verschuldung ist ein Kunstgriff, mit dem
der Staat seine Ausgaben erhdhen kann,
ohne dass die Steuerzahler die unmittelba-
ren Folgen tragen.

Was sind fiir Sie seine wichtigsten
Beitrdage?

1 Aus formaler Sicht sein Bestreben, sich als
Fortsetzer fritherer Wirtschaftswissenschaft-
ler zu profilieren. Trotz der Kritlk, die er an
ihnen libt, erkennt er ihre Beitrdge an. Diese
Klugheit und in gewisser Weise auch
Bescheidenheit war bei den Okonomen, die
nach thm kamen, nicht immer vorhanden.
Aus inhaltlicher Sicht seine Analyse der
Rente, die zum Einfreten fiir den Wettbe-
werb flihrt, insbesondere des internationa-
len Wettbewerbs durch den Freihandel,
sowie seine Uberlegungen zur Notwendig-
keit des Ausgleichs der Staatshaushalte.

Ich mochte noch zweil Elemente hinzufii-
gen, die haufig als weniger bedeutend
angesehen werden, die mir aber sehr
wichtig erscheinen. Das erste ist die Tatsa-

che, dass Ricardo die Theorie des Arbeits- eee



,Die Staatsverschuldung ist ein Kunstgriff,

mit dem der Staat seine Ausgaben erh6hen kann,
ohne dass die Steuerzahler die unmittelbaren
Folgen tragen.”

JEAN-MARC DANIEL
OkoNoM UND PROFESSOR

Der Okonom und Dozent Jean-Marc Daniel ist Professor fiir Wirt-
schaftswissenschaften an der ESCP-Business School. Er begann
seine berufliche Laufbahn als Verwaltungsangestellter des INSEE.
Er ist Direktor der Zeitschrift Sociétal und schreibt regelmdssig
Kolumnen fiir die Zeitung Les Echos und den Wirtschaftssender
BFM Business. Er beschéftigt sich hauptsdchlich mit der Wirtschafts-
politik, sowohl in ihrer theoretischen als auch in ihrer historischen
Dimension. Mehrere Werke widmet er Themenkomplexen wie La
politique économique (Die Wirtschaftspolitik) in der Reihe Que

sais-je, L’histoire vivante de la pensée économique (Geschichte der
Wirtschaftsphilosophie), Huit legons d’histoire économique (Acht
Lektionen der Wirtschaftsgeschichte), Ricardo, réveille-toi, ils sont
keynésiens (Ricardo, wach auf, sie sind Keynesianer) und Le g4chis
frangais (Das franzdsische Chaos). Vor Kurzem verdffentlichte er
sein Werk Histoire de I’économie mondiale (Geschichte der Welt-
wirtschaft) im Tallandier-Verlag. Jean-Marc Daniel ist Absolvent der
Ecole Polytechnique und der Ecole nationale de Ia statistique et de
I'administration économique (ENSAE).
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werts vertritt. Jedes Gut zeichnet sich
durch einen Tauschwert aus, der unab-
hangig von demjenigen ist, der es kauft
oder verkauft. Der Tauschwert entspricht
der Menge an Arbeitt, die zur Herstellung
des Guts benotigt wird. Bel einem Tausch-
geschaft ist der Preis proportional zu die-
sem Wert. Mit anderen Worten: Die Infla-
tion verzerrt alle Preise um denselben
Betrag. Man spricht von Inflation im Sinne
von Ricardo. Frither unterschieden Oko-
nomen zwischen Inflation ,,im Sinne von
Cantillon" oder ,im Sinne von Ricardo'.
Im ersten Fall steigen nur bestimmte
Preise. Im zweiten Fall steigen alle Preise
praktisch im gleichen Tempo, einschliess-
lich des Preises fiir Arbeit — den Lohnen.
Im zweiten Fall haben zu hohe Steuern gra-
vierende wirtschaftliche und soziale Aus-
wirkungen: ,Der Wunsch, seine Person
und sein Kapital in ein anderes Land zu
bringen, in dem man von derartigen Las-
ten befreit ist, wird mit der Zeit unwider-
stehlich und besiegt schliesslich den nattir-
lichen Widerwillen, den jeder Mensch
empfindet, wenn er sein Heimatland und
die Gegenstande seiner ersten Zuneigung
aufgibt”, schreibt er in Bezug auf eine
uberhohte Abgabenhohe. Damit hat er die
Steuerflucht vorhergesehen!

