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Es empfiehlt sich,
in die private Vorsorge zu investieren

ie schweizerische Altersvorsorge steht auf drei
D Sdulen: staatliche Vorsorge (AHV / 1. Siule),

berufliche Vorsorge (Pensionskasse / 2. Siule)
und private Vorsorge (3. Sdule). Einer der wichtigsten
Vorteile dieses «3-Sdulen-Konzeptes» ist seine Stabili-
tit. Sie basiert unter anderem auf der unterschiedlichen
Ausgestaltung der drei Siulen: In der AHV werden die
von Arbeitnehmern und Arbeitgebern einbezahlten
Beitrige umgehend in Form von Renten wieder ausbe-
zahlt («Umlageverfahren»). In der beruflichen wie auch
in der privaten Vorsorge wird dagegen ein Altersgut-
haben gedufnet, welches bei der Pensionierung in eine
Rente umgewandelt oder in Kapitalform bezogen wird

(«Kapitaldeckungsverfahren»).

Die AHV steht angesichts des sich verschlechternden
Verhiltnisses zwischen der Anzahl Beitragszahler und
der Anzahl Rentenbeziiger vor riesigen Herausforde-
rungen. Kamen im Jahr 2010 noch rund 3,7 Erwerbs-
titige fir einen Rentenbeziiger auf, werden es im Jahr
2030 nur noch 2,3 Erwerbstitige sein. Der Grund daftir
ist, dass in dieser Zeit die geburtenstirksten Jahrginge
das Pensionsalter erreichen. Ohne Gegenmassnahmen
schreibt die AHV in den nichsten Jahren rasch stei-
gende Verluste — und der AHV-Ausgleichsfonds, der
aktuell einen Stand von rund 46 Milliarden Franken
erreicht, wird bis 2030 geleert sein.

Im obligatorischen Bereich der beruflichen Vorsorge gilt
der BVG-Umwandlungssatz von 6,8 Prozent. Dieser ist
angesichts der deutlich gestiegenen und weiter steigen-
den Lebenserwartung sowie sinkender Anlagerenditen
aufgrund der tiefen Zinsen deutlich zu hoch. Er fithrt

Die AHV steht

angesichts des sich

o

verschlechternden
Verhaltnisses zwischen
der Anzahl Beitragszahler
und der Anzahl Renten-
beziiger vor riesigen
Herausforderungen.
- ADRIAN GROBLI,
LEITER BEREICH LEBENSVERSICHERUNG,

SCHWEIZERISCHER
VERSICHERUNGSVERBAND (SVV)

dazu, dass die Pensionskassen fiir die Finanzierung der
laufenden Renten die aktiven Versicherten belasten
miissen, was mit dem System der zweiten Siule im Wi-
derspruch steht. Die Oberaufsichtskommission «Beruf-
liche Vorsorge» bezifferte diese Umverteilung kiirzlich
auf 7 Milliarden Franken pro Jahr, was rund 1'700 Fran-
ken pro versicherte Person und Jahr entspricht.

Das schweizerische «3-Siulen-Konzept» hat sich in der
Vergangenheit bewihrt. Seine Vorteile kommen jedoch
nur zum Tragen, wenn jede der drei Siulen stabil ist.
Um die Stabilitit der 1. und 2. Siule sicherzustellen,
sind strukturelle Anpassungen zwingend. Fir die AHV
ist eine Anpassung des Riicktrittsalters nach oben un-
umginglich, fir die berufliche Vorsorge die rasche
Senkung des BVG-Umwandlungssatzes. Je linger diese
Massnahmen aufgeschoben werden, desto mehr wird
das System destabilisiert — und die finanziellen Lasten
werden auf die nachfolgenden Generationen verscho-
ben. Im Gegensatz zur Schweiz haben zahlreiche Lin-
der strukturelle Reformen der Altersvorsorge in Angriff
genommen. Solange die Schweiz diese Reformen auf-
schiebt, wird das wihrend Jahrzehnten als vorbildlich
geltende schweizerische Vorsorgesystem im internatio-
nalen Vergleich immer mehr an Attraktivitit einblssen.

Angesichts dieser Ausgangslage ist es empfehlenswert,
sich bewusst um die 3. Siule, also die private Vorsorge
zu kiimmern, und die Altersvorsorge eigenverantwort-
lich im Rahmen der finanziellen Méglichkeiten zu opti-
mieren — und dabei gleichzeitig Steuern zu sparen.

TEXT ADRIAN GROBLI

LESEN SIE MEHR...

05  Asset-Management 18  Kredite & Hypotheken
10 Inferview: 20 Vorsorge
Michael Aver 25  Online Trading
14  Digital Banking
16  Aus-und

Weiterbildung

FOKUS GELD & ANLAGEN.
PROJEKTLEITER:

Almid Muratbegovic

COUNTRY MANAGER

Pascal Buck

PRODUKTIONSLEITUNG:

Miriam Dibsdale

TEXT:

Sara Schild, Daniela Jeanneret, Miriam Dibsdale,
Sara Culum, Ishan llangakoon
TITELBILD:

iStockphoto.com

LAYOUT:

Anja Cavelti

DISTRIBUTIONSKANAL:
Tages-Anzeiger, August 2018
DRUCKEREI:

DZZ Druckzentrum AG

SMART MEDIA AGENCY AG
Gerbergasse 5, 8001 Ziirich, Schweiz
Tel +41 44 258 86 00

pascal.buck@smartmediaagency.ch

gedruckt in der
schweiz

Viel Spass beim Lesen!
Almid Muratbegovic

Project Manager

BRANDREPORT H.BRUDERER VERMOGENSVERWALTUNG AG

Die Finanzprognose als dressierter Zufall

Es gibt Anleger, die verbringen mehr Zeit mit der Wahl eines Toasters, als mit der Wahl von Aktien in ihren Portfolios. Andere méchten sich auf Profis verlassen
und suchen Rat bei Banken und Verm&gensverwaltern. Doch kénnen die Profis mit ihren Aktienprognosen tatséchlich Mehrwert generieren?

n den achtziger Jahren hat der Sozialpsychologe
I Philip E. Tetlock die renommiertesten Experten aus
unterschiedlichen Fachgebieten gebeten, Einschit-
zungen Uber die Zukunft abzugeben. Er fragte Politolo-
gen, Okonomen, Juristen, Diplomaten und Journalisten:

Wie sieht die Welt in 20 Jahren aus?

Insgesamt befragte er 248 Fachleute mit 80'000 detail-
lierten Einschitzungen. Die Einschitzungen der Fach-
leute waren praktisch alle falsch. 15 Prozent der von
ihnen als vollkommen undenkbar eingestuften Ereig-
nisse traten tatsichlich ein, wihrend 25 Prozent der von
ihnen als absolut sicher eintretenden Entwicklungen
ausgeblieben sind. Besonders bei vielschichtigen, welt-
umspannenden Fragen und Erklirungen scheiterten sie.
Der Grund ist simpel: Die Welt als Ganzes ist zu kom-

plex, um sie zu erfassen.

Dies gilt natiirlich auch fiir die Finanzbranche. Anstelle
von Prognosen sollte sich der kluge Anleger eher an wis-
senschaftliche Aktienstudien halten.

Betreffend Aktienmarktstudien sind die USA den Euro-
pdern weit voraus. Aufschlussreich ist beispielsweise eine

Studie zum Gewinnbeitrag der Aktien des Russell 3000
Index von 1986-2007. Die Ergebnisse waren frappant:

* 39 Prozent der Aktien hatten eine negative Rendite

* 64 Prozent der Aktien lagen hinter dem Index zurtick

* 19 Prozent der Aktien verloren mindestens 75 Pro-
zent ihres Wertes

Dieser Trend hat sich in den letzten Jahren noch akzen-
tuiert. Wenige Aktien sind fiir die Steigerung der Indizes
verantwortlich. Investiert ein Anleger in die falschen
Aktien, kommt er nicht annihernd an die Renditen der
Indizes heran.

Ein modernes Portfolio Management sollte neben wis-
senschaftlichen Analysen Erkenntnisse der Verhaltens-
psychologie, Neuroforschung, kunstlicher Intelligenz
und Datenanalyse beinhalten. Hier eine kleine Auswahl
an Erkenntnissen, welche erfolgversprechend sind:

* Aktien klein- und mittelgrosser Unternechmen schla-
gen langfristig grosskapitalisierte Aktien

» Aktien im Portfolio sollten sich in einem Aufwiirts-
trend bewegen (Momentum Strategie)

@ Investiert ein Anleger in
die falschen Aktien, kommt
er nicht anndhernd an die

Renditen der Indizes heran.

* International Diversifizieren

* Bei Portfolioumschichtungen zuerst Verliereraktien
verkaufen, nie die Gewinneraktien. Und nie, gar nie
«moyen machen» (Verliererpositionen aufstocken)

Wie sehen die Aktienstrategien der Zukunft aus?
Ausserst populir sind derzeit Robo-Adviser und
Quant-Modelle. Der Erfolg lasst bisher allerdings zu
wiinschen tbrig, die durchschnittlichen Verluste der
Quant-Fonds in den USA beliefen sich im ersten Halb-

jahr auf mehr als 4 Prozent.

Karl Gallmann

Geschéftsleitung

Die Zukunft konnte in einer Kombination von intelli-
genten Modellen und Humaner Kreativitit liegen. Die
Borse ist eben nicht nur Wissenschaft, sondern auch
Kunst. Dies eréffnet dem innovativen Vermdgensver-
walter Chancen, um sich von der Konkurrenz abzuhe-
ben. Dem Anleger ist zu empfehlen, nicht allzu grosse

Stiicke auf Prognosen zu geben.
Weitere Informationen: www.hbvag.ch
TEXT KARL GALLMANN
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H. BRUDERER VERMOGENSVERWALTUNG AG



EINE PUBLIKATION VON SMART MEDIA

BRANDREPORT 03

«Wir behandeln die Liegenschaften der Kunden wie unsere eigenen»

Das Anlegen in Immobilien gilt als bewdhrte Investitionsform. Doch angesichts des komplexen Marktes féllt vielen Interessenten der Eintritt schwer.
Hier schafft die Crowdinvesting-Platform «ImmoYou» Abhilfe: Sie erméglicht das Anlegen in interessante und gewinnbringende Schweizer Liegenschaften —
und dank der grossen Expertise des InmoYou-Teams geschieht das Ganze unkompliziert und mit maximaler Transparenz. «Fokus Geld» wollte von Griinderin Bettina Stach mehr erfahren.

Bettina Stach, Sie sind

die Griinderin von «ImmoYou».

Worum handelt es sich dabei genau?

Mit ImmoYou haben wir eine innovative Crowdinves-
ting-Plattform fir Wohn- und Gewerbeimmobilien
geschaffen. Damit ermoglichen wir es Anlegern, in ein
von ihnen selbst ausgewihltes Objekt zu investieren
und sich als Miteigentimerin oder Miteigentimer im
Grundbuch eintragen zu lassen. Dies natiirlich mit dem
Ziel, uber einen mittelfristigen Anlagehorizont — wir
gehen von mindestens fiinf bis zehn Jahren Laufzeit
aus — eine moglichst hohe Eigenkapital-Rendite zu er-
reichen. Dass dies auch eintrifft, dafiir sorgt unser Team
von ausgewiesenen und erfahrenen Immobilien-Profis.

Also funktioniert ImmoYou

gleich wie ein Immobilienfonds?

Nein,denn beim Crowdinvesting wird direkt in eine Liegen-
schaft investiert, wihrend Sie bei einem Immobilienfonds in
den gesamten Fonds investieren und dafiir Anteilsscheine
bekommen. Der Fonds wiederum investiert in Immobilien.
Da die Anteilsscheine zum grossen Teil an der Borse gehan-
delt werden, entkoppeln sich Wert und Preis. Momentan
beobachten wir einen Aufschlag von rund 30 Prozent.

Diese «Entkoppelung» von Preis und tatsichlichem
Wert wird als «Agio» bezeichnet — und geht letztlich
immer zu Lasten der Kunden. Bei direkten Investitionen
in Immobilien wie bei ImmoYou bleibt dieser Effekt aus.

Betreuen Sie lhre Kunden?

Generell ist die Kundentreue sowie die Nihe zu den
Anlegern unser Hauptanliegen. Darum investieren wir
ebenfalls selbst in die Liegenschaften. So behandeln wir
diese wie unsere eigenen und ibernehmen entsprechende

Verantwortung. Hier kommt die bereits angesprochene
hohe Kompetenz unseres Teams zum Tragen: Ich selbst
zum Beispiel verfiige iber beinahe 40 Jahre an Erfahrung
in allen Segmenten, Aufgabenbereichen und Hierarchie-
stufen der Baubranche. Wir sind alle langjihrige Immo-
bilien-Spezialisten. Dadurch ist ImmoYou in der Lage,
Liegenschaften viel priziser und gleichzeitig efhizienter
und gewinnbringender zu managen als andere Unterneh-
men. Davon profitieren unsere Kunden direkt.

Wie sieht das Angebot

von ImmoYou konkret aus?

Das Investitionsvolumen beginnt bei 100'000 CHF und
kann je nach Kundenwunsch natiirlich héher ausfallen.
Unsere Zielobjekte sind Liegenschaften in der gesamten
Schweiz, wobei wir einen Fokus auf die Deutschschweiz
legen. Wir sind sehr an einer tiberschaubaren und harmo-
nischen Miteigentimerschaft interessiert. Wir mochten fir
unsere Objekte ca. acht bis zwolf Miteigentiimer gewinnen,
nicht 50 bis 70, wie dies andernorts der Fall ist. Das ist ex-
klusiver und schafft mehr Transparenz und Kundennihe.
Ein weiterer Aspekt ist der «Rundum-sorglos-Aspekt»:
Fiir unsere Anleger entsteht keinerlei Verwaltungsaufwand,
wir kiimmern uns um simtliche Angelegenheiten. Die
Auszahlungen erfolgen quartalsweise und wir informieren
schnell und direkt tber das Wertsteigerungspotenzial und
unterstiitzen bei steuerlichen und anderen Fragen.

Der Schweizer Inmobilienmarkt gilt als
Uberhitzt. Das Wort «Blase» macht die Runde.

o

Bettina Stach

Immobilienexpertin
Geschéftsfihrerin von «ImmoYou»

Der Begrift «Blase» ist verfehlt. Wir beobachten in ein-
zelnen Regionen eine tendenzielle Uberhitzung, gleich-
zeitig sehen wir aber auch, wie es langsam die ersten
Korrekturen gibt. Von einem «Platzen» wiirden wir nicht
sprechen — eher vom «langsamen Entweichen der Luft
aus der Blase». Es ist aber korrekt, dass gewisse tiberbe-
wertete Liegenschaften in Zukunft eine Wertkorrektur
erfahren werden. Liegenschaften mit heute tendenziell
hohen Mieten werden unter Druck kommen und dann

kann der Leerstand zu einem grossen Problem werden.

Natiirlich wollen wir unsere Anleger vor solchen Ri-
siken schiitzen, weswegen ImmoYou eine nachhaltige
Strategie verfolgt. Wie gesagt, betrdgt der von uns vor-
geschlagene Anlagehorizont mindestens fiinf bis zehn
Jahre. Auch bei den Mietern unserer Objekte setzen wir
auf Kontinuitit. Das bedeutet, dass wir bspw. bestehende

Wohnliegenschaften nicht einfach nur erhalten, sondern
aufwerten — ohne dabei die Mietpreise unverhiltnis-
missig anzuheben. Dadurch entsteht Loyalitit und wir
stellen sicher, dass unsere Objekte auch genutzt werden
und Ertrag abwerfen. Wir schaffen also letztlich guten
und bezahlbaren Wohn- oder Arbeitsraum, der gleich-
zeitig eine stabile Anlage fiir unsere Kunden darstellt.
Eine echte Win-Win-Situation.

TEXT SMA

1mmo v ou

Invest in Swiss Real Estate.

UBER IMMOYOU.

Die Crowdinvesting-Plattform im Immobilienbereich
«lmmoYou» wurde von Bettina C. Stach ins Leben
gerufen. Die erfahrene Unternehmerin ist seit bald
40 Jahren im Immobilienbereich tétig und hat be-
reits drei erfolgreiche Unternehmen gegriindet. Ba-
sierend auf ihrer Ausbildung und Erfahrung hat Frau
Stach ImmoYou mit der Absicht lanciert, Anlegern
die Méglichkeit zu bieten, sich an einer Immobilie
mit einer guten Rendite zu beteiligen. Das achtkép-
fige Team des in Zirich Oerlikon ansassigen Unter-
nehmens setzt sich aus Experten aller Bereiche der
Immobilienbranche zusammen.

Weitere Informationen unter www.immoyou.ch
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Sorglos vorsorgen mit der Vorsorge 1e-Lésung

Am Thema Vorsorge kommt in der Schweiz niemand vorbei. Mit der Vorsorge 1e wird Versicherten nun eine neue Méglichkeit geboten, optimistisch in die Zukunft zu blicken.
Noél Brunner, CEO der Swiss KMU Partners AG, gibt im Interview Tipps und Tricks.

Noél Brunner, was genau ist die Vorsorge 1e

und an wen richtet sie sich?

Die Vorsorge 1e erméglicht Versicherten, die mehr als
CHF 126’900.- Lohn haben, den tberobligatorischen
Teil der beruflichen Vorsorge mittels Auswahl einer per-
sonlich ausgewihlten Anlagestrategie zu regeln. Dabei
konnen sie die Anlagestrategie individuell selber be-
stimmen, was erhebliche Vorteile mit sich bringt.

Ab welchem Alter ist man

fur die Vorsorge 1e geeignet?

Die neue Vorsorgemoglichkeit sollte so frith wie még-
lich gewihlt werden. Je linger der Anlagehorizont, desto
hoher sind die méglichen Erhéhungen der Alterskapi-
talien. Ausserdem verbessert sich die Risikofdhigkeit.
Die le-Loésung ist konkret ab dem 25. Lebensjahr bis

ca. 60 Jahre sehr lohnenswert zu beginnen.

Wie muss eine Person vorgehen,

die bei Swiss KMU Partners AG (SKP)

die Vorsorge 1e abschliessen méchte?

Sie muss den Arbeitgeber dazu bringen, diese Moglich-
keit zu prifen. Die Vorteile aus der le-Losung sind
auch fiir die Arbeitgeber tiberwiltigend. Anschliessend
kann mittels Anschlussvertrag eine le-Sammelstiftung
aufgesetzt werden. Besitzt sie ein Freizigigkeitskonto,
sind Anlagestrategien wie bei le ebenfalls moglich.

Was hat sich seit dem 1. Oktober 2017

beziiglich Vorsorge 1e veréndert?

Es ist nun moglich, zum Pensoinierungszeitpunkt das
personliche Vermégensdepot aus 1e ins Privatvermégen
zu transferieren. Des Weiteren verbleiben keine Risiken
beim Unternehmen, was die 1e-Losung erst unabhingig
und somit spannend macht.

Welches sind die Griinde fir mégliche 1e-Pléne?

Aus Sicht des Arbeitnehmers:

* Auswahl der Anlagestrategie auf das personliche
Risikoprofil abgestimmt

+ Es konnen wesentlich hohere Alterskapitalien erzielt
werden (60-120 Prozent)

* Durch die Anlagestrategic der SKP erhilt man mehr
Rendite bei gleichzeitig hoherer Sicherheit

* Die gesamte Performance der Anlagen kommt dem
Versicherten zu Gute

* Keine Solidarbeitrige an Wertschwankungsreserven
und Riickstellungen (Pensionsendvermégen nimmt so
um ca. 10-20 Prozent zu)

* Verbesserte Moglichkeiten zur steueroptimierten Vor-
sorgeplanung (PK-Einkiufe)

. ﬂbertragung der Wertschriften und Anlagen ins Pri-

vatvermaogen ist anstelle eines Kapitalbezuges moglich

Grafik 1 Vergleich Indizes : Vergangenheit 85-2017

Karmabario Perforrcacs LRS- 32T

120% mehr Alters-
kapital als BYG .

Aus Sicht des Arbeitgebers:

* Verbesserung der Anstellungsbedingungen

* Optimierung der Leistungsplangestaltung fiir Kader
und Geschiftsleitung

* Reduktion der Vorsorgeverpflichtungen fiir Unterneh-
men, insbesondere solche mit Rechnungslegung nach
IAS 19

* Weniger Solidarititen mit anderen angeschlossenen
Firmen z.B. bei Sammelstiftungen (Wertschwankun-
gen und Rickstellungen)

* Steueroptimierte Auszahlungen in der Verglitungs-
politik, z.B. mit einer Kaderlosung (deutlich héheren
steuerfreien AG-Beitragszahlungen)

Welche Tipps und Tricks haben Sie fir Personen,
die fir die Vorsorge 1e in Frage kommen?

Die 1e-Vorsorgelosung ist ein relativ einfaches Modell.
Der Trick dabei ist, sich richtig zu informieren und dann
eine auf sein Risikoprofil angepasste Anlagestrategie zu
finden. Dazu empfehlen wir ein vertieftes Gesprich mit
einem Spezialisten, der massgeschneiderte Losungen
wie Anlagestrategien anbieten kann. Es gibt dabei noch
diverse Tipps; beispielsweise, dass eine einfache Versi-
cherungsdeckung bei Tod und Invaliditit die jahrlichen
Kosten optimiert oder dass es immense Unterschiede
bei den Sammelstiftungen gibt.

Was geschieht mit der bisherigen
Pensionskasse, wenn man sich fir eine
le-L6sung in Zusammenarbeit mit

Swiss KMU Partners AG entscheidet?

Die bisherige PK bleibt fiir die Basisversicherung be-
stehen. Fiir Versicherte, welche kiinftig im 1e versichert
sind, werden die Leistungen und Beitrige angepasst.
Die Anpassung wird durch die SKP abgewickelt, der

Aufwand fiir die Versicherten ist minim.

Wie garantieren Sie eine gute Entwicklung der
Anlagestrategie?

Die Statistiken der verschiedenen Anlagestrategien
zeigen eindeutig auf, dass keine Garantie notwendig ist.
Es braucht nur Zeit um allfillige Korrekturen an den
Anlagemirkten auszustehen, um wieder von den guten
Zeiten tberdurchschnittlich zu profitieren. Das Risiko
ist mit der Moglichkeit der Ubernahme des Depots ins

Privatvermégen auch zum Pensionszeitpunkt entschirft.

Was macht Swiss KMU Partners bei der Vorsorge
1e anders als die Konkurrenz?

Der Anlagestil, die Anlagephilosophie und das Gesamt-
konzept ist mehr auf die jeweilige Person ausgerichtet,
wobei wir iiberdurchschnittliche Renditen erzielen und
die Kosten minimieren. Ausserdem zeichnen uns iiber 40

Jahre Erfahrung mit der Anlage von PK-Vermogen aus.

Noél Brunner
Portfoliomanager, CEO und Mitinhaber

Auf Ihrer Website trifft man

den Begriff «Family Office» an.

Was muss man sich darunter vorstellen?

Ein Family Office ist die Gesamtbetrachtung aller As-
pekte, die den Familienzusammenhalt und das -Vermo-
gen langfristig sichert. Entscheidend dabei ist es, zuerst
die Family Governance zu sichern, bevor die Vermégens-
strategie und Steuereinsparungen angegangen werden.
Die Gesamtbetreuung unterscheidet ein Family Office
von einem Vermdgensverwalter oder Investitionspartner.

Weitere Informationen: www.skpag.ch

TEXT SMA

SWISS KMU PARTNERS
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Wer frih vorsorgt, hat spdéter die besten Aussichten

Die Herausforderungen im heutigen Erwerbsleben sind gross. Der Wunsch, die Jahre danach méglichst individuell gestalten und geniessen zu kénnen, ebenso.
Grdsstmégliche Freiheit sichern sich diejenigen, die ihre Lebensplanung samt Vorsorge ab 50 frishzeitig in die Hand nehmen.

eim Wort Vorsorge, denken die meisten von uns
B an das Alter. Ein Gedanke, den jeder, der kann,

gerne schnell wieder verdringt. Gut gelingt das,
wenn noch einige Jahrzehnte zwischen diesem und
der Pensionierung liegen. Doch schneller als gedacht
schwindet diese Zeit und mit ihr der Spielraum fir die
selbstbestimmte Gestaltung der personlichen Renten-
jahre. Vergessen geht oft auch die Tatsache, dass fiir eine
umfassend gute Vorsorge heute weit mehr zu tun ist, als
Beitrige in die AHV und Pensionskasse einzubezahlen.
Per Definition heisst vorsorgen, alle Massnahmen zu
treffen, um moglichst selbstbestimmt die Rentenzeit
geniessen zu konnen. Die finanzielle Absicherung im
Alter ist eine davon. Wer moglichst sorgenfrei in die
weitere Zukunft blicken will, darf im Jetzt die Augen
nicht verschliessen, sondern muss handeln. Wer dies
frithzeitig und gut beraten tut, kann viele unangenehme
Situationen vermeiden.

