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Der Finanzplatz Schweiz hat international eine starke Position — und sollte in Zukunft noch selbstbewusster auftreten.

ADOBE STOCK

Vermogensverwalter kimpfen
noch hérter um Spitzenplatz

Zuwversicht allein geniigt nicht. Doch die Schweizer Vermigensverwaltungsbranche glaubt,
iiber die notigen Triimpfe zu verfiigen, die auch in Zukunft stechen.

FREDY GILGEN

Nein, die Schweizer Vermogensverwal-
tungbranche ist keineswegs blaudugig.
Sie weiss, dass die nichsten Jahre ziem-
lich ruppig werden konnten und sich
die Konkurrenz verschérfen wird. Sie
muss sich deswegen aber nicht in die
Hosen machen. Denn sie ist iiberzeugt,
das Zeug zu haben, um sowohl mit den
aktuellen wie den kiinftigen Widrigkei-
ten fertig zu werden.

Sehr gelassen gibt sich Verena Gross,
Leiterin von Pictet Wealth Management
fiir die Deutschschweiz: «In sechs Jahren
wird es nicht viel anders sein als heute»,
ist sie iberzeugt. «Auch 2030 werden die
personlichen Beziehungen zu den Kun-
den, ein Spitzenservice und eine gute
Anlageperformance die Basis fiir den
Erfolg bilden.» Die besten Chancen ha-
ben ihrer Ansicht nach grosse Banken
und grosse unabhéngige Vermogensver-
walter. Sie werden weiter wachsen. Die
Kleineren werden einen schweren Stand
haben, da ihnen im Zeitalter der Regu-
lierung die Skalenertrige fehlen.

Und das erwarten Verena Gross und
andere Branchenexperten in den wich-
tigsten Kernbereichen:

Konkurrenzfihigkeit

«Unser Land wird sich behaupten kon-
nen.» Jean-Pierre Stillhart, Leiter der
deutschsprechenden Kunden der Bank
Vontobel, begriindet seine Meinung so:
«Die Schweiz ist einer der attraktivsten

und wettbewerbsfihigsten Wirtschafts-
standorte der Welt und befindet sich seit
2009 unter den Top 5 des Global Compe-
titiveness Report des Weltwirtschaftsfo-
rums. Und ich bin deshalb iiberzeugt da-
von, dass die Schweizer Vermogensver-
walter die Wettbewerbsféahigkeit kiinftig
halten oder gar erh6hen kénnen.»

Karsten-Dirk Steffens, Leiter Swit-
zerland abrdn Investments, schliesst
sich dieser Meinung an: «Ich denke, dass
sich die Vermogensverwalter und die ge-
samte Bankenbranche am Schweizer Fi-
nanzplatz weiter positiv entwickeln wer-
den.» Wegen der vielen Ubernahmen
und Konsolidierungen werde das Wachs-
tum vielleicht etwas geringer ausfallen.
Doch das zu verwaltende Kapital in der
Schweiz und die Anzahl vermogender
Privatkunden diirften weiter wachsen.
Dies auch als Folge der Zuwanderung
von hochqualifiziertem Personal.

«Wir Schweizer verhalten uns
oft wie Mauerbliimchen», bedauert
Pictet-Expertin Verena Gross. Doch
unser Land konne stolz auf sich sein
und sollte selbstbewusster auftre-
ten. International gibt es viel Kon-
kurrenz, die sich mit der eigenen
Finanzplatzpromotion nicht zuriick-
hélt. So Hongkong, Singapur, London
oder Dubai. «Aber die Schweiz kann
sich sehen lassen: Der Finanzplatz ist
stark, verfiigt tiber eine hochstehende
und innovative Infrastruktur (Stich-
wort Tokenization), sehr kompetente
Mitarbeiter, eine starke Wiahrung und
ein stabiles politisches Umfeld mit ho-

her Rechtssicherheit.» Ausserdem habe
die Schweiz alle internationalen Stan-
dards umgesetzt.

An der Regierung und der Poli-
tik liege es, diese Vorteile aufrechtzu-
erhalten und weiter auszubauen und

Chancen bei der
zweiten Siule

Das Online-Vermogensverwaltungsin-
stitut True Wealth sieht seine Chancen
speziell bei der zweiten Sdule. Denn
der Trend, die Pensionskassengelder
als Kapitalleistung statt als Altersrente
zu beziehen, hat deutlich zugenommen
(sieche Chart).

Felix Niederer, Leiter des Online-
Vermogensverwalters, setzt auf prakti-
sche digitale Konzepte, um den Kapital-
bezug noch attraktiver zu machen. «Bei
einer verbleibenden Lebenserwar-
tung von 20 bis 22 Jahren im Alter von
65 Jahren ist eine Online-Vermogens-
verwaltung, die eine Kapitalrendite
mit individuell festgelegter Kapitalent-
nahmequote bietet, eine sehr geeig-
nete Losung. Fiir diese Kundengruppe
bieten wir neu einen praktischen Ent-
nahmeplan an.» Die Rechnung gehe
aber nur auf, wenn die Verwaltung kon-
sequent kosteneffizient und passgenau
individualisiert erfolge.

die Branche bei der Finanzplatzpro-
motion auf der internationalen Biihne
zu unterstiitzen. «Die Finanzbranche
braucht weiterhin gute Rahmenbedin-
gungen», so Gross.

Wo ist noch Wachstum moglich?

Fiur Frank Rosenschon, Head of
Institutional Client Business Switzer-
land bei Black Rock, ist klar: «Ein kla-
rer Trend ist die zunehmende Bedeu-
tung von Privatmarktanlagen, insbe-
sondere in institutionellen Portfolios, da

sie zusdtzliche Renditequellen bieten.»
Auch Pictet-Expertin Verena Gross ist
iiberzeugt, dass Privatmarktanlagen wie
Private Equity als Asset Class weiter an
Bedeutung gewinnen werden.

«So gewinnen beispielsweise auch In-
frastrukturinvestitionen weiter an Be-
deutung, weil viele Lander auf Dekar-
bonisierung und Digitalisierung setzen
und sich fiir Investoren neue interes-
sante Anlagemdoglichkeiten eroffnen.»
Auch die Rolle von kiinstlicher Intel-
ligenz in der Vermogensverwaltung sei
vielversprechend. Dies sowohl als An-

Kapitalleistungen bei Pensionierung

in Milliarden Franken

13,04

1.3
9,89
10
8,88
7,99
5

2018

QUELLE: BUNDESAMT FUR STATISTIK (BFS)

2019

2020 2021 2022

Vermogensverwaltung ist ein Schwerpunkt des Unternehmens NZZ. Beilagen werden nicht von der Redaktion produziert, sondern bei NZZone von unserem Dienstleister fiir journalistisches Storytelling: NZZ Content Creation.

IMPRESSUM

Realisation: Pamela Beltrame. Layout: Armin Apadana, Bahar Bilytikkavir. Verkauf: Katharina Kalin. Kontakt: NZZone, c/o Neue Ztircher Zeitung AG, Falkenstrasse 11, CH-8021 Ziirich, +41 44 258 16 98, sales@nzzone.ch, nzzone.ch.

Hinweis: Nicht gekennzeichnete Inhalte sind publizistisch unabhéngig entstanden; bei Gastbeitragen handelt es sich um kommerziell erworbene Inhalte. Konzept: Norman Bandi (Head of NZZ Content Creation).




Freitag, 6. September 2024

Vermdgensverwaltung

NZZ-Schwerpunkt 3
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QUELLE: SCHWEIZERISCHE NATIONALBANK

lagethema als auch fiir interne Prozesse
und die Interaktion mit den Kunden. Al-
lerdings sei noch unsicher, wie sich diese
Trends langfristig entwickelten und wel-
che regulatorischen Herausforderungen
sie mit sich bréchten.

Mehr oder weniger Beschiftigte?

«Der Schweizer Vermogensverwaltungs-
sektor wird weiter wachsen», prognosti-
ziert Jean-Pierre Stillhart, Head Private
Clients German-speaking Switzerland
der Bank Vontobel: «<Um die Chancen
der Zukunft nutzen zu konnen, miissen
die Schweizer Unternehmen auch Top-
Talente anziehen und an sich binden.
Mit dem Aufkommen der kiinstlichen
Intelligenz werden wir noch stirker mit
Technologiekonzernen um Ingenieure
und andere KI-Experten konkurrieren.
Deshalb miissen wir fiir neue Talente
attraktiv bleiben», sagt der Vontobel-
Experte.

Anteile an Kollektivanlagen

2017 2018 2019 2020 2021 2022

Ubrige

Sehr zuversichtlich ist auch Kars-
ten-Dirk Steffens: «Die Vermogens-
verwaltungsbranche hat sich zwar be-
reits stark konsolidiert und es wird
wohl auch noch zu einer weiteren Kon-
solidierung kommen; aber die Branche
insgesamt diirfte weiter wachsen.» Dies
vor allem wegen der hohen Servicean-
forderung der immer komplexer wer-
denden Finanzangebote.

Grossbanken wiirden sich mehr und
mehr auf das «affluent business», das
Geschiift mit den wohlhabenden Kunden,
konzentrieren miissen, um dem Wachs-
tumswettbewerb der Konkurrenz stand-
zuhalten. Daraus ergidben sich Wachs-
tumschancen fiir Family Offices, Vermo-
gensverwalter oder Online-Institute.

Pictet-Expertin Verena Gross zieht
eine positive Bilanz: «<Mit dem Wegfall
der Credit Suisse sind im Bankensektor
zwar Stellen verloren gegangen. Weil die
Schweiz aber gut international positio-
niert ist und als Finanzplatz attraktiv ist,

gehen wir davon aus, dass langfristig die
Anzahl der Beschiftigten im Banken-
sektor stabil bleiben wird.»

Wegen des zunehmenden Kosten-
drucks, des starken Schweizer Frankens,
der internationalen Konkurrenz und der
Automatisierungsmoglichkeiten, die KI
bietet, diirften insbesondere nachgela-
gerte Dienste weiter Personal abbauen.
Dafiir diirfte die Kundenschnittstelle
weiter wachsen.