‘Warum bezeichnen Sie die Principles
von Ricardo als das intellektuelle
Lehrbuch des Liberalismus?

1 Weil Ricardo die Effizienz des Wettbe-
werbs, insbesondere in Form des Frei-
handels, theoretisiert und ein minimales
Eingreifen des Staates in das Wirtschafts-
leben gefordert hat. Er verteidigt einen
ausgeglichenen Haushalt und die Neut-
ralitat des Geldes, d. h. die Feststellung,
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DAVID RICARDO

David Ricardo, geboren 1772 und 1823
gestorben, war einer der bedeutendsten
Okonomen des 19. Jahrhunderts und
seine Arbeiten beeinflussen die moderne
Wirtschaftstheorie bis heute. Er wurde in
London geboren und begann seine
Laufbahn in der Finanzbranche, in der
Maklerfirma seines Vaters. Spater
wandte er sich nach der Lektdre von
Adam Smiths «The Wealth of Nations»
der Wirtschaft zu, denn dieses Werk
hatte fur ihn zu vielen Fragen gefthrt.
Ricardo ist vor allem fiir seine Theorie der
komparativen Vorteile bekannt, die er in
seinem, im Jahr 1817, erschienenen
Hauptwerk «Principles of Political
Economy and Taxation» formulierte.
Neben den Modellen, die sich an dieser
Theorie orientierten, gehort sie inzwischen
zu den Grundlagen der modernen
Makrotkonomie. Die Theorie zeigt, dass
der internationale Handel fur alle, auch
flr Lander mit weniger Ressourcen, von
Vorteil ist, da sie sich auf eine Produktion
spezialisieren und dort einen relativen
Vorteil erzielen kénnen. Dieser Gedanke
legte den Grundstein fur den Freihandel
und strukturiert auch heute noch die
zeitgenossische Handelspolitik.
Weitere wichtige Beitrdge waren die
okonomische Rententheorie, welche die
Einkommensverteilung zwischen Grundbe-
sitzern, Arbeitern und Kapitalisten erklart.
Genauso ist es auch mit der Theorie des
Arbeitswerts, die davon ausgeht, dass der
Wert eines Gutes durch die Menge an
Arbeit bestimmt wird, die zu seiner
Produktion bendtigt wird.

Ricardo war zudem Abgeordneter im
britischen Parlament, wo er sich fur
mehrere Wirtschaftsreformen einsetzte,
u. a. fur die Abschaffung der Corn Laws
- protektionistische Gesetze, die hohe
Zolle auf Getreideimporte nach
Grossbritanien erhebeten.

dass eine Zunahme der Geldmenge die
Preise erhoht, ohne das Wirtschaftswachs-
tum zu beeinflussen.

Wie wiirden Sie diese Principles auf
den Punkt bringen?

1, Arbeit, Sparen, Freiheit, Bildung'* - das
sind die vom franzésischen Okonomen
Michel Chevalier im 19. Jahrhundert for
mulierten Schlusselbegriffe der Wirtschaft
und diese Worte fassen Ricardos Gedan-
ken sehr gut zusammen

Welche der von Ricardo

entwickelten Theorien haben sich

als zukunftsfahig erwiesen?

1 Unbestritten ist die Toxizitat von Renten
und die Notwendigkeit, sie durch Wettbe-
werb zu bekampfen.

Ebenfalls unbestritten sind die Vorteile des
Freihandels und der Spezialisierung nach
komparativen Vorteilen.

Der Ausgleich der Staatshaushalte ist
ebenfalls eine Notwendigkeit.