Die Vorsorgesituation von heute...

Mit der Pensionierung dndert sich die personliche Fi-
nanzsituation grundlegend. Das Einkommen setzt sich
ab dann neu zu einem grossen Teil aus der AHV und der
Pensionskasse zusammen. Die Einkiinfte aus der 1. und
2. Siule decken jedoch lediglich etwa 60 Prozent des
letzten Erwerbseinkommens. Da eine Person im Ruhe-
stand erfahrungsgemiss rund 80 Prozent davon zum
Leben benétig, ergibt sich somit bereits eine Einkom-
mensliicke von 20 Prozent. Kommen noch Beitragsli-
cken aus der Zeit der Erwerbstitigkeit dazu, reduziert
sich diese Rente zusitzlich. Zudem ist das aktuelle Leis-
tungsniveau der obligatorischen Vorsorgeeinrichtungen
langfristig nicht gesichert. Denn mit der Entwicklung
unserer Gesellschaft — steigende Lebenserwartung und

BRANDREPORT

sinkende Geburtenraten — werden es Jahr fiir Jahr we-
niger Arbeitnehmende, die eine wachsende Zahl von
Pensionierten tragen.

... verlangt nach Selbstverantwortung fiir morgen
Fiir ein finanziell sorgenfreies Rentenalter — heute dau-
ert dieses erfreulicherweise im Durchschnitt 20 Jahre
— muss sich jeder selbstverantwortlich um eine zusitz-
liche Absicherung kiimmern. Um diese sogenannten
«goldenen Jahre» verdientermassen auch in finanzieller
Sicherheit geniessen zu konnen, ist der zu erwartenden
Einkommenseinbusse moglichst frithzeitig und eigen-
initiativ entgegenzuwirken. Das Angebot von Banken
und Versicherungen fir die private 3. Sdule ist breit und
attraktiv. Denn zu den zusitzlichen Mitteln fiir morgen
kommt bereits der Vorteil der Steuerersparnis ab heute.

'ﬁ !1'\'-.'.-;
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Gemeinsam mit dem Berater gelingt die Evaluation
einer Losung, bei der auch die individuellen Wiinsche
und personlichen Ziele fiir die Zeit nach der Pensionie-
rung miteingeplant sind.

Pensionsziellinie selber setzen

Dieselben Planungsschritte — einfach zu einem noch
fritheren Zeitpunkt — gelten auch fiir diejenigen, die be-
absichtigen, die Erwerbstitigkeit vor dem «offiziellen
Arbeitsende» aufzugeben. Bei vielen Menschen in der
Schweiz bildet der Geburtstag Mitte 60 lingst nicht
mehr die einzige Ziellinie, die das Ende der Erwerbsti-
tigkeit markiert. Immer mehr erwigen die Frithpensio-
nierung. Auch diese Freiheit ist realisierbar und finanziell
langfristig tragbar, wenn rechtzeitig mit der notwendigen
Professionalitit geplant und gehandelt wird.

Selbstbestimmung absichern

Doch leider hilt sich das Leben nicht immer an unse-
re Pline. Zur Vorsorge gehort ebenfalls, sich dariiber
Gedanken zu machen, wie dem personlichen Willen
auch dann Rechnung getragen werden kann, wenn man
selber nicht mehr in der Lage ist, Entscheidungen zu
treffen. Zur Wahrung der Selbstbestimmung stehen je-
der urteilsfihigen Privatperson, unabhingig ihres Alters,
mehrere Instrumente zur Verfiigung: Ein Vorsorgeauf-
trag an eine nahestehende Person oder eine Fachstelle
bevollmichtigt diese, im Bedarfsfall fir sie Handlungen
vorzunehmen und persénliche Angelegenheiten zu re-
geln. Klarheit, welche medizinischen Massnahmen im
Fall der eigenen Urteilsunfihigkeit ergriffen werden sol-
len und welche nicht, schafft eine Patientenverfiigung.
Und wer mit einem Testament oder auch mittels Ehe-
oder Erbvertrag seinen Nachlass zu Lebzeiten regelt,
kann sogar bis tiber sein Ende hinaus bestimmen, wo
sonst das Zivilgesetzbuch entscheidet.

Vorsorgen lohnt sich immer, frihzeitig noch mehr —
ganz unabhingig, welche Pline Sie fiir spiter schmieden
mochten. Lassen Sie sich dabei von Threm Bankberater
fachkompetent und rechtzeitig unterstiitzen, damit Sie
auch zukiinftig Thre Entscheidungsfreiheit behalten.

Weitere Informationen:
www.zrb.clientis.ch

Clientis
Zircher Regionalbank

TEXT SMA

Nachhaltigkeit ist die logische Konsequenz

einer langfristigen Vorsorge

Die finanzielle Vorsorge dient dazu, grésstmégliche Sicherheit fir unsere Zukunft und diejenige der uns nachfolgenden Generationen zu schaffen.
Das Bewusstsein, was nachhaltige Geldanlagen dazu beitragen, ist in Fachkreisen etabliert und gewinnt auch dariber hinaus stetig an Aufmerksamkeit.

ie Langfristigkeit des Anlagehorizonts ist
D charakteristisch fiir unsere Vorsorge — speziell

aufgrund der noch immer steigenden Lebens-
erwartung. Entsprechend ist Nachhaltigkeit bei der An-
lage des sich dufnenden Vermogens ein fundamentales
Thema: Neben einer risikoentschidigenden Rendite soll
damit auch die langfristige Vertriglichkeit von Investi-
tionen mit Umwelt, Gesellschaft und Geschiftsfihrung
(engl.: «<Environment, Society, Governance», ESG) be-
ricksichtigt werden. Eine ganzheitliche Betrachtung,
wie sie die <KESG-Impact-Rating»-Methodik von Inrate
darstellt, bietet sich daher an.

Gesamtheitliche Nachhaltigkeitsbewertung

Diese Nachhaltigkeitsbeurteilung eines Unternehmens
stellt verschiedene Fragen auf Ebene der Wertschép-
fungskette wie auch im operativen Betrieb. Grundle-
gend ist dabei die Vertriglichkeit fiir Mensch und Um-
welt. In der Beurteilung der Geschaftsaktivitit — welche
Produkte und Dienstleistungen stellt das Unternehmen
zur Verfligung? — werden vorgelagerte Aktivititen der
Wertschopfungskette (Gewinnung der Rohstoffe) ge-
nauso wie nachgelagerte (Nutzung und Entsorgung)
mitbertcksichtigt.

Die Berichterstattung der Unternehmen gibt sodann
Aufschluss dariiber, welche Prioritit Nachhaltigkeit im
operativen Geschift einnimmt. Werden die Rohstofte
aus Skologisch und sozial vertriglichen Quellen bezo-
gen? Liegt dem Unternehmen Transparenz am Herzen?
Hier gilt die betriebs6konomische Weisheit nach Peter
Drucker: «You cannot manage what you do not mea-
sure». Viele Unternehmen berichten entsprechend tiber
ihre Treibhausgasemissionen oder die Hiufigkeit von
Mitarbeiterwechseln. Wichtige Kriterien werden aber
auch bei der ethischen Betriebsfithrung verortet: Kom-

muniziert ein Unternehmen Richtlinien gegen Korrup-
tion und Bestechung transparent, darf angenommen
werden, dass in kritischen Situation weniger schlechte
Entscheidungen getroffen werden. Die Herausforde-
rung liegt in der Unterscheidung zwischen Angaben,
die fiir die nachhaltige Entwicklung des Unternehmens
relevant sind und jenen, die eher der 6ffentlichen Wahr-
nehmung dienen sollen.

Die firmeneigene Berichterstattung gilt es abzugleichen
mit dem, was Medien, Interessenverbinde, Nichtre-
gierungsorganisation und weitere Stakeholder Giber die
Firma berichten: Decken sich die Behauptungen der
Hochglanzprospekte mit dem, was man in anderen
Quellen findet? Achtet man beispielsweise am Fir-
menhauptsitz auf soziale Massnahmen, ignoriert aber
gleichzeitig diesbeziigliche Mindestauflagen in (ausldn-
dischen) Zweigstellen? Eine gesamtheitliche Bewertung
setzt sich also aus verschiedenen Teilen zusammen: Der

Bewertung des eigentlichen Impacts der Geschiftsak-
tivitit, der Art und Weise wie das Geschift betrieben
wird und etwaigem kontroversen Verhalten.

Verantwortungsvoll und langfristig vorsorgen

Wir alle wollen unsere finanzielle Zukunft in Sicherheit
wissen. Welche Maglichkeiten bieten nun ESG-Ratings
fur die Anlage der Vorsorgegelder? Es gilt im Groben zwei
Ansiitze zu unterscheiden: Die Negativ- und die Positiv-
selektion. Die Negativselektion schliesst Unternehmen
mit gewissen Aktivititen (bspw. Waffen und Kernenergie)
oder schwerwiegend kontroversem Verhalten grundsitz-
lich von simtlichen Anlageaktivititen aus. Bei der Positiv-
selektion investieren Anleger ausschliesslich in diejenigen
Unternehmen, die aus Nachhaltigkeitssicht am besten
geschiften. Beide Ansitze konnen kombiniert werden.
Chancen und Risiken werden so optimal genutzt respek-
tive vermieden. Der bewihrte Best-In-Service Ansatz von
Inrate bietet genau dies: Anleger sehen geltende ethische
Standards und Normen in ihren Investitionen umgesetzt
und investieren gleichzeitig in Unternehmen, die die He-
rausforderungen der Nachhaltigkeit positiv meistern. Ein
hiufiger aber unberechtigter Vorbehalt dabei ist der einer
schlechteren Performance. Die Forschung® zeigt, dass
nachhaltige Geldanlagen grundsitzlich eine gleiche oder

sogar eine bessere risikobereinigte Rendite vorweisen.

Der franzésische Begriff fir Nachhaltigkeit, «durabili-
té», bedeutet tibersetzt auch Langfristigkeit. Langfris-
tigkeit ist ein inhdrentes Merkmal der professionellen
finanziellen Altersvorsorge. Nachhaltige Anlagen bieten
die Chance, nicht nur von den langfristigen Entwick-
lungen am Kapitalmarkt profitieren zu kénnen, sondern
gleichzeitig auch verantwortungsvolle Investitionen zu
titigen. Insofern gehéren solche ﬂberlegungen Zu einer
bediirfnisgerechten Vorsorge- und Anlageberatung.

TEXT CYRILL KILCHOER

@'Arate

UBER INRATE.

Inrate ist die unabhéngige Schweizer Nachhaltig-
keits-Ratingagentur. Seit 1990 hilft sie Kunden mit pro-
funden Nachhaltigkeitskenntnissen und Research-Lésun-
gen, innovative Nachhaltigkeitsldsungen zu entwickeln
und erfolgreich umzusetzen. Unsere Ratings messen die
Auswirkungen, die ein Unternehmen mit seinem Ver-
halten und seinen Produkten auf die Gesellschaft und
Umwelt hat sowie die Bereitschaft und Fahigkeit, ent-
sprechende Herausforderungen anzugehen.

Weitere Informationen unter www.inrate.com

Disclaimer: Dieser Artikel stellt keine Empfehlung dar, ein Finanzinstrument anzu-
bieten, zu verkaufen oder eine Beteiligung an einem Unternehmen einzugehen.

'Friede G., Busch T. und Bassen A. (2015)
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Nachhaltigkeit - ein Thema, das in der letzten Zeit stéindig an Bedeutung gewonnen hat. Seit ein paar Jahren kommt der Ethik-Filter nun auch
im Anlagewesen zur Geltung. Doch was sind die Vor- und Nachteile der nachhaltigen Investitionsart und welche Entwicklung wird sie kiinftig durchlaufen?

it der Nachhaltigkeit ver-
schiebt sich die Werteordnung
von Investitionsunternehmen

zu einem zunehmenden Verantwortungs-
bewusstsein fir soziale und okologische
Aspekte. Auch in der Schweiz steigt die
Durchfiihrung von derartigen Anlagen. Mit
einem Zuwachs von 82 Prozent legten In-
vestoren gemiss der «Schweizer Marktstu-
die Nachhaltige Anlagen 2018» rund CHF
390 Milliarden entsprechend an. Pensions-
kassen und Versicherungen machen dabei
beinahe zwei Drittel des Anlagemarkts aus.
‘Was hilt andere Investoren noch davon ab?

Momentane Situation

Im Zeitfenster von 2012 bis 2016 bekamen
besonders die ESG-Kriterien Zuwachs,
welche fiir «Environment», «Social» und
«Governance» — folglich Umwelt, gesell-
schaftliche Verantwortung und gute Unter-
nehmensfithrung stehen. Nach diesen drei
Aspekten investierten Unternehmer im
letzten Jahr rund 20 Prozent des globalen
Anlagevolumens. Trotzdem existieren noch
heute Unsicherheiten rund um die Investiti-
onen, beobachtet Sabine Dobeli, Geschifts-
fithrerin von «Swiss Sustainable Finance».
Unter anderem bei den Pensionskassen:
«Wir stellen fest, dass vielen Stiftungs-
riten von Pensionskassen schlicht die Zeit
fehlt, sich mit dem Thema aktiv auseinan-
derzusetzen. Von vielen wird nachhaltiges

Investieren auch als relativ komplex wahr-
genommen oder sie scheuen die Grundsatz-
diskussionen, die es auslost.»

Falsche Ansichten

hindern die Investition

«Noch immer besteht bei vielen das Vorurteil,
dass nachhaltige Anlagen eine schlechtere
Performance hitten als herkommliche. Wis-
senschaftliche und praktische Studien zeigen
klar, dass dies nicht der Fall ist. In vielen Fal-
len kann das Rendite-/Risikoprofil durch die
Berticksichtigung von Nachhaltigkeit sogar
verbessert werden», so Dobeli. Auch seien
die Ansitze dieser Investition viel breiter als
angenommen - sie beinhalten Umwelt-, So-
zial- und Governancefaktoren und nicht nur
thematisches Investieren. Neben dem guten
Gewissen, der Umwelt mit den eigenen An-
lagen nicht zu schaden, profitieren Unter-
nehmen von anderen Aspekten.

Nutzen der Nachhaltigkeit

fir Unternehmen

Klimaschutz ist nicht nur Gewissenssache,
sondern auch eine Angelegenheit, welche
in Zukunft die Entwicklung von Losungs-
konzepten unvermeidbar macht. Man kann
mit der aufkommenden Investition solchen
Problemsituationen vorbeugen: «Wer nach-
haltig investiert, kann gezielt das Risiko
reduzieren, in Unternehmen zu investieren,
die Unfille verursachen, mit Gerichtsfillen

arbeitsrechtliche
Probleme haben. Dies vermindert sowohl

konfrontiert sind oder
finanzielle Risiken wie auch Reputations-
risiken fiir die Investoren», so Dobeli weiter.
Zudem kann ein Betrieb mit einer guten
Prisentation nach aussen starke Investo-
ren und Arbeitskrifte iberzeugen und mit
einer Beteiligung einen Einfluss auf die
Wirtschaft haben: «Nachhaltige Anlagen
bewirken, dass die Wirtschaft nachhaltiger
wird. Investoren tragen damit zu besseren
Standards in allen Branchen bei», erldutert
Sabine Dobeli. Bevor man sich nun an diese
Anlagenart heranwagt, sollte sich das Un-
ternehmen zuerst tber die Maoglichkeiten
des guten Investierens erkundigen.

Schrittweises Vorgehen

fihrt zum Erfolg

Jeder Unternehmer setzt andere Priorititen
und Giitekriterien fiir die ideale nachhaltige
Anlage. Zur Abklirung gehéren nebst der
Recherche tiber vergangene und momen-
tane Prozesse auch solche tber kinftige
Moglichkeiten: «Wichtig ist, dass man sich
zuerst einen Uberblick dariiber verschafft,
welche verschiedenen Formen von Anlagen
es gibt. Anschliessend sollte der Stiftungsrat
diskutieren, was die Motivation fiir eine sol-
che Anlage ist. Erst dann kann der geeignete
Ansatz gewihlt und bestimmt werden, auf
welche Asset-Klassen man ihn anwenden
will», erklirt Dobeli. Auch dieser Prozess

geht nicht unbedingt mit grossem Zeit-
aufwand einher. Auf dem Markt existieren
bereits fertige Produkte, die auf ein Unter-
nehmen adaptiert werden kénnen. Auf je-
den Fall sei es nach Sabine Débeli empfeh-
lenswert, nicht gleich fiir alle Anlageklassen
gleichzeitig auf nachhaltige Anlagen umzu-
stellen — mit kinftiger Erfolgschance.

Die Zukunft

der nachhaltigen Investition

Bis anhin liegt die Geldverantwortung in
der Regel beim Geldanleger bzw. seinem
Anlageberater. In Zukunft ist es durchaus
moglich, dass dieser vermehrt durch In-
vestment-Ethik-Berater unterstiitzt wird,
da 6kologische und soziale Probleme stets
differenzierter und unibersichtlicher sind.
Eine solche Investition miisste sich in Zu-
kunft auszahlen: «Es zeigt sich, dass die
Berticksichtigung der Umwelt bei Anlagen
ein langfristiger Trend ist, der nicht mehr
verschwindet. Heute gehért es sogar zur
treuhinderischen Pflicht, solche Themen bei
Anlageentscheiden einzubeziehen. Bei vie-
len Nachhaltigkeitsthemen geht es um lang-
fristige Trends, die mit strukturellem Wan-
del verbunden sind. Es zahlt sich finanziell
aus, solche Entwicklungen beim Anlegen zu
beriicksichtigen», schliesst Sabine Débeli ab.

TEXT SARA SCHILD

ASSET-MANAGEMENT 05

EXPERTSUISSE JAHRESTAGUNG 2018:
«NEUE ARBEITSWELT»

«Konsequent ist, wer sich selber mit den
Umstdnden wandelt» Winston Churchill

In Zeiten der Globalisierung und Digita-
lisierung veréindern sich Branchen, Ge-
schaftsmodelle und Arbeitsweisen. Rou-
tinetdtigkeiten werden automatisiert und
Experten noch gefragter. Die Arbeitswelt
dieser Wissensarbeiter &ndert sich radi-
kal. Erfahren Sie, in welche Richtung, und
wie Sie davon profitieren kénnen.

Man kann die Herausforderungen der Zu-
kunft nicht mit den Methoden der Vergan-
genheit meistern. Das heisst, dass die Ar-
beitswelt <New Practices» benétigt anstelle
von «Best Practices» der alten Arbeitswelt.
Dies hat Auswirkungen auf die Arbeit ge-
nerell, aber auch auf Wirtschaftspriifung,
Steuern und Treuhand im Speziellen.

Eine neue Arbeitswelt kann nur auf

breiter Front entstehen, wenn insbe-

sondere nachfolgende Faktoren zu-

sammenspielen:  Modernisierung  des
Arbeitsgesetzes; attraktive Arbeitsformen,
Gewinnung, Ausbildung und Haltung
vom Berufsnachwuchs; Engagement fiir
Milizarbeit und Eigenverantwortung fir

ein sinnerfilltes Leben.

Bundesrat Ueli Maurer und weitere Per-
sénlichkeiten aus Politik und Wirtschaft
machen diese von Christine Maier mode-
rierte Jahrestagung zu einem unvergessli-
chen Anlass. Seien auch Sie am 12. Sep-
tember 2018 in Bern dabei — wir freuen
uns auf Siel

www.expertsuisse.ch/
jahrestagung2018

BRANDREPORT

Wie lassen sich in einem Umfeld tiefer oder negativer Zinsen «verninftige» Renditen erzielen?

ie Obligationenmarkte haben tber die vergan-
genen 30 Jahre von einem historisch starken

D

(Grafik I) zu einem Anstieg der Obligationenpreise

Bullenmarkt profitiert, da sinkende Zinsen

fithrten. Nun mehren sich die Anzeichen, dass nach den
USA zukinftig auch in Europa mit leicht anzichenden
Zinsen zu rechnen ist.

Grafik I: Zinsentwicklung Obligationen

Schweizer Eidgenossenschaft seit 1988

Sollten sich nun die Zinsen nach oben bewegen, nihert
sich gleichzeitig das nichste Ungemach: Bei steigenden
Zinsen werden Obligationen Kursverluste erleiden. Bei
erheblichen Zinsanstiegen ist zudem mit Turbulenzen
an den Aktienmirkten zu rechnen, wie dies in Grafik I
verdeutlicht ist.

Welche Anlagestrategien erméglichen

attraktive Renditen bei steigenden Zinsen?

Eine Antwort auf die obige Frage hat Alpinum Invest-
ment Management (Alpinum) im Bereich von «Secured
Lending» identifiziert. Wihrend diese Anlageklasse
eine grosse Anzahl von Anlagemdglichkeiten vermengt,
sticht die folgende hervor, welche nicht nur attraktive
Ertriige generiert, sondern auch sehr risikoarm ist: Kurz-
fristige Darlehen, die mit Immobilien besichert sind. In
Grossbritannien hat sich seit der Finanzkrise ein priva-

ter Markt in der Grossenordnung von GBP 4.5 Mrd.

etabliert, welcher aufgrund des Riickzugs der Banken
entstanden ist. Warum? Die strengeren Anforderun-
gen der Bankenaufsicht erfordern von den Banken eine
massiv hohere Eigenkapital-Hinterlegung fir Darlehen
(oder Hypotheken), welche in irgendeiner Form nicht
der «Norm» entsprechen. Hierbei geniigt z.B. bei einer
Neuerwerbung einer Immobilie einen kleinen Umbau
oder eine Renovation durchfithren zu wollen. Gekoppelt
mit dem Anspruch der Kreditnehmer, die Finanzierung
innerhalb einer relativ kurzen Frist zu erhalten, filhrt fak-
tisch dazu, dass die Banken diesen Markt nicht mehr be-
setzen konnen oder wollen. Private Darlehensgeber sprin-
gen noch so gerne in diese dusserst rentable «Bresche», die
nicht nur hohe Zielrenditen von GBP 7 - 8 Prozent p.a.,
respektive rund 5 Prozent p.a. in CHF abwerfen, sondern
gleichzeitig auch ein sehr tiefes Ausfallrisiko aufweisen.

Grafik II: Attraktive Zinsen in «Secured Lending»
bei gleichzeitig tiefem Risiko

Grafik II verdeutlicht das attraktive Rendite-/Risi-
koprofil der Strategie mit ihrer Zusatzrendite. Die
Extra-Primie ist auf die beschrinkte Marktkapazi-
tit und auf die bei der Kreditvergabe erforderlichen
Spezialisten-Kenntnisse zuriickzufihren. So liegt
auch der Schlissel zum Erfolg in der effektiven

ALPINUM INVESTMENT MANAGEMENT

Portfolio-Umsetzung in einem rigi-
den Kreditvergabe-Prozess. Dieser
hat uber die vergangenen Jahre in
unserer Portfolio-Lésung zu einer
sehr tiefen Ausfall-Quote von we-
niger als 0.1 Prozent p.a. gefiihrt.
Zudem ist das Portfolio-Beispiel
breit diversifiziert (>300 Darlehen),
hat eine kurze durchschnittliche
Laufzeit von 12 Monaten sowie
einen tiefen Belehnungswert von
nur 65 Prozent.

Die Alpinum Investment Manage-
ment AG ist ein auf Kredit- und
alternative  Anlageldsungen spe-
zialisierter Schweizer Vermogens-
FINMA-Lizenz.
Alpinum verwaltet Vermogen von
rund CHF 1.5 Mrd und bietet

massgeschneiderte Portfolios und

verwalter mit
Fondslésungen an.

Weitere Informationen erhalten
Sie unter www.alpinumim.com

Grafik I: Zinsentwicklung seit 1998
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Grafik II: Secured Lending
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Eine umweltfreundliche

und gewinnbringende Investition

Wer im Besitz einer Immobilie ist, kann der Pension bekanntlich ohne gréssere Angste entgegentreten. Doch der Kauf eines Eigenheims ist fir viele trotz harter Arbeit
und Ersparnissen nicht mdglich. Lasst man sich aber auf eine Vorsorgeimmobilie in Deutschland ein, wird die Liicke in der Altersvorsorge geschlossen.