Der gleichen Ansichtist Black-Rock-
Experte Frank Rosenschon: «Der
Dienstleistungsbedarf der Kunden des
Asset-Managements wird weiter zu-
nehmen.» Stichwort Outsourcing: «Der
technologische Wandel, immer kom-
plexere Produkte und auch die wach-
senden regulatorischen Anforderun-
gen werden diesen Trend noch verstér-
ken.» Die Kunden benétigten dabei
mehr als nur ein reines Produktean-
gebot, sie erwarteten von den Vermo-
gensverwaltern auch eine ganzheitli-
che Produkt- und Portfolioberatung.
Rosenschon geht davon aus, dass sich
dieser Trend in den néchsten fiinf bis
zehn Jahren fortsetzen diirfte.

Verhiltnis mit EU stabilisieren

Am optimistischsten ist diesbeziiglich
Karsten-Dirk Steffens: «Mit an Sicher-
heit grenzender Wahrscheinlichkeit
wird sich die Schweiz der EU inhaltlich
vor allem in der Finanzregulation und
-politik weiter anndhern miissen, um den
Binnenmarkt zu stiarken.» Sie wird aber
auch weiterhin versuchen, den eigenen,
selbst konstruierten Konigsweg zur An-
lehnung an die européischen Vorgaben
herauszufinden.

«Die EU wird in den néichsten Jah-
ren noch mehr auf sich selbst und die
eigenen Herausforderungen fokussiert
sein. Denn an allen Ecken und Enden
tiirmen sich Probleme auf. Migration,
Digitalisierung, Polarisierung der Ge-
sellschaft, Uberalterung und Staatsver-

schuldung sind nur einige Stichworte»,
erwidhnt Pictet-Expertin Verena Gross.
«Die Schweiz ist dagegen einer der
stabilsten Partner der EU. Wir hoffen,
dass die neue EU-Kommission dies er-
kennt und sich das Verhiltnis mit oder
trotz der bilateralen Verhandlungen
stabilisiert», sagt sie weiter.

Der Marktzugang fiir die gesamte
Schweizer Wirtschaft und auch die Ver-
mogensverwaltungsbanken bleibe ein
Thema. Die Marktabschottung durch
die EU diirfte aber weiter zunehmen.
Grossere Banken verfiigten in der Regel
iiber Onshore-Standorte und seien des-
halb weniger betroffen. «Viele EU-Kun-
den wollen in der Schweiz betreut wer-
den und die EU und die Mitgliedstaa-
ten profitieren von Investitionen aus der
Schweiz und der Marktzugang ist des-
halb ausschlaggebend.»

Wenig Zuversicht herrscht bei Yves
de Montmollin, Direktor der Bank Bon-
hoéte: Die immer stdrkere Abkehr vom
freien Handel und die Riickkehr des
Merkantilismus fithren dazu, dass die

Kapitalstrome immer stédrker kontrol-
liert werden. Die grossen Blocke USA,
China, EU und der sich formierende
Ostblock werden vor allem fiir sich sel-
ber schauen. Die Wettbewerbsfihigkeit
oder die Qualitdt der Dienstleistungen
werden an Gewicht verlieren. «In die-
sem sich abzeichnenden neuen Umfeld
lauft der Finanzplatz Schweiz Gefahr,
seinen Wettbewerbsvorteil zu verlieren»,
befiirchtet de Montmollin.

Nachhaltigkeit im Riickgang?

Doch nicht alle Trends werden einfach
fortgeschrieben werden konnen. Nach
den Beobachtungen von Karsten-Dirk
Steffens hat der Fokus auf nachhaltiges
Investieren im Privatinvestorensegment
tatsdchlich etwas nachgelassen. Die an-
fanglich grosse Euphorie iiber griine
Geldanlagen nehme immer stirker ab.
Das konnte vor allem damit zu tun ha-
ben, dass sich einerseits eine gewisse
Verunsicherung und Verwirrung beziig-
lich der Vertrauenswiirdigkeit von nach-

Aufwiirts mit Schwankungen

Die Schweizer Vermogensverwaltungs-
branche hat in den letzten Jahren einige
Schwankungen erlebt. Laut Bankenbaro-
meter 2023 der Schweizerischen Bankier-
vereinigung lagen die von den Banken
in unserem Land verwalteten Vermogen
Mitte 2023 bei 8281 Milliarden Franken,
was einem Zuwachs von 5,5 Prozent
gegeniiber dem Vorjahr entspricht. 2022
gab es dagegen einen deutlichen Riick-
gang um 11,2 Prozent, dies hauptsich-
lich wegen der negativen Entwicklung
der Aktienmirkte (siche Tabelle links).
Die Branche ist sehr fragmentiert.
Ende 2023 waren in der Schweiz 1852
Vermogensverwalter tdtig. Davon ist

knapp die Hilfte Mitglied des Verban-
des Schweizerischer Vermogensver-
walter (VSV). Die unabhingigen Ver-
mogensverwalter betreuen zusammen
ein Vermogen von rund 500 Milliarden
Franken, also gerade mal 6 Prozent al-
ler in der Schweiz verwahrten Privatver-
mogenswerte. 94 Prozent liegen bei den
Big-8-Banken (UBS, Pictet, Julius Bir,
UPB, Vontobel, Lombard Odier, Safra
Sarasin, EFG), die alle verwaltete Kun-
denvermogen von iiber 100 Milliarden
Franken aufweisen. Fast ein Drittel der
VSV-Mitglieder verwalten demgegen-
iiber Kundenvermogen von weniger als
50 Millionen.

TEIL.CH
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Erbschaftssteuer oder das Ende
fiir Familienbetriebe?

Die Juso-Initiative fiir eine neue Erbschafissteuer ab 50 Millionen Franken sorgt fiir Aufregung. Sie setzt vor allem
Familienunternehmen unter Druck — mit gravierenden Folgen fiir den Wirtschafisstandort Schweiz.

JURG ZULLIGER
Die jiingste Initiative der Jungsozialisten
(Juso) sorgt fiir hitzige Diskussionen im
ganzen Land. Ziel der Initiative ist es, eine
neue Steuer von 50 Prozent auf Erbschaf-
ten ab 50 Millionen Franken einzufiihren.
Vor einem besonderen Dilemma stehen
Unternehmer, deren Vermogen haupt-
sdchlich in ihrer Firma gebunden ist.
Nehmen wir als Beispiel die Techno-
logie Muster AG. Die Schweizer Firma
wird in der vierten Generation als Fami-
lienunternehmen gefiihrt. Heute laufen
die Geschifte vor allem im Bereich Soft-
ware und Robotik ausgezeichnet, das mit-
telstdndische Unternehmen macht einen
Jahresgewinn von 13 Millionen Franken
und beschéftigt 279 Mitarbeitende. Dank
des Erfolgs hat es der Inhaber zu grossem
Wohlstand gebracht — seine Beteiligung
an der Firma ist mit einem Wert von 160
Millionen Franken angegeben.

Gebundenes Vermogen

Was wiirde mit der Erbschaft passieren,
wenn der Inhaber stirbt? Liquide Mittel
sind wenig vorhanden, Dividenden hat
sich die Unternehmerfamilie auch nur
sparlich ausbezahlt. Der Gewinn wurde
stattdessen in das Wachstum des Unter-
nehmens investiert.

Zur Vermogensaufstellung gehoren
noch Immobilien, Gelder in der Pensions-
kasse und dann vor allem der im Unter-
nehmen gebundene Kapitalstock (siche
Tabelle). Die verwitwete Ehefrau und die
drei Kinder wiirden ein grosses Vermo-
gen erben. Aber wire es iiberhaupt noch
moglich, das Unternehmen in der 5. Ge-
neration erfolgreich weiterzufiihren?

Weil es sich um gebundenes Vermo-
gen handelt, wiirde die neue Erbschafts-
steuer diese Pline durchkreuzen. Ab-
ziiglich des Freibetrags von 50 Millionen
Franken wiirden die verbleibenden 125
Millionen Franken vollumféanglich dem
Fiskus zufallen. Die Erben miissten 50
Prozent davon als Steuer abliefern, also
62,5 Millionen Franken.

Philipp Heer, CEO des Vermogens-
zentrums Schweiz, befasst sich inten-
siv mit Fragen rund um die Nachfolge
in solchen Familienunternehmen. «Da-
mit die Erben die hohe Steuer finanzie-
ren konnten, wire theoretisch ein Kredit
als Privatperson denkbar», sagt der Ex-
perte. Eine Alternative wére auch, dass
das Unternehmen selbst einen Millio-
nenbetrag aufnimmt und als Dividende
ausschiittet. Das wiirde den Erben die
notige Liquiditdt verschaffen, um die
Steuerrechnung begleichen zu kénnen.

Doch fiir die meisten Fachleute ist
klar: Das wire graue Theorie, in der
Praxis finden sich kaum Geldgeber fiir
solche Kredite. Die Quintessenz fiir
Philipp Heer ist eindeutig: «Steuern in
dieser Hohe wiirden praktisch alle diese
Unternehmen in Privatbesitz in grosse
Schwierigkeiten bringen. Die Fami-
lien und Inhaber wiren gezwungen, ihr
Unternehmen zu verkaufen.» Laut Bun-
desamt fiir Statistik (BfS) wiren insge-

samt 2500 Schweizer Unternehmen mit
1,44 Millionen Mitarbeitenden direkt
betroffen.

Die Schweiz, sonst bekannt fiir attrak-
tive Steuerbedingungen, wire iiber kurz
oder lang auch tangiert. Dabei stehen
Arbeitsplitze auf dem Spiel. Zwar kann
davon ausgegangen werden, dass erfolg-
reiche Unternehmen mit ausgewiesenen
Gewinnen von anderen Investoren tiber-
nommen werden konnen. Doch fiihrt
dies in der Praxis oft zu einem Strategie-
wechsel; je nach Hintergrund und Her-
kunft der neuen Eigentiimer ist mit Um-
strukturierungen, Strategiewechseln, Zu-
sammenlegung oder einer Verlagerung
ins Ausland zu rechnen.

Wirtschaftsstandort gefihrdet?

Experten, darunter Philipp Heer vom
VZ, erwarten einen deutlichen Riick-
gang der Anzahl wohlhabender Perso-
nen in der Schweiz. Die schwerwiegen-
den Konsequenzen fiir Erbschaft und
Nachfolge veranlassen nahezu alle be-
troffenen Familien, iber andere Optio-
nen wie den Umzug ins Ausland nachzu-
denken. Vermogende und aktive Unter-
nehmer, fiir welche die Schweiz bisher
ein attraktiver Standort war, wiirden gar
nicht mehr in die Schweiz kommen.
Obwohl die Erfolgschancen der Initia-
tive in der Volksabstimmung auf hochs-
tens 25 oder 30 Prozent geschétzt werden,
sind schon weit im Voraus Folgen spiir-

Vermogensiibersicht

Technologie Muster AG: Ubersicht der Vermdgenswerte des Inhabers.