Dahinter steht der Cedanke, dass ein
Anstieg der offentlichen Nachfrage einen
Riickgang der privaten Nachfrage zur Folge
hat. Wenn der Staat zur Finanzierung seiner
Ausgaben die Steuern erhoht, schropft er
offensichtlich die privaten Akteure, die weni-
ger ausgeben werden, well sie iber weni-
ger Mittel verfugen. Wenn der Staat ein Defi-
zit einfahrt und Schulden aufnimmt, werden
die privaten Akteure diese Anleihen kaufen,
sodass ihre Ausgaben noch starker sinken.
Dies wird von Ricardo ausgefiihrt. Ricardo
sagt demnach, dass ein privater Akteur, der
dem Staat durch Steuern oder durch Anlei-
hen Finanzmittel zur Verfiigung stellt, die
dem Staat zur Verfligung gestellten Mittel
nicht selbst ausgeben wird.



Ist Ricardo auch in der heutigen Zeit
noch aktuell?

1 Seine Botschatft ist aktueller denn je, um
gegen die Ruckkehr des Protektionismus
zu bekampfen, der auf einer oft irrefiihren-
den Auffassung der Souveranitdt beruht.
Durch die Akkumulation von Staatsschul-
den, denen kein Wachstum gegentiber
steht, ist seine Botschaft tiber einen ausge-
glichenen Haushalt noch immer gtltig.
Seine Warnung vor zu hohen Steuern ist
natirlich immer willkommen.

Was gefiel Marx so sehr an Ricardos
Werttheorie?

1 Diese Theorie ermdglichte thm die Ent-
wicklung eines Diskurses, der die Arbeiter,
aufwertete. Marx war der Ansicht, dass die
,Diktatur des Proletariats aufgrund der
Rolle der Arbeit - damit auch der Arbeiter
- bei der Wertschopfung eine historische
Legitimitat besitze. Es ist klar, dass dies
eine vereinfachte Sichtweise ist und wir
inzwischen gelernt haben, dass Arbeit und
Produktivitat nicht getrennt betrachtet wer-
den kdnnen.

Marx kritisiert Ricardo sicherlich
mehyz, als er ihn lobt. Hier einer seiner
Kommentare: ,,Wie allen anderen
Okonomen ist es ihm nicht gelungen,
den Mehrwert im Allgemeinen zu
analysieren, unabhingig von seinen
besonderen Formen, Profit,
Bodenrente...*“ Mochten Sie diesen
Seitenhieb kommentieren?

1 Die Argumentationen uber Mehrwert,
Arbeitswert und Ausbeutung sind allesamt
veraltet und werden der wirtschaftlichen
Situation nicht mehr wirklich gerecht. Mit
Schumpeter wurde der Kapitalist zum

,Durch die Akkumulation von Staatsschulden,
denen kein Wachstum gegeniibersteht, ist seine Botschaft
tber einen ausgeglichenen Haushalt noch immer gliltig.”

Unternehmer, der Arbeit und Arbeiter
braucht, aber die Schaffung von Wohlstand
nicht nur aus Innovation und Qualitdat der
Arbeit, sondern auch aus ihrer Quantitat
entstehen lasst.

Nach der Finanzkrise sagten Sie, dass

dem keynesianischen Modell die Luft

ausgegangen ist. Warum?

1 Dieses Modell wurde Ende der 1940er
Jahre von Alvin Hansen formuliert und
besagte, dass der Staat die Probleme der
Arbeitslosigkeit und der Inflation durch
Wirtschafts- und Haushaltspolitik 16sen
kénne. Nach 2008/2009 wurden erhebli-
che Defiziniveaus erreicht — ohne wirkli-
che Ankurbelung des Wachstums. Lander
wie Criechenland wurden durch diese
Explosion der Staatsschulden so stark in
Bedrangnis gebracht, dass sie eine abrupte
Schrumpfung ihrer Wirtschaftsaktivitat ver-
kraften mussten. Vor allem aber sind die
Haushaltsdefizite in Landern wie den
USA oder Frankreich zu Auslandsdefizi-
ten geworden — die Dynamik der Zwil-
lingsdefizite — die diese Lander nach und
nach ihres Reichtums berauben.