Projektentwickler und CEO d

rotz vieler Vorsorgemassnahmen fragen sich
T manche, wie sie mit dem Geld wihrend der

Pensionierung auskommen sollen. Diese Ein-
kommenslicke, von der sich auch immer mehr junge
Leute fiirchten, sorgt seit geraumer Zeit fir viel Dis-
kussionsstoff. Durch zahlreiche Vorsorgemassnahmen
kénnen nur wenige ihren gewohnten Lebensstandard
beibehalten. Zu den sichersten Anlagen gehoren nach
wie vor Immobilien. Das Ziel von Unternehmer und
Projektentwickler Almir Gegic war es, attraktive
Lebensriume zu schaffen und Lebenstriume zu ver-
wirklichen: «Es ist wichtig fiir alternative Lésungen
offen zu sein, damit wir den Zustand was Altersvor-
sorge angeht positiv dindern kénnen. Wenn wir nichts
dagegen unternchmen, bleibt die Zukunft ungewiss.
Vermégend in das Rentenalter zu kommen, darf keine
Illusion bleiben - sondern muss machbar sein.»

Eine Immobilie als 4. Saule

Zu den Kernkompetenzen des Unternehmens ge-
horen Rendite- und Vorsorgeimmobilien. Sprich,
die Immobilie wird nicht zur Eigennutzung gekauft.
Die SEI es AG bietet Wohnimmobilien im Deut-
schem Raum an, die als attraktive Erginzung der
eigenen Altersvorsorge dienen. «Unser Losungsan-
satz geht in eine andere Richtung als die klassischen
Vorsorgemodelle. Wir helfen dem Kunden Sach-
werteigentum zu erwerben, ohne dass der Investor
dabei spekulative und intransparente Risiken ein-
geht», so Gegic.

Ziel ist es, durch eine langfristige Vermietung Rendi-
ten sowie Vermogen fur den Kiufer zu erwirtschaften.
Dank der Wertsteigerung erzielt der Eigentiimer einen
erheblichen Gewinn und profitiert zusitzlich von Steu-
ervorteilen. Die Investition im Nachbarland lohnt sich
allemal, denn Deutschland ist die viertgrosste Volks-
wirtschaft weltweit. Die Objekte baut das Unternehmen
ausschliesslich in Baden-Wiirttemberg, da das Bundes-
land zu den wirtschaftlich stirksten gehort.

Die SEI es AG steht dem Investor von Anfang an
zur Seite. Auch die gesamten Verwaltungsaufgaben,
die Suche nach einer passenden Bank-Offerte und
weitere Administrationsaufgaben werden vom SEI es
Team bernommen.

Je nach Eigenkapitalquote ist die Immobilie nach ca. 10-
25 Jahren abbezahlt. Der Investor erhilt die volle Miet-
einnahme und kann das Objekt mit Gewinn verkaufen.
Die laufenden Einnahmen decken zudem den Hypothe-
karzins und die Amortisation. Dadurch erzielt der Kiufer
ein inflationsgeschitztes Vermégen. Michael Ganz, der
Head of Sales erklirt: «Es ist uns ein Anliegen einem
moglichst breitem Publikum zu erméglichen, in eine
Wohnimmobilie zu investieren — und zwar nicht nur in
Anteilen, sondern vollstindig. Der Kunde entscheidet, ob
er seine Immobilie zum Zeitpunkt X verkauft und seinen
Gewinn realisiert oder ob er seine Beziige im Alter durch
die Mieteinnahmen erhohen mochte und damit die Ein-
kommensliicke als Rentner spiirbar schliessen kann.

Wohnen im Moonsell-Stil

Derzeit gehoren Moonsell-Héuser zu den energieefhizi-
entesten und umweltfreundlichsten Mehrfamilienhiu-
sern der Welt. Allein bei der Gebdudeheizung werden
60 Prozent der Energickosten im Vergleich zu einem
Standartgebiude eingespart. Dank der hochefhizienten
Gebiudetechnik gewihrleistet ein Moonsell-Haus ein
ganzjihrig konstantes und optimal behagliches Raum-
klima. Das Moonsell-Haus ist das Ergebnis langjihriger
Erfahrung in der Projektierung von energieefhizienten und
nachhaltigen Hiusern. Zusammen mit Architekten, Bau-
ingenieuren, Materialforschern und Energie-Experten hat
die SEI es AG Schwestergesellschaft BG Business Group
AG ein vollig neuartiges Gebdudekonzept entwickelt

er Vertriebsgesellschaft SEl es AG, bietet eine passende Lésung, die nicht nur Gewinn verspricht, sondern auch der Umwelt zugute kommt.

" TEXT DANIELA JEANNE

welches unter der Marke «Moonsell» gefiihrt wird. «Wich-
tig ist es, okologisch zu bauen ohne dabei den Aspekt der
Okonomie zu vernachlissigen. Moonsell setzt hier einen
neuen Standard was effiziente Bauweise in beide Richtun-
gen angeht. Das unser Konzept funktioniert, wird allein
durch die Tatsache bestitigt, dass unsere Kunden Forder-
mittel von der KfW (Kreditanstalt fiir Wiederaufbau) er-
halten. Die Energiewende ist in vollem Gange und es wire
grobfahrlissig dies zu ignorierens, fiihrt Gegic aus.

Von ihrer Architektur her sind die Hiuser klassisch ge-
schnitten. Sie unterscheiden sich dusserlich kaum von
klassischen Bauten. Sie sind in erster Linie praktisch
konzipierte Ein- und Mehrfamilienhduser zum Wohl-
fithlen fir die gesamte Familie.

Ein Unternehmen der H.O.W. AG

Unter dem Dach der Holding H.O.W. AG sind meh-
rere, eigenstindige Gesellschaften aus dem Bau- und
Immobilien- sowie Finanzierungsbereich zusammen-
gefasst. Die Unternehmen befinden sich in der Schweiz
und Deutschland. Damit verfiigt die HLO.W. AG iiber
ein hochspezialisiertes, professionelles Kompetenz- und
Know How-Portfolio von 30 Mitarbeiter, mit dem sie alle
Aufgabenstellungen der Wohnbauentwicklung, Wohn-
bauerstellung, Wohnbauvermarktung sowie Objektver-
waltung aus einer Hand erfolgreich umsetzen kann. Die
SEI es AG ist ein operatives Unternehmen der H.O.W
Gruppe und ist fir die Vermarktung und Betreuung der

privaten wie institutionellen Investoren zustindig.

27 SElIes

KONTAKT.

SEl es AG
Industriestrasse 55
CH-6312 Steinhausen
+41 41 740 21 01

www.sei-es.ch
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Geld anlegen einfach erklart

ie Idee, sein Geld das erste Mal anzulegen, an-
statt es einfach beinahe zinslos auf dem Spar-

D

schon einschiichternd sein. Die Finanzwelt mit ihren

konto liegen zu lassen, kann fiir manche ganz

Fachbegriffen scheint auf den ersten Blick richtig kom-
pliziert. Die ausfiihrlichen Produktinformationen, die
schwer verstindlichen Vorginge und die komplexen
Fragestellungen sind fiir viele Erstanleger scheinbar
uniiberwindbare Hiirden. Dabei ist Geld anlegen gar
nicht schwierig. PostFinance hat es sich zur Aufgabe
gemacht, Anlagethemen einfach und fiir jedermann
verstindlich zu erkliren, und dafiir eine Online-Wis-
sensplattform «Anlegen einfach erklirt» lanciert. Auf
postfinance.ch/anlagewissen finden Wiss- und Lern-
begierige kurze Texte, Illustrationen und Videos, die
ihnen die Welt des Anlegens niherbringen.

PostFinance baut Hiirden ab

Von A wie Anlagehorizont iiber M wie Marktwert bis
Z wie Zinseszins — Informationen zum Thema Anlegen
sind oft gespickt mit Fachbegriffen, die Laien nur wenig
sagen. Das schreckt viele Leute ab, die gerne mehr aus
ihrem Geld machen wiirden, sich aber mit dem Thema
nicht gut auskennen. Geld anlegen ist aber eigent-
lich ganz einfach und fiir jedermann machbar. Dafiir
braucht es auch keine Fachbiicher, kein Studium und
keine komplizierten Definitionen. Etwas Interesse und
Motivation, ein kleines Startkapital und ein Minimum
an Grundwissen reichen aus. Dies ist gerade vor dem
Hintergrund der zunehmenden Digitalisierung und
der Etablierung des Digital Bankings von Bedeutung.
Immer mehr Kunden haben das Bedurfnis, iber Com-
puter, Tablet oder Mobile ihre Anlagen in eigener Regie
zu titigen. Um interessierten Personen den Einstieg ins
Thema Anlegen zu vereinfachen, hat PostFinance im
Februar 2018 eine Online-Wissensplattform lanciert.
Auf der viersprachigen Website postfinance.ch/anlage-
wissen stellt PostFinance bereits iiber 60 multimediale,
neutrale und auf Wissensvermittlung ausgerichtete Bei-
trige rund ums Anlegen kostenlos zur Verfigung — ein
einmaliges Angebot in der Schweiz.

Breites Themenspekirum

Das Kernstiick der Website ist eine stetig wachsende
Sammlung von Blogbeitrigen rund ums Thema Anle-
gen. Erstanleger konnen sich genau das Wissen aneig-
nen, das sie besonders interessiert, oder sich in Themen
einlesen, bei denen sie sich unsicher fiihlen. PostFinan-
ce erklirt Anlageinstrumente wie Fonds, Aktien oder
Obligationen und beleuchtet grundlegende Fragen wie
«Wie viel Geld kann ich tberhaupt anlegen?», «Wie
funktioniert eigentlich die Borse?» oder «Wie beurteile

Auf der neuen Wissensplattform von PostFinance bringen sich Finanzlaien selbst bei,
ihr Erspartes ganz nach eigenem Geschmack anzulegen.

TEXT POSTFINANCE AG

ich die Qualitit eines Fonds?» Dazu gesellen sich The-
menschwerpunkte wie «Vorsorge», «Langfristige Anla-
gen» oder «Nachhaltige Investmentméglichkeiten» und
aktuelle Themen wie zum Beispiel «Kryptowihrungen».
Hintergrundartikel, zum Beispiel zur Finanzkrise 2008
oder zumSwiss Market Index (SMI), erginzen diese
Beitridge. Hilfreich ist auch das Glossar «Fachchine-
sisch»: Hier werden wichtige Fachworter in leicht ver-
stindlicher Alltagssprache erklirt, sodass Leser kiinftig
auch den Wirtschaftsteil der Zeitung oder komplexere
Beitrige verstehen konnen.

Mitarbeitende und Laien werden Filmstars
Regelmissig vermitteln auch Videos Anlagewissen, zum
Beispiel das Format «Klartext bitte!». In kurzen Video-
beitrigen erkliren Mitarbeitende der PostFinance vor
laufender Kamera in maximal 45 Sekunden Fachbegrif-
fe und Hintergriinde aus der Finanzwelt. «<Was ist das
Klumpenrisiko?», «<Was ist ein Anlegerprofil?», «Welche
Risiken bergen Obligationen?» — in 45 Sekunden eine
einfache, verstindliche Antwort zu formulieren, ist nicht
immer ganz einfach, wie die Videoserie zeigt. Aber auf
alle Fille unterhaltsam.

Gleich ergeht es den Passanten, die auf der Strasse Fi-
nanzbegriffe wie «Fonds» oder «Zinseszins» erkliren
missen. Gar nicht so einfach, aus dem Stegreif eine pas-
sende Antwort zu finden, ohne Google oder Wikipedia.
Spannend fiir die Zuschauer sind nicht nur die Antwor-
ten der Passanten, sondern auch die Menschen dahinter.
Kennt sich der Schlipstriger tatsichlich besser aus als
der Bauarbeiter? Wissen Junge besser Bescheid als éltere
Generationen? Die Antworten aus Lugano, Lausanne
und Ziirich sind manchmal ganz schon tiberraschend.

Erginzt wird das Videoangebot mit animierten Erklir-
videos und Interviews, bei denen PostFinance-Mitarbei-
tende Experten zu einem Themengebiet befragen. Genau
wie der Artikelpool wichst auch das Angebot an Videos

stindig weiter und wird durch neue Formate erginzt.

Stets auf dem Laufenden mit dem Newsletter

PostFinance publiziert regelméssig einen Anlagewissen-
Newsletter. Newslefter-Abonnenten werden so iber
neue, spannende Beitrdige und Themen sowie Uber
Neuerungen auf der Platiform informiert.

Unter postfinance.ch/anlagewissenabonnieren
kénnen Sie sich fir das Abo anmelden.

Mit Wissenspfaden zum Themenexperten werden

Die Wissensplattform gibt den Weg nicht vor. Jeder Le-
ser entscheidet selber, welches Thema fiir seine persén-
lichen Bediirfnisse und Interesse relevant ist, und bahnt
sich so seinen Weg durch die Website. Oder pickt sich

einzelne Artikel heraus.

Im Herbst lanciert PostFinance auf postfinance.ch/an-
lagewissen zusitzliche «Wissenspfade». Leser, die einen
Wissenspfad starten, lernen in einer Abfolge von fiinf
bis zehn Beitrigen alles Wichtige zu einem bestimmten
Thema. Wer sich beispielsweise besonders fiir die Arten
und Funktionsweise von Fonds interessiert, kann sich also
kiinftig durch den entsprechenden Wissenspfad selbst alle
wichtigen Grundlagen beibringen. Wer mehr tber die
Borse oder tiber verschiedene Anlageinstrumente erfahren
mochte, wihlt einfach die entsprechenden Wissenspfade.
Mit der Zeit entstehen immer mehr Pfade, die immer
mehr Themen in immer grosserer Tiefe behandeln.

Feedback wichtiger Bestandteil

zur Weiterentwicklung

Ab dem Herbst wird neben den Wissenspfaden auch ein
Ratingsystem lanciert, mit dem die Besucher Artikel be-
werten und ein direktes Feedback dazu an PostFinance
zuriicksenden kénnen. PostFinance passt darauf die Ar-
tikel besser an die Bedtirfnisse der Leser an und wihlt
Themen anhand der Leserpriferenzen.

Informationen fir Anfénger bis Fortgeschrittene

Das erklirte Ziel der Wissensplattform «Anlegen einfach
erklirt» ist, Einsteigern die Angst vor dem Thema «Geld
anlegen» zu nehmen. Sie sollen befihigt werden, selbstin-
dig mehr aus ihrem Geld zu machen. Schliesslich kann
jeder zum Anleger werden —100 Franken pro Quartal rei-
chen dazu aus. Aber auch fiir Anleger, die bereits mit den
Grundlagen vertraut sind, bietet «Anlegen einfach erklirt»
weiterfilhrendes Hintergrundwissen und Informationen.
So wird beispielsweise erklirt, wieso Kurse schwanken,
aktuelle Anlagetrends wie «Nachhaltiges Investieren» be-
handelt und Anlagen in Rohstoffe genauer beleuchtet.
Schliesslich sollen sowohl Laien wie auch Personen, die
schon etwas mehr Anlageerfahrung haben, auf der Platt-
form Themen finden, die sie interessieren, und Antworten
auf diejenigen Fragen bekommen, die sie beschaftigen.

Beratungsgesprach weiterhin relevant

Das Gesprich mit einem Berater oder einer Beraterin kann
und soll die Wissensplattform jedoch nicht ersetzen. Wenn
es um Produkte oder die personliche Anlagestrategie geht,
lohnt sich der Besuch beim persénlichen Kundenberater
von der PostFinance weiterhin. Im personlichen Gesprich

kann der Berater schliesslich auf die individuellen Ziele
und Bedirfnisse des Kunden eingehen und so gemeinsam
mit ihm die passende Anlagestrategie erstellen. Wer jedoch
eine Moglichkeit sucht, sich selber aktiv mit dem Thema
Anlegen auseinanderzusetzen, findet in der Wissensplatt-
form eine gute Moglichkeit, um sich einfach, kostenlos und
im eigenen Tempo schlau zu machen. Auch zur Vorberei-
tung fiir ein bevorstehendes Beratungsgesprich, oder um
aktuelle Themen aus dem Wirtschaftsteil besser zu verste-
hen, eignet sich ein Besuch auf der Wissensplattform.

Die PostFinance Wissensplattform «Anlegen einfach
erklirt»: postfinance.ch/anlagewissen
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Interessante Artikel

iy e

fur Anfénger und Fortgeschrittene

Geld anlegen kénnen auch Sie!
Wie jeder zum Anleger oder
zur Anlegerin werden kann.

Wie funktioniert Geld anlegen?
Wie Sie vorgehen miissen, um mehr
aus lhrem Geld zu machen.

Geld anlegen — die Méglichkeiten
Welche Anlageinstrumente
stehen Anlegern zur Verfigung?

Das magische Dreieck
Das Verhdltnis von Sicherheit, Rendite und
Liquiditét einfach in einem Videobeitrag erklért.

Die Core-Satellite-Strategie
Basis und Akzente fiir

erfolgreiche Anlagestrategien.

Alle Beitréige finden Sie unter
postfinance.ch/anlagewissen

PostFinance's
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lhre private Vorsorge wird immer wichtiger

Die OLZ verfolgt einen eigenen Ansatz der Vermégensverwaltung, der hauptséchlich auf die Minimierung von Risiken abzielt. Seit einiger Zeit gilt das Augenmerk verstérkt der Nachhaltigkeit.
Beide Aspekte sind in den OLZ-Vorsorgel&sungen integriert und fishren zu einer langfristig besseren Rendite. Wir haben uns mit dem CEO Pius Zgraggen zum Gespréich getroffen.

Pius Zgraggen, die AHV steht gewaltig

unter Druck, die zweite Saule zahlt den
Versicherten immer weniger aus. Muss man
heute vermehrt privat fir das Alter sparen?

Die Pensionskassen und die AHV stehen tatsichlich in
einer Schieflage. Bei der Einfiihrung der AHV entfielen
auf einen Leistungsempfinger etwa sechs Einzahler,
heute steht das Verhiltnis etwa bei eins zu drei. Weniger
Geld muss auf wesentlich mehr Leute verteilt werden.
In der zweiten Siule sieht es dhnlich aus. Ein Versi-
cherter mit einem Guthaben von einer Million in der
PK erhilt durch die Senkung des Umwandlungssatzes
heute anstatt 72'000 wie vor einigen Jahren nur noch
48'000 - 55’000 Franken, je nach PK, also bis zu dreis-
sig Prozent weniger. Somit ist klar, wer im Alter seinen
Lebensstandard erhalten will, muss vermehrt auf private
Vorsorge setzen.

Die néchste Reform der Altersvorsorge -

sollte sie denn beim Volk durchkommen

- wird nicht alle Probleme der

Pensionskassen l6sen. Warum ist das so?

Die PK fiillt ihre Kasse mit Arbeitnehmer- und Arbeit-
geberbeitrigen sowie der Rendite aus dem angehiduften

Kapital. Wir haben bei den PKs die gleichen Probleme

Unsere Partner
im Vorsorgebereich

Banken Region Bern / Solothurn
o AEK BANK 1826

o Bank EKI Genossenschaft

e Bank SIM AG

e BBO Bank Brienz Oberhasli AG

e DCBank

¢ Regiobank Solothurn AG

e SB Saanen Bank AG

e Spar + Leihkasse Girbetal AG

o Spar + Leihkasse Riggisberg AG

e lienhardt & Partner Investments AG

Banken Zirich / Nordostschweiz

o Alpha RHEINTAL Bank AG

e Bank BSU Genossenschaft

e Bank Sparhafen Zirich

o BS Bank Schaffhausen AG

o Ersparniskasse Schaffhausen AG

o Lienhardt & Partner Privatbank Zirich AG

Stiftungen fir Vorsorgelésungen
e Lliberty 3a Vorsorgestiftung

o Lliberty Freiziigigkeitsstiftung

o Liberty Te Flex Investstiftung

Online-Vorsorge-Plattform (in Vorbereitung)

www.descartes-finance.com -
Descartes Finance mit Privatbank Lienhardt & Partner

TEXT SMA

wie bei der AHV. Bei den Renditen fehlen rund zwei bis
drei Prozent pro Jahr aufgrund der negativen Renditen
auf sicheren festverzinslichen Anlagen. Die Stellschrau-
ben sind schnell identifiziert. Weniger ausbezahlen (tie-
ferer Umwandlungssatz), flexibler oder linger Arbeiten
(spiter beziehen), mehr einbezahlen und regulatorische
Anpassungen. Zurzeit fehlt jedoch der Wille, echte Op-
fer zu erbringen.

Sie sagen, dass man privat sparen sollte. Was

fur Méglichkeiten stehen im Vordergrund?

Lange Zeit war das private Sparen nur tber Banken
und Versicherungen moglich. Sie hatten sozusagen eine
Monopolstellung. Thre Vorsorgestiftungen erlaubten
nur Investments in ihre eigenen Produkte, da sie so ho-
here Margen erwirtschaften konnten. Um einen unse-
rer Vorsorgefonds auf die Liste einer Vorsorgestiftung
zu bringen, mussten wir mehr als zwei Jahre kimpfen.
Mittlerweile setzen immer mehr Banken und Stiftun-
gen auf unsere Produkte. Dazu gehort auch die Liberty
Vorsorge AG, die entschieden hat, unsere Siule 3a-,
Freiziigigkeit- und le-Losungen zu listen.

Haben die Sparer nun mehr

Méglichkeiten in der dritten S&ule?

Der Markt hat sich in den letzten Jahren sicher teilweise
geofnet. Leider sind viele Kunden - dhnlich wie bei den
Krankenkassen - bei Banken- und Versicherungswech-
seln sehr trige, obwohl es sich fiir sie lohnen wiirde, ihr
Geld anders anzulegen. Viele wissen nicht, dass sie bei
den Banken problemlos von ihrer bestehenden 3a-Vor-
sorgelosung in eine fiir Sie passende 3a-Vorsorgelosung
wechseln koénnen. Bei den Versicherungen hingegen
sieht es leider ganz schlecht aus. Dort kommt der Kun-
de nur unter dusserst unvorteilhaften Bedingungen aus
dem Vertrag heraus. Deshalb sollte der Spar- und Ver-
sicherungsaspekt unbedingt getrennt werden.

OLZ bietet Vorsorgelésungen mit

einem hohen Aktienanteil an. Warum

sind diese fir Kunden interessant?

Fonds mit einem hohen, effizient investierten Aktienan-
teil erzielen tber einen langfristigen Zeithorizont eine
deutlich bessere Rendite als Fonds mit einem gerin-
gen, nach Indexgewichtung investierten Aktienanteil
(und entsprechend hoher Quote an festverzinslichen
Anlagen). Gleichzeitig weisen Aktien aber hohere

Was ist eigentlich
eine le Lésung?

Versicherte mit einem Lohn zwischen CHF 126'000
und 846'000 kénnen vom Vorsorgeplan 1e profitie-
ren. Die le-Ldsung betrifft insbesondere Geschéifts-
leitungsmitglieder oder Kadermitarbeitende, aber
auch Selbstéindigerwerbende in freien Berufen wie
Anwadlte, Arztinnen, Wirtschaftsberater oder Treu-
hénderinnen. Diese individuelle iberobligatorische
Vorsorgelésung ermdglicht es, das Vorsorgekapital
geméss dem individuellen Risikoprofil anzulegen und

von Steuerersparnissen zu profitieren.

Kurschwankungen auf. Wer in Aktien investieren will,
braucht deshalb einen langfristigen Anlagehorizont, was
mit dem Vorsorgesparen bis zur Pensionierung erfiillt
ist. Wichtig fir erfolgreiche Aktienanlagen ist zudem
ein gutes Verhiltnis zwischen Risiko und Rendite.

Wie bringt OLZ Risiko und

Rendite in die Balance?

Anleger sollten schlicht keine Risiken eingehen, flir
die sie nicht mit einer adiquaten Rendite entschidigt
werden. Die Forschung hat gezeigt, dass Aktien mit
geringem Risiko besser rentieren als solche mit hohen
Risiken. Wir verfolgen einen aktiven Ansatz, der Ak-
tien mit tiefen Kursschwankungen auswihlt und die
Gewichtungen im Portfolio optimiert. So minimieren
wir die Anlagerisiken, was eine hohere Aktienquote er-
moglicht. Unsere Kunden profitieren dadurch von einer
hoheren Rendite als erwartet - ohne ihr Risikobudget
zu Uberschreiten.

