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Private Banking

Rostigraben trennt Investoren

UMFRAGE Es gibt deutliche Unterschiede im Anlageverhalten ultravermogender

Andreas Arni

ealth Reports betrachten in der
WRegel den globalen Markt mit
einem eher quantitativen An-
satz. Lombard Odier legte deshalb zwi-
schen Dezember 2022 und Januar 2023
eine Studie auf, bei der 300 vermogende
Schweizer Anleger, sogenannte HNWI
(High Net Worth Individual), zum Anlage-
verhalten befragt wurden. Das iiberra-
schendste Ergebnis: Es gibt deutliche Un-
terschiede zwischen der Deutschschweiz
und der Romandie. Diese beziehen sich
besonderes auf drei Aspekte: die Art und
Weise der Vermégensverwaltung, das In-
teresse an Private Assets — nicht kotierten
Vermogenswerten wie Private Equity —
und nachhaltige Investitionen.
Angesichts des schwierigen Marktum-
felds war zu erwarten, dass negative Ren-
diten, Volatilitit und die Angst, Anlage-
moglichkeiten zu verpassen, zu den
Hauptsorgen gehoren. Zu den wichtigsten
Faktoren, die die Wirtschaft im Jahr 2023
beeinflussen werden, zihlen geopoliti-
sche Konflikte, Inflation und die Energie-
krise. Eher unerwartet ist, dass der Klima-
wandel an vierter Stelle steht, noch vor
den Faktoren: Angst vor einer Rezession,
Massenentlassungen und Marktvolatili-
tit. Doch wo finden sich die grossten
Unterschiede zwischen HNWI aus der
Romandie und der Deutschschweiz?

DISKREPANZ BEI PRIVATE ASSETS
Ein erster Unterschied besteht in der Art
und Weise, wie auf die Situation an den Fi-
nanzmdrkten in den vergangenen Mona-
ten reagiert wurde: 53% der Deutsch-
schweizer geben an, ihre Anlageportfolios
selbst neu positioniert zu haben, wihrend
es in der Romandie nur 39% sind. Bei der
Zusammensetzung der Portfolios geht die
Schere noch weiter auseinander: Mehr als
die Hilfte der Deutschschweizer gibt an,
die Diversifizierung erhoht zu haben. In
der Romandie ist es weniger als ein Drittel
der befragten HNWL
Bei den signifikanten Verdnderungen,
die in den letzten zwilf Monaten vorge-
nommen wurden, geben 45% der
Deutschschweizer an, mehr in ihr eigenes
Unternehmen investiert zu haben, vergli-

Ultravermdgende Anleger in der Westschweiz halten sich bei Investitionen in Inmobilien und
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chen mit nur 22% bei den Westschwei-
zern. Zudem haben 37% der Deutsch-
schweizer den Anteil an nachhaltigen In-
vestitionen erhiht, wahrend es in der Ro-
mandie nur 23% sind. Schliesslich betrifft
einer der bemerkenswertesten Unter-
schiede alternative Anlagen wie Private
Assets oder Immobilien: 57% der Deutsch-
schweizer haben ihr Engagement in dieser
Anlageklasse erhiht, gegeniiber einem
Drittel in der Westschweiz (32%).

Die Deutschschweizer sind im Ubrigen
bereits viel stirker in Private Assets inves-
tiert. Nur 13% halten iiberhaupt keine, ge-
geniiber 36% in der Westschweiz. Die
Halfte der Deutschschweizer gibt an, ei-

Kunden in der Deutschschweiz und in der Romandie.

Private Assets eher zuriick.

nen Portfolio-Anteil an Private Assets
zwischen 5% und 20% zu halten, wih-
rend dies nur bei rund einem Drittel der
Romands der Fall ist. Auf die Frage, wel-
chen Anteil an Private Assets sie in zwei
Jahren haben, gehen 26% der Deutsch-
schweizer davon aus, dass sie mit mehr
als 20% ihres Portfolios in diesem Seg-
ment investiert sein werden. In der West-
schweiz teilen 13% diese Einschéitzung.