Beteiligung Unternehmen

Liquiditat, Wertschriften

Immobilien im Privatvermégen

.. Schulden (Hypotheken: Belehnung 47%)
Vorsorgevermdgen (Pensionskasse)

Total Vermdgen
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«Vermdgende Kunden
sind sehr mobill, ein
Wegzug kénnte schnell
umgesetzt werden
und ist bei gewissen
Familien bereits Thema.»

Tobias Vinzent,
Head Wealth Planning
bei Vontobel

/

1

Ist das Vermogen im Unternehmen gebunden, kann es sein, dass die Erben Unternehmensanteile verkaufen miissen, um die Erbschaftssteuer zu bezahlen.

bar. So haben Spezialistinnen und Spe-
zialisten fiir ausldndisches Steuerrecht
und Beratungen fiir eine Wohnsitzverle-
gung ins Ausland derzeit Hochkonjunk-
tur. Und die meisten betroffenen vermo-
genden Personen haben einen grossen
Bedarf an Information und Beratung, um
sich ausreichend vorzubereiten. Initiati-
ven und Parteiprogramme unter dem Ti-
tel «Tax the Rich» finden derzeit auch
in anderen Lindern vermehrt Anklang.
Jetzt einmal unabhéngig davon, zu wel-
chem Resultat die Initiative fithren wird
— viele Unternehmen wollen fiir alle
Fille gewappnet sein. Denn nichts wire
fiir sie unangenehmer, als ihr Unterneh-
men plotzlich unter Zeitdruck verkau-
fen zu miissen. Damit sidhen sie nicht
nur ihr unternehmerisches Lebenswerk
gefihrdet, sondern wiirden bei einem
Notverkauf wahrscheinlich auch einen
sehr schlechten Preis erzielen.

Im Ubrigen halten Fachleute die
Erbschaftssteuer grundsitzlich fiir pro-
blematisch. Denn sie zielt auf Bestdnde
ab, die oft nicht liquide sind, im Gegen-
satz zu Geldfliissen wie Einkommen
oder Unternehmensgewinnen. Eine
neue Erbschaftssteuer auf grosse Ver-
mogen wiirde diese Gelder sogar drei-
fach belasten, da sie ja bereits einmal als
Einkommen und als Vermogen vom Fis-
kus erfasst worden sind.

Betroffene priifen Wegzug

Dieter Wirth, Leiter Tax, Legal und
HR-Services bei PwC Schweiz, spricht
von weitreichenden Konsequenzen,
die schon jetzt absehbar seien: «Zahl-
reiche Personen treffen Abkldarungen
und priifen einen Wegzug ins Ausland.
Denn niemand riskiert es leichtfertig,
unter Umstdnden 50 Prozent des Ver-
mogens zu verlieren.» Denkbar wére
eine vorzeitige Schenkung beziehungs-
weise Ubertragung an die Kinder. Doch
de facto decke sich dies oft nicht mit
den eigentlichen Zielen in einer Unter-
nehmerfamilie. So mochte zum Beispiel
der Inhaber einer Firma auch weiterhin
Einfluss nehmen und nicht einfach alles
aus der Hand geben. Alle Losungen,
wie immer sie auch gestaltet sein konn-
ten, werfen komplexe Fragen auf. Etwa
die Ubertragung von Vermogenswerten

ADOBE STOCK

in Familienstiftungen und Trusts. Eine
grosse Unsicherheit schafft auch die Tat-
sache, dass der Initiativtext die Umge-
hung der Steuer verhindern will, insbe-
sondere durch den Wegzug ins Ausland.
«Wenn die Verlegung des Wohnsitzes
verunmoglicht wird, wirft dies auch ver-
fassungsrechtliche Fragen auf», so der
Experte von PwC Schweiz.

Er rechnet auch mit Folgen im Be-
reich von Dienstleistungen, Manage-
ment und Banken in der Schweiz. Die
Banken, die sich vornehmlich dem
Wealth Management widmen, seien
alarmiert. Denn fiir sie ist plotzlich das
wichtige Kundensegment mit mehr
als 50 Millionen Franken Vermogen —
natiirlich wéaren nicht nur Unterneh-
mensanteile, sondern auch Immobilien,
Wertschriften und so weiter betroffen —
infrage gestellt. Jedenfalls rechnen Ex-
perten mit einem deutlichen Riickgang
an verwalteten Vermogen. «Auch der
Bedarf an Finanzierungen, Dienstleis-
tungen rund um Investitionen und Ahn-
liches wire dann in den nichsten Jahren
wohl riickldufig oder wiirde ins Ausland
verlagert», sagt Dieter Wirth.

Folgen fiir das Bankgeschiift

Wenn die Vermogenden aber tatséch-
lich abwandern, was passiert dann? Ex-
perten der Bank Vontobel halten sowohl
den Wegzug von Privatpersonen und Fa-
milien als auch von Firmen fiir denkbar:
«Vermogende Kunden sind sehr mobil,
ein Wegzug konnte schnell umgesetzt
werden und ist bei gewissen Familien
bereits Thema», erkliart Tobias Vinzent,
Head Wealth Planning bei Vontobel.
Eine solche Steuer hitte Einschrankun-
gen oder sogar die Verhinderung einer
familieninternen Nachfolge zur Kon-
sequenz, womit «die Schweiz als Griin-
dungsort fiir Firmen deutlich weniger
attraktiv wire».

Doch noch weitere Verdnderungen
sind zu erwarten, insbesondere fiir den
Finanzplatz im Allgemeinen: «Durch
die Verlagerung des Wohnortes sowie
der Geschiftstitigkeit von vermogen-
den Personen in andere Lénder wiirde
eine tiefere Nachfrage von Services und
Dienstleistungen im Bankgeschift (On-
shore) erwartet», betont Tobias Vinzent.
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Adieu Kontogebiihren!

Migros Bank, ZKB oder Bank WIR: Immer mehr Schweizer Geldhdiuser

bieten Gratiskonten inklusive Plastikkarte an. Doch nicht alle machen mait.
Und: Bankkunden sollten auf mehr als nur die Gebiihren achten.

MARK BAER

Gehoren Sie zu der Art Mensch, die
noch Gebiihren fiir ihr Konto bezahlt?
Egal, ob man fiinf, zehn oder 30 Fran-
ken pro Monat fiir das Privatkonto
bezahlt, der Obolus, den Banken fiirs
Geldparkieren verlangen, verschwindet
immer mehr. In diesem Jahr haben bei-
spielsweise die Ziircher Kantonalbank
(ZKB), die Bank Avera oder die Bank
WIR die Gebiihren fiir ihre Privatkon-
ten abgeschafft.

Gratiskonten fiir Jugendliche und
Studierende gibt es schon lange. Schliess-
lich wollen Banken die junge und in Zu-
kunft (hoffentlich) einmal vermogende
Klientel schon friih an sich binden. Bis
auf wenige Ausnahmen haben die Neo-
banken vor ein paar Jahren das Thema
Gratiskonto vorangetrieben. «Wohl des-
halb haben mittlerweile auch einige gros-
sere Banken nachgezogen», vermutet
Benjamin Manz, CEO des Vergleichs-
portals moneyland.ch.

Ein fiktives Beispiel zeigt, auf wie
viel Einnahmen Banken bei der Einfiih-
rung von gebiithrenfreien Privatkonten
in Zukunft verzichten: Fallen pro Jahr 40
Franken pro Kunde weg, schligt das bei
einem Finanzhaus mit einem Kunden-
stamm von 500000 jdhrlich mit 20 Mil-
lionen Franken zu Buche. Am Schluss
ist die Rechnung laut Manz aber viel
komplexer, da durch den Wegfall dieser
Gebiihren vielleicht einige Kunden nicht
zur Konkurrenz abwandern und zusétz-
lich neue Kunden dazukommen.

Unter dem Strich diirfte sich die Ab-
kehr von Kontogebiihren fiir die meis-
ten Banken aber lohnen. Die ZKB, die
seit Anfang Jahr auf diesen Obolus ver-
zichtet, ist «sehr zufrieden» mit der Ent-
wicklung des «ZKB Bankings». Der Zu-
wachs bei den Kontoeroffnungen liege
deutlich iber den Werten des Vorjahres,
verrit eine Sprecherin. Konkrete Zahlen
gibt die Bank aber nicht bekannt. Beim
«ZKB Banking» handelt es sich um das
Alltagsbanking der Kantonalbank mit
Konten und Debitkarten fiir null Fran-
ken. Mit diesem Angebot verzeichne
die Ziircher Kantonalbank auch iiber
die Kantonsgrenzen hinaus ein grosse-
res Interesse.

Aber allzu aggressiv will die ZKB of-
fenbar nicht in den Hoheitsgebieten an-
derer Kantonalbanken wiiten. Die ZKB
freut sich laut der Sprecherin iiber jede
neue Kundin und jeden neuen Kunden;
der Fokus liege jedoch nach wie vor auf

dem Wirtschaftsraum Ziirich. Heute
zahlt die Ziircher Kantonalbank iiber
740000 Kundinnen und Kunden.

Gebiihren nicht zeitgemiss

Die Vorreiterin der Kantonalbanken,
die Aargauer KB, hat ihre Kontogebiih-
ren schon im April letzten Jahres elimi-
niert. Auch die AKB habe einen signi-
fikanten Neukundenzuwachs feststel-
len konnen. Dies aber auch aufgrund
der Integration der CS in die UBS. Wie
viele Kunden lediglich aufgrund der
Streichung der Kontogebiihren gewech-
selt haben, ist nicht eindeutig eruierbar,
lasst eine AKB-Sprecherin ausrichten.
Die Bank habe in den letzten ein bis
zwel Jahren aber beobachtet, dass das
Thema Gebiihren eine erhohte Auf-
merksamkeit erhalten habe. Aus Sicht
der Aargauer Kantonalbank sind Kon-
togebiihren im aktuellen Zinsumfeld
schlicht «nicht mehr zu rechtfertigen».