Seit einiger Zeit sind nachhaltige Investments

in aller Munde. Spiiren Sie diesen Trend auch?
Seit einigen Jahren spielt das Thema Nachhaltigkeit bei
den Anlegern — insbesondere bei Family Offices und
Pensionskassen — eine zunehmend wichtigere Rolle.
Dies fithrt dazu, dass immer 6fter Nachhaltigkeitskrite-
rien (englisch ESG fiir Environmental, Social und Go-
vernance) in die Anlageentscheidungen miteinbezogen
werden. Diesen Anspruch haben wir als Vermogensver-
walter direkt umgesetzt.

Wie wirkt sich Nachhaltigkeit

auf die Rendite aus?

Die meisten Anleger wollen Nachhaltigkeit - aber
ohne Renditeabstriche. Werden Nachhaltigkeitskrite-
rien mit einem passiven Anlageansatz kombiniert und
sindenhafte Aktien einfach ausgeschlossen, kann dies zu
einer Renditeeinbusse fiihren. Die tiefere Performance

B et
1 T /
Pius Zgraggen
CEO der OLZ

ZUR PERSON:
Pius Zgraggen

o Seit 2001 CEO und VR der OLZ sowie
VR-Préisident der Tochtergesellschaften

o Autor verschiedener Publikationen;
Co-Autor «Handbuch der Bewertungy.

o Studierte Wirtschaftswissenschaften an den Universi-
téten von Bern und Rochester (New York, USA)

entsteht, weil die siindenhaften Unternehmen in der
Regel tiefere operative und finanzielle Risiken aufweisen
und somit besser rentieren als der Marktdurchschnitt.
Das konnen sich die Pensionskassen nicht leisten —
miussen sie aber auch nicht.

OLZ hat 2017 alle Fonds auf Nachhaltigkeit
umgestellt. Kam es zu Renditeeinbussen?

Wir haben das Thema intensiv erforscht. Das Resultat
hat uns schlussendlich selbst Gberrascht: Nachhaltig-
keit ldsst sich hervorragend — sprich ohne Abstriche bei
der Performance — mit unserem risikobasierten Ansatz
kombinieren. Unternehmen, deren Aktienpreise gering
schwanken, werden oft auch umsichtig gefithrt. Wir
haben 2017 bei allen Fonds Nachhaltigkeitskriterien
eingefiihrt: Dies fiihrt nicht nur zum Ausschluss der
«bosen Buben», sondern durch die Optimierung zu ei-
nem insgesamt héheren Nachhaltigkeitsgrad. Die OLZ
Vorsorgelsungen sind nun risikobasiert und nachhaltig
optimierte Anlageportfolios - eine Option fiir eine soli-
de und erfolgreiche private Vorsorge.

ZUR FIRMA:

Die in Bern und Ziirich sesshafte OLZ AG ist ein FINMA
bewilligter Anlagespezialist fiir die Verwaltung von Privat-
vermdgen, instituionellem Vermégen und Vorsorgegel-
dern (Séule 3a, Freiziigigkeitskapital und 1e-L8sungen).

Die Pfeiler der OLZ Anlagephilosophie sind eine Vermé-
gensverwaltung ohne Interessenskonflikte, ein wissen-
schaftlich fundiertes Anlagekonzept sowie transparente
und faire Kosten. lhre Anlagestrategie ist risikobasiert,
nachhaltig und optimiert, um fir ihre Kunden eine héhe-
re Rendite zu erzielen.

Die rund 30 Mitarbeitenden der OLZ verwalten ein
Vermégen von rund drei Milliarden Schweizer Franken.
OLZ wurde 2001 gegriindet und wird von teilhabenden
Partnern/VR gefihrt. Sie ist Mitglied von ASV, ASIP und

Swiss Sustainable Finance.

Weitere Informationen unter www.olz.ch
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Jens Peers erléutert den spezifischen Investmentansatz von Mirova bei der Erwirtschaftung von Ertréigen, die auch der Umwelt und der Gesellschaft nitzten (Impact Investing).
Ernennt Chancen, die Megatrends bieten, um der Welt ein neues Gesicht zu geben. Mirova ist eine auf nachhaltige Anlagen spezialisierte Investment-Boutique.

Herr Peers, was macht Mirova

lhrer Ansicht nach anders?

Mirova ist seit ber dreissig Jahren auf nachhaltige In-
vestments spezialisiert. Wir haben diesen Ansatz kom-
plett verinnerlicht. Nachhaltiges Investieren verstehen wir
dabei als langfristigen Ansatz, der die Bemithungen von
Unternehmen um die Umwelt, die Gesellschaft und ihren
eigenen Fihrungsstil - Environmental, Social and Gover-
nance (ESG) — in den Anlageprozess integriert. Unsere
Philosophie beruht auf der Uberzeugung, dass Unter-
nehmen mit positiven ESG-Richtlinien und Losungen
fur die Megatrends, denen unser Planet und unsere Ge-
sellschaft ausgesetzt sind, langfristige Werte fiir Anleger
schaffen kénnen. Wir sind keine traditionellen Anhinger
von sozialverantwortlichen Investments oder Socially Re-
sponsible Investing (SRI), die mit einem relativ simplen
Ausschlussverfahren arbeiten — das heisst, nicht in fiir die
Gesellschaft schidliche Unternehmen wie etwa Tabak-,
Alkohol- oder Schusswaffenproduzenten investieren.

Weshalb nicht?

Wir engagieren uns auf Basis von Themen, bei denen wir
die Chance auf sehr gute langfristige Ertrige sehen. Mit
der Konzentration auf weltverindernde Trends kénnen
Anleger nach unserem Dafiirhalten Unternehmen mei-
den, die zwar auf den ersten Blick attraktiv aussehen,
langfristig aber keine guten Aussichten haben.

Warum liefert die Integration von ESG-

Faktoren bessere Ergebnisse?

Um nachhaltige Werte zu schaffen, missen wir die
richtigen Chancen identifizieren und auch die Risiken
angemessen managen. Wir sind fest davon iberzeugt,
dass Unternehmen, die Losungen fiir einige der gross-
ten Probleme unserer Welt liefern, gute Aussichten auf
iberdurchschnittliches Wachstum und hohere Ertrige
haben. Viele Anleger sechen ESG-Risiken auch nicht als
finanzielle Risiken und bewerten sie bei der Chancen-
beurteilung daher nicht angemessen. Die Vergangenheit
hat immer wieder gezeigt, dass das teuer sein kann. Die

TEXT NATIXIS INVESTMENT MANAGERS SWITZERLAND

ungentgende Bertcksichtigung von ESG-Kriterien hat
in jungster Zeit, z. B. bei BP und Volkswagen, zu erheb-
lichen Verlusten gefiihrt. Anders als die meisten Anleger
setzt Mirova dabei auf ein grosses eigenes Analysten-
team, dessen Mitglieder jeweils auf eines oder mehrere

ESG-Themen spezialisiert sind.

Kénnen Sie die Rolle globaler Megatrends

in lhren Portfolios erkléren?

Unsere Philosophie beruht auf der Tatsache, dass die Welt
sich verindert — sie wird in zehn Jahren ganz anders ausse-
hen. Unser heutiger Lebensstil sowie die Tatsache, dass die
Welt auf absehbare Zeit mit einem Bevolkerungswachs-
tum zurechtkommen muss, fiihren in unseren Augen zum
Wandel in vier Bereichen: Demografie, Umwelt, Techno-
logie sowie Unternehmenskontrolle und -steuerung (Go-
vernance). Dieser Wandel wird durch fast nicht aufzuhal-
tende Megatrends beeinflusst. So missen Unternehmen
ihre Geschiftsmodelle und Produkte mit Blick auf die Be-
volkerungsentwicklung iberdenken: Unsere Gesellschaft
altert, die Millennials — also alle, die um die Jahrtausend-
wende volljihrig wurden — sowie Frauen spielen fiir unsere
Wirtschaft eine immer grossere Rolle. Urbanisierung und
die aufstrebende Mittelschicht in den Schwellenlindern
sind andere wichtige Trends mit ganz eigenen Chancen
und Risiken, weil sie die demografische Entwicklung be-
einflussen kénnen. Wir sind auch davon tberzeugt, dass
die zunehmende Verknappung der natiirlichen Ressourcen
und der Klimawandel uns zu einem neuen Umgang mit
der Umwelt zwingen, der auf CO,-drmeren Energiequel-
len sowie einer nachhaltigeren Nutzung wertvoller natiir-
licher Ressourcen wie Wasser und Lebensmittel beruht.
Der technologische Wandel ist heute vermutlich am deut-
lichsten sichtbar, weil der technologische Fortschritt alle
Bereiche betrifft, von der Energie tiber Einzelhandel und
Gesundheitswesen bis zur Ausbildung etc.

Was verandert sich bei der Governance?
Kurzfristige Gewinnmaximierung wird vor dem Hin-
tergrund systemischer Risiken — man denke an die

Eine sich verandernde Welt bietet Anlagechancen. Mirova fokussiert
sich bereits seit Giber 30 Jahren* auf nachhaltige Investments — mit
dem Ziel zur Wertschopfung beizutragen. Wir zeigen lhnen, wie Sie von
Mirova’s fundierter Fachkompetenz in den Bereichen nachhaltiger

Aktien, griinen Anleihen und alternativen Investments profitieren kénnen.

Subprime-Krise — nicht mehr toleriert. Themen wie
Geschlechtergleichheit, Mitarbeiterentlohnung und
Steuerehrlichkeit sind ebenfalls beliebte Themen in den
sozialen Medien und zwingen Unternehmen, ihr Ver-
halten anzupassen. Der Wandel fihrt auch dazu, dass
Unternehmen, die davor nicht die Augen verschliessen,
besser abschneiden sollten als der Rest.

Wie fihrt ein Megatrend im Prozess von

Mirova zu einer Anlageidee? Kénnen Sie

etwas zur Bedeutung von nachhaltigen

Lésungen beim Wasser sagen?

Wiasser und Lebensmittel sind fiir uns jeden Tag unver-
zichtbar und praktisch alternativlos. Wir brauchen sie,
um zu iberleben. Daher verstehe ich auch nicht, warum
die meisten Leute so wenige nachhaltige Wasser- und
Lebensmittelunternehmen in ihren Portfolios halten.
Diese zwei Themen haben sich tibrigens bisher gut entwi-
ckelt. Aber weil Wasser und Lebensmittel in den meisten
grossen Indizes nicht nennenswert vertreten sind, halten
Investoren keine hohen Engagements in diesen Berei-
chen. Dabei wird Wasser immer wichtiger. In den USA
etwa gehen ungefihr 14 Prozent des Wassers, das durch
Leitungen fliesst, wegen Lecks verloren. Die Qualitit der
Leitungssysteme ist wirklich schlecht. Wir sehen da eine
Anlagechance, denn der Bedarf ist sehr hoch — und wir
haben keine Alternativen fiir Ressourcen wie Wasser.

Jens Peers

Global CIO of Equities and Fixed Income
within Mirova US division at Ostrum US.

 §

Timo H. Paul

Managing Director, Leiter deutschsprachige Schweiz,
Natixis Investment Managers
www.im.natixis.com/en-ch
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«Bargeld wird noch lange
eine Rolle spielen»

Das Bankenwesen Schweiz stehtim Wandel und mit ihm auch die Raiffeisen. Michael Auer, Mitglied der Geschéftsleitung von Raiffeisen Schweiz,
gibt Auskunft Gber aktuelle Herausforderungen, Bargeld im Alltag und das inléndische Bankgeheimnis.

Michael Auer, als Mitglied der Geschaftsleitung
erleben Sie den Umbruch der Bankenbranche
hautnah mit. Vor welchen Herausforderungen
steht die Raiffeisen Gruppe?

Mit unserem dezentralen Geschiftsmodell mit 255 unter-
nehmerisch selbstindigen Raiffeisenbanken sind wir
schweizweit die Retailbankengruppe mit der gréssten
Marktdurchdringung und dem hochsten Marktanteil. Wir
sehen uns vor allem mit drei Herausforderungen konfron-
tiert: Erstens arbeiten wir daran, die hohe Abhingigkeit
vom Zinsgeschift zu reduzieren. Zweitens geht es darum,
die Stirken unserer lokalen Verankerung mit den Mog-
lichkeiten der Digitalisierung so zu verbinden, dass wir
unsere Kunden auf allen Kanilen optimal beraten kénnen.
Und drittens stellen wir unsere Dienstleistungspalette so
auf, dass noch mehr Privat- und Firmenkunden Raiffeisen

zu ihrer wichtigsten Bankenverbindung machen.

Sie waren vor 20 Jahren dabei, als die

UBS und der Schweizerische Bankverein
fusionierten. Seitdem hat sich auf dem

Schweizer Finanzplatz viel getan. Was sind

die nachsten grossen Verénderungen?

Der nichste grosse Verdnderungstreiber, der bereits
Wirkung zeigt, sind die wachsenden Moglichkeiten
aus der Digitalisierung. Hier sehe ich eine weitere Auf-
teilung und damit Spezialisierung in den unterschied-
lichen Wertschopfungselementen. Ich denke dabei an
die Art und Weise, wie Kunden und Kundenberater
miteinander interagieren und Spezialistenwissen efhi-
zient eingebunden wird. Zudem sehen wir uns einem
wachsenden Wettbewerb mit Dienstleistern ausgesetzt,
die fiir ihr Angebot keines Bankenstatus bediirfen. Auch
sehe ich bedeutende Verinderungen im Berufsbild des
Beraters vom Serviceerbringer hin zu einem Finanzpla-
nungs- und Vorsorgespezialisten.

2016 schlossen sich die beiden Bezahl-

Apps Twint und Paymit zusammen und

es wurde fir die Kunden noch einfacher,
Zahlungen digital auszufiihren. Braucht

es Uberhaupt noch Bargeld?

Bargeld wird noch lange eine Rolle spielen, weil es mei-
nes Erachtens nicht realistisch ist, die Umstellung hin zu
einer bargeldlosen Welt zu erzwingen. Die neuen tech-
nologischen Moglichkeiten werden aber den Einsatz von
Bargeld immer mehr verdringen, so dass es letztlich nur
eine Frage der Zeit ist, bis das Bargeld im Alltag nicht
mehr ben6tigt und auf einen Nostalgiefaktor zuriickge-
dringt wird. Dies wird allerdings noch Jahre dauern.

In welchen Situationen bezahlen

Sie selbst noch mit Bargeld?

Ich versuche mich vom «Balast» des Bargeldes weit
moglichst zu entlasten und bezahle nur noch dort mit
Cash, wo es heute anders einfach nicht geht: Wertschit-
zung gegeniber einem guten Strassenkiinstler, an der
Parksiule in der Innenstadt oder beim Eisverkiufer in
der Einkaufsstrasse in St. Gallen.

Mittlerweile ist es méglich, ohne das Haus zu
verlassen ein Bankkonto zu eréffnen. Besteht
dadurch nicht auch eine Gefahr fir Missbrauch?
Der Schlissel zur Missbrauchsreduktion ist die fehler-
freie und sichere Identifikation des Vertragspartners.
Mit der Initiative «SwissSign», einem Gemeinschafts-
unternechmen aus staatsnahen Betrieben, Finanzunter-
nehmen, Versicherungsgesellschaften und Kranken-
kassen, wird ein Standard entwickelt, der genau dieser
Herausforderung Rechnung trigt.

Anhaltende Diskussionen rund um unsere
Vorsorgewerke (AHV, 2.S&ule) sorgen

fir zunehmende Verunsicherung bei
Schweizerinnen und Schweizer. Hat sich das
Sparverhalten lhrer Kunden veréandert?

Wir sehen bei unseren Kunden keinen signifikanten An-
stieg der Sparquote. Vielmehr nehmen wir eine wach-
sende Bereitschaft wahr, das Sparkapital zunehmend
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auch in Wertschriften anzulegen und damit Aussicht auf
hohere Ertrige stirker zu gewichten als die Angst vor
Kursschwankungen. Diese Verinderung in der Bewirt-
schaftung des Sparguthabens ordne ich allerdings mehr
dem aktuell tiefen Zinsniveau und dem wachsenden
Vertrauen in die Kundenberatung zu als auf die schwie-
rigen Rahmenbedingungen der Vorsorgewerke.

Was empfehlen Sie jungen Leuten beziiglich
Vorsorge? In welchem Alter sollte man

anfangen, sich dariber Gedanken zu machen?
Vorsorgen ist keine Altersfrage. Vorsorgen bedeutet,
sich Handlungsspielraum zu schaffen fir Unbekann-
tes, Uberraschendes oder auch fiir die Umsetzung eines
konkreten Plans. Beispiele gefillig? Es eroffnet sich
ein glinstiger Zeitpunkt fir eine interessante, befristete
Vollzeitausbildung; es bietet sich eine Gelegenheit, sich

an einem Unternehmen zu beteiligen oder das Wunsch-
objekt fir ein Eigenheim kommt auf den Markt. Der
langen Rede kurzer Sinn: Vorsorge sollte unbedingt mit
den ersten Einkiinften aus der beruflichen Titigkeit be-
ginnen. Je nachdem, welche Ziele man mit der Vorsorge
anstrebt, kann der Berater unterschiedliche Massnah-

men empfehlen.

Bei den vielen Finanzinstituten und Angeboten
fallt es schwer, den Uberblick zu behalten. Viele
sind damit iberfordert und bleiben deshalb beim
normalen Sparkonto. Ab welchen Betréigen lohnt
es sich Uberhaupt, anderweitig zu investieren?
Die Frage, ob das traditionelle Sparkonto oder das
Wertschriftensparen das Richtige ist, leitet sich nicht
aus dem zur Verfugung stehenden Betrag ab. Dank

attraktiven Fondssparplan-Losungen ist es moglich,

bereits den ersten Franken effizient und nach allen Re-
geln der Anlagekunst zu investieren, selbstverstindlich
immer auch im Einklang mit der Risikobereitschaft des

Kunden oder der Kundin.

Sie haben unléngst den Verkauf lhrer

Privatbank Notenstein La Roche angekiindigt
und gleichzeitig das Ziel formuliert, dass

Sie das eigene Anlagegeschéft ausbauen

wollen. Was verstehen Sie darunter?

Raiffeisen ist Marktfiihrerin im Hypothekargeschift und
ist die Bankengruppe mit dem héchsten Volumen an
Spargeldern. Noch deutlich geringer ist unsere Marktpo-
sition im Wertschriften-, d.h. Anlagegeschift. Wir sind
tiberzeugt, dass wir mit unseren fast 1'000 Geschifts-
stellen schweizweit und einer Kundenbasis von fast 50
Prozent der in der Schweiz wohnhaften natiirlichen
Personen grosse Chancen haben, auch im Anlagegeschift
Marktanteile dazu zu gewinnen. Aus diesem Grund
fokussieren wir uns noch mehr auf eine ganzheitliche
Beratung. Wir entwickeln neue Beratungsangebote und
nutzen die digitalen Moglichkeiten, um es dem Kunden
noch einfacher zu machen, sich fiir alle seine Bankdienst-

leistungen bei Raiffeisen aus einer Hand zu bedienen.

Durch unzéhlige Skandale, insbesondere mit

den USA, hat das Vertrauven in Finanzinstitute
hierzulande abgenommen. Auch Raiffeisen hat
mit der Affére Vincenz fir Negativschlagzeilen
gesorgt. Sie leiten die interne Krisenorganisation
rund um die Aufarbeitung. Wie geht es voran?
Die Arbeiten laufen gemiss Plan. So haben wir im Juni
das FINMA -Verfahren abschliessen konnen und erwarten
auf die ausserordentliche Delegiertenversammlung im No-
vember hin die Resultate aus der unabhingigen internen
Untersuchung, die unter der Aufsicht von Prof. Dr. Bruno
Gehrig steht. Auch der Erneuerungsprozess im Verwal-
tungsrat und in der Geschiftsleitung ist in vollem Gange.
Aufgrund der friher als geplanten Riicktritte von drei Ver-
waltungsriten und der Zuwahl der neuen Mitglieder im
Herbst wird das Gremium voraussichtlich bereits dieses
Jahr den Transformationsprozess abschliessen konnen.

Die Ratingagentur Moody's hat

als Folge die Kreditwirdigkeit der

Bankengruppe zuriickgestuft. Welche
Auswirkungen hat dies fiir Raiffeisen?

Auch mit der Anpassung des Kreditratings von Aa2 auf
Aa3 attestiert Moody’s unserer Bankengruppe weiter-
hin eine sehr gute Kreditqualitit. Mit Ausnahme der
Kantonalbanken mit Staatsgarantie weist keine andere
Bankengruppe in der Schweiz ein gleich gutes Rating
auf. Wir erwarten darum keine unmittelbaren Auswir-

kungen fiir Raiffeisen.

Was unternehmen Sie, um das Vertrauen

der Kunden zurickzugewinnen?

Das Vertrauen unserer Kunden in die Marke Raiffeisen
ist im Grundsatz ungebrochen und reflektiert sich im
unverindert hohen Zufluss an Kundengeldern wie auch
im Zuwachs von neuen Kunden. Dass sich Raiffeisen
Schweiz als zentrale Serviceeinheit kritischen Fragen
stellen muss, ist unbestritten und aus diesem Grunde ist
es wichtig, dass wir die versprochene lickenlose Klirung
der Vergangenheit noch dieses Jahr abschliessen und
unsere ganze Energie wieder auf die Weiterentwicklung
unserer Bankengruppe verwenden kénnen.

Seit letztem Jahr gilt der Automatische
Informationsaustausch auch fir die

Schweiz. Wie lange wird das inléndische
Bankgeheimnis noch bestehen kénnen?

Das Bankgeheimnis in der Schweiz ist Ausdruck unserer
liberalen Grundhaltung und entspricht dem Verstindnis
der Selbstverantwortung jedes einzelnen Staatsbiirgers.
Ob und wie lange dieses in der aktuellen Form noch
in unseren Gesetzen verankert bleibt, ist eine politische
Fragestellung. Unsere Geschiftspolitik ist vom Bestand
des Bankgeheimnisses unbeeinflusst.



lhr Partner fir den Verkauf von Anlageimmobilien

Sie besitzen ein Mehrfamilienhaus oder ein Geschéaftshaus. Sanieren und neu vermieten, belassen oder verkaufen? Solche
Fragen kennen Sie nur zu gut. Auf der Suche nach den richtigen Antworten verlassen Sie sich mit Walde & Partner auf einen
unabhangigen Experten fur Anlageimmobilien. Auf ein Familienunternehmen, das seit tiber 30 Jahren flir Vertrauen steht.
Fiar kompetente Beratung und professionelles Handeln — mit Herz und Verstand.

Als Ihr Partner beraten wir Sie umfassend rund um Ihre Anlageimmobilie. Ihre Bedlirfnisse und Ziele stehen bei uns im Vorder-
grund. Wir kimmern uns personlich und diskret um die gesamte Verkaufsabwicklung und garantieren bestmdégliche Resultate.
Sie profitieren von unserer jahrzehntelangen Erfahrung bei der Vermarktung von Mehrfamilienhausern, Geschaftshausern und
Grundstlicken. Hier sehen Sie eine Auswahl unserer aktuellen Angebote.

Anlageobjekt mit nachhaltiger Rendite

Andelfingen: 2 Mehrfamilienhdauser mit Gewerbe-
anteil, Wohnfléache ca. 1'036 m?2.

CHF 3'000'000 - walde.ch/L06.997T
Kontakt: Gorana Markovic, Tel. 044 396 60 74

Gepflegtes Mehrfamilienhaus
Winterthur Sennhof: Mehrfamilienhaus mit 12 \Woh-
nungen, Wohnflache ca. 843 m2.

CHF 4'700'000 — walde.ch/L07.499T
Kontakt: Nicolo Taddei, Tel. 044 396 60 77

Saniertes Mehrfamilienhaus an Top-Lage

Basel: Mehrfamilienhaus mit 24 Wohnungen,
Wohnflache ca. 1'088 m2.

CHF 9'500'000 — walde.ch/L07.644T
Kontakt: Nicolo Taddei, Tel. 044 396 60 77

Mehrfamilienhaus mit viel Potenzial

ZUrich Affoltern: Mehrfamilienhaus mit 12 Einheiten,
Wohnflache ca. 830 m2, Grundstlickflache ca. 1'526 m2.
CHF 6'000'000 — walde.ch/L07.678T

Kontakt: Simon Forster, Tel. 044 396 60 76

Unser Engagement fir lhren Immobilien-Erfolg

Unverbindliche Beratung

Entscheidungen in Bezug auf Anlage-
immobilien setzen fundierte Analysen
voraus. Walde & Partner bietet umfas-
sende Beratung rund um Anlageimmobi-
lien. Gemeinsam finden wir die Antwort
auf die zentralen Fragen.