TIEFERER WISSENSSTAND

Obwohl es nicht sehr grosse Unter-
schiede in der allgemeinen Wahrneh-
mung von Private Assets in Bezug auf Ri-
siko, Liquiditit oder Rendite gibt, diirfte

Zuriick in die Zukunft des Private Banking

VERMOGENSVERWALTER Auf Vertrauen und Diskretion setzen viele, doch eine der wichtigsten Tugenden

geht oft vergessen: die Individualitdt.
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der Wissensstand in der Romandie tiefer
sein: Fast 20% von ihnen kreuzten bei
mehreren Fragen zum Thema Privatver-
mogen das Kastchen «keine Meinungy
an. Bei den Befragten in der Deutsch-
schweiz war dies im Schnitt bei 5 bis 7%
der Fall. Mehr als 7 von 10 Befragten ga-
ben an, dass sie an nachhaltigen Investi-
tionen interessiert sind. In Zeiten der
Wirtschaftskrise sogar noch mehr. Fir
fast ein Viertel der Deutschschweizer
sind nachhaltige Investitionen in der
Krise zu einem absoluten Muss gewor-
den, versus 16% in der Romandie.

«Naturkapitalschutz
steht in der West-
und der Deutschschweiz
an erster Stelle.»

Wihrend 15% der Deutschschweizer
keine nachhaltigen Investments tatigen,
sind es in der Romandie mit 26% deutlich
mehr. Auf beiden Seiten der Saane gibt
ein Drittel an, weniger als 20% zu besit-
zen. Danach vergrossert sich der Abstand
wieder: 36% der Deutschschweizer ha-
ben zwischen 20 und 40% ihrer Portfolios
nachhaltig investiert, wihrend es in der
Romandie nur 15% sind.

Am oberen Ende des Spektrums sieht
es anders aus. 12% der Westschweizer,
aber nur 4% der Deutschschweizer inves-
tieren mehr als 80% ihres Portfolios nach-
haltig. Auch bei den bevorzugten Anlage-

themen gibt es Unterschiede. Der Schutz
des Naturkapitals steht sowohl in der West-
als auch in der Deutschschweiz an erster
Stelle. Danach folgt in der Romandie die
Einddmmung des Klimawandels und der
Schutz der Biodiversitit. In der Deutsch-
schweiz steht die Kreislaufwirtschaft an
zweiter Stelle, gefolgt vom Klimawandel.
Was die Zukunft betrifft, so rechnen
fast 50% der Deutschschweizer damit,
den Anteil nachhaltiger Investitionen in
ihren Portfolios zu erhhen. In der West-
schweiz sind es immerhin 33%.
Andreas Arni, Leiter Markt Schweiz,
Lombard Odier
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Sacha Fedier
Technologische Fortschritte und sich dn-
dernde Kundenbediirfnisse haben dazu
gefiihrt, dass sich die Art und Weise, wie
Finanzdienstleister operieren, grundle-
gend verdndert hat. Wihrend einige der
traditionellen Stirken des Private Banking
wie Vertrauen und Diskretion weiter von
Bedeutung sind, leidet eine der wichtigs-
ten Tugenden: die Individualitit. Hier
muss sich die Industrie anpassen und
neue Wege finden, um den Bediirfnissen
ihrer Kunden wieder gerecht zu werden.

Kunden erwarten massgeschneiderte
Anlagestrategien und individuelle Bera-
tung. Traditionelles Private Banking kann
diese Erwartungen erfiillen, indem es
enge Bezichungen zu Kunden aufbaut
und ihre Bediirfnisse und Ziele besser ver-
steht. Dazu miissen aber die Berater den
Kunden {iber Jahre treu bleiben kdnnen.
Umfassende und ganzheitliche Betreuung
nach individuellen Bediirfnissen sind Tu-
genden des traditionellen Private Ban-
king, nicht aber unbedingt die Strategie
der heutigen Finanzmanager.

Einige argumentieren gar, dass Bank-
dienstleistungen aufgrund des zuneh-
menden Wetthbewerbs und der Regulie-
rungen zu einer Commodity werden
konnten. Sie werden immer mehr stan-
dardisiert, eine individuelle Betreuung

wird zunehmend einzig Privatkunden mit
Vermigen weit tiber 10 Mio. Fr. angebo-
ten. Das ist sehr zu bedauern, denn mo-
derne Technologie erlaubt es, massge-
schneiderte Anlagestrategien auch schon
ab einem Anlagevermigen von deutlich
unter | Mio. Fr. zu schaffen. Uber gewisse
Tools konnen beispielsweise Bruchposi-
tionen eingesetzt werden, was es erlaubt,

WICHTIG FUR DEN

FINANZPLATZ

Obschon unabhangige Vermagens-
verwalter, gegeniiber den meisten
Banken, dank ihrer Unabhangigkeit,
Kundenzentriertheit, Flexibilitat,
Transparenz und Spezialisierung
das wahre Private Banking anbieten
kinnen, ist es fiir den Finanzplatz
Schweiz wichtig, dass die Banken
generell den Anschluss nicht verlie-
ren und die bewihrten Tugenden
wieder aufleben lassen. Es ist si-
cherzustellen, dass die Traditionen
des Schweizer Private Banking, mit
gewissen Anpassungen, in die
Zukunft getragen werden kénnen.
Durch die Integratien von Techno-
logie, Nachhaltigkeit, Bildung und
Zusammenarbeit kann das traditio-
nelle Private Banking in der moder-
nen Finanzwelt relevant bleiben.