Nachdem die Debitkarte fiir das
AKB-Privatkonto noch ein Jahr lang et-
was gekostet hat, ist die Plastikkarte seit
April 24 nun auch gratis. Will man als
Kunde zusétzlich noch eine Kreditkarte,
bezahlt man bei der AKB und der ZKB
je nach Ausfiihrung mindestens sechs
Franken pro Monat. Gratis Geld abhe-
ben mit der Debitkarte kann die Kund-
schaft der beiden KBs nur an den eige-
nen Bancomaten und an Geldautoma-
ten anderer Kantonalbanken. Fiir Bar-
geldbeziige bei sonstigen Geldhdusern in
der Schweiz kommt dann aber eine Ge-
biihr von zwei Franken pro Transaktion
zur Anwendung.

Im April schaffte auch die Mi-
gros Bank die Gebiihren fiir die Privat-
kontofithrung ab. Das sogenannte All-
tagsbanking mit Privat- und Sparkonto
ist gratis. Vor dem 1. April verzichtete
die Bank auf Kontogebiihren erst bei
einem Guthaben von mehr als 7500
Franken. Gratis Geld abheben konnen
Migros-Bank-Kundien an zirka 1700
Stationen; das heisst an Kassen von Mi-
gros-Filialen und an den Migros-Bank-
Geldautomaten. Beim Bezug an frem-
den Bancomaten wird eine Gebiihr von
zwei Franken berechnet.

Da geht noch mehr

Eine Kampfansage nennt die Bank WIR
ihr «Bankpaket top». Dieses wurde An-
fang Juni lanciert und bietet neben einer
kostenlosen Kontofithrung auch eine

kostenlose Debitkarte. Diese ist aller-
dings weltweit gebiihrenfrei nutzbar
und rechnet Fremdwihrungstransaktio-
nen zum vorteilhaften Interbankenkurs
ab. Zudem sind pro Jahr bis zu 24 Bar-
geldbeziige im In- und Ausland kosten-
los. Laut dem Sprecher der Bank WIR
beobachte man den Markt laufend. Als
Genossenschaftsbank wiirde man gerne
punktuell eine Vorreiterrolle einnehmen.

Viele Banken haben ihre Gebiihren
wihrend der Negativzinsphase erhoht.
So wollten sie verhindern, dass sie
Negativzinsen an ihre Kundschaft wei-
tergeben miissen. Inzwischen hat sich
das Umfeld aber drastisch geédndert.
Das Zinsniveau liegt nun auch in der
Schweiz deutlich hoher. «Allerdings sind
erst wenige Banken dazu tibergegangen,
ihre Gebiihren zu senken», erkliart An-
dreas Akermann, Bankspezialist beim
VZ VermogensZentrum. Als die Zinsen
dann wieder gestiegen sind, hétten viele

«Eine
Gesamtperspektive
ist wichtig.»

Andreas Akermann,
Bankspezialist,
VZ VermogensZentrum

Banken gezogert, diese in Form von ho-
heren Sparzinsen an ihre Kunden weiter-
zugeben. «Im Gegenzug haben praktisch
aber alle Banken nach den Zinssenkun-
gen der Schweizerischen Nationalbank
die Sparzinsen umgehend gekiirzt.»
Beim VZ sind sowohl das Privat- als
auch das Sparkonto seit jeher gebiihren-
frei. Dies beinhaltet auch den Geldbe-
zug an allen Bancomaten in der Schweiz.
Das gebiihrenfreie Konto beinhaltet
aber keine Gratiskarte. Eine Debitkarte
kostet 2.50 Franken pro Monat. Das «VZ
Bankpaket» beinhaltet neben der Debit-
karte noch eine Kreditkarte; dieses Pa-
ket kostet sieben Franken pro Monat.
Bei der Grossbank UBS erhélt man ein
Privatkonto basic fiir eine Monatsgebiihr
von mindestens drei Franken, vorausge-
setzt, es besteht ein Mindestvermogen

von 10000 Franken oder dem Gegen-
wert in Euro. Ohne Mindestvermogen
gibt es bei der Grossbank das «UBS
key4 banking»-Paket ab acht Franken
pro Monat.

Fiir die Debitkarte wird eine sepa-
rate Jahresgebiihr verrechnet. Ob sich
die UBS iiberlegt, ebenfalls die Gebiih-
ren abzuschaffen? «Die Produktkondi-
tionen werden kontinuierlich tiberpriift»,
heisst es. Zu zukiinftigen Entwicklungen
wolle man aber keine Angaben machen.
Generell strebe man bei der UBS aber
«Okonomische Losungen» an, wie eine
Sprecherin der Bank erklirt.

Konto bei Hausbank?

Oftmals er6ffnen Herr und Frau Schwei-
zer ein Konto bei ihrer Hausbank, weil
ihnen die Vorteile anderer Angebote
nicht bekannt oder bewusst sind. Da
viele Banken oft tiefere Gebiihren an-
bieten, wenn Kunden zusitzlich andere
Dienstleistungen wie Hypotheken oder
die Siule 3a nutzen, konnte dies ein Mit-
grund sein, dass sich viele Personen hier-
zulande nicht aktiv nach besseren Ange-
boten umschauen. Laut Andreas Aker-
mann ist ein Konto bei der Hausbank
in vielen Fillen aber nicht die beste Lo-
sung.

Handelt es sich um ein Privat- oder
Sparkonto? Privatkonten weisen noch
immer kaum einen Zins auf. Deshalb
ist es wichtig, dass nur die notwendige
Reserve in einem Privatkonto gehal-
ten wird. Als Faustregel dienen ein bis
drei Monatslohne. «Weil Privatkon-
ten keinen Zinsertrag abwerfen, ist es
umso wichtiger, dass man bei der Wahl
des Anbieters die Gebiihren genau ver-
gleicht», sagt Akermann.

Bei einem Sparkonto werben Ban-
ken immer wieder mit Zinsaktionen.
Hier ist es wichtig, diese immer kritisch
zu hinterfragen. Dazu ein Beispiel:
Eine Bank bietet einen grossziigigen
Bonuszins fiir Neukunden an, der aber
nur bis zu einer bestimmten Summe
gilt. Dariiber hinaus werden die Spar-

gelder sehr tief verzinst. Das kann
sich je nach Vermogenssituation nicht
lohnen. «Deshalb ist eine Gesamt-
perspektive wichtig», sagt Akermann.
Die Zinsen fiir das gesamte Ersparte
miissen den Kosten gegeniibergestellt
werden — auch jenen, die nicht auf den
ersten Blick ersichtlich sind, wie etwa
eine kostenpflichtige Kundenhotline.
«Der Vorteil von kiirzlich abgeschaff-
ten Kontogebiithren kann je nach Gut-
haben bereits mit einer sehr tiefen
Verzinsung wieder ausradiert werden»,
warnt Akermann.

Gesamtkostenanalyse angesagt

Bestimmte Gebiihren sind fiir Bank-
kunden wichtiger als andere. Experte
Benjamin Manz nennt hier beispiels-
weise Kontofithrungsgebiihren gegen-
iber Fremdwidhrungsgebiihren; dies
auch deswegen, weil Kontogebiih-
ren einfach verstdndlich und Fremd-
wiahrungsgebiihren meist versteckt
sind. Objektiv betrachtet, ist es ratsam,
immer eine Gesamtkostenrechnung fiir
das eigene Nutzungsprofil zu machen,
wie es beispielsweise mit den Bankver-
gleichen von moneyland.ch moglich
ist. So kann man herausfinden, ob ein
Angebot mit einem kostenpflichtigen
Konto unter dem Strich vielleicht doch
giinstiger ist als ein «Gratiskonto». Es
empfiehlt sich, mindestens zwei Ver-
gleiche durchzufiihren: Privatkonto
und Sparkonto — bei letzteren zahlen
gewisse Banken ganz mickrige Zinsen.

Einschneidender als das Privatkonto
konnen {iibrigens auch andere Bank-
dienstleistungen sein, je nach Kunde,
Nutzung und so weiter. Zum Beispiel
gibt es beim Kaufen und Deponieren
von Aktien sehr hohe Gebiihrenunter-
schiede. «Das gilt auch fiir Vorsorge-
produkte oder Hypotheken», hdlt Manz
fest. Fiir die Nutzung einer Debitkarte
im Ausland wiirden Schweizer Neo-
banken wie Neon, Radicant und Yuh
aufgrund der besten Wechselkurse zu-
vorderst liegen.
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BRIGITTE SELDEN

Seit 2020 leitet Sybille Wyss Tareno,
einen der grossten unabhingigen Ver-
mogensverwalter in der Schweiz, und
ist damit eine der wenigen Frauen an
der Spitze in der ménnerdominierten
Finanzbranche im Allgemeinen und in
der Vermogensverwaltung im Beson-
deren. Fiir die 40-jdhrige studierte Be-
triebsokonomin ist ihr beruflicher Er-
folg dennoch nicht aussergewohnlich
und auch nicht Frauenforderung zu
verdanken: «Meine private Situation
lasst es zu, dass ich ein Arbeitspensum
von 100 Prozent leisten kann. Mit einer
Teilzeitstelle konnte ich die Funktion
des CEO nicht erfiillen. Und ich ma-
che meinen Job leidenschaftlich gerne
und mit grossem Einsatz.» Diversitéit
und Frauenforderung seien bei Tareno
wichtig, wiirden sich aber ganz natiir-
lich ergeben, wenn man einen offenen
Mindset habe, so die CEO: «Die Forde-
rung unserer Mitarbeitenden war und
ist noch immer frei vom Zwang beziig-
lich Quoten und Vorgaben. Wir fordern
alle, die es wollen. Das Geschlecht ist
schlichtweg irrelevant, ebenso Religion
oder Herkunft.» Tatséchlich betrégt der
Frauenanteil 44 Prozent bei dem Basler
Vermogensverwalter, der inzwischen 40
Mitarbeitende beschiftigt.

Unabhingigkeit als Schliissel

Eine der grossen Herausforderungen fiir
einen unabhéngigen Vermogensverwal-
ter wie Tareno ist es, sich in der Wahr-
nehmung der Offentlichkeit von den
Dienstleistungen der Banken zu unter-
scheiden und mit Service Excellence
und iiberzeugenden Performance-Er-
gebnissen abzuheben und im Markt zu
positionieren. Gerade in der Unabhin-
gigkeit liegt fiir Wyss dabei der Schliis-
sel zum Erfolg.