Wie sieht es heute aus? Sind Keynesia-
ner zu Ricardianern konvertiert?

1 Leider nein! Die Staatsdefizite steigen
und die Bedrohung durch den Protektionis-
mus ist prasenter denn je...

Welche wirtschaftpolitische
Massnahmen wiirde Ricardo,

der praktische Fille liebte,

heute empfehlen?

1 Ich denke, er wiirde auf eine erneute Auf-
nahme der internationalen Handelsver-
handlungen und auf Programme zur syste-
matischen Senkung der Staatsausgaben
drangen. Er wirde uns auch eine neue
Rentenanalyse liefern. Diejenigen seiner
Zeit beruhten darauf, dass das Privateigen-
tum an landwirtschaftlichen Flachen durch
das Gesetz geschititzt wurde. Die heutigen
beruhen immer noch auf dem gesetzli-
chen Schutz erworbener Situationen wie
dem Status des offentlichen Dienstes oder
dem Numerus Clausus bestimmter Berufe.
Er wirde eine schnelle Abschaffung vor
schlagen.

Wie wiirde er die Schuldenlast in
Europa und in den USA beurteilen?

1 Wenn er sehen wiirde, dass die Schul-
denlast in den USA 1 Billion Dollar tiber-
schritten hat, ware er schlichtweg entsetzt.

www.sphere.swiss ,
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3D-Training

Die Fans von Drahtesel kénnen ihre Indoor-Aktivitdten im
Winter aufpeppen. Das Holobike von Saga bietet 3D-Training
mit stereoskopischen Hologrammen, die auf einen 37-Zoll-
Bildschirm projiziert werden. Infrarotsensoren reagieren auf
die Position der Augen und erzeugen eine raumliche
Wahrnehmung, die das Gefuihl auf der Strasse nachahmt.

Die Kilometer werden Ihnen kiirzer vorkommen!
WWW.SAGA.INC

Sie werden Regen lieben

Im Herbst mussen wir die Regenschirme wieder hervorholen, doch

Sie sollten dabei den Metro von Blunt bevorziehen, der speziell fiir das
schlechte Wetter in London entwickelt wurde. Contour-Design, verstarkte
Taschen, die verhindern, dass die Streben brechen, ein Tuch, das sich um
360° dreht und Windgeschwindigkeiten von bis zu 150 km/h standhalt:
Dieses Stlick werden Sie sicherlich nie irgendwo vergessen...
WWW.BLUNTUMBRELLAS.FR

Venture Kapuze

s gibt den Hoodie fiir die Startup-Mentalitat, die wieder im Kommen ist,- und es gibt den

Kaschmir fiir die Einhorn-Mentalitat, die ebenfalls sehr angesagt ist. Dieses Modell von
Todd Snyder — in seinem luxuridsen Garn aus recyceltem italienischem Kaschmir und Wolle
— zieht beide Register, ist robust und raffiniert zugleich. Perfekt fiir die NextGen-Mode.

WWW.TODDSNYDER.COM
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Unsterblicher Monty

Montgomery, der Sieger von El Alamein, trug ihn so oft auf den Schlachtfeldern, dass die
Englander dem Dufflecoat schliesslich den Namen , Monty" gaben. 1951 kauften Harold und
Freda Morris die Uberschtisse von der britischen Armee und brachten sie unter dem
Markennamen Gloverall wieder auf den Markt. Seitdem ist er nie aus der Mode gekommen
und hat immer noch seine dicke Wolle, Schnallen aus Hanfseilen und Knebelkndpfe aus Holz
oder Horn, die es dem Militar erméglichten, ihn auch mit Handschuhen an- und auszuziehen.
EU.GLOVERALL.COM

Cinemascope

Mit dem Freestyle hat Samsung dem Beamer die Mobilitdt eines
Laptops verliehen. Der Freestyle ist tragbar, kompakt und kann
hochauflésende Bilder bis zu 100 Zoll auf jede beliebige
Oberflache projizieren. Er verfugt tiber intelligente
Funktionen wie die automatische Verzerrungs-
korrektur und die sofortige Fokussierung, die fiir
eine optimale Bildqualitat sorgen. Er funktioniert
auch als Bluetooth-Lautsprecher.
WWW.SAMSUNG.COM