Prazise Wertermittlung

Eine marktgerechte Bewertung bildet die
unabdingbare Grundlage fiir einen rei-
bungslosen und erfolgreichen Verkauf.
Anlageimmobilien stellen in aller Regel
Unikate dar. Hier zahlen in erster Linie
Erfahrung und Marktnahe. Mit unserer
Uber Jahrzehnte weiterentwickelten Me-
thodik und unserem Gesplr fir den
Markt sind wir in der Lage, lhre Liegen-
schaft kompetent zu schatzen.

Hochwertige Verkaufsdokumentation

Um lhre Immobilie ins rechte Licht zu
ricken, erstellen wir ein hochwertiges
Exposé. Informativ und ansprechend
aufbereitet, prasentiert es die wich-
tigsten Verkaufsargumente. Treffende

www.walde.ch

Beschreibungen, aussagekraftig aufbe-
reitete Grundrissplane, Mieterspiegel,
reprasentative Bilder. Erstellt von erfah-
renen Textern sowie professionellen Fo-
tografen und Grafikdesignern.

Eigene Interessentendatenbank

Eine umfangreiche Kundendatenbank
ermoglicht den Verkauf einer Immobi-
lie auch ohne offentlichen Auftritt am
Markt. Interessenten mit einem Suchpro-
fil, das auf lhre Immobilie zutrifft, werden
diskret und schnell informiert.

Gezielte Vermarktungsaktivitaten

Die professionelle Vermarktung und Be-
treuung lhrer Immobilie ist fiir uns eine
Selbstverstandlichkeit. Wir prasentieren
Ihre Liegenschaft in Absprache mit Ihnen
on- und offline (Newsletter, Website, On-
line-Portale, Mailings, Inserate).

Besichtigungen, Reportings

Der Verkauf einer Immobilie ist meist mit
Emotionen verbunden. Wir setzen uns
mit der notigen Objektivitat, aber immer

Neubau und Gewerbeobjekt mit Potenzial

Entlebuch: 2 Gebaude mit 15 Wohnungen und
Gewerbe, Nutzflache ca. 2'700 m2.

Auf Anfrage — walde.ch/L07.317T
Kontakt: Remo Mathis, Tel. 041 227 30 34

Jugendstil-Mehrfamilienhaus mit Potenzial

ZUrich Enge: Mehrfamilienhaus mit Blroflache,
Wohnflache ca. 604 m2.

CHF 7'500'000 — walde.ch/LO7.548T
Kontakt: Oussa Kang, Tel. 044 396 60 78

mit grossem personlichem Engagement,
far die Vermarktung ein. Sie missen sich
weder um Besichtigungstermine noch
um vertragliche Angelegenheiten kiim-
mern. Zu lhrer Entlastung, aber nie ohne
Ihr Wissen. Detaillierte Reportings sor-
gen daflir, dass Sie stets liber den aktuel-
len Stand informiert sind.

Komplette Abwicklung

Walde & Partner bleibt bis zum Ge-
schaftsabschluss |hr Partner: Vorberei-
tung des Kaufvertrages, Begleitung zum
Notar fir die Beurkundung und Eigen-
tumsiibertragung sowie Uberwachung
der Zahlungsmodalitaten — wir sind stets
an lhrer Seite.

Beratung Grundstiickgewinnsteuer

Eine fachmannische Beratung ermaoglicht
oft deutliche Ersparnisse bei der Grund-
stlickgewinnsteuer. Dank unseren Kon-
takten beraten Sie Experten zum Thema
Grundstiickgewinnsteuer zu Vorzugskon-
ditionen.

WALDE & PARTNER

Fir Eigennutzer oder Investoren
Uetikon am See: Mehrfamillienhaus mit Bauland,
Nutzflache ca. 447 m2?, weitere ca. 302 m2 moglich.

CHF 3'000'000 — walde.ch/L07.229T
Kontakt: Gorana Markovic, Tel. 044 396 60 74

Charmantes Mehrfamilienhaus mit Seesicht

Zurich Wollishofen: Mehrfamilienhaus nahe am See,
Nutzflache total ca. 665 m2.

CHF 6'300'000 — walde.ch/L07.449T
Kontakt: Simon Forster, Tel. 044 396 60 76

Lernen Sie Walde & Partner kennen.
Schenken auch Sie uns Ihr Vertrauen.

g dl,

Thomas Moser
Leiter Anlageimmobilien
Mitglied der Geschaftsleitung

Zollikon - Baden - Luzern - Sursee - Thalwil - Uster - Zlirich
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«Wir verdienen nicht am Kunden, sondern mit ihm»

Die Schweiz ist ein Land der Banken. Dementsprechend legen viele ihr Vermégen in die Hénde der Finanzinstitute.
Doch die unabhéngige Vermdgensverwaltung stellt eine bewéhrte Alternative zur Bankverm&gensverwaltung dar. Was ist deren Erfolgsrezept? Und welche Vorteile hat der Kunde?
Silvano Grimaldi, CEO der unabhdngigen Vermégensverwaltung Grimaldi & Partners AG, hat die Antworten auf diese Fragen.

Silvano Grimaldi, welche Rolle

spielt die unabhéngige Vermégens-

verwaltung in der Schweiz?

Eine weit grossere, als manche wohl denken mogen. Be-
reits in den 60er-Jahren wurden hierzulande die ersten
unabhingigen Vermégensverwaltungen (UVV) gegriin-
det. Damals entschieden sich einige Dutzend ehemalige
Banker, ihre Kunden bankextern weiter zu betreuen.
Heute beliuft sich die Zahl der unabhingigen Vermo-
gensverwaltungen gemiss unabhingigen Studien auf ca.
3000. Das von ihnen betreute Kundenvermégen belduft
sich auf etwa 400 Milliarden — oder rund 20 Prozent der

in der Schweiz verwalteten Kundengelder.

Banken unterstehen rigorosen Aufsichten und
Reglementarien. Wie sieht das bei UVV aus?

Die Branche der unabhingigen Vermégensverwaltung
hat alle Regulierungsrunden immer wieder bestens tiber-
standen. Obwohl im Vorfeld neuer Regulierungen oft
von «Alarmstimmung» die Rede war, sind unabhingige
Vermogensverwalter immer gestirkt aus diesem Prozess
hervorgegangen. Auch die neuen Gesetzesentwiirfe FID-
LEG und FINIG, die im Jahr 2020 in Kraft treten sollen,
haben die anfingliche Alarmstimmung um einiges ent-
schirft. Und die Zahlen belegen es: Jedes Jahr gibt es neue
Zulassungen fiir die Grindung von unabhingigen Ver-
mogensverwaltungen. Tatsache ist, dass etablierte Vermé-
gensverwaltungen wie Grimaldi & Partners schon lingst
die neuen Gesetzesauflagen bestens erfiillen. Darum wird
auch die neue Regulierung kein Schrumpfen der Branche
in der Schweiz bewirken, im Gegenteil: Die etablierten
Vermogensverwaltungen werden noch mehr gestirkt.

Wie konnte die unabhéngige Vermégensverwaltung
Uber Jahrzehnte hinweg die verschiedenen

ANZEIGE
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Regulierungen erfiillen und sich gegen ihre
Hauptkonkurrenten, die Banken, durchsetzen?

Die kurze Antwort lautet: Weil in der Schweiz ein grosses
Bediirfnis nach einer unabhingigen, neutralen Vermo-
gensverwaltung besteht, sprich nach den Vorteilen, die sie
im Allgemeinen bietet gegeniiber Banken. Das auf Un-
abhingigkeit beruhende Geschiftsmodell wird von den
Kunden zunehmend geschitzt: die Nahe zum Kunden und
seinen Bedirfnissen, ein stabiles und ruhiges Arbeitsum-
feld — Stichwort «weniger Personalfluktuationen und or-
ganisatorische Umstrukturierungen» — sowie Flexibilitit.
Die Kunden sehen darin einen echten Mehrwert, denn sie
spiiren, dass wir als unabhingige Vermogensverwaltung
eine bessere Beratung sowie einen besseren Schutz bieten
und eine geringere Gefahr fiir Interessenskonflikte als bei
Banken besteht. Darum hat die unabhingige Vermogens-
verwaltung ihre Marktberechtigung insofern, als sie auf-
grund ihrer Wertschopfungskette, Performance, Kosten,
Verlustrisiken und Betreuung ein besseres Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis bietet. Grimaldi & Partners bietet seinen
Kunden einen héchst individuellen Service, quasi einen
massgeschneiderten Anzug. Kunden, die nicht zufrieden
sind mit einem Service «ab der Stange», wie er von Ban-
ken oft angeboten wird, finden eine bessere Losung fiir
ihre Anlagebediirfnisse bei unabhingigen Vermogensver-
waltern. Der Kunde soll spiiren, dass sein Vermdgen so
verwaltet wird, als wire es unser eigenes Geld.

Wie sieht lhr massgeschneiderter

Finanzservice konkret aus?

Wir haben ein Anlagekonzept aufgestellt, mit dem wir
unsere neutrale und bankenunabhingige Marktstellung
glaubwiirdig gegeniiber unseren Kunden vertreten kén-
nen. Wir wollen herausstechen mit weniger Kosten, mehr
Rendite und weniger Risiken. Unseren Kostenvorteil

Silvano Grimaldi
CEO, Grimaldi & Partners AG

geben wir unseren Kunden weiter, dank einer niedrigen
Betriebskostenbasis mit wesentlich tieferen Manage-
ment-Fees (bis 50 Prozent tiefer als Banken). Zudem ist
ein Teil der Verwaltungskosten bei uns erfolgsabhingig.
Wir investieren bis 80 Prozent des Kundenvermégens in
Direktanlagen, sei es in Aktien oder Obligationen, die je
nach Zusammensetzung dem Kunden pro Kalenderjahr
nach Abzug der Spesen mindestens drei Prozent Ertrige
bringen. Als Beimischung setzen wir erfolgreich aktiv
verwaltete Anlagefonds und massgeschneiderte struk-
turierte Produkte ein. Allerdings sind wir vollstindig
produktunabhingig: Wir verzichten konsequent auf Re-
trozessionen aus den Produkten, die wir in den Kunden-
portfolios in gegenseitiger Absprache mit dem Klienten
einsetzen. Schliesslich wird durch die hohe Transparenz
der Anlagen die Risikokontrolle effektiver —und auch der

Kunde kann seine Anlagen besser nachvollzichen!

Wie lautet lhr Fazit?

Die Kernkompetenz der (grossen) Banken ist nicht die
Vermégensverwaltung, obwohl sie sich verstirkt die-
sem Feld widmen. Denn das Kerngeschift der Banken
ist die Kreditvergabe und sie kénnen ihre Rolle der

Finanzprodukt-Verkduferin nicht abstreifen. Banken
sind im Grunde «Verkaufsorganisationen» — zwar wol-
len sie die Vermogensverwaltung anbieten, allerdings
stark standardisiert, als Massengeschift quasi. Und
der Konflikt ist in den Geschiftsmodellen der Banken
nicht gel6st. Das stellt eine Chance dar fur die UVV,
denn deren Dienstleistungsberechtigung besteht eben
in dem Verkauf einer Dienstleistungskompetenz und
nicht im Produktverkauf wie bei den Banken. Die UVV
haben sich bedingungslos den Kundeninteressen zu
widmen: Wir verdienen nicht am Kunden, sondern wir
verdienen mit ihm.

TEXT SMA

GRIMALDI & PARTNERS

Unabhéngige Vermogensverwaltung

UBER GRIMALDI & PARTNERS AG.

Grimaldi & Partners AG ist eine unabhdngige Verms-
gensverwaltung nach Schweizer Recht mit Hauptsitz
in Zurich. Die bankenunabhéngige, neutrale Stellung
von Grimaldi & Partners AG gewdhrleistet die Umset-
zung einer individuellen Anlagestrategie, die in jeder
Marktphase gute Anlageresultate anstrebt.

www.grimaldi-partners.ch

LISEP

Swiss Finance & Property Group AG

v

&r den direkten und indirekten Markt

aus langjahriger Erfahrung. Sie entdecken immer wieder neues Potenzial und entwickein
nachhaltig erfolgreiche Produkte.

= ——

www.sfp.ch

Seefeldstrasse 275 8008 Zurich Phone +41 43 344 61 31
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Weiter wirken durch eine Testamentsspende

Einkommen und Vermégen sind hoch in der Schweiz. Sagenhafte 61 Milliarden Franken wurden 2011 in der Schweiz vererbt.
Doch machen nur 25 Prozent der Bevélkerung Gberhaupt ein Testament und nutzen den Gestaltungsspielraum, den das Erbrecht jedem Menschen bei der Verteilung seines Erbes l&sst.

ich mit der eigenen Endlichkeit zu befassen,
S fillt kaum jemandem leicht. Die Worte Vor-

sorgeplan, Patientenverfiigung und Testament
iben alles andere als einen unwiderstehlichen Reiz
auf uns aus. Und doch miissen wir uns frither oder
spater den Fragen stellen, wie wir unseren Lebens-
abend verbringen mochten, welche medizinische
Versorgung wir in lebensbedrohlichen Situationen
wiinschen und wer nach unserem Tod tiber unser Ver-

mogen verfiigen soll.

Wer will die Welt nicht verandern?

Wo stiinden wir heute, wenn sich nicht immer wieder
Menschen selbstlos fiir Menschen einsetzten, Armut,
Hunger und Krankheiten bekdmpften und die Folgen
von Naturkatastrophen und Kriegen lindern wiirden.
Wie wire es um unseren Planeten bestellt, wenn uns
nicht Tier-, Natur- und Umweltschutzorganisationen
vor Augen fithrten, welchen Raubbau wir an ihm tiben.
Wer wiirde sich fiir die Rechte von Kindern, Minder-
heiten, Vertriebenen und Ausgegrenzten einsetzen,
wenn es keine Menschenrechtsorganisationen gibe.
Wer wiirde sich fir Menschen mit Beeintrichtigun-
gen engagieren und ihnen das Leben erleichtern? Die
Arbeit all dieser gemeinniitziger Organisationen kann

o

Thomas Witte

Vorstand Verein MyHappyEnd

Leiter Marketing und Kommunikation
Stiftung Kinderdorf Pestalozzi

nur dank der Unterstiitzungen von Menschen geleistet
werden, die mit ihren Spenden die Welt verindern und
besser machen wollen. In der Schweiz sind das vier von
flinf erwachsenen Personen.

Gemeinsam sensibilisieren und mobilisieren

Testamentsspenden spielen schon heute eine wichtige
Rolle in der Finanzierung der Projekte gemeinnitziger
Organisationen in der Schweiz. Allerdings ist es offen-
bar immer noch so, dass es vielen Menschen gar nicht
bewusst ist, dass man in seinem Testament auch fiir

einen oder sogar mehrere gute Zwecke spenden kann.
Der Verein MyHappyEnd ist ein Zusammenschluss
von engagierten Schweizer Non-Profit-Organisa-
tionen, die gemeinsam die Initiative ergriffen haben,
Schweizerinnen und Schweizer fir die Moglichkeit zu
sensibilisieren, einen Teil ihres Nachlassvermdgens an

gemeinniitzige Organisationen zu spenden. MyHappy-

End bietet mit Veranstaltungen zum Thema Sterben

und Vererben Orientierungshilfen an. Die Website
www.mybappyend.org beantwortet Fragen rund ums
Thema. Mit einem Testamentscheck besteht dort eine
einfache Moglichkeit zu tiberpriifen, tiber welchen Teil
des Testaments frei verfiigt werden kann.

Weitere Informationen:

www.myhappyend.org TEXT THOMAS WITTE

Stiftung Kinderdorf Pestalozzi

www.pestalozzi.ch

o

Weiter wirken

Ihre Werte mit einer Trauerspende

oder einem Legat weiter wirken lassen.
Das Kinderdorf Pestalozzi — seit 1946
ein einzigartiger Ort der Friedensbildung.

i} ﬁ! Bestellen Sie kostenlos
unseren Nachlass-Ratgeber.

Tel. 071 343 73 29 | info@pestalozzi.ch
Spendenkonto: 90-7722-4
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FINANZIELLE MITTEL
WAHREND DER PENSIONIERUNG

Roger Kdser

Finanzplaner und Geschéftsfihrer
Finarenco AG

Die Pensionierung bringt viel Zeit fir Welt-
reisen oder ein spannendes Hobby mit
sich. Mit der idealen Vorsorge kénnen sich
Rentnerlnnen ihre Tréume ohne Probleme
verwirklichen. Die Beitréige aus der ersten
Séule der AHV und die Gelder der beruf-
lichen Vorsorge der zweiten Sdule machen
dabei 50 bis 60 Prozent des bisherigen
Einkommens aus — zu knapp fiir ein ange-
nehmes Alterwerden. Wer mit einer frihen
Finanzplanung beginnt, ist deshalb auf
der sicheren Seite. Roger Késer, Finanz-
planer der Finarenco AG, macht beson-
ders Personen ab 50 Jahren auf die vierte
Séaule aufmerksam: «Durch eine solide und
bedirfnisgerechte Finanzplanung sowie
einen strukturierten Vermégensaufbau wird
Sicherheit verschafft», so Kaser. Schon klei-
ne Beitréige, die man ab einem frihen Zeit-
punkt einbezahlt, dienen einer sorgenfreien
Zukunft. Mit seiner Beratung hilft Roger Késer
bei Fragen zu der momentanen Situation und
zu kiinftigen Méglichkeiten wie der Steuer-
optimierung. «Wir liefern die relevanten
Fakten, damit unsere Kunden richtungswei-
sende Entscheidungen fir einen nachhalti-
gen Vermdgensaufbau treffen kdnnen. Dank
unserer individuellen und neutralen Beratung
kénnen wir massgeschneiderte Lésungen
anbieten sowie unter Beriicksichtigung der
jeweiligen Marksituation ein Optimierungs-
potential aufzeigen», so Késer weiter. Die
Experten der Finarenco AG optimieren fiir
Private und Unternehmen den Versicherungs-
schutz als Broker, den Verm&gensaufbau,
die Altersvorsorge und Krankenkasse und
kimmern sich um Steuerangelegenheiten
oder Immobilienfinanzierungen.

Weitere Informationen unter
www.finarenco.ch

Ofinarenco
N G
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Das Geld von zu Hause aus verwalten

Bereits die Bankomaten waren damals eine Innovation fiir die Menschen, doch jetzt geht es noch weiter. Das Geld fliesst

in digitaler Form hin und her und l&sst sich per Mausklick investieren. Die Digitalisierung schreitet auch im Bankenwesen voran.

oll man seine Dienstleistungen on-

line anbieten oder nicht? Diese Frage

ist fiir Geldinstitute heute tberfliis-
sig. Die neuen Innovationen bewegen sich
zukiinftig im Onlinebereich. Videoberatun-
gen, Chatfunktionen und Online-Terminver-
einbarung — heutzutage existieren zahlreiche
Kommunikationskanile, iiber die Kunden
mit Banken in Kontakt treten kénnen. Auch
profitiert die Bevdlkerung vermehrt von
digitalen Dienstleistungen. In der Schweiz
nutzen 90 Prozent der Bevolkerung bereits
Onlinebanking. Doch was bedeutet das fiir

die Banken und ihre Dienstleistungen?

Die Weiterentwicklung

Die Digitalisierung bringt fir Geldinstitute
nebst externen auch interne Anderungen.
Sie sparen dank der effizienten und auto-
matisierten Prozesse viele Kosten ein. Eben-
falls lassen sich dank der Kundendaten, mit
Einverstindnis der Kunden, personalisierte
Angebote offerieren. Der Kunde erhilt so-
mit Empfehlungen und Angebote, die auf
seine Bedirfnisse zugeschnitten sind. Man
geht davon aus, dass gewisse Produkte und
Dienstleistungen der Banken zukunftig
nur noch digital bestehen. Onlinebanking
und Mobile Apps gehéren in unserer Ge-
sellschaft bereits zum Alltag. Selbst diese
Funktionen entwickeln sich weiter und sind
noch digitaler als zuvor. Fir Banken ist es
somit wichtig, dass sie sich nicht zuriick-

lehnen und hoffen, dass das Bankgeschift

so bleibt wie frither. Aus diesem Grund ist
es flir alle Mitarbeiter ratsam, sich mit dem
neusten Stand der Technologie und ihren
Entwicklungen auseinanderzusetzen. Laut
Nicole Sturgill, Principal Executive Advi-
sor bei CEB,; reicht es in der Zukunft nicht
mehr aus, die gleichen Dinge einfach besser
zu machen wie sie gegeniiber dem Financial
Brand erklirte. Man muss neue Geschifts-
modelle, Produkte und Dienstleistungen er-
schaften, welche als Einnahmequellen fun-
gieren. Mit der grésseren Selbststindigkeit
der Kunden steigen auch ihre Erwartungen,
besonders was die gegenseitige Kommuni-
kation betrifft. Gemiss einer Umfrage von
IBM trauen sich jedoch 51 Prozent der be-
fragten Banken nicht zu, dass sie fihig sind,
die Kundenbewegungen tber die verschie-
denen Kanile und Gerite hinweg zu ver-
stehen. Die Kundenbediirfnisse zu kennen
und zu optimieren sind wichtige Ziele. Das
Ausmass ihrer Bedeutung kann man in den
USA beobachten. Kleinere Banken kimpfen
damit, den Kunden online ein gutes Erleb-
nis zu ermoglichen. Somit sind sie stark im
Nachteil gegeniiber grossen Banken, die aus-
gezeichnete Online-Systeme besitzen.

Die ideale Mischung

Dennoch brauchen die Menschen die Ban-
ken und deren Mitarbeiter, sei es flir Bera-
tungsgespriche bei einer Kreditaufnahme
oder zu Vorsorgeprodukten. Der Vorteil
eines physischen Standortes spielt auch bei

vielen Online-Geschiften eine immer wich-
tigere Rolle. Die Herausforderung, die sich
den Banken nun stellt, ist das Finden der
richtigen Mischung zwischen den Filialen
und digitalen Angeboten. Diesen Mix soll-
ten sie so schnell wie moglich realisieren.
Fir viele Bankkunden ist ein Besuch bei der
Bank kein idyllisches Szenario. Sie vertrau-
en den Banken ihre Daten und ihr Geld an,
glauben aber dennoch nicht daran, dass diese
bei ihren Angeboten keine eigenen Interes-
sen verfolgen. Aus diesem Grund versuchen
zukiinftig viele Banken, die Kiinstliche In-
telligenz im Bankenwesen einzubeziehen,
um auch den eigenen Fortbestand sicher-
zustellen. Diese soll den Fokus vollkommen
auf die Bediirfnisse der Kunden legen und
ihnen somit entgegenkommen. Doch die im
Internet lauernden Gefahren schrecken auch
vor Banken nicht zuriick. Personen erschaf-
fen mithilfe von falschen Informationen
neue Identititen, mit denen sie trotz Fehl-
informationen alle Sicherheitsvorkehrungen
durchlaufen und online Konten eroffnen.
Diese Tat verursacht bei den Banken Schi-
den in Milliardenhdhe sowie stundenlanges
Aufsuchen von Personen, die nicht existie-
ren. Die Macht der Automatisierung bringt
leider auch den Nachteil mit sich, dass Tiu-
schungen und Irrefihrungen in einem neuen
Ausmass moglich sind. Banken missen sich
somit zukiinftig bei der Unterscheidung
zwischen realen und fiktiven Kunden ver-
bessern, um das Ausmass zu verringern.

Wertpapiere und Aktien online

Die Digitalisierung ermoglicht auch den
digitalen Erwerb von Aktien und Wert-
papieren tiber Online-Broker. Doch was gilt
es dabei zu beachten? Es ist ratsam, sich zu
Beginn grindlich zu informieren und pas-
sende Sachbiicher zu lesen. Ohne vorheri-
ges Informieren ist die Gefahr grésser, das
eingesetzte Vermogen gleich zu Beginn zu
verlieren. Die Investoren miussen die Wirt-
schaft sowie die aktuellen Mirkte und ihre
Verinderungen verstehen. Hierbei dirfen
die Erwartungen nicht unrealistisch sein, da
die Wahrscheinlichkeit, schnell das grosse
Geld zu verdienen, gering ist. Es gibt zwei
verschiedene Typen von Trading — das kurz-
und mittelfristige sowie das langfristige.
Beim kurz- und mittelfristigen Trading ana-
lysiert man den Markt und versucht enorme
Bewegungen auszunutzen. Langfristig ist die
Fundamentanalyse wichtig, bei der man die
technologischen und ékonomischen Muster
erkennt. Solche Trader haben die Moglich-
keit, den Beispielen professioneller Trader zu
folgen, Trading Signal Apps zu installieren
oder eine eigene Handelsstrategie zu ent-
wickeln. Damit man jedoch profitbringend
investiert, eignet sich auch eine kostenlose
Demoversion, bei der man mit fiktivem
Geld tben kann. Dabei schmerzt ein hoher
Verlust weniger und man kann sich langsam
eine individuelle Strategie aneignen.