Beim traditionellen Vermogensver-
waltungsgeschift einer Bank seien Bera-
ter meist an Finanzprodukte oder haus-
eigene Fonds gebunden, was die Unab-
héngigkeit einschranke und zu Interes-
senkonflikten bei Empfehlungen fiihre.
Als unabhéngiger Vermogensverwalter,
der iiber keine grosse Produktpalette
verfiigt, seien sie frei von solchen Bin-
dungen: «Wir haben Zugang zu einem
breiteren Spektrum an Investmentoptio-
nen und finden Losungen, die im besten
Interesse des Kunden sind.» Durch das
Konzept eines unabhingigen Vermo-
gensverwalters konne Tareno die Posi-
tion seiner Kunden bei der Bank stidrken
und dadurch kostengiinstige Bank- und
Vermogensverwaltungskosten ermog-
lichen: «Fiir Neukunden kénnen wir in
99 Prozent der Fille die Gebiihrenbelas-
tung sogar nachhaltig senken.»

Beim Anlageverhalten von Kunden
spielt vor allem die Beziehung zum Be-
rater eine zentrale Rolle. Ein Asset, mit
dem Tareno besonders punkten kann:
«Beraterwechsel sind bei uns selten, die
Hilfte unserer Mitarbeitenden ist inzwi-
schen mehr als zehn Jahre dabei.» Egal,
welches Geschlecht ein Kunde hat, je-
der wolle sich beim Investieren sicher
und gut betreut fithlen. Damit das ge-
linge, miisse man aber auch dem Unter-
schied zwischen Frauen und Ménnern
Rechnung tragen.

Dass Frauen im Vergleich zu Min-
nern risikoaverser sind, iiber weniger
Anlagewissen verfiigen und bei Anla-
geentscheidungen mehr Zeit und In-
formationen brauchen, haben verschie-
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Sybille Wyss sieht fiir den Wasserfonds von Tareno — der aktuell iiber 200 Millionen Euro verwaltet — eine grosse Zukunft. PO

Erfolgreich in einer
Méinnerdoméne

Sybille Wyss steht an der Spitze des unabhdingigen Vermaogensverwalters
Tareno. Als CEO hat die 40-Jihrige das Unternehmen erfolgreich

gemacht und mit etnem eigenen Wasserfonds fiir die Zukunft geriistet.

dene Studien gezeigt. «Unser erklirtes
Ziel ist es deshalb, Liicken im Finanzwis-
sen zu schliessen, indem wir insbeson-
dere Frauen bewusst abholen, sie stér-
ken, bis sie ihr eigenes Komfortlevel er-
reicht haben und hundertprozentig hin-
ter ihren Anlagen stehen konnen», fithrt
Wyss aus.

Finanzwissen fiir Frauen

Neben der direkten Kundenbetreuung
ist fiir die CEO der Vermogenstrans-
fer von der ilteren zur jiingeren Gene-
ration ein wichtiges und allgegenwir-

tiges Thema. Der Spagat zwischen den
Anspriichen der dlteren und neuen Ge-
nerationen sei eine echte Herausforde-
rung, insbesondere wenn man die Ziel-
kundenansprache innerhalb einer Firma
austibe.

Fir den Basler Vermogensverwal-
ter ist primdr die Generation X die
nédchste Kundengeneration im Private
Banking, also die wichtigsten Erben
der Gegenwart: «In der Schweiz erbt
man im Schnitt im Alter von 60 Jahren.
Deren Anspriiche unterscheiden sich
nicht diametral von unserer aktuellen
Kundschaft.» Gerade bei jiingeren In-

vestorinnen und Investoren besitzt das
Thema Nachhaltigkeit grosses Gewicht.

Viel Potenzial fiir Wasserfonds

In diesem Bereich kann sich Tareno
mit einem eigenen Wasserfonds posi-
tiv im Markt differenzieren. Der 2007
lancierte Tareno Global Water Solu-
tions Fund investiert in Firmen im Be-
reich der Wasserversorgung und Was-
seraufbereitung, die Technologien fiir
einen effizienten Umgang mit Was-
ser entwickeln und kommerzialisieren.
«Das Thema Wasser ist hochaktuell und

«Die Férderung der Mitarbeitenden war und ist noch immer
frei vom Zwang beziglich Quoten und Vorgaben.»

Zur Person

Im Juni 2020 iibernahm Sybille Wyss
die Rolle des CEO bei der Tareno AG.
Seit 2022 ist sie Teilhaberin. Die stu-
dierte Betriebsokonomin ist damit eine
der wenigen Frauen an der Spitze eines
grossen unabhéngigen Vermogensver-
walters. Von 2012 bis 2020 war Sybille
Wyss Chief Investment Officer und lei-
tete die Anlagepolitik des Basler Unter-
nehmens. Zudem betreute sie den Ta-
reno Global Water Solutions Fund seit
der Fondslancierung 2007 als Co-Fonds-
managerin bis Ende 2022. Seit 2020 ge-
hort sie in der Schweiz zu den Top 100
Women in Business. Sybille Wyss lebt
mit ihrer Familie in der Region Basel
und widmet sich in ihrer Freizeit der
Imkerei.

wird die Welt immer intensiver beschéf-
tigen.» Die Bedienung der Wassernach-
frage sei eine globale Herausforderung,
die zahlreiche lokale Losungen beno-
tigen wiirde. Vor diesem Hintergrund
siecht Wyss noch viel Wachstumspoten-
zial fiir den Wasserfonds, der aktuell
bei iiber 200 Millionen Euro Fonds-
volumen liegt und neben dem Private
Banking das zweite Standbein des Ver-
mogensverwalters ist. «Wir bauen unser
Angebot an individualisierbarem Im-
pact weiter aus. Neben den herkomm-
lichen Anteilsklassen bieten wir bereits
eine Impact-Tranche, die das wirkungs-
orientierte Investieren durch spezifi-
sche Wasserprojekte in Drittweltldn-
dern nochmals verstérkt.»

Ein Problem fiir nachhaltige Geld-
anlagen ist nach wie vor das Thema
«Greenwashing». Den Grund dafiir or-
tet Wyss im Fehlen einer globalen, ein-
heitlichen Definition. «Zurzeit gibt es
keine allgemeingiiltige Definition des-
sen, was als nachhaltiges Produkt gilt.»
Unterschiedliche Lénder, Organisa-
tionen und Unternehmen setzen ver-
schiedene Standards und Kriterien bei
der Beurteilung ein. Diese seien aber
nicht immer transparent einsehbar.
«Um dieses Problem anzugehen, sind
Politik und Wirtschaft gefordert», so
Wyss. Zwar bestehen schon Anstren-
gungen, wie etwa die EU-Taxonomie,
aber bis sich diese Standards etabliert
haben, wird es noch dauern. «Bis dahin
orientieren wir uns an Nachhaltigkeits-
siegeln, die angesichts der Vielzahl an
Finanzprodukten auf dem Markt eine
wertvolle Unterstiitzung bei der Aus-
wahl verantwortungsvoller Geldanla-
gen bieten.»

Mit drei Milliarden Franken verwal-
teten Kundengeldern hat Tareno ge-
rade ein lang ersehntes Ziel erreicht.
Zudem wurden sie zum fiinften Mal
in Folge als bester Vermogensverwal-
ter der Schweiz ausgezeichnet. «Die-
sen Pace wollen wir halten, um von den
Top 15 in die Riege der Top 10 der un-
abhidngigen Vermogensverwalter auf-
zusteigen», fiigt Wyss an. Noch wichti-
ger sei fiir sie allerdings, die Adresse fiir
unabhéngige Vermogensverwaltung zu
werden, sowohl fiir Private wie auch fiir
Kundenberater und Mitarbeitende. Um
dies zu erreichen, ist ihr néchstes Ziel,
das Konzept der unabhéngigen Vermo-
gensverwaltung als Schliissel zum Anla-
geerfolg noch breiter bekannt machen.
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«Die Gen Z mochte bei 1thren Investitionen
das letzte Wort haben»

Seit ein paar Monaten ist Sabine Heller bei Lombard Odier fiir den Deutschschweizer Markt zustindig.
Die Ex-CS-Frau spricht im Interview iiber weibliche Investorinnen, Kundentreue, die Generation Z und Private Assets.

Frau Heller, Sie leiten seit Anfang Fe-
bruar die Niederlassung Ziirich und
sind damit auch fiir die Deutschschweiz
verantwortlich. Vorher waren Sie bei den
Grossbanken titig. War es ein Kultur-
schock fiir Sie, bei einer Privatbank ein-
zusteigen?

Fiir mich war es erfrischend, zu einer
228 Jahre alten Bank in Privatbesitz zu
wechseln. Ein Haus, das langfristig pla-
nen kann und frei von Markt- und Ak-
tiondrsdruck ist. Der klare Fokus auf die
ausschliessliche Verwaltung von Kun-
denvermogen bedeutet, dass ich jetzt
viel mehr Zeit habe, mich mit Kundin-
nen und Kunden zu treffen.

Ziirich ist nach Genf das zweitgrosste
Office von Lombard Odier. Wie wichtig
ist die Deutschschweiz fiir die Teilhaber
der Genfer Privatbank?

Unser Haus ist seit 1989 in Ziirich pri-
sent. Wir beschéftigen hier rund 150
Fachleute, darunter alle Schliisselfunk-
tionen der Bank. Ziirich und Genf sind
die beiden Dreh- und Angelpunkte
der Schweizer Finanzwelt. Fiir uns als
Schweizer Privatbank mit Genfer Wur-
zeln ist es wichtig, in beiden Finanzplét-
zen stark présent zu sein.

«Seinen Asset-Manager wechselt man
nicht»; ist diese Aussage noch kor-
rekt? Nach dem Zusammenbruch der
CS konnte sicher auch Lombard Odier
neue Kundinnen und Kunden gewinnen.
In der Branche herrscht ein starker
Wettbewerb, weshalb die Bedeutung
der Kundenbeziehung wichtiger ist denn
je: Sie ist das Herzstiick des Private-
Banking-Geschiifts und muss auf Ver-
trauen beruhen. Was heute fiir die Kun-
den weiter zihlt, sind die Performance,
ein massgeschneidertes Angebot und
eine langfristige Vision. Dies insbeson-
dere, wenn die geopolitische Unsicher-
heit die Mirkte beeinflusst, wie es der-
zeit der Fall ist.