Tu vuo fa I'Americano

Der Sneaker-Trend lauft hervorragend. Brunello
Cucinelli hat ihn in Modelle umgesetzt, deren
Design eher retro ist und durch das feine,
geschmeidige Veloursleder betont
wird. Ideal, um auf der Briicke
eines Segelbootes zu navigieren,
nachdem Sie das Ruder auf volle
Backbordseite gelegt haben.
WWW.SHOP.BRUNELLOCUCINELLI.COM

FLUGHAFENNACHRICHTEN

Flughafenschilder kommen zu [hnen nach
Hause! Vesta hatte die kreative Idee der
Miniaturisierung fiir die Wande Thres
Wohnzimmers. Das Vestaboard ist 1 Meter
breit und besteht aus 8.448 drehbaren
Klappen, mit denen Nachrichten oder
News mit bis zu 132 Zeichen angezeigt
werden konnen. Er wird tiber das
Smartphone, das Tablet, den PC, die Cloud,
Alexa oder Google Home gesteuert.

Und man braucht keinen Reisepass...
EUROPE,VESTABOARD.COM

www.sphere.swiss !
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PLAYTIME

Reise durch das
Land der

Ganz im Norden von Island, auf der bergigen
Halbinsel Tréllaskagi, bietet die Deplar Farm
Gasten ein aussergewdhnliches Eintauchen in
eine zauberhafte Region an, in der jeder
Ausflug auf dem Programm ein Abenteuer ist.

w
9 Raoul Hunter

H ermann Hesse schrieb in seinen Rei-
seerinnerungen Uber Island: Es sel ein
Land, in dem das Sonnenlicht mit den
Schatten spielt, in dem Fjorde und Clet-
scher zu atemberaubenden Landschaften
verschmelzen. Um sich davon zu tiberzeu-
gen, muss man nur ein paar Tage auf der
Deplar Farm ganz im Norden Islands ver-
bringen, in dieser Wildnis, in der die Fjorde
zuerst von Bergen eingerahmt werden,
bevor sie in den Arktischen Ozean gleiten.
Die auf der Halbinsel Trollaskagi, dem
Land der Trolle, gelegene Deplar Farm mit
thren moosbewachsenen Hausern und der
Cinemascope-Kulisse ist flir Island das,
was Karen Blixens afrikanische Farm fiir
Kenia war: eine Quintessenz dessen, was
die weiten, weitlaufigen Landschaften
Islands an Grossartigkeit zu bieten haben.

www.sphere.swiss
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%Cu)» WEITERE INFORMATIONEN

ELEVEN DEPLAR FARM

Adresse: 570 Fljot, Olafsfiorourlsland
Telefon: +1-970-315-7625

E-Mail: reservations@elevenexperience.com

Website: Deplar Farm - Award-winning
Lodge in Iceland (elevenexperience.com)

Q September 2024



«++ Die Abenteuer auf der Deplar Farm,
auf der frither Schafe geziichtet wurden,
dienen vor allem dazu, in diese unglaubli-
chen Panoramen einzutauchen. Dies gilt
beispielsweise fir das Fliegenfischen in
den Lachsflissen Fljétaa, Holkna oder
Huseyjarkyisl, die sich durch das umlie-
gende Tal schlangeln.

Das ganze Jahr uber gibt es etwas zu ent-
decken, unabhédngig von Tageszeit oder
Temperatur. Man kann Wale beobachten,
die sich im riesigen Fjord von Eyjafjordur
tummeln, oder Vogelkolonien, die am Ufer
desVulkansees Myvatn ihr Paradies gefun-
den haben. Fir diejenigen, die es etwas
aufregender mogen, organisiert Deplar
auch Hubschrauberfliige zum Langjokull,
dem zweitgrossten Cletscher Europas, mit
anschliessender Wanderung durch die
Eistunnel, die ihn durchziehen.