TEXT SARA CULUM

«Crowd4Cash» - Die richtige Strategie fir den grossen Fang

Das Konzept «Crowdlending» boomt. Vor allem im Ausland ist diese Form der Finanzierung gar nicht mehr wegzudenken. Auch hierzulande wéchst das Interesse an der neuen Art der Darlehensvergabe,
denn Crowdlending-Plattformen schliessen die Liicke, die Banken hinterlassen haben. Bei den Peer-to-Peer-Krediten, wie sie auch genannt werden, féllt die Bank weg.

er in der Schweiz einen Kredit auf-
nehmen mochte, muss mindestens ein-
mal stark schlucken. Hohe Zinsen und

unzihlige Erfordernisse seitens der Banken lassen
Triume von Kleinunternehmen und Privatpersonen
platzen. Doch durch das neue Konzept wird jetzt
vieles anders. «Crowd4Cash» hat sich zum Ziel ge-
setzt, Kreditnehmer und Kreditgeber schnell und un-
kompliziert zusammenzufithren. Dank schlanken und
effizienten Prozessen und einer benutzerfreundlichen
Oberfliche lohnt sich der Besuch auf der Plattform
jedoch nicht nur fir Kreditnehmer, sondern vor allem

auch fir Anleger.

Fir private Anleger

Wer sein Geld klug anlegen mdchte, steht mit einer
Anlage in P2P-Kredite auf der sicheren Seite. Das
Risiko, Geld zu verlieren, wird durch einen mehr-
stufigen Kreditprifungsprozess, unterstiitzt durch
externe Quellen, auf ein Minimum reduziert. Ahn-
lich wie bei anderen Kreditunternehmen miissen die
Kreditnehmer anhand von Lohnabrechnungen oder
Betreibungsausziigen belegen, dass sie den Kredit tra-
gen koénnen. Nur rund 20 Prozent der Kreditantrige

werden auch tatsichlich auf der Plattform publiziert.
Besonders attraktiv: Als Anleger registriert man sich
zu 100 Prozent online. Also nicht nur bequem von zu
Hause aus, sondern auch innerhalb kiirzester Zeit.

Der Ertrag zugunsten des Anlegers liegt durch-
schnittlich zwischen vier und sechs Prozent. Auf-
grund der niedrigen Mindestinvestition von 500
Franken ermoéglicht «Crowd4Cash» bereits mit
einer geringen Investition eine hohe Diversifikation.
«Dank der schwachen Korrelation zu den klassi-
schen Anlageklassen wie Aktien oder Obligationen
und des attraktiven Rendite-Risiko-Profils eignet
sich diese Anlageform hervorragend zur Optimie-
rung des Portfolios. So kann auch in sinkenden oder
stagnierenden Mirkten ein stabiler Einkommens-
fluss erwirtschaftet werden», sagt Roger Bossard,

CFO und Griinder des Unternehmens.

Kreditnehmer wie auch Kreditgeber zahlen lediglich
eine bescheidene jihrliche Plattformgebiihr. Dies ist
moéglich dank eines nicht vorhandenen Filialnetzes
und effizienten, digitalisierten Prozessen. «Die Riick-
zahlung erfolgt auf monatlicher Basis. Dadurch ergibt

sich bereits ab dem ersten Monat ein konstanter Kapi-
talfluss, was wiederum eine lohnende Reininvestition
ermoglicht», so Bossard weiter.

Fir institutionelle Anleger

Institutionellen Investoren bietet die Plattform ein
massgeschneidertes Anlageprodukt. Dabei kann ab
1 Million Franken in eine entsprechende Crowdlen-
ding-Anleihe investiert werden. Vorteile fiir den An-
leger sind dabei vor allem ein standarisiertes und fest-

verzinsliches Produkt bei geringem Risiko und einer

iiberdurchschnittlicher Rendite im aktuellen Tiefzins-
niveau. Eine massgeschneiderte und mit Krediten ab-
gesicherte Anleihe bereits ab 1 Million Franken, das

ist in der Schweiz einmalig, so Bossard.

TEXT DANIELA JEANNERET

CROWDA4Ca®SH

KONTAKT.
Crowd4Cash
Bellevueweg 42

6300 Zug

info@crowd4cash.ch
+41 (0) 41 5253377

www.crowd4cash.ch
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Wie finde ich einen
guten Vermoégensverwalter?

Beraterwechsel, schlechte Renditen, teure Produkte im Depot oder exorbitante Boni fijr
die Manager sind nur einige der Ursachen fir Unzufriedenheit bei Private-Banking-Kunden.
Allerdings ist es aufgrund der in der Branche herrschenden Intransparenz fast unméglich,
herauszufinden, welcher Anbieter diejenigen Leistungen anbietet, die ich als Kunde suche.

eshalb machen viele Private-Banking-Kunden
die Faust im Sack. Wie kann es angehen, dass

D

ziehung offentlich sind, nicht aber diejenigen fiir die

die Konditionen fiir eine «normale» Bankbe-

besten Kunden der Finanzanbieter? Wer hat welche
Renditen mit welcher Anlagestrategie erarbeitet? Ab
welchem Anlagebetrag bin ich wo willkommen? Was
kostet ein Beratungsmandat, was ein Vermogensver-
waltungsmandat? Wo kriege ich eine Vorsorgebera-
tung, wo eine Steuerberatung? Wer arbeitet mit Private

Equity, wer mit Hedge-Fonds?

FinGuide hat eine umfassende Datenbank aufgebaut,
die genau diese und viele weitere Fragen beantwortet.
Kunden erfassen auf www.finguide.ch strukturiert und
einfach ihre Bediirfnisse. Diese werden mit den An-
bieterdaten abgeglichen. In einem persénlichen Be-
ratungsgesprich werden die Resultate besprochen und
die zwei am besten passenden Anbieter eruiert. Diese
lernen die Kundinnen und Kunden in einem persén-
lichen Gesprich kennen, um sich ein eigenes Bild ma-
chen zu konnen.

Kundinnen und Kunden werden im gesamten Aus-
wahlprozess von FinGuide neutral und unabhin-
gig begleitet. Die Beratungsdienstleistungen von
FinGuide sind fiir Anleger mit mindestens CHF
500’000 kostenlos. FinGuide erhilt vom Anbieter,
fir den sich die Kunden entscheiden, eine einheit-

liche Vergiitung.

Das Startup-Unternehmen FinGuide AG wurde 2017
gegrindet mit dem Ziel, Bewegung ins Schweizer
Private Banking zu bringen. Private-Banking-Kunden
erhalten die Moglichkeit, mit wenig Aufwand einen
fundierten Entscheid fir den am besten passenden
Anbieter, egal ob Privatbank oder unabhingiger Ver-

mogensverwalter, zu treffen.

Weitere Informationen:
www.finguide.ch

& FinGuide

TEXT FINGUIDE

Handeln Sie CFDs auf Forex,
Indizes, Aktien, ETFs & Metalle

@ Keine Nachschusspflicht

Y

Zusatzlicher Einlagenschutz
bis zu 1 Million Pfund Sterling

Getrennte Konten fiir Kundengelder

@ Jetzt auch mit Professional Client
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ACTI\/TRADES

Online-Broker seit 2001

www.activtrades.com | germandesk@activtrades.com

CFDs sind komplexe Finanzinstrumente und bergen ein hohes Risiko, aufgrund des Hebels Kapital schnell einzubtiRen. 80%
der Kleinanleger, die mit uns CFDs handeln, verlieren Geld. Sie sollten sich vergewissern, dass Sie die Funktionsweise von
CFDs verstehen, und ob Sie das hohe Risiko, Ihr Geld zu verlieren, tragen kénnen. Activlrades PLC ist von der britischen
Financial Conduct Authority (FCA - Registrierungsnummer 434413) zugelassen und wird von dieser reguliert.
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Goldanlagen als vierte Saule

Investitionen miissen nichtimmer mit Wertpapieren oder anderen Wéhrungen vollzogen werden — auch Edelmetalle sind eine beliebte Anlageform.
Christian Brenner, Geschéftsfihrer der philoro Schweiz AG, weiss ber die momentanen Entwicklungen auf dem Markt Bescheid und kennt die Vorteile der Investition in Gold, Silber und Co.

Christian Brenner, wie ist die

momentane Situation auf dem

Schweizer Gold- und Silbermarkt?

Jeder fiinfte Goldbarren, der in Europa verkauft wird,
geht in der Schweiz iber den Ladentisch. Der lokale
Markt ist damit der zweitgrésste Europas. Die Affinitit
und Nachfrage von Gold und Edelmetallen ist also hier-
zulande sehr gross. Schon im Artikel 99 der Schweizer
Bundesverfassung wird diese Art zu Investieren fest-
gehalten: Der Staat hat darin — per Gesetz - verankert,
dass ein Teil der Reserven in Gold gehalten werden
muss. Die Anlage in Edelmetalle stellt somit die vierte
Sdule der Vorsorge dar!

Hat sich die Goldnachfrage hierzulande

in den letzten Jahren verdndert?

Der Hunger nach Gold und Silber ist weiterhin enorm
gross. Klar, in kritischeren Phasen, wie 2011, wurde
noch mehr der sichere Hafen Gold gesucht, als es in den
letzten Jahren der Fall war. Doch: Das bevorstehende
Quantitative Tightening, bei welchem dem Markt allein
in diesem Jahr knapp 400 Milliarden US-Dollar ent-
zogen werden, und in den kommenden zwei Jahren gar
1,2 Billionen US-Dollar, wird an den Anlagemirkten zu
massiven Stimmungsschwankungen fithren. Die Party
neigt sich dem Ende zu, oder anders ausgedriickt, wenn
der Gastgeber einer Party beginnt, die Gldser wegzu-
raumen, kippt bei den Gisten meist die Stimmung!

o

Christian Brenner

Geschéftsfihrer
philoro Schweiz AG

Der Goldanleger wird in der Presse als

naiv bzw. «von gestern» bezeichnet.

Kénnen Sie diese Einschatzung mit Blick

auf lhre eigene Kundschaft bestétigen?

Zu unserer Kundschaft gehoren institutionelle sowie Privat-
kunden und Vermogensverwalter. Die teilen diese Einschit-
zung ebenso wenig, wie ich das tue. Naivitit bedeutet, dass
jemand leichtgliubig und unkritisch ist. Genau das Gegen-
teil ist bei Goldkiufern der Fall. Menschen, die in Gold
investieren, sind den riesigen monetiren Experimenten,
welche aktuell stattfinden, gegeniiber dusserst kritisch ein-
gestellt und hegen Zweifel, ob die Modelle der Politik und
Notenbanken gut gehen kénnen. Genau aus diesem Grund
wihlen sie eine Anlageform, in der es kein Gegenparteienri-
siko gibt. Dieses Gegenparteienrisiko wurde bspw. in einem
Umfeld wie 2008 urplétzlich schlagend. Namlich, wo eine
Bank namens Lehman Brothers, jene Bank, die 158 Jahre
bestand und in deren Bestehen nicht eine einzige negative
Bilanz vorzuweisen war, pl6tzlich Insolvenz anmelden muss-
te. Diese Pleite 16ste eine Schockwelle im Finanzsystem aus
und jede Gegenpartei musste plotzlich hinterfragt werden:
Aktien, Anleihen, Bankguthaben. Ich wiirde daher «naiv»
durch kritisch ersetzen und «von gestern» als Kompliment
werten, denn es bedeutet fiir mich: lebenserfahren.

®

Welche Produkte und Dienstleistungen

bietet die philoro AG ihren Kunden?

Neben der persénlichen und individuellen Beratung durch
unsere Edelmetall-Experten bieten wir unseren Kunden
den An- und Verkauf von Edelmetallen an. Die Produkte
stammen von international renommiertesten Herstellern
und aus unserer eigenen, in der Schweiz basierenden Pro-
duktion. Dabei gehéren Gold, Silber — jeweils in Barren
und Miinzen — sowie Platin und Palladium zu den gehan-
delten Edelmetallen. Der Erwerb der Edelmetalle ist da-
bei im Internet sowie in unseren Filialen in der Schweiz,
Osterreich, Deutschland und Liechtenstein moglich.

Gibt es Vorteile in der Beratung und dem Kauf
beim Edelmetallexperten gegeniber der Bank?
Als Erstes konnen wir eine bessere Beratung bieten, als es
die Banken tun. Wir sind ausschliesslich auf Edelmetalle
spezialisiert und haben deshalb mehr Fachwissen als ein re-
guldrer Bankmitarbeiter. Unser Sortiment ist im Vergleich
zu Banken zudem um einiges breiter. Wir bieten mehr und
in der Regel auch gunstigere, physische Produkte an. Unsere
Kunden miissen fiir den An- oder Verkauf ausserdem kein

eigenes Bankkonto besitzen und kénnen Edelmetalle im
Wert von bis zu 25'000 Franken anonym einkaufen. Durch
unser Konzept wurden wir in den letzten Jahren mit vielen
Preisen ausgezeichnet, darunter drei Mal als bester Gold-
miinzen- und Goldbarrenhindler. Die Wertschitzung, die
wir durch unsere Preise bekommen haben, mochten wir

weiterhin an unsere Kunden weitergeben.

TEXT SARA SCHILD

KONTAKT.
philoro Schweiz AG
St. GallerstraBe 7
9300 Wittenbach

www.philoro.ch

", philoro
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Im Wandel derZeir=
Bildung in der Finanzbranche

Eine Aus- und Weiterbildung im Bankenwesen ist nach wie vor beliebt — trotz der Finanzkrise von 2008. Doch auch diese Branche bleibt von der Digitalisierung nicht verschont.
«Fokus Geld & Anlagen» stellt den Leserinnen und Lesern mit Blick in die Zukunft Ausbildungsklassiker und neue Méglichkeiten vor.

emdss dem «EY Bankenbarometer 2018» ge-

hen 70 Prozent der Banken davon aus, dass

die Rekrutierung von talentierten und jungen
Fachkriften in Zukunft schwieriger wird. Vor allem
Regionalbanken bangen gemiss Ernst & Young um
Talente. Die Finanzbranche wird immer digitaler und
hat einen Einfluss auf alle Branchen. Fachkrifte bildet
man immer spezialisierter aus, um den Wandel zu be-
rlicksichtigen. «Alle Berufsbilder werden durch neue,
komplexere und anspruchsvollere Berufsbilder ersetzt»,
bestitigt der Bankenbarometer.

Die Ausbildung auf der Bank

Viele vor der Ausbildung stehende Teenager entschei-
den sich immer noch fiir den Berufseinstieg bei einem
Finanzinstitut. Zehn Jahre nach der Finanzkrise sind
diese Ausbildungsstellen beliebt wie eh und je. Dies be-
stitigt auch Tanja Selk, Berufs- und Laufbahnberaterin
beim Laufbahnzentrum der Stadt Zirich. «Wenn sich
Schiilerinnen und Schiiler fiir den Beruf der Kauffrau,
respektive des Kaufmannes interessieren, so ist die Bran-
che seit Jahren die beliebteste. Der Stellenwert und vor
allem das Image einer Bank geniessen nach wie vor hohe
Attraktivitit. Erhilt man eine Lehrstelle, so ist dies mit

TEXT ISHAN ILANGAKOON

einem gewissen Stolz verbunden, sind doch die Anfor-
derungen mitunter eine der hochsten bei den KV-Lehr-
stellen». Aus Sicht der Berufs- und Laufbahnberaterin
bietet die Bankbranche gute Einstiegsmoglichkeiten
fiir entsprechend interessierte junge Menschen. «Eine
Bankausbildung erscheint nach wie vor — sowohl von
der Praxis als auch von der schulischen Ausbildung
her — als fundierte Grundausbildung, sei es im Rahmen
einer beruflichen Grundbildung oder von Einstiegspro-
grammen fir Mittelschul- und Hochschulabsolventen».

«Banking and Finance»

Nach der Ausbildung bleiben die wenigsten lange im ge-
lernten Beruf — Frau und Mann bilden sich weiter. Der
Klassiker unter den Studiengingen in der Finanzbranche
ist weiterhin «Banking and Finance». Wer in der Wirt-
schaft Fuss fassen will und dies erst noch in dem Bereich,
in welchem sich das Geld bewegt, kann an den Schweizer
Universititen und Fachhochschulen eine solche Aus-
bildung starten. Dabei sind eine gymnasiale Maturitit
Aufnahmekriterien,
um an einen der Studienginge zu gelangen. Nebst den

oder Berufsmaturitit essentielle

praxisbezogenen Fachhochschulen bieten zusitzlich Ho-
here Fachschulen den gleichnamigen Studiengang an.

Bei diesen Ausbildungen wird auf den Bezug zur Wissen-
schaft grosstenteils verzichtet und der Unterricht findet
praxisnah statt. Solche HF-Abschliisse eignen sich vor
allem fiir Menschen, welche bereits in der Finanzbranche
arbeiten und sich dementsprechend weiterbilden méchten.

MAS und CAS im Bereich Digital Banking

Wir sind im Digitalisierungszeitalter angekommen
und dies hat Auswirkungen auf jeden Wirtschafts-
sektor. Traut man den Quellen, welche Blockchain als
eine revolutionire Technologie darstellen, dann steht
die Finanzbranche woméglich vor einem grosseren
Wandel. Bildungsinstitute haben bereits heute auf die
Digitalisierung reagiert und bieten neue Studiengin-
ge an. So z.B. in Form eines Certificate of Advanced
Studies (CAS) im Bereich Digital Banking und Digital
Finance. Diese praxisorientierten, berufsbegleitenden
Weiterbildungen sind geeignet fiir Leute, welche bereits
eine Weiterbildung absolviert haben, im Besitz eines
Bachelor-Diploms sind und Berufserfahrung vorwei-
sen konnen. Angebote, sich dieses theoretische Wissen
anzueignen, findet man z.B. an Fachhochschulen in
Zirich und Zug. Fir Interessierte besteht zudem die
Moglichkeit das digitale Wissen durch einen Master of

Advanced Studies (MAS) zu Themen wie Digital Busi-

ness/Business Intelligence u.A. zu erweitern.

Zukunft bei der Bank

Trotz der anhaltenden Digitalisierung erlebt die
Menschheit keine vollstindige Revolution des Sektors.
Die Branche édndert sich und es werden weiter neue
Aus- und Weiterbildungsangebote geschaffen. Die Ver-
inderungen in der Branche und die damit verbundenen
Chancen und Risiken sind gemiss Tanja Selk schon
linger spirbar in den Laufbahnberatungen: «Diverse
Banktitigkeiten wurden standardisiert, automatisiert
und ausgelagert. Dies hat unter anderem auch zur Folge,
dass die Komplexitit der Aufgaben, die Erwartungen
an die Arbeitsleistung und an die Flexibilitit stetig
steigen. Dies veranlasst die einen zu einer beruflichen
Neuorientierung. Andere wiederum fiihlen sich von den
neu entstehenden interessanten und anspruchsvollen
Funktionen der Branche angezogen.»

Ob Digitalisierung, Blockchain oder wie auch immer
die neuen Verinderungen heissen, wichtig ist es fur die
Beteiligten am Ball zu bleiben und den Wandel der Zeit
nicht zu verpassen.
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Finance Weiterbildung - Fiir alle wird in der schnelllebigen
Welt die kontinuierliche Weiterbildung immer wichtiger. Die
Universitit Ziirich bietet daher ein berufsbegleitendes Wei-
terbildungsprogramm in den Bereichen Banking und Finan-
ce an, welches modular und flexibel strukturiert ist.

Das Institut fiir Banking und Finance sieht Bildung als
hochstes Gut und als Voraussetzung, verantwortungsbe-
wusste Entscheidungen treffen zu konnen. Es glaubt an
die Notwendigkeit und die Freude, lebenslang zu lernen.
Die UZH weiss um die knappen Giiter Qualitdt und Zeit
und bietet deshalb Weiterbildungsprogramme an, die fiir
jeden Teilnehmenden massgeschneidert werden. Die Pro-
gramme richten sich an Fach- und Fithrungspersonen aus
allen Branchen.

Bei der Gestaltung des Weiterbildungsangebots legt es
Wert auf folgende drei Grundprinzipien, so dass alle Stu-
dierenden ihre Weiterbildung lehrreich und effizient ge-
stalten konnen.

1. Modularitit

Die Studierenden erhalten jeweils einen fiir sie massge-
schneiderten Studienplan, in welchem sie selbst inhaltliche
Schwerpunkte individuell festlegen. Mogliche Spezialisie-
rungen sind die Bereiche Corporate Finance, Asset und We-
alth Management sowie Risk Management. Auch beziiglich
Studiendauer sowie wochentlicher Arbeitsbelastung weisen
die Programme grosse Flexibilitdt auf. Ausserdem werden
absolvierte Zertifikatsprogramme oder Einzelkurse in wei-
terfithrenden Studiengdngen angerechnet, so dass sich die
Weiterbildungsteilnehmenden nicht im Voraus fiir einen
Lehrgang verpflichten miissen.

2. Flexibilitit

Die Mehrheit der Module werden als Blended Learning
Kurse angeboten. Dieses Konzept bietet den Teilnehmen-
den die Moglichkeit, zeitlich und 6rtlich unabhéngig zu
lernen. Dies wird durch eine innovative Methodik ge-
wihrleistet, welche mit dem wichtigsten mediendidak-
tischen Preis Europas (Medida) ausgezeichnet wurde.

Die Blended Learning Kurse bestehen aus vier Bausteinen.

. Selbststudium
o Vorlesung

. Fallstudien

. Betreuung

3. Qualitit

Die Wissensvermittlung erfolgt durch Professoren der
Universitdt Ziirich und der ETH sowie ausgewiesenen
Spezialisten aus der Praxis auf hochstem Niveau. Das Ziel
ist es, dass die Absolventen in der Lage sein werden, die
zentralen Konzepte der Finance zu interpretieren, anzu-
wenden sowie kritisch zu hinterfragen und somit einen
Mehrwert fiir sich und ihr Unternehmen zu schaffen. Die-
se drei Grundprinzipien sind fiir den Erfolg der Finance
Weiterbildung verantwortlich und die letzten Jahre haben
gezeigt, dass die Nachfrage nach einer massgeschneider-
ten und flexiblen Weiterbildung im Bereich Banking und
Finance immer grosser wird.

Asset Management || Behavioral Finance

Banking I Derivatives I Corporate Finance

Corporate Taxes I Risk Management I Insurance

Sustainable Finance || Wealth Management

Master of Advanced Studies (60 ECTS)
Diploma of Advanced Studies (30 ECTS)
Certificate of Advanced Studies (10-15 ECTS)
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Das Knowhow
fUr den nachsten Schritt

Die Technologie-Branche kreiert wichtige Innovationen und bietet gleichzeitig hochinteressante Karriere-
optionen. Um diese voll ausschépfen zu kénnen, braucht man Fishrungskréfte, die sich sicher an der Schnittstelle
zwischen Management und Technologie bewegen. Die TUM School of Management setzt genau hier an.

ie TUM School of Management Execu-
tive Education bietet Weiterbildungen an

D

Management. Neben speziell fiir Firmenkunden an-

der Schnittstelle zwischen Technologie und

gepassten Trainings und Zertifikatskursen, z.B. im
Bereich Private Equity, stehen drei Executive MBA
Programme zur Auswahl. Die drei berufsbegleitenden
und englischsprachigen Studienprogramme, die jeweils
in Blocken tiber einen Zeitraum von zwei Jahren statt-
finden, wurden von den drei wichtigsten internationa-
len Akkreditierungsagenturen AMBA, EQUIS und
AASCB ausgezeichnet.

Der Executive MBA richtet sich an Fihrungskrifte
verschiedener Branchen und Hintergrinde. In sieben
Pflicht- und zwei Wahlmodulen lernen Teilnehmer alle
Grundlagen des General Managements, angereichert
um die neuesten Technologien und Trends. Besonderer
Wert wird auf die persénliche Weiterentwicklung z.B.
im Rahmen eines individuellen Fithrungsprofils gelegt.