Wie schiitzen Sie die Treue der Genera-
tion Z ein? Bleiben die Kinder der Ba-
byboomer bei der Bank ihrer Eltern?
Die Bindung der néchsten Generation
ist sicherlich eine unserer grossten Her-
ausforderungen. Neue Daten zeigen, dass
mehr als 85 Prozent der Erben sich gegen
den Finanzberater ihrer Eltern entschei-
den und stattdessen zu einer Bank gehen,
mit der sie sich mehr verbunden fiihlen.
Es ist daher wichtig, zu verstehen, was
der Next Gen bei der Vermogensverwal-
tung wichtig ist. Zu diesem Zweck ha-
ben wir die «Capstone Millennials»-Stu-
die durchgefiihrt, die zu diesem Thema
interessante Erkenntnisse liefert.

Welches sind die wichtigsten Punkte die-
ser Gen-Z-Studie?

Die néchste Generation mochte bei-
spielsweise das letzte Wort bei ihren In-
vestitionen haben und die ihnen vorge-
legten Finanzanalysen stdndig infrage
stellen konnen. Weiter legt die Gen Z
Wert auf Transparenz, nicht nur was die
Anlageentscheidungen, sondern auch
was die Gebiihren betrifft. Die zwischen
1995 und 2010 Geborenen mochten alle
Investitionsmoglichkeiten verstehen.
Weiter schétzen es die Jungen, eine Be-
ratungsperson zu haben, mit der sie sich
identifizieren konnen. Das heisst, dass
sie nicht unbedingt denselben Banker
wie ihre Eltern haben mochten. Grund-
sdtzlich will die Generation Z einer
Marke vertrauen, mit der sie sich iden-
tifizieren kann und die ihre Werte teilt.
Auch Nachhaltigkeit ist hier ein wichti-
ges Stichwort.

Um die Gen Z zu behalten, hat Thr Haus
eine generationeniibergreifende Initia-
tive lanciert. Wie sieht Ihre Strategie ge-
nau aus?

Unsere geschiftsfithrenden Partner, die
als unabhéngige Teilhaber strukturiert

Sabine Heller ist froh, fiir ein Haus zu arbeiten, das «frei von Markt- und Aktiondrsdruck ist». PD

sind, reprasentieren zum Teil bereits die
7. Generation der Griinderfamilien. Dies
zeigt, dass wir es schon seit fast 230 Jah-
ren verstehen, neue Generationen zu
halten. Auch auf Kundenseite stehen
Kontinuitédt und eine langfristige Vision
im Mittelpunkt, um néchste Generatio-
nen nicht zu verlieren. Wir bemiihen uns,
ein ganzheitliches Verstidndnis fiir jede
Familie und die Struktur ihres Vermo-
gens zu gewinnen. Wir entwickeln dann
massgeschneiderte Vermogenslosungen,
die auf den Zielen der einzelnen Fami-
lien und ihrer Mitglieder basieren, an-
statt die nidchste Generation nur isoliert
zu betrachten.

Jiingste Studien sagen voraus, dass 40
Prozent des weltweiten Vermogens zu-
kiinftig in den Hinden von Frauen lie-
gen. Wie wichtig ist die weibliche Klien-
tel in den letzten Jahren geworden?

Richtig, Frauen haben eine zunehmende
finanzielle Kontrolle, und es ist wichtig
fiir sie, einen Vermogensverwalter zu fin-
den, der ihre Bediirfnisse voll und ganz
versteht. Wir haben festgestellt, dass
Frauen keine anderen Finanzprodukte,
sondern eine andere Betreuung brau-
chen. Anlegerinnen sprechen sich stark
fiir nachhaltige Anlagen aus, wobei 80
Prozent der Frauen erwarten, dass diese
griinen Investments die Performance
traditioneller Anlagen iibertreffen oder
mindestens gleich gut abschneiden. Es
gibt das Klischee, dass Frauen beim In-
vestieren weniger Risiken eingehen als

«Das Risikoprofil von
Frauen ist nicht
risikoscheuer als das
von Mannern.»

Zur Person

Sabine Heller ist seit Februar 2024 bei
Lombard Odier und verfiigt mit ihren 45
Jahren tiber mehr als 27 Jahre Erfahrung
im Bankensektor, wo sie verschiedene
Fiithrungspositionen innehatte. Zuletzt
war sie Leiterin des Private Banking Zii-
rich bei der Credit Suisse. Die neue Lei-
terin des Deutschschweizer Marktes bei
Lombard Odier ist eine leidenschaftli-
che Lauferin und Velofahrerin. Die Mut-
ter von zwei Kindern geht in ihrer Frei-
zeit gerne in die Oper oder die Tonhalle
und verbringt viel Zeit in den Bergen.

Mainner. Wir haben jedoch festgestellt,
dass dies nicht der Fall ist: Das Risiko-
profil von Frauen ist nicht risikoscheuer
als das von Ménnern. Die Kundinnen
akzeptieren das Eingehen von Risiken,
wenn es notwendig ist, um ein spezifi-
sches Ziel zu erreichen.

Dauert die Nachfrage nach nachhaltigen
Anlagen noch an?

Ja, Green Investments sind immer noch
sehr gefragt. Mit unseren Kundinnen
und Kunden fithren wir einen kontinu-
ierlichen Dialog tiber Nachhaltigkeit,
die fiir uns eine zentrale Anlageiiber-

zeugung ist. Ich denke beispielsweise an
Familien, die geméss ihren Werten inves-
tieren mochten und langfristig orientiert
sind. Auch die nichste Generation ist oft
voll und ganz dem Okologischen Wan-
del verpflichtet und mochte ihre lang-
fristigen Uberzeugungen in ihren Port-
folios mit derselben Konsequenz wider-
spiegeln.

Als reine Privatbank ist Thr Haus auf
Vermdogensverwaltung fokussiert. So
bieten Sie Ihrer Kundschaft auch Pri-
vate Assets an. Solche privaten Vermo-
genswerte, die nicht an der Borse gehan-
delt werden, haben in den letzten Jah-
ren eine regelrechte Demokratisierung
erlebt. Wie sieht bei Ihnen der Zugang
zu privaten Mirkten aus?

Die Private Markets haben sich tat-
sdchlich von «Nice-to-have» zu «Must-
have» entwickelt. Dies ist zum Teil auf
ihre Diversifizierungsvorteile zuriickzu-
fiihren. In den USA werden bereits 60
Prozent der Unternehmensgewinne von
privaten Firmen erwirtschaftet, und im-
mer weniger Unternehmen sind an der
Borse notiert. Lombard Odier hat in den
letzten 15 Jahren sehr viel Fachwissen
iiber nicht borsenkotierte Vermogens-
werte aufgebaut und verfiigt iiber ein
Team von mehr als 30 Expertinnen und
Experten — und wir erwarten, dass sich
diese Zahl in den néchsten Jahren erho-
hen wird. Unser Ziel ist es, alle Moglich-
keiten, die private Vermogenswerte fiir
unsere Kundinnen und Kunden bieten,
bestmoglich abzudecken. Dies sowohl
im Bereich Private Equity als auch bei
Unternehmen in einem fritheren Ent-
wicklungsstadium.

Welche alternativen Anlagen empfehlen
Sie neben Private Assets sonst noch ak-
tuell?

Wir bleiben konstruktiv fiir Gold und
halten an einem 12-Monats-Zielpreis
von 2600 Dollar pro Unze fest. Da die
Zinssitze sinken und die Bewertungen
in einigen Bereichen attraktiv sind, su-
chen wir gerade nach interessanten Mog-
lichkeiten im Bereich der borsenkotier-
ten Immobilien. In unseren auf Schwei-
zer Franken lautenden Portfolios haben
wir kiirzlich borsenkotierte Schweizer
Immobilien aufgenommen, da sie attrak-
tive Renditen bieten und die Fundamen-
taldaten wie eine starke Nachfrage, nied-
rige Leerstandsquoten und steigende
Wohnungsmieten unterstiitzen.

Aktuell schaut die ganze Welt Richtung
USA auf das Duell Harris - Trump.
Wer wird das Rennen um das Weisse
Haus machen und was bedeutet das fiir
Anlegerinnen und Anleger?
Ich glaube, der Fight um die US-Prisi-
dentschaftskandidatur wird sehr span-
nend werden. Wir gehen davon aus, dass
ein Sieg der Demokraten zu einem ge-
spaltenen Kongress und ein Sieg der Re-
publikaner zu einem geeinten Kongress
fithren wird. Donald Trump als Prési-
dent wiirde eine hohere Inflation sowie
ein etwas hoheres nominales Wachstum
bedeuten. Die US-Notenbank Fed wére
dann gezwungen, ihren Zinssenkungs-
zyklus bei etwa vier Prozent zu stoppen.
Eine Wahl von Kamala Harris wiirde hin-
gegen eine grossere politische Kontinui-
tét bedeuten und die Fed wiirde die Zin-
sen bis Mitte 2025 senken. Ein Sieg der
Demokraten wiirde sich unseres Erach-
tens eher neutral auf Aktien und den
Dollar auswirken.

Interview: Mark Baer

QR-Code scannen
und mehr iiber
Lombard Odier
erfahren.
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KI fiir Aktienkursprognosen:

Genauigkeit

auf kurze Sicht, Grenzen auf lange Sicht

Gastbeitrag Kiinstliche Intelligenz (KI) wird eine transformative Wirkung auf Innovation und Gesellschaft haben.
Die langfristigen Implikationen von KI auf die Wirtschaft zu beurteilen, ist derzeit kaum maoglich. Nicht nur wegen der unsicheren
Produktivitiitsgewinne, die sie verspricht, sondern auch wegen der neuen Herausforderungen, die sie mit sich bringt.

Der Mensch wird immer in den Anlageprozess miteinbezogen.

VON VERENA GROSS

Im Finanzsektor spielt KI heute eine
entscheidende Rolle: Robo-Advisor, al-
gorithmischer Handel oder automatisch
gesteuerte Risikobewertungsmodelle
optimieren den Ablauf im Betrieb, ver-
bessern die Genauigkeit von Vorhersa-
gen und erleichtern die Entscheidungs-
findung.