Sie kénnen zu den heissen Quellen von
Crettislaug, Hofsés und Fosslaug wandern,
reiten, mit Hundeschlitten oder Langlauf-
skier fahren, mit dem Kajak auf den Gewas-
sern von Siglufjéréur unterwegs sein oder
auch den ortlichen Braumeister besuchen,
um sein selbstgebrautes Bier zu probieren.
Schliesslich muissen Sie auch die phantasti-
schen Farben der Nordlichter bewundern,
dieses eindrucksvolle Schauspiel, welches
den Himmel besser als ein Feuerwerk in
Flammen setzt. Die beste Zeit, um diese
grandiosen Gemadlde zu bestaunen, ist von
Dezember bis Marz.

PLAYTIME

Nattirlich muss man auch die Lodge der
Deplar Farm selbst erwahnen, deren
Charme allein schon wegen ihrer alten
Holzvertafelung eine Reise wert ist. Condé
Nast Traveler hat sie ubrigens im letzten
Jahr zu emem der besten Hotels der Welt
gekirt. Wenn man einmal dort ist, ist es
bisweilen schwierig, sich diesem Charme
wieder zu entziehen. Die Aussicht, die sie
auf die umgebenden Cipfel erdffnet, ist
atemberaubend. Danach folgt der obliga-
torische Besuch des grossen Wellnessbe-
reichs, der gewisse Anspriiche an Luxus
erfullt: ein von Thermalquellen beheiztes
Frei- und Hallenbad, eine schwimmende
Wasserbar mit integriertem Soundsystem,
eine Wikinger-Sauna mit Kaltebad, ein
Dampfbad, zwel Isopod-Flotationstanks
und dreil Behandlungsraume. Auch wenn
es nicht immer einfach ist, sich nach drau-
ssen zu wagen, so lockt der Pool dennoch
als schonster Ort, um bei passender Jah-
reszeit die Nordlichter zu bewundern.

www.sphere.swiss @



PUBLISPHERE

Emn unvergessliches Abenteuer

im Hexzen von Botswana

Die Tuli-Region in Botswana wird auch das Land der Riesen genannt. Fauna, Flora, Panoramen: Alles ist hier riesig,
majestatisch und spektakular. Im Herzen dieses Reservats unterhalten einige Liebhaber der grossen Weiten die
wunderschdne Dopotta-Lodge, die heute bereit ist, neue Mitbesitzer aufzunehmen. Eine seltene Gelegenheit!

E s ist frih am Morgen. Die Farben des
Tages zdgern noch. Wir halten mit dem
Land Cruiser in der Nahe einer Kopje und
trinken einen Kaffee aus unserer mitge-
brachten Thermoskanne. In der langen
Morgendammerung verblassen allmahlich
die Gerausche der Nacht, und wir lauschen
der Kakophonie von Vogelstimmen, welche
den neuen Tag begriissen. Im Héhepunkt
dieses Naturschauspiels entspringt die
Sonne dem Horizont und hillt das weite,
zerkliftete Land in ithr warmes Licht. In der
Ferne horen wir das Gejammer der Scha-
kale, begleitet vom gelegentlichen Brillen
der Lowen, die zum Schutz vor der kom-
menden Hitze des Tages Schatten suchen.
Plotzlich verrat ein tiefes Brummen ganz in
der Nahe, hinter dicken Mopane Strau-
chern, eine Elefantenherde, die unterwegs
zum nachsten Wasserloch ist.

“Land of Giants”

Willkommen auf Dopotta, einem sich in
Privatbesitz befindenden Reservat in der
ostlichsten Ecke von Botswana. Es ist Teil
des Northern Tuli Game Reserve, das an
den Tuli Block grenzt. Das Gebiet ist dafiir
bekannt, dass es die grosste Anzahl Ele-
fanten auf privatem Land in Afrika beher
bergt. Der Spitzname «Land der Gigan-
ten» Dbezieht sich auf die hiesige,
uberwaltigende Crosse der Natur.