komplexe Anlagestrategien auch im Klei-
nen abzubilden. Kiinstliche Intelligenz
und maschinelles Lernen tragen dazu bei,
Kundendaten zu analysieren und ein
besseres Verstindnis fiir die Kunden zu
entwickeln. Das Finetuning bleibt dann
den Beratern respektive den Portfolio-
managern vorbehalten.

KOOPERATIONEN SIND ZWINGEND
Finanzdienstleister miissen in der Lage
sein, innovative Technologien zu nutzen,
um effizientere und kosteneffektivere
Dienstleistungen anzubieten. Online-
Plattformen, automatisierte Anlagestrate-
gien und Uberwachungsprozesse kinnen
die Kundenbindung verbessern und den
Verwaltungsaufwand reduzieren. Das er-
fordert jedoch fachliches Verstiandnis und
zudem auch signifikante Investitionen.

Z 1arbeit ist ein wich-
tiger Trend im Private Banking. Finanz-
dienstleister miissen in der Lage sein, mit
anderen Branchenakteuren auf der gan-
zen Welt, die ein breites Spektrum an
Fachwissen mitbringen, zu kooperieren.
Sei es im Firmenkundengeschift, im Pri-
vatmarkt, bei Immobilien, bei Kunstfinan-
zierungen oder im Bereich Krypto und
Blockchain. Hier sind die grossen Banken
meist sehr eingeschrinkt und kénnen
nicht frei und flexibel entscheiden. Unab-
héngige Vermagensverwalter haben hier
in der Tat einige Vorteile gegeniiber Ban-

ken: Sie sind nicht an eine bestimmte
Bank oder eine begrenzte Anzahl von
Anlageprodukten gebunden. Dies gibt
ihnen die Freiheit, massgeschneiderte In-
vestitionsstrategien zu entwickeln und die
besten Produkte und Dienstleistungen
auszuwihlen. Dadurch kénnen sie besser
auf die spezifischen Bediirfnisse und Ziele
ihrer Kunden eingehen.

TRANSPARENZ IST ESSENZIELL
Aufgrund einfacherer Hierarchie- und
iibersichtlicher Aktiondrsstrukturen sind
unabhéngige Vermagensverwalter meist
flexibler in der Umsetzung der Anlage-
strategien. So konnen sie schneller und
effizienter auf Marktveranderungen und
auf Anderungen im Anlageverhalten ihrer
Kunden reagieren und ihre Anlagestrate-
gien anpassen, um Risiken zu minimieren
und die Rendite zu maximieren.
Ausserdem sind unabhéngige Verma-
gensverwalter oft transparenter in Bezug
auf ihre Gebiihrenstruktur und die An-
lageentscheidungen, die sie treffen. Da-
durch kéinnen Kunden besser verstehen,
wie ihr Geld investiert wird und welche
Gebiihren anfallen. Diese Transparenz ist
essenziell fiir den Aufbau von Vertrauen,
was wiederum Basis einer langjdhrigen
und nachhaltigen Kundenbeziehung ist.

Sacha Fedier, CEQ und Besitzer,
VT Wealth Management
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Der Schweizer Finanzplatz steht heute
vor drei grossen strategischen Herausfor-
derungen: der Schliisselrolle bei der Be-
gleitung des Ubergangs zu einem nach-
haltigen Finanzsystem, der Bedeutung
der Aufrechterhaltung eines stabilen po-
litischen und rechtlichen Rahmens und
der reibungslosen Integration der digita-
len Revolution. Letzteres Thema hat sich
zwar wahrend der Coronakrise beschleu-
nigt, doch handelte es sich bereits vorher
um einen Grundtrend, der von den An-
spriichen der NextGen-Klientel und von
der Anpassung an neue Anlageklassen
wie Private Equity oder digitale Vermd-
genswerte getrieben war. Doch trotz die-
ser technologischen Fortschritte muss
bei der Privatbank der Zukunft der
Mensch weiter im Mittelpunkt eines
«phygitalen» (sowohl physischen als
auch digitalen) Modells stehen, das her-
vorragende Dienstleistungen, personli-
che Betreuung und die Moglichkeiten di-
gitaler Services miteinander verbindet.
Um eine schnelle Anpassung an be-
stimmte neue technologische Entwick-