Finanzinstitute mochten die Mog-
lichkeiten selbstverstdandlich nicht nur
fiir sich, sondern auch fiir ihre Kunden
nutzen — etwa um eine Uberrendite
(Alpha) zu generieren, individuelle An-
lagestrategien zu erstellen, neue Mus-
ter zu entdecken, den Handel zu auto-
matisieren oder die Marktstimmung zu
erkennen. In den achtziger Jahren be-
gannen Portfoliomanager, Algorithmen
fiir die Auswahl von Anlagen und das
Risikomanagement einzusetzen. Diese
simplen Einfaktormodelle, die zur Er-
mittlung von Risikoprdmien verwendet
wurden, entwickelten sich bald zu an-
spruchsvolleren Multifaktormodellen,
die so unterschiedliche Phénomene
wie Verdnderungen der Analystenstim-
mung, die Positionierung der Anleger
und die Stabilitdt der Unternehmens-
gewinne analysierten. Heute arbeiten
Banken, die auf die neuen Technolo-
gien setzen, mit einer Vielzahl von Mo-
dellen, die auf maschinellem Lernen
(ML) basieren.

Im April 2023 fithrte Morgan Stan-
ley eine Umfrage durch, bei der iiber
60 Prozent der Privatanleger angaben,
dass sie gerne von einem Finanzberater
unterstiitzt werden mochten, der die
Moglichkeiten von KI nutzt — allerdings
nur, wenn ein Mensch dabei weiterhin
die Richtung vorgibt. David Wright, Co-
Head von Quest AI bei Pictet Asset
Management, zufolge steht nicht zu be-
fiirchten, dass der Mensch bei Investi-
tionsfragen iiberfliissig werden konnte.

Obwohl er der technischen Ent-
wicklung aktuell kein Limit aufsetzen
mochte, ist Wright davon iiberzeugt,
dass der Mensch immer in den Anlage-
prozess miteinbezogen wird. Statt viele

Stunden mit der Datenanalyse zu ver-
bringen, haben die Mitarbeitenden
durch den Einsatz von KI mehr Zeit fiir
menschliche Interaktion und die Bezie-
hungspflege. Kein Selbstldufer, sondern
ein Werkzeug

Traditionelles Investieren mit Ein-
faktormodellen ist darauf ausgelegt, Ri-
sikoprdmien zu nutzen, also Anlagesi-
gnale, die sich auf die Wirtschaftstheo-
rie stiitzen und durch empirische For-
schung untermauert sind. Fortschritte
bei der Rechenleistung und das Auf-
kommen der neuen Techniken haben
die Grundlage fiir den Einsatz von ML
und KI zum Trainieren und Erstellen
von Aktienauswahlmodellen geschaf-
fen, die tiber diese klassischen Pramien
hinausgehen.

Aktienauswahlmodelle, die heute in
KI-gesteuerten Investmentstrategien
zum Einsatz kommen, verwenden Klas-
sifizierungs- und Regressionsbdume,
die Entscheidungsregeln abbilden, um
Aktienrenditen vorherzusagen. Das
sind ML-Algorithmen, die mehrere Ent-
scheidungsbdume in einem iterativen
Prozess kombinieren, um ein genaue-
res und robusteres Prognosemodell zu
erstellen. Solche Modelle werden mit
langfristig verfiigbaren Daten trainiert,
wobei etwa 250 bis 300 Merkmale aus
Quellen wie Aktienfundamentaldaten,
Analystenstimmung, Kalendereffekten
oder Kurs- und Marktaktivitdten die
Grundlage bilden.

Kurzfristige Aktienprognosen

Die meisten Kl-basierten Investitions-
modelle haben einen Anlagehorizont
von zwolf Monaten. Weil das Investi-
tionsmodell zum Lernen kontinuier-
liches Feedback bendétigt, sind langere
Zeitspannen heute technisch nur schwer
umsetzbar. Bei Pictet Asset Management
wurde das KI-Modell fiir Quest Al
gar auf einen Anlagehorizont von nur
einem Monat trainiert. Das hat einen
guten Grund: Bei einem Zielhorizont
von einem Monat wird die Performance
hauptsichlich vom Investorensentiment

Kinstliche
Intelligenz als
«Black Box» wird
von Investoren
nicht akzeptiert.

ISTOCK

getrieben. Dahinter steht die Uberzeu-
gung, dass iiber kurze Zeithorizonte das
Verhalten der Anleger der Hauptfak-
tor fiir die Aktienrenditen ist. Durch
die Kombination einer Vielzahl von
Merkmalen bei gleichzeitiger Erfas-
sung von Beziehungen und Interak-
tionseffekten zwischen den Daten sind
die neuen Technologien ein leistungsfa-
higes Instrument, um diese Verhaltens-
anderungen schnell und effizient zu be-
werten und somit genaue-re kurzfristige
Prognosen zu erstellen.

Beim Investieren mit KI kommt es
schlussendlich immer darauf an, wie ein
zugrunde liegendes KI-Modell trainiert
wird. Der Erfolg eines Modells hédngt
dabei stark von den verwendeten Daten
und deren Bewertung ab. Die KI soll im
vorgegebenen Datenset dabei interes-
sante Titel mit beispielsweise attrakti-
ven Kurs-Gewinn-Verhiltnissen finden.
Dazu kommt, dass sogenannte Hype-
Faktoren vom Modell ginzlich ausge-
blendet werden sollen.

Die Erstellung eines zuverldssigen,
schnellen und genauen KI-Modells, das
kontinuierlich iiberwacht und angepasst
werden kann, ist kompliziert und zeitauf-
wendig. KI-Modelle sind auf eine grosse
Datenmengen angewiesen, was die Uber-
wachung erschwert. KI-/ML-Modelle
miissen deshalb immer von menschli-
chen Portfoliomanagern erstellt, iiber-
wacht und aktualisiert werden. Es geht
nicht nur darum, ein funktionierendes
Modell zu konstruieren, sondern vor al-
lem darum, die richtigen Signale zu finden
und eine strenge Disziplin anzuwenden,
um Fallen wie «Overfitting» oder Bias-
Fehler zu vermeiden.

Transparenz ist wichtig

Der Einsatz von Kl-basierten Model-
len im Investmentbereich ist neben der
Komplexitdt immer auch mit Risiken
behaftet. Die Annahme, dass Anleger
KI als «Black Box» akzeptieren wer-
den, gilt nicht mehr. Merkmale, Positio-
nen, Risiken und die Leistung der zu-
grunde liegenden Inputs miissen trans-
parent dargelegt werden konnen.
Besonders wichtig bei der Verwen-
dung eines KI-Modells fiir Anlageent-
scheide ist somit die Fahigkeit des Port-
foliomanagers, die Entscheidungsbasis
transparent offenzulegen. Fiir Anleger
ware es fatal, wenn die Asset Allocation
und Selektion von Einzeltiteln nicht
nachvollziehbar wire. Die langfristige
Performance von KI-gestiitzten Anlage-
strategien ist schwer einzuschitzen, da
sie derzeit noch keine langjahrige His-
torie vorweisen konnen. Dennoch bietet
die neue Technologie den klaren Vorteil,
frei von emotionalen Einfliissen zu sein.
Der Optimismus beziiglich KI sollte
dennoch die Herausforderungen nicht
ausblenden, die sie mit sich bringt. Der
enorme Energiebedarf von Rechenzen-
tren konnte die globale Strom- und Was-
serversorgung gefdahrden. Das Potenzial
fiir Arbeitsplatzverdrdangung, ethische
Uberlegungen und Datenschutzbeden-
ken sind relevante Fragen, die angegan-
gen werden miissen, um einen verantwor-
tungsvollen und gerechten Einsatz der
neuen Technologien zu gewéhrleisten.
Neben den enormen Chancen, die
KI im Finanzsektor schaffen kann, ist
es wichtig, die Potenziale, Grenzen und
Gefahren von KI genau zu verstehen.
Nur so kann die Technologie wirklich
verantwortungsbewusst fiir den Nutzen
der Kunden, aber auch fiir die Optimie-
rung innerhalb des eigenen Betriebs ein-
gesetzt werden.
Gastbeitrag von Verena Gross, Leiterin Wealth
Management der Zone Deutschschweiz bei Pictet.

Die Evolution von KI und ML in quantitativen Anlagestrategien

1 980 Portfoliomanager beginnen Algorithmen (Einfaktormodelle)
fiir die Auswahl von Anlagen und das Risikomanagement

einzusetzen.

1 990 Einsatz von anspruchsvolleren Multifaktormodellen, welche die
Veranderung der Analystenstimmung, die Positionierung der
Anleger oder die Stabilitdt der Unternehmensgewinne analysieren.

2000 Quantitative Strategien stossen auf breite Akzeptanz und
die Zahl der Manager, die Hochfrequenzdaten zur Beurteilung
von Angebot- und Nachfrageeffekten nutzen, nimmt zu.

201 0 Erste ML/Al-Techniken zur Erfassung von Stimmungen aus
unstrukturierten Datensédtzen wie beispielsweise Text.

2020 Nutzung von ML/AI zur Entwicklung von nicht-linearen
Modellen mit einer grossen Anzahl von Merkmalen, welche
{iber traditionelle Risikopramien hinausgehen.

QUELLE: PICTET WEALTH MANAGEMENT
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Die Finanzmarkte sind so komplex und dynamisch, dass
es fur viele Privatanlegerinnen und Privatanleger eine
grosse Herausforderung darstellt, alle relevanten Ent-
wicklungen im Auge zu behalten. Damit Sie die Chancen
an den Finanzmarkten nutzen konnen, bietet lhnen die
Zurcher Kantonalbank verschiedene Anlagelésungen an.
Dabei entscheiden Sie ganz nach lhren personlichen Be-
dirfnissen, wie viel Unterstiutzung Sie in Anspruch neh-

men wollen.

ZKB Vermogensverwaltung

Sie haben weder Zeit noch Interesse,
die Entwicklung der globalen
Finanzmarkte zu verfolgen? Gleich-
zeitig mochten Sie sicher sein,

dass Ihr Vermodgen professionell
investiert wird? Mit einem Vermoé-
gensverwaltungsmandat vertrau-
en Sie die Anlageentscheidungen
Expertinnen und Experten an. So
profitieren Sie von deren langjahri-
ger Erfahrung und breitem Fach-
wissen. Basierend auf Ihrer gewahl-
ten Anlagestrategie und unserer
Research- und Anlagekompetenz
verwalten wir Ihr Vermégen. Dabei
informieren wir Sie regelmassig
transparent und umfassend Uber
die getatigten Anlagen und die
Entwicklung Ihres Portfolios.