Ein verborgenes Juwel

Dopotta ist ein einzigartiger, zeitloser Teil
Afrikas mit atemberaubenden Landschaf-
ten und einer faszinierenden Geschichte.
Als Heimat von 48 Saugetier- und tiber 350
Vogelarten ist die Tierwelt hier reichhaltig
und vielfaltig.

@ September 2024

Die Lodge, deren Nutzung fast ausschliess-
lich den Eigentiimern vorbehalten ist, liegt
am Ufer des Dopotta-Flusses. Sie wurde mit
einer durchdachten Architektur und dem
Einsatz von umweltfreundlichen Technolo-
glen und Materialien entworfen und gebaut
und gliedert sich harmonisch in die Natur
ein. Die natlirliche Buschlandschaft bildet
eine malerische Kulisse. Nebst dem Haupt-
gebaude mit Kiiche, Wohn- und Esszimmer,
Verandas, Lapa und Swimmingpool verfugt
die Lodge tber 6 Chalets, die bis zu insge-
samt 24 Gaste beherbergen konnen.

Pirschfahrten sind berauschend. In priva-
ten, offenen Fahrzeugen geht es hinaus in
die Wildnis, wo man auf Tuchfihlung mit

Elefanten, Ciraffen, Lowen, Leoparden,
Hyéanen, Schakalen und einer Vielzahl von
Antilopenarten gehen kann.

Dopotta bietet eine einzigartige Mischung
aus unberuhrter Wildnis, erstklassigen
Wildbeobachtungen, einer exklusiven
Unterkunft und dem leidenschaftlichen
Engagement einiger weniger Familien aus
verschiedenen Teilen der Welt, die sich fir
den Schutz dieses einzigartigen Natur-
raums und seiner Wildtiere einsetzen.

Inzwischen hat sich die Elefantenmatriar
chin einen Weg durch das Mopane-Di-
ckicht gebahnt und bedugt uns neugierig.
Sichtlich entspannt signalisiert sie dem



Rest der Herde, zu der auch zwei tollpat-
schige Jungtiere gehoren, dass alles in
Ordnung ist. Trotzdem verstauen wir
unsere Tassen, schalten den Motor an und
machen uns leise davon, um den grauen
Riesen ihren Raum zu lassen. |

ERFAHREN SIE MEHR UNTER

WWW.GUESTS.JWALA-DOPOTTA.CO.BW

MITEIGENTUMER VON
DOPOTTA, EINE SELTENE
GELEGENHEIT

Sollten Sie Interesse haben, sich als
Aktionadr (Miteigentiimer) an diesem
exklusiven Abenteuer zu beteiligen,
wenden Sie sich bitte an Amaury
Jordan unter amaury.jordan@
trilake-partners.com

www.sphere.swiss @
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Ein zumindest betorender Preis

Experten hatten erwartet, dass die Zeichnung zu einem
Preis irgendwo zwischen 400.000 und 600.000 Dollar den
Besitzer wechseln wiirde. Ende Juni versteigerte Sotheby's das
Original-Aquarell von Thomas Taylor, mit dem das Cover des
allerersten Harry-Potter-Buchs illustriert wurde, noch bevor J.K.
Rowling an eine Fortsetzung dachte. Das erste Buch, ,Harry Potter

! September 2024

1,9 Millionen Dollar

und der Stein der Weisen» wurde 1997 mit einer Auflage von nur
500 Exemplaren veroffentlicht, weit entfernt von den 500 Millionen
Biichern der Saga, die inzwischen weltweit in 80 Sprachen verkauft
wurden. Am Ende erzielte das Buchcover 1,9 Millionen Dollar. Zum
Vergleich: Die Originalzeichnung des «Lotus Bleu» von Hergé
erzielte vor einigen Jahren einen Preis von 3,3 Millionen Dollar.



Wenn Sie einige Zeit nicht im BUro sind:
www.sphere.swiss
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We think great ideas
are a great idea

Ideas like offering Swiss bank solidity and boutique agility
Or inviting you to invest alongside us, the Syz family
Or making bank ads that don't look like bank ads

Private Banking
External Asset Managers
Alternative Investments

Welcome
Asset Management

to Syzerland
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