Der Executive MBA in Business & IT richtet sich
an Personen, die die digitale Transformation in ihrer
Organisation vorantreiben méchten. Dabei spielen
Themen wie IT-Security oder Big Data natiirlich eine
grosse Rolle. Das Programm ist besonders flexibel ge-
staltet, da die Module auch als einzelne Zertifikatskur-
se gebucht werden kénnen und die Reihenfolge dieser
frei wihlbar ist.

Im Executive MBA in Innovation & Business Creation
liegt der Schwerpunkt auf Start-ups und Innovationen.

Die Teilnehmer lernen, neue Geschiftsmodelle zu ent-
wickeln und umzusetzen — etwa im Teamprojekt. Die
Vorlesungen werden in enger Kooperation mit der
UnternehmerTUM durchgefiihrt und finden am Ent-
repreneurship Center der TUM statt. Die Teilnehmer
konnen sich somit ab dem ersten Tag mit Griindern,
Startup-Coaches und Innovationsberatern austauschen.

Die Executive Education der TUM School of Manage-
ment setzt auch selbst auf Weiterentwicklung: Neben
dem neuen TUM Campus Heilbronn, an welchem
verschiedene Weiterbildungsprogramme angeboten
werden, steht auch das Thema digitale Lehrmethoden
ganz oben auf der Agenda. So wurde 2018 erstmals der
Digitale Coach Emma eingesetzt, der Teilnehmende
im Alltag bei der Umsetzung ihrer Ziele unterstiitzt.
Weitere Ideen befinden sich in der Entwicklung — man
darf gespannt sein...

Weitere Informationen erhalten Sie auf der Website der
TUM School of Management Executive Education:

www.eec.wi.tum.de

Technische

Universitat
Munchen

TEXT TUM SCHOOL OF MANAGEMENT

Besondere Werte sollte man

ZU schatzen wissen.

Um den Wert einer Immobilie richtig einzuschétzen, analysieren wir nicht nur
den Markt, sondern blicken auch hinter die Fassade. Unsere Vermarktungsex-
perten priifen vom Keller bis zum Dach, welches Potenzial in Ihrem Zuhause
steckt und welche Kaufinteressenten dafiir in Frage kommen. SchlieBlich sollen
diese Ihr Objekt genauso zu schitzen wissen wie Sie selbst. Der erste Schritt
auf dem Weg dorthin: eine unverbindliche, fundierte Marktpreiseinschitzung
durch unsere Experten. Grund genug fiir Ihren Anruf bei uns!

Engel & Vilkers Ascona - Piazza G. Motta 57 - 6612 Ascona
Tel. +41 91 785 14 80 - Ascona@engelvoelkers.com - www.engelvoelkers.ch/ascona

ENGEL&VOLKERS
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Durch das Studium zum Kredit- und Risikospezialisten

Ein Beruf, in dem ein breites aber gleichzeitig auch fundiertes Wissen gefragt ist? Besonders im Finanzwesen werden die Angestellten mit diesen Anforderungen konfrontiert. Eine gute Ausbildung ist essenziell fir eine
erfolgreiche Karriere. Markus Jord;, Leiter Kredit- und Risikomanagement der Baloise Bank SoBa, hat sich mit den verschiedensten Weiterbildungswegen auseinandergesetzt und dank dem IFZ einen passenden gefunden.

arkus Jordi hat bei der Baloise Bank einen
M nicht ganz alltiglichen Job. Neben Kredit-

prozessen setzt er sich mit dem Risikoma-
nagement und Kontrollfunktionen anderer Risikofak-
toren auseinander. Ein solch breites Feld erfordert ein
ebenso breites Generalistenwissen, tiber die Bank sowie
auch iiber Kredite. Als er sich entschloss, sich auf seinem
Gebiet weiterzubilden, war deshalb nicht sofort klar,

welche Weiterbildung am besten zu ihm passen wiirde.

Der Anfang am «Institut fir
Finanzdienstleistungen Zug»

Die grosse Anzahl an Ausbildungsanbietern auf dem
Markt machte es Markus Jordi in der Tat nicht leicht,
sich fiir einen Weg zu entscheiden. Dennoch fand er
nach kurzer Suche ein Institut. Die Varietit an faszi-
nierenden Personlichkeiten und die Aktualitit der an-
gebotenen Ausbildungen waren fiir seine Entscheidung
ausschlaggebend. «Letztendlich war ich an verschiede-
nen Orten und habe mich schlau gemacht. Am IFZ
hat mich tberzeugt, dass man Referenten hat, die aus
der Praxis kommen. Diese Leute stehen im Berufsfeld,
kommen zuriick, machen eine Teil- oder Vollzeitlehr-
titigkeit und schopfen aus ihrem Alltag und Fundus.
Die Lehrginge sind variabel verknipfbar und stets dem
aktuellen Geschehen angepasst», so Jordi Gber seine ge-

troffene Wahl.

Das branchenfokussierte
Bankmanagement-Studium

Nebst den spannenden Dozenten bleibt Jordi vor al-
lem die aufregende Studienreise positiv in Erinnerung.
Sie fithrte ihn und seine Klasse nach Asien und Ber-
lin: «Einerseits erhielt man viele Eindriicke in fremde
Kulturen. Andererseits erlaubte die Reise, die eigenen
Mitstudierenden niher kennenzulernen». Seine Klas-
se, die aus Kolleginnen und Kollegen aus der gleichen
Branche, aber unterschiedlichen Banken bestand,
machte die Studienzeit zu einem aufregenden Erleb-
nis. «Man hat dhnliche Fragestellungen, dhnliche Pro-

bleme und trotzdem haben die verschiedenen Banken
ganz unterschiedliche Herangehensweisen», erldutert
Jordi. Das Diplom im Bankenmanagement war aber
nicht die letzte Weiterbildung, die Markus Jordi am
IFZ absolvierte.

Mit dem CAS zum Erfolg

Wenige Jahre nach dem ersten Abschluss des Diploms
absolvierte Markus Jordi das «Certificate of Advanced
Studies Digital Banking» an der IFZ. «Hitte mir jemand
vor ein paar Jahren gesagt, dass ich das IFZ so schnell
wieder vermissen wiirde, hitte ich wahrscheinlich

gelacht. Aber tatsichlich hatte ich nach einer gewissen
Zeit das Gefiihl, es wire schon, wieder etwas zu ma-
cheny, sagt Jordi weiter. Fiir den Studiengang entschied
er sich aufgrund des derzeitigen Trends, welcher The-
men wie Digitalisierung im Bankenwesen, Blockchain
und Disruption in den Vordergrund rickt. Die IFZ ist
immer auf momentane Geschehnisse in der Brancheab-
gestimmt und setzt diese Trends im Studienangebot um.
Der Studiengang erklire den Interessenten dabei nicht,
was wahr oder falsch ist, sondern zeigt die Phinomene
in der Praxis auf und lasse die Studierenden entscheiden,
was sie damit anfangen konnen.

Mit drei Zertifikaten den Master erlangen

Je nach verflgbarer Zeit sind die sechs- bis siebenmo-
natigen CAS-Weiterbildungen einzeln oder aneinander-
gereiht absolvierbar. So konnen sich die Studierenden
den Master mit drei CAS tiber mehrere Jahre hinweg er-
arbeiten: «In den relativ kurzen CAS-Lehrgingen kann
man blockweise Studienleistungen abschliessen. Das ist
mir natiirlich sehr entgegengekommen, als ich mich vor
ein paar Jahren nach einem Master erkundigte und mich
nicht direkt fiir mehrere Jahre verpflichten wollte» so Jordi.

Die Masterarbeit ist die letzte Etappe, die ihm in sei-
nem Studium noch fehlt. Diese wird er in den nichsten
Jahren verfassen, sobald er ein passendes Thema und
neben der Familie und dem Beruf Zeit daftir findet. Das
Lernen wird er aber auch danach noch weiterziehen:
«Es ist eine Tatsache, dass sich die Inhalte permanent
verindern. Die Welt dreht sich extrem schnell — immer
schneller. Und wer nicht zwischendurch irgendetwas
machst, um ein bisschen up to date zu bleiben, ist weg.»

TEXT SMA

KONTAKT.

Hochschule Luzern
Wirtschaft, Institut fir Finanzdienstleistungen Zug IFZ

ifz@hslu.ch, www.hslu.ch/ifz

Lucerne University of
Applied Sciences and Arts

HOCHSCHULE
LUZERN
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ie heutige Gesellschaft ist schnelllebig; so ge-
D staltet sie auch ihren Alltag. Mochte jemand

einen Kredit aufnehmen, muss er einen Termin
bei der Bank vereinbaren, sich Zeit nehmen und even-
tuell wieder bei der Bank vorbeigehen — das ist fur viele
zu aufwindig. Fiir Personen, die wenig Zeit haben, gibt
es heute neue Moglichkeiten. Kunden kénnen Kredi-
te und Hypotheken online beantragen und sich somit
den Besuch bei der Bank sparen. Seit drei Jahren bieten
einige Schweizer Banken die Méglichkeit an, die Finan-
zierungsquelle tiber das Internet auszuwihlen und den
Vertrag in kurzer Zeit abzuwickeln. Doch auch online
gilt es, achtsam zu sein und die Licken in den Vertrigen
zu erkennen.

Warum online beantragen?

Durch das Beantragen von Hypotheken und Krediten
im Internet ist es moglich, die Zinsen bereits im Vorfeld
zu verhandeln und zeitgleich Vergleiche zwischen den
verschiedenen Angeboten zu machen. Das Beantragen
erfolgt zeit- und ortsunabhingig. Der Interessent kann
alles gemiitlich von zu Hause aus erledigen. Dadurch
sparen der Kunde sowie die Bank Zeit. Veranderungen
wie Erhohungen oder Verlingerungen der Hypothek
kénnen ebenfalls online erfolgen. Der Zeitaufwand
dabei ist gering und die Zinssitze bei Online-Vertri-
gen tiefer. Somit kann man die Bank umgehen und auf
direkte Weise Finanzierungsquellen sicherstellen. Doch
wie funktioniert eine Beantragung genau? Gewisse Ban-
ken verfigen tber eine fortgeschrittene Technologie.

ANZEIGE
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Kredit per Klick

Einen Kredit oder eine Hypothek firr ein Haus zu beantragen, ist heutzutage eine alltéigliche Situation. Worauf misssen Kunden dennoch achten?
Wie sieht es mit der Digitalisierung in der Finanzbranche aus2 Kann man Vertrége heute auch online abschliessen?

TEXT SARA CULUM

Bei ihnen fiillt der Kunde ein Online-Formular mit den
notwendigen Daten zur Person, der finanziellen Situa-
tion und dem Kaufobjekt aus. Anhand dieser Informa-
tionen ermittelt die Bank automatisch und verbindlich,
ob es dem Kunden méglich ist, den Kauf zu finanzieren.
Sobald der Kunde eine Bestitigung erhilt, erfolgt der
Vertrag. Diesen gilt es auszudrucken, zu unterzeichnen
und der Bank zuzusenden. Einen Kredit tiber das Inter-
net zu beantragen geschieht auf die gleiche Weise. Der
Interessierte fiillt den Kreditantrag online aus und reicht
simtliche erforderliche Dokumente ein. Zusitzlich nut-
zen Bankmitarbeiter auch Video-Chats zur Priifung der

®

Identitit des Beantragenden. Online-Formulare lassen
sich somit einfacher abschliessen und die Bearbeitung
erfolgt schneller. Dafiir verzichtet der Kunde auf die in-

v
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KMU-Finanzierungsmaoglichkeit

C Grosste Crowdlending-Plattform in der Schweiz

C Ratenkredite oder KMU-Kurzkredite
mit Laufzeit ab einem Monat

C Niedrige Zinsen und transparente Gebiihren

C Uber CHF 100 Millionen finanziertes Kreditvolumen

C Mehrals 12'000 zufriedene Kunden

www.creditgate24.ch
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dividuelle Beratung. Diese Finanzierungsmaoglichkeiten
stehen jedoch nicht nur Privatpersonen zur Verfigung
—auch KMU haben die Moglichkeit, online einen Kre-
ditantrag zu stellen oder Vertriage beziiglich der Finan-
zierung abzuschliessen.

Vom Sofa direkt ins Auto

Bei Leasingvertrigen ermdoglichen Onlineportale
ebenfalls eine schnelle Ubersicht und Klarheit. In-
teressierte holen online Offerten ein oder berechnen
mit Leasingrechner anhand von notwendigen An-
gaben direkt und selbststindig die Monatsraten. Die
Technologie geht noch weiter. Auf einigen Leasing-
portalen kann der Kunde das Auto seiner Wahl aus-
wihlen oder sich beraten lassen. Alle notwendigen
Informationen sind ersichtlich. Die Anderungen kann
man vornehmen und sofort sehen, wie sich die Mo-
natsrate dadurch veridndert. Somit hat der Interessent
einen Spielraum und die Méglichkeit, sich alleine und
in aller Ruhe fiir das passende Angebot zu entscheiden,
ganz ohne Zeitdruck. Falls der Kunde mit dem Ange-
bot zufrieden ist, reicht meist nur ein Klick aus,um den
Vertrag abzuschliessen. Wer die klassische Abwicklung
des Vertrages bevorzugt, dem dient der Leasingrechner
dennoch als gute Moglichkeit, um sich im Voraus zu
informieren oder zu entscheiden.

Tipps und Tricks, um einzusparen

Es gibt gewisse Aspekte, auf die Kunden im Falle einer
Kreditbeantragung oder Hypothekenaufnahme achten

[

Niedrige Zinsen - Transparente Gebuhren - Flexible Kredite

kénnen. Dabei ist sicher wichtig, nur dann einen Kredit
aufzunehmen, wenn es notwendig und die Zahlungs-
fihigkeit sichergestellt ist. Auch die Kreditrate sollte
der Kunde entsprechend den finanziellen Moglichkei-
ten wihlen. Je kleiner die Rate, desto linger der Riick-
zahlungszeitraum. In diesem Falle kommt es auch zu
erhéhten Zinsen und der Kredit ist schlussendlich
teurer. Zu hohe Raten, welche man nicht begleichen
kann, sind auch nicht passend, da sie den finanziellen
Spielraum einengen. Bei einer Hypothekenbeantra-
gung sollte man zusitzlich auf gewisse Aspekte achten.
Dabei ist besonders das Einbringen von geniigend Ei-
genkapital wichtig. Denn: Je hoher das Eigenkapitel,
desto giinstiger der Zinssatz fiir das Darlehen. Banken
bevorzugen es, wenn sie nicht fiir das gesamte Kapital
aufkommen missen. Es empfiehlt sich, Geldreserven
bereits im Voraus zuriickzuhalten und Nebenkosten
einzuplanen, um liquide zu bleiben und unvorhergese-
hene Ausgaben begleichen zu kdénnen. Vor der Bean-
tragung sollte man unbedingt die effektiven Jahreszin-
sen bei verschiedenen Banken vergleichen — das geht
heute dank des Internets einfacher.

Ob Beantragung von Finanzierungsquellen online
oder vor Ort — beide Moglichkeiten bieten gewisse
Vor- und Nachteile. Am besten eignen sich Banken,
die Kreditabschliisse online und vor Ort anbieten, da
ein Kunde so einen Kredit bequem von zu Hause aus
beantragen und sich bei Fragen dennoch an die Bank
direkt wenden kann.

CreditGate24
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Schwellenlandern -

weshalb sollte man sie ins Portfolio holen?

ir sind davon tiberzeugt, dass Nebenwerte
aus Schwellenlindern im aktuellen An-
lageumfeld eine sinnvolle Investment-

moglichkeit darstellen. Insbesondere die grosse Zahl
an unterbewerteten Aktien, die Marktineffizienzen und
der Mangel an Research bieten erhebliche Chancen fiir
Uberrenditen. Mit diesem Artikel versuchen wir mit
falschen Vorstellungen tiber Small-Caps aus Schwellen-
lindern aufzuriumen.

EM-Small-Caps sind eine zentrale Anlageklasse

Entgegen der landliufigen Auffassung stellen Small
Caps aus Schwellenlindern unserer Ansicht nach keine
Investmentnische dar. Die Anlageklasse reprisentiert
heute mehr als 24'870 Unternehmen mit einem Borsen-
wert von {iber 10,2 Bio. USD und einem Tagesumsatz

von mehr als 70 Mrd. USD.

Dementsprechend halten wir die Grosse des Anlageuni-
versums der Small-Caps aus Schwellenlindern fiir einen
der Hauptvorteile fir aktive Manager, da sich dadurch
reichlich Gelegenheit bietet, unterbewertete Unter-
nehmen zu entdecken. EM-Small-Caps befinden sich
iberdurchschnittlich oft im Besitz von inlindischen
Privatanlegern, die hiufig einen kirzeren Anlagehori-
zont haben als auslindische institutionelle Anleger.

Vom Research vernachl&ssigt -

vor Ort sein ist ein Vorteil

Small-Caps aus Schwellenlindern werden von vielen
Investoren vernachlissigt. Das ist nicht nur auf die hohe
Anzahl an Unternehmen zuriickzufiihren, die es abzu-
decken gilt, sondern auch auf die wenigen verfligharen
Informationen. Es tiberrascht kaum, dass als Folge da-
von die durchschnittliche Anzahl der Research-Emp-
fehlungen fiir Small-Caps aus Schwellenlindern viel
geringer ausfillt als bei hoher kapitalisierten Aktien.
Dariiber hinaus werden viele Small-Cap-Titel kaum
oder gar nicht vom Research berticksichtigt.

Bei einer grossen Anzahl an Small-Caps aus Schwel-
lenlindern, die nicht im MSCI EM Small Cap Index
geflihrt werden, ist die Verfiigbarkeit von Research sogar
inexistent. Wir sind davon tiberzeugt, dass dies einem
aktiven Manager, der in der Lage ist, solche Unterneh-
men direkt vor Ort zu analysieren, einen entscheiden-
den Vorteil verschafft. Denn die Wahrscheinlichkeit,
dass ein relativ unbekannter EM-Small-Cap eine Fehl-
bewertung aufweist, ist wesentlich hoher als bei einem
grossen Unternehmen, fiir das viele Analysten Empfeh-
lungen abgeben.

Mit EM-Small-Caps vom lokalen

Binnenkonsum profitieren

Im Zuge des allgemein langfristigen Erfolgs der
Schwellenmirkte — sowohl als global agierede Volks-
wirtschaften als auch als Aktien-Anlageklasse — wurden
die meisten dieser Linder immer stirker in die Welt-
wirtschaft integriert. Infolgedessen haben die gréssten
und erfolgreichsten Unternehmen ihre Geschiftsak-
tivitdten hiufig iber die Grenzen ihrer Heimmirkte
hinaus erweitert und exportieren und investieren welt-
weit. Sie erwirtschaften einen wesentlichen Teil ihrer
Umsitze in Industrielindern. Im Gegensatz dazu bieten

Aktien von Unternehmen mit geringer Marktkapitalisierung finden bei vielen Anlegern kaum Beachtung.
Das gilt umso mehr fisr Titel aus Schwellenléndern. Wir réumen mit ein paar hartknéckigen Vorurteilen auf.

TEXT PATRICK LUTZ, DIRECTOR & COUNTRY HEAD, FRANKLIN TEMPLETON SWITZERLAND LTD
CHETAN SEHGAL, DIRECTOR OF PORTFOLIO MANAGEMENT, FRANKLIN TEMPLETON EMERGING MARKETS EQUITY

EM-Small-Caps im Allgemeinen genau dasjenige En-
gagement, das Schwellenlinder tiberhaupt erst fiir viele
Anleger attraktiv macht: die inlindische Nachfrage, eine
glinstige demografische Entwicklung, lokale Reformin-
itiativen und innovative Nischenprodukte.

Als Folge davon unterscheiden sich die Sektoren, in
denen Anleger in Small-Caps aus Schwellenlindern
engagiert sind, deutlich von denen héher kapitalisierter
Aktien. Titel aus den Sektoren Informationstechnologie
und Finanzen dominieren den MSCI Emerging Mar-
kets Index. Diese Sektoren sind in der Regel weit stirker
von weltweiten oder nationalen Konjunkturtrends be-
troffen. Dartiber hinaus ist der Anteil staatlicher Unter-
nehmen unter den Large-Cap-Titeln weit hoher. Ob-
wohl wir feststellen, dass viele dieser Unternehmen im
Staatsbesitz gut gefithrt werden, stimmen die Interessen
der Inhaber nicht immer mit denen von Minderheits-
anteilseigner tiberein.

Im Gegensatz dazu sind Engagements in Small-Caps
aus Schwellenlindern in Branchen wie zyklische Kon-
sumgliter und Gesundheitswesen konzentriert. Oft-
mals sind solche Unternehmen eher lokal ausgerichtet
und viele davon sind dominante Akteure in kleineren
Branchen. Die erfolgreichsten Small Caps aus Schwel-
lenmirkten nutzen ihre lokale Stirke, um international
zu expandieren. Im Laufe der Zeit werden einige dieser
Unternehmen entweder zu mittelstindischen Firmen
anwachsen oder gar zu Grosskonzernen.

Wo die Wirtschaft noch stark wéchst

Die Schwellenlinder sind ein potenzieller Lichtblick
in einem von Unsicherheit geprigten weltweiten Wirt-
schaftsumfeld. Der Internationale Waihrungsfonds
prognostizierte im Januar fiir 2018 einen Anstieg des
Wachstums des weltweiten Bruttoinlandsprodukts
(BIP) auf 3,9 Prozent. Die prognostizierte Wachstums-
rate fiir die Schwellenlinder liegt mit 4,9 Prozent deut-
lich tiber der globalen Rate. In einem solchen Umfeld
bieten Anlagen in Small-Caps aus Schwellenlindern
die Moglichkeit, sich an vielen der aussichtsreichsten
Unternehmen in den am schnellsten wachsenden Lin-
dern zu beteiligen.

Wie vorgehend erwihnt, hat der MSCI EM Small Cap
Index eine ganz eigene Zusammensetzung und kon-
zentriert sich auf die Branchen zyklische Konsumgiter,
Materialien und Industrie.

Am wichtigsten ist vielleicht, dass man sich dariiber im
Klaren sein muss, dass zahlreiche Small-Cap-Unterneh-
men aus Schwellenlindern sicherlich auch in Zukunft
Kleinbetriebe bleiben werden. Dies kann auf Probleme
bei der Unternehmensfithrung, mangelnde Kompetenz
der Geschiftsfithrung, das fehlende Marktwachstum
oder andere Faktoren zuriickgefithrt werden. Die Auf-
gabe eines aktiven Managers ist es herauszufinden,
welche Small-Cap-Unternehmen aus Schwellenlindern
langfristig erfolgreich sein werden, um eine vorteilhafte
risikobereinigte Rendite zu erzielen.

Wir von Franklin Templeton sind davon tberzeugt,

dass der Bereich der Small-Caps aus Schwellenlindern

zahlreiche Kaufgelegenheiten fir aktive Manager bietet,
die sich auf das Risikomanagement und die langfristigen
Wachstumsfaktoren der Anlageklasse konzentrieren.
Unser Research zu Small-Caps aus Schwellenlindern
wird von einem personell gut ausgestatteten Team mit
tiber 80 Portfoliomanagern und Analysten an 20 Stand-
orten weltweit durchgefiihrt. Sie verfiigen somit tiber lo-
kale Einblicke und haben die Moglichkeit zu regelmas-
sigen personlichen Treffen mit lokalen Unternehmen.

Wir setzen dabei auf die fundamentale Analyse und in-
vestieren in die besten Unternehmen ihrer Branche mit
einem fihigen Management, denn dies ist zentral fir
den zukiinftigen Erfolg.

KONTAKT.

Franklin Templeton Switzerland Lid
Stockerstrasse 38
8002 Ziirich

Customer Service
Tel. +41 44 217 81 81
Fax +41 44 217 81 82

info@franklintempleton.ch
www.franklintempleton.ch

FRANKLIN TEMPLETON
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Dank richtiger Vorsorge entspannt im Alter

Dass die schweizerische Altersvorsorge auf dem Drei-Séulen-Prinzip beruht, ist den meisten Leuten bekannt. Doch wie setzen sich diese genau zusammen?
Welche Bereiche sind obligatorisch und welche freiwillige Und worauf miissen insbesondere Unternehmen achten Ein Uberblick.

tellt man sich die hiesige Altersvorsorge als ein
schiitzendes Dach vor, dann wird dieses von drei
die Alters- und Hinterlassenenversicherung (AHV) so-
wie die Invalidenversicherung (IV), in Verbindung mit

Sdulen getragen. Die erste dieser Sdulen bilden

den Erginzungsleistungen. Diese kommen dort zum
Tragen, wo Renten und Einkommen nicht die minima-
len Lebenskosten decken. Bei der AHV handelt es sich
um eine sogenannte «Volksversicherung», was sie obli-
gatorisch macht. Im Normalfall zieht der Arbeitgeber
den AHV-Beitrag vom Lohn der versicherten Person ab.
Wer Fragen zur AHV oder IV hat, kann sich direkt an
die AHV-Ausgleichskassen und IV-Stellen wenden (eine
Auflistung mit den wichtigsten Fragen und Antworten
findet man zudem unter www.ahv-iv.ch).