ZKB Anlageberatung

Wenn Sie sich fur das Anlagege-
schaft und die Finanzmarkte inte-
ressieren und lhre Anlageentschei-
dungen selbst treffen wollen, ist
die ZKB die zuverlassige Partnerin
an lhrer Seite. Sie bestimmen, wie
intensiv die Beratung und wie in-
dividuell die Anlageempfehlungen
sein sollen. Wir bieten Ihnen auf
Ihre BedUrfnisse und Praferenzen
zugeschnittene Anlagevorschlage -
immer im Kontext lhres Gesamt-

portfolios. Ihre Risikobereitschaft
und die gewahlte Anlagestrategie
stehen dabei im Zentrum. Zudem
erhalten Sie periodisch Berichte
mit Hinweisen zur Qualitat lhres
Portfolios und umfassende Markt-
informationen unseres CIO Exper-
tenteams.

Drei Fragen an Christoph Schenk,

ClO, Ziircher Kantonalbank

Warum lohnt sich ein Vermé-
gensverwaltungsmandat?
Erstens macht die gewahlte Anlage-
strategie bei einer Vermdgensver-
waltung rund 90% des Anlageerfolgs
aus — und diese Strategie ist indivi-
duell auf die persénlichen Bedurf-
nisse der Kundin oder des Kunden
abgestimmt. Zweitens profitieren
Kundinnen und Kunden von einer
breiten Research- und Anlagekom-
petenz, die ein Privatanleger in der
Regel nicht selbst abdecken kann.
Und drittens gewinnt man dank
der professionellen Verwaltung

des eigenen Geldes Zeit fur andere
schéne Dinge im Leben.

Was macht die Vermdgensver-
waltung bei der ZKB aus?
Die Risikobereitschaft der Kundin

oder des Kunden steht im Zentrum
jeder Anlageentscheidung. Sie
erhalten ein breit diversifiziertes,
professionell verwaltetes und
globales Anlageportfolio. Die
Kundenportfolios sind individuell
aufgebaut, werden effizient be-
wirtschaftet und bieten Zugang zu
von uns sorgfaltig ausgewahlten
Asset Managern. Weiter sind die
ZKB-Nachhaltigkeitsansatze auf
allen Ebenen unserer Anlagephilo-
sophie integriert.

Christoph Schenk, Chief Investment Officer,
Zurcher Kantonalbank

Und ganz wichtig: Ohne Vertrauen
geht nichts beim Geldanlegen. Wir
sind uns unserer Verantwortung
und Sorgfalts- und Treuepflicht be-
wusst und tragen dem entgegenge-
brachten Vertrauen grdsste Sorge.

Wem empfehlen Sie ein Vermo-
gensverwaltungsmandat?
Besonders empfehlenswert ist es
far private Anlegerinnen und Anle-
ger, die wenig Zeit, wenig Interesse
und wenig Fachwissen mitbringen,
wenn es ums Geldanlegen geht.
Gerade wer einen langen Atem
hat, kann Uber die Zeit von den
Renditen an den Finanzmarkten
profitieren.

Vereinbaren Sie ein
Beratungsgesprach

Unsere Kundenbetreuerinnen
und Kundenbetreuer helfen
Ihnen gerne bei der Auswahl
der passenden Anlagelésung.
Erfolgreiches Anlegen beginnt
mit erstklassiger Beratung.

Jetzt Termin vereinbaren:

zkb.ch/anlegen

Rechtliche Hinweise

Dieses Dokument dient Informations- und Werbe-
zwecken. Es stellt weder ein Angebot oder eine
Empfehlung zum Erwerb, Halten oder Verkauf von
Finanzinstrumenten oder zum Bezug von Dienst-
leistungen dar. Jede Investition ist mit Risiken,
insbesondere in Bezug auf Wert-, Ertrags- und
allenfalls Wahrungsschwankungen, verbunden.

© 2024 Zurcher Kantonalbank. Alle Rechte vorbe-
halten



.l O NZZ-Schwerpunkt

Vermdgensverwaltung

Freitag, 6. September 2024

er Zeitung liest, lisst sich in

Vermogenstragen eher beraten

Vermutet haben wir es schon lang, jetzt liegen handfeste Zahlen vor: Regelmiissige Leserinnen und
Leser der NZZ sind interessierter an Finanzthemen als Gelegenheitsleser — und auch besser informiert,

SOPHIE ZELLWEGER

In einer Zeit des stetigen Wandels
und zunehmender Komplexitét in der
Finanzwelt wird das Thema private Ver-
mogensverwaltung immer relevanter.
Eine kiirzlich durchgefiihrte Studie zur
Bekanntheit von Vermogensverwaltern
hat sich diesem Thema gewidmet und
dabei einen besonderen Fokus auf die
Leserschaft der «Neuen Ziircher Zei-
tung» (NZZ) gelegt.

Die Ergebnisse sind eindeutig: Re-
gelmissige Leser und Leserinnen zei-
gen eine signifikant hohere Vertrautheit
und insbesondere Offenheit gegeniiber
dem Thema private Vermogensverwal-
tung im Vergleich zur nichtregelmaéssi-
gen Leserschaft.

Die NZZ ist als mediale Plattform
fiir Finanzthemen aus mehreren Griin-
den von Bedeutung: Sie bietet Lese-
rinnen und Lesern spezialisierte In-
halte, die sich gezielt mit Finanz- und
Wirtschaftsthemen befassen. Diese
Leser sind oft gut gebildet und an wirt-
schaftlichen und finanziellen Themen
interessiert, was das Medium zu einer
idealen Plattform fiir zielgerichtete
Werbung im Finanzsektor macht.

Die Studie zeigt, dass die regelmaés-
sige Leserschaft nicht nur mit privaten
Vermogensverwaltungen vertrauter ist,
sondern auch eine hohere Affinitét zu
entsprechenden Dienstleistungen und
Werbemassnahmen aufweist.

Stiarke der Bekanntheit

Ein markantes Resultat ist die hohe Be-
kanntheit spezifischer Vermogensver-
walter bei Leserinnen und Lesern der
NZZ. In der Umfrage gaben sie an, mit
Namen wie UBS, Julius Bér, und Swiss
Life signifikant vertrauter zu sein als
Gelegenheitsleser. Diese Bekanntheit
erstreckt sich auch auf weitere Anbie-
ter wie das VermogensZentrum und die
Bank Vontobel.

Besonders im ungestiitzten Bekannt-
heitstest, bei dem die Befragten spon-
tan Vermogensverwalter nennen sollten,
wurde die Dominanz der Leserschaft
von NZZ-Titeln deutlich: 38 Prozent
nannten die UBS, gefolgt von jeweils
15 Prozent bei VermogensZentrum und
Julius Bir. Bei nichtregelmaissigen Le-
sern erreichte keiner der Anbieter an-
nihernd dieselben Werte.

Konsum von
hochwertigem
Journalismus scheint
zu einer besseren
Finanzbildung
beizutragen.

Eine weitere spannende Einsicht be-
leuchtet die Wahrnehmung und
Wirkung von Werbung auf die Leserin-
nen und Leser der NZZ oder der «<NZZ
am Sonntag». Die regelméssige Leser-
schaft schenkt Werbung nachweislich
mehr Aufmerksamkeit als die Kontroll-
gruppe. Besonders auffillig ist dabei
die Vorliebe fiir Printwerbung.

Anzeigen in gedruckten Zeitun-
gen und Zeitschriften werden von die-
ser Zielgruppe iiber alle untersuchten
Dimensionen hinweg massgeblich posi-
tiver bewertet. In der Finanzbranche, wo
Vertrauen und Seriositdt entscheidend
sind, kann Printwerbung daher beson-
ders wirkungsvoll sein.

Diese Detailbeurteilungen sind von
zentraler Bedeutung fiir Unternehmen,
die ihre Marketingstrategien optimie-
ren wollen. Sie bieten Hinweise darauf,

wie eine Wirkungsstudie in Zusammenarbeit mit Swiss Life Wealth Managers zeigt.

wie durch gezielte Massnahmen und
eine verstirkte Pridsenz in Printmedien
eine nachhaltige Markenbindung gefor-
dert werden kann.

Bildung als Schliissel

Ein anderer interessanter Aspekt der
Studie zeigt, wie der regelméssige Kon-
sum qualitativ hochwertiger journalis-
tischer Inhalte offenbar zu einer besse-
ren Finanzbildung beitragt. Es besteht
offensichtlich ein Zusammenhang zwi-
schen der regelméissigen Lektiire der
NZZ-Titel und einer gestiegenen Ver-
trautheit mit komplexen finanziellen
Themen. Diese Kompetenz konnte aus
Sicht der Finanzinstitute wiederum
zu einer hoheren Bereitschaft fiihren,
Dienstleistungen von Vermogensver-
waltern in Anspruch zu nehmen.

Die umfassende Auswertung der
Studie bestatigt letztlich ganz einfach
die Hypothese, dass regelmaéssige Leser
und Leserinnen der NZZ ausgeprag-
tere Werte und Interessen entlang der
Angebotsbandbreite von privaten Ver-
mogensverwaltungen haben. Fiir diese
Unternehmen in der Privatvermogens-
verwaltung bedeutet das in erster Linie,
dass sie gezielt in Marketingkampa-
gnen und Bildungsinitiativen investie-
ren sollten, die auf diese anspruchsvolle
und gut informierte Zielgruppe ausge-
richtet sind.

Bekanntheit privater Vermdgensverwalter

Die regelmassige Leserschaft der NZZ/«NZZ am Sonntag» ist mit dem Thema «Private Vermdgens-
verwaltung» deutlich vertrauter als die nicht regelmassige Leserschaft.

Bank Vontobel
ZKB

Swiss Life
Julius Bér

VermdgensZentrum

UBS

0% 10% 20% 30% 40% 50%
® regelméssige NZZ-Leserschaft @ nicht regelméssige NZZ-Leserschaft

QUELLE: STUDIE BRAND LIFT AWARENESS, SWISS LIFE WEALTH MANAGERS

Diplomprogramme
Praxisnah. Modular. Kompakt.

Vermogensberater
mit eidg. Fachausweis/AWM

Experte in Wealth Management
mit eidg. Diplom/CIWM

Fir mehr Informationen
scannen Sie den Code

oder besuchen Sie
www.azek.ch

AZEK