Die AHV gilt als der bedeutendste Pfeiler der Schwei-
zer Altersvorsorge — und ist gleichzeitig eines der gros-
sen finanzpolitischen Sorgenkinder. Ein Grundproblem
liegt in der demografischen Entwicklung der Schweiz.
Immer weniger arbeitstitige Menschen miissen mit
ihren AHV-Abgaben immer mehr Rentner finanzieren.
Diesem steigenden Ungleichgewicht wollte man im ver-
gangenen Jahr mit der «Altersvorsorge 2020» begegnen.
Doch das Vorhaben des Bundes, die Zusatzfinanzierung
der AHV durch eine Erhchung der Mehrwertsteuer zu
decken, scheiterte an der Urne. Die Vorlage umfasste
mehrere Anpassungen, unter anderem auch die schritt-
weise Erhohung des Rentenalters fiir Frauen von heute
64 auf 65 Jahre. Zudem hitte die Moglichkeit zur flexib-
len Pensionierung zwischen 62 und 70 Jahren geschaften
werden sollen. Obschon die Parteien nach wie vor uneins
tiber den Weg sind, wie die AHV zu sanieren sei, stimmt
man zumindest dariiber ein, dass gehandelt werden muss.

BRANDREPORT

Wie die konkreten Massnahmen aussehen werden, diirfte
Gegenstand kunftiger, weitreichender Debatten sein.

Die zweite Saule

Die berufliche Vorsorge stellt die zweite Sdule der Alters-
vorsorge dar. Darin versichert sind simtliche Arbeitneh-
merinnen und Arbeitnehmer, die schon in der 1. Siule
versichert sind und mindestens 21'150 Franken im Jahr
verdienen (Quelle: Schweizer Behorden, ch.ch, Stand 2017).
Die obligatorische Versicherung greift mit dem An-
tritt eines Arbeitsverhiltnisses und kann frithestens mit
Vollendung des 17. Altersjahres zum Tragen kommen.
Bis zum Erreichen des 24. Altersjahres decken diese er-
brachten Beitrige nur die Risiken Tod und Invaliditit ab.
Ab dem Jahr nach Vollendung des 24. Altersjahres und
bis zur Aufgabe der Erwerbstitigkeit wird zusitzlich fiir
die Altersrente angespart. Dies gilt allerdings nur fiir
Menschen in einem Anstellungsverhiltnis. Selbststin-
digerwerbende hingegen sowie Arbeitnehmerinnen und
Arbeitnehmer mit einem befristeten Arbeitsvertrag von
hoéchstens drei Monaten sind nicht obligatorisch versi-
chert — konnen sich aber unter Umstinden freiwillig fiir
die Minimalvorsorge versichern.

Und die dritte

Die letzte Siule wird durch die private Vorsorge ge-
bildet. Dabei wird zwischen der Siule 3a und 3b
unterschieden. Die Sdule 3a steht fiir die gebundene
Selbstvorsorge fiir selbstindige und unselbstindige Er-
werbstitige. Das bedeutet, dass diese Beitrige bis zu ei-
nem gewissen Betrag vom steuerbaren Einkommen ab-
ziehbar sind. Da sie gebunden sind, kann nicht jederzeit
frei dartiber verfligt werden. Anders die Siule 3b, auch
«freie Selbstvorsorge» fiir alle: Diese Beitrige konnen

in beliebiger Hohe einbezahlt werden. Im Vergleich zur
gebundenen Vorsorge geniesst die Selbstvorsorge eine
geringere steuerliche Bertcksichtigung.

o

Alle Erwerbstitigen haben die Moglichkeit, einen be-
stimmten Betrag pro Jahr auf das Vorsorgekonto 3a bei
ihrer Bank oder ihrer Versicherung einzubezahlen. Dieser
Beitrag kann in der Steuererklirung als Abzug vom steuer-
baren Einkommen erfasst werden. Die genauen Beitrige
pro Jahr werden vom Bundesamt fiir Sozialversicherun-
gen festgelegt und auf ihrer Website kommuniziert. 2018
dirfen Angestellte, die einer Pensionskasse angehoren,
maximal 6'768 Franken in die Sdule 3a einzahlen. Selb-
stindigerwerbende, die keiner Pensionskasse angehoren,
durfen 2018 20 Prozent des jihrlichen Erwerbseinkom-
mens, maximal aber 33'840 Franken einzahlen. Es lohnt
sich, zu dem Thema eine Beratung, beispielsweise bei der
Bank, in Kauf zu nehmen.

Was ist wirklich wichtig?

Die «Drei Siulen» stellen die Basics dar, wenn es um die
eigene Vorsorge geht. Daneben gilt es verschiedene weitere
Dinge zu berticksichtigen, was einen zum Thema «Versiche-
rungen» fiihrt. Die Schweizerinnen und Schweizer gelten

allgemein als «iiberversichert». Doch welche Versicherun-
gen lohnen sich wirklich — und welche nicht? Experten des
«Beobachters» bringen daflir einen einfach anmutenden
Merksatz ins Spiel: Existenzbedrohende Risiken muss man
versichern, kleine hingegen nicht. Die Veranschaulichung:
Da man nach einem Einbruch ginzlich ohne Hab und Gut
dastehen kann, sei eine Hausratversicherung fiir die meis-
ten Leute zwingend. Ist man aber in der Lage, eine kaputte
Glasvitrine selber zu bezahlen, werde eine Glasbruchver-
sicherung als Zusatz zur Hausratpolice letztlich hinfillig.
Generell gelten nebst der Hausratsversicherung auch die
Privathaftpflicht- sowie Lebensversicherung als sinnvoll.

Privat anlegen - aber wie?
Im Ruhestand bestmoglich finanziell abgesichert zu sein
und das Ersparte sinnvoll anzulegen — das sind die Ziele
zahlreicher Privatanleger, die ihre Pensionsgelder anlegen
mochten, oder sich diese schon vorab haben auszahlen
lassen. Da Zinsen auf Erspartes heutzutage praktisch in-
existent sind, suchen immer mehr Personen nach anderen
Anlagemoglichkeiten. Grundsitzlich besteht immer die
Moglichkeit, ihr Vermdgen auf dem Finanzmarkt anzu-
legen. Eine alternative und vergleichsweise risikoarme
Vermogensanlage stellen «reale» Wertsachen dar, darunter
Edelmetalle wie Gold (z.B. in Form von Barren oder Miin-
zen). Deren Vorteil: Das Risiko des Werteverfalls lisst sich
mit physischem Gold minimieren. Das Edelmetall wird seit
Jahrtausenden gehandelt und sehr wahrscheinlich immer
einen gewissen Wert behalten. Dariiber hinaus kann es pro-
blemlos weitervererbt werden und der Sparer kann es flexi-
bel einsetzen, weil keine festen Laufzeiten beachtet werden
miissen und einzelne Barren oder Miinzen je nach Bedarf
wiederverkauft werden konnen.

TEXT SMA

Guter Zeitpunkt fir Hedge Fonds als Anlagealternative

Der allmahliche Ubergang von einer lockeren zu einer restriktiveren Zentralbankpolitik dirfte fir Hedge Fonds ein fruchtbares Umfeld schaffen. Zeit also, die Anlageportfolios anzupassen.

nlagen in Aktien, Obligationen und Immo-
A bilien werden zunehmend als teuer wahrge-

nommen, und Bankkonti werfen nach wie vor
keinen Zins ab. Als Alternative empfehlen wir Hedge
Fonds-Strategien, welche weniger Restriktionen ein-
halten miissen als traditionelle Anlagefonds sowie ein
breiteres Anlageuniversum anzapfen und eine Vielzahl
von Handelstechniken einsetzen konnen, einschliesslich
Leerverkiufen, Derivaten und dem Einsatz von Fremd-
kapital. Hedge Fonds weisen eine tiefe bis moderate
Korrelation zu Aktien und festverzinslichen Anlagen
auf. Diese geringe Abhingigkeit zu traditionellen An-
lagen verbessert die Rendite und senkt zusitzlich die
Schwankungsbreite des Gesamtportfolios.

Interventionen von Zentralbanken, um Zinsen rund um
den Globus tief zu halten, haben in den letzten Jahren
dazu gefiihrt, dass die Bewertungen von Aktien, Obliga-
tionen und Immobilien auf Rekordhéhe gestiegen sind.
Diese Interventionen haben zu ungewdhnlich hohen
Korrelationen zwischen verschiedenen Anlageklassen, tie-
fer Differenzierung zwischen Regionen und Sektoren und
tiefer Volatilitit gefithrt. Diese schwierige Ausgangslage
hat sich fiir aktives Management als eine besondere He-
rausforderung erwiesen, insbesondere fiir Hedge Fonds.

Marktumfeld fir Hedge Fonds hellt sich auf

Hedge Fonds blihen aber typischerweise dann auf,
wenn die Differenzierung hoch und die Korrelation tief
ist, weil sie dann vollen Nutzen aus ihren Handelstech-
niken ziehen konnen. Das Marktumfeld diirfte sich in
den kommenden Monaten und Jahren weiter in diese
Richtung bewegen, denn die Zentralbanken gehen all-
mihlich von einer lockeren zu einer eher restriktiven
Geld- und Wihrungspolitik tiber. Als Folge davon
steigen die Zins- und Inflationserwartungen sowie die
Sensitivitit der Mirkte auf politische Verdnderungen
und Verwerfungen. Dies in Kombination mit den hohen
Bewertungen bei Aktien, Obligationen und Immobilien
ergeben einen guten Zeitpunkt, um das Wertschriften-
portfolio anzupassen und hochbewertete und risikoreiche

Anlagen selektiv umzuschichten in Hedge Fonds, welche
nicht zu stark von der Entwicklung der Gesamtmirkte

abhingig sind.

Den Schlissel zum Erfolg bildet die Fondsauswahl.
Dazu ist die Beratung durch einen erfahrenen Hedge
Fonds-Spezialisten wie Limmat Wealth empfehlenswert.
Zu beachten ist ferner, dass die Investoren ihr Geld bei den
meisten Hedge Fonds nur monatlich oder quartalsweise

- JAN MULLER, CHIEF INVESTMENT OFFICER, LIMMAT WEALTH

zurlicknehmen kénnen. Dies ist vergleichbar mit Immo-
bilienfonds oder Festgeldern, bei welchen ebenfalls nur
periodisch auf das Geld zurtickgegriffen werden kann.
Ausserdem verlangen Hedge Fonds normalerweise hohe-
re Gebiihren als traditionelle Fonds. Typischerweise ver-
rechnen sie durchschnittlich eine Verwaltungsgebiihr von
1.5 Prozent und eine Erfolgsbeteiligung von 15 Prozent
pro Jahr. Wichtig ist, dass man die Renditen nach Kosten

betrachtet, denn nur diese sind relevant fiir die Kunden.

Aktienkorrekturen mit Hedge Fonds abfedern

10%

Kumulierter Verlust

-60%
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Zeitraum

B Globale Aktien

B Hedge Funds

Hedge Fonds Renditen wihrend kumulierter Verluste von globalen Aktien >5% vom Héchst
Quelle: Hedge Fund Research, Bloomberg, Limmat Wealth (Daten von Dez 1989 - Jul 2018)

Professionelle Analyse

und Auswahl als Schliissel zum Erfolg

Und diese stimmt: Hedge Fonds erzielten iiber die letzten
zwanzig Jahre hohere Renditen als globale Aktien, und
dies erst noch bei geringeren Kursschwankungen. Im kon-
kreten Beispiel von Limmat Wealth, welche seit Frihling
2013 Hedge Fonds-Mandate anbietet, wurde eine Ren-
dite von 7.2 Prozent pro Jahr erreicht (in der Referenz-
wihrung der Fonds). Auch das kurzfristige Verlustrisiko
ist geringer: Seit Dezember 1989 gab es elf Zeitriume,
in denen globale Aktien von ihrem Hdchststand mehr
als fiinf Prozent verloren haben (Hochstpunkt bis Tiefst-
punkt). Die zwei grossten kumulierten Verluste wurden
ausgelost durch die Technologieblase in den Jahren 2000
bis 2002 (-54.0 Prozent) und die globale Finanzkrise in
den Jahren 2007 bis 2009 (-46.8 Prozent). In allen elf
Fillen haben Hedge Fonds weniger verloren als globale
Aktien und in beinahe der Hilfte der Fille haben sie sogar
eine positive Rendite erzielt (siehe Grafik).

TEXT JAN MULLER

LimmatWealth

KONTAKT.

Jan Miiller, Chief Investment Officer
jan.mueller@limmatwealth.com

+41 44 208 24 64

Weitere Informationen unter
www.limmatwealth.com
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Aufgepasst beim Diamantkauf

Wenn es darum geht, sein Geld anzulegen, fallen einem oftmals nur die traditionellen Anlageformen wie Aktien, Obligationen oder Anlagen in Immobilien ein. Wer sich intensiver mit der Geldanlage befasst, erweitert seinen
Horizont mit Investitionen in Commodities (Rohstoffe wie Ol, Gas oder Metalle). Dabei gibt es noch ein weiteres, interessantes Produkt, welches sich erheblich von den aufgezéhlten Produkten unterscheidet — Diamanten.

Massenprodukt gleichkommen, sind Diamanten alle-
samt Unikate. Wihrend der Stickpreis beim Kauf
einer Aktie immer der gleiche ist (egal, ob man eine oder

1'000 Aktien kauft), wird der Wert fiir jeden Diamanten
individuell festgelegt. Kauft man drei runde 5-Kariter mit

I m Gegensatz zu den klassischen Produkten, die einem

der gleichen Farbe und Reinheit, wird der Preis fiir jeden
Stein spezifisch ermittelt. Zudem gelangen die erworbe-
nen Diamanten physisch in den Besitz des Kaufers.

Es ist wie im normalen Leben. Zum Joggen benétigt
man das richtige Schuhwerk. Um die richtigen Lauf-
schuhe zu erwerben, wendet man sich an eine Fachper-
son. Kauft man die Schuhe ohne Beratung, liuft man
Gefahr, das falsche Produkt zu erwerben. Das Gleiche
kann passieren, wenn man Aktien kauft, ohne sich vor-
her iiber das Unternehmen sowie {iber dessen Markt-
umfeld zu informieren. Dies gilt auch fiir den Kauf von
Diamanten. Fir deren Preisfindung spielt nebst dem
Gewicht, der Farbe und der Reinheit vor allem die
Schliffqualitit eine erhebliche Rolle. Jetzt wird es fiir
den Laien kompliziert. Hier ist die Beratung eines aus-
gewiesenen Experten unumginglich.

Ein guter Verkaufer ist nicht

zwingend ein Diamant-Experte

Es gibt viele davon: echt gute Verkiufer. Sie verkaufen
alles, ob Fernseher, Autos oder Kaffeemaschinen. Ein-
fach, weil sie das Flair zum Verkaufen haben. Sie be-
sitzen die Gabe, die Bediirfnisse des Kunden heraus zu
filtern, achten auf alle Signale, stellen die richtigen Fra-
gen und unterbreiten dann das passende Produkt. Gute
Verkiufer begeistern immer wieder aufs Neue.

Bei der Investition in einen Diamanten kann es ganz
schnell um hohe Summen gehen. Sechs- oder gar sie-
benstellige Betrige sind keine Seltenheit. Was sind die
Beweggriinde fiir eine Diamant-Investition? Ist es eine
alternative Anlage in einen seltenen Sachwert oder das
Misstrauen in die Finanzwelt? Ist es eine Anlage in ein
Produkt, das leicht mittransportiert werden kann oder
ist es ein Kauf, an dem Sie sich jeden Tag neu erfreuen,
weil ein Diamant schlicht und einfach fasziniert und
schon anzusehen ist? Geht es gar darum, dass Sie sich
damit schmiicken oder ist es womdglich die Aussicht
auf den schnellen Gewinn, die Sie zu einem Diamant-
kauf antreibt?

Schliffqualitét bestimmt Preis mit

Was immer die Beweggriinde sind — vertrauen Sie
sich einem versierten Diamant-Experten an und
nicht einem cleveren Verkaufs-Experten! Es lohnt
sich. Je hoher die Profitversprechen sind, desto mehr
regiert die Gier und umso weniger die Vernunft. Die
Materie Diamant ist sehr komplex und es kommt auf
viele kleine Details an, ob ein Stein eine hohe oder
tiefe Schliffqualitit aufweist. Im Endeffekt spielt das
jedoch eine untergeordnete Rolle. Es ist durchaus
in Ordnung, wenn Sie einen Diamanten mit tiefer
Schliffqualitit kaufen — solange Sie den Stein nicht
iiberzahlen (denn der innere Wert eines Diamanten
bleibt bestehen). Und hier liegt der Hund begraben!
Oftmals werde ich mit genau dieser Situation kon-
frontiert. Man hat beim guten Verkiufer gekauft und
nicht beim Experten fiir Diamanten. Mit dem Resul-
tat, fiir ein durchschnittliches oder gar minderwerti-
ges Produkt einen zu hohen Preis bezahlt zu haben.

Der Verkdufer hat nur seinen Job getan - einige davon
machen das hervorragend. Manchmal jedoch zum
Nachteil des Kdufers, wenn der getibte Fachmann ein

Auge darauf wirft.

Da fiir jeden einzelnen Diamanten der Preis individuell
berechnet wird, sind massive Kursschwankungen prak-
tisch unmoglich; ebenso ein Totalverlust tiber Nacht.
Preisentwicklungen sind mit Vorsicht zu geniessen, da
sich nicht alle Diamanten im Gleichschritt bewegen.
Es kann durchaus zutreffen, dass die Preise fir gelbe

e

Rolf Zibung

ZUR PERSON.

Rolf Zibung ist seit Uber 20 Jahren im Diamanthan-
del tatig. Von 2003 bis 2015 war er Chefeinkéufer
Diamanten bei Bucherer in Luzern. 2016 griindete er
die Zibung Diamond Investment GmbH mit dem Ziel,
Menschen zu beraten, welche in Diamanten investieren
oder hochwertige Steine fiir sich erwerben méchten.

Diamanten nachgeben, pinkfarbene seitwirts tendieren
und die blauen in der gleichen Periode teurer werden.

Auktionen kénnen Aufschluss geben

Bei grossen Auktionshiusern kommt es vor, dass der
gleiche Stein im Abstand von einigen Jahren erneut
eingeliefert wird. So geschehen im April 2016, als bei
Christie’s New York ein «10.07 ct. fancy intense pur-
ple-pink» fir 8.8 Millionen USD versteigert wurde.
Der exakt gleiche Diamant wurde im Jahr 2007 fir
2 Millionen USD gekauft. Ein aktuelleres Beispiel ist
der «Sky Blue Diamond», ein «8.01 ct. fancy vivid blue»,
der im November 2016 in Genf bei Sotheby’s fiir tiber
17 Millionen Franken versteigert wurde. Dieser Stein
gelangte letztmals im April 2012 in Hongkong unter
den Hammer. Verkaufspreis damals: 99'220'000 HK$
(CHF 11'525'700). Diese beiden Beispiele zeigen ein
weiteres wichtiges Detail bei der Investition in Diaman-
ten auf: Solche Engagements erfolgen auf lange Sicht.

TEXT ROLF ZIBUNG

KONTAKT.

Zibung Diamond Investment GmbH
Haus Gryffenberg

Bahnhofstrasse 10

CH-8001 Ziyrich

041 450 09 04

www.zibungdiamonds.ch
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Risiko und Rendite im Einklang

HBL Asset Management ist der jiingste Unternehmenszweig der Hypothekarbank Lenzburg (HBL). Doch obschon das Team erst seit 2017 besteht, vereint es die Erfahrung mehrerer Generationen in sich.
Im Interview erkl&rt Reto Huenerwadel, Vizedirektor von HBL Asset Management, wie man dieses weitreichende Finanz-Know-how in Mehrwert fir die Anleger ummiinzt.

Reto Huenerwadel, wodurch zeichnet sich

HBL Asset Management aus?

Wir stecken uns ambitionierte Ziele — und sind aber
gleichzeitig immer realistisch unterwegs. Bei unseren
Experten von HBL Asset Management handelt es sich
nicht um «Traumtinzer», sondern um Fachleute, die
ganz genau wissen, iber welche Kompetenzen sie ver-
fiigen und wie sie diese fiir die Kunden gewinnbringend
einsetzen konnen.

Wie gehen Sie dabei vor?

Grundsitzlich streben wir tagtiglich danach, in unseren
verschiedenen Anlageklassen immer besser abzuschnei-
den als der Index. So konnen wir sicher sein, dass wir
ehrliche, aufrichtige Arbeit fiir unsere Mandanten er-
bringen. Wir setzen beim Anlegen auf Kontinuitit und
sind stets darum bemiht, fir unsere Kunden eine gute
und regelmissige Rendite zu erzielen. Dies erreichen
wir einerseits durch unser vielseitiges Know-how in di-
versen Bereichen und Branchen. Und andererseits durch
unseren Core-Satellite-Ansatz, der unser Portfolioma-

nagement auszeichnet und prigt.

Wie sieht dieser Ansatz aus und welche

Vorteile bringt er fiirr die Anleger?

Im Rahmen unserer Core-Satellite-Strategie werden
die von uns verwalteten Portfolios aufgeteilt: einerseits
in eine breit diversifizierte Kerninvestition (den «Core»),
sowie andererseits in mehrere Einzelinvestitionen (die
«Satelliten»). Wihrend die Kerninvestition eine gute
Rendite bei hoher Sicherheit gewihrleistet, weisen die
Satelliten ein etwas hoheres Risikoprofil und damit
mehr Wachstumspotenzial fir das jeweilige Portfolio
auf. Dadurch kénnen wir eine Vielzahl dynamischer
und attraktiver Anlageprodukte anbieten. Gleichzeitig
stellt der Mix aus stabilem Kern und volatileren Satel-
liten sicher, dass selbst im Fall einer negativen Wert-
entwicklung in den Satelliten nicht gleich das ganze
Portfolio aus den Fugen gerit. Natirlich wihlen wir
die Satelliten mit Bedacht: So setzen wir bevorzugt auf

Small- und Mid-Caps aus der Schweiz und Europa, die

wir auf Basis strenger Kriterien auswihlen und einer
umfassenden Unternehmens- und Wirtschaftsanalyse
unterziehen. Viele dieser Unternehmen, in die letztlich
investiert wird, haben wir zudem vor Ort besucht und
konnen daher deren Potenzial gut einschitzen.

Wie kénnen sich die Kunden in den

ganzen Prozess einbringen?

Unsere Produktefamilie verfolgt ein klares Ziel: Sie soll
Anlegern moglichst einfach strukturierte und erprobte
Losungen mit einem innovativen Ansatz bieten. Darum
ermdglichen wir unseren Kunden, ihr Portfolio ganz
nach ihrem Gusto zusammenstellen. Aus diesem Grund
sind unsere Anlageprodukte in verschiedene Kategorien
unterteilt, wie zum Beispiel «Aktien Global: Technolo-
gie» oder «Multi Asset: Wachstumy». Diese Kategorien
sind jeweils ausfithrlich erklirt, einfach auszuwihlen
und bieten grosstmogliche Transparenz. Die meisten

unserer Anlageprodukte sind der Form nach aktiv ge-
managte Anlagezertifikate. Dahinter verbirgt sich keine
komplizierte Finanzalchemie. Im Gegenteil: Die Zer-
tifikate bilden meist einen einfach zusammengesetzten
und gut diversifizierten Wertschriftenkorb ab und ent-
wickeln sich wertmissig analog dieses Basiswertes.

UBER HBL ASSET MANAGEMENT.

Wie kann man sich
eine typische Beratung vorstellen?

Genau wie bei unseren Anlageprodukten setzen wir auch
hier auf Einfachheit. Die Hypothekarbank Lenzburg ver-
steht sich als digitale Universalbank, die ihren Kunden auf
Waunsch eine schnelle und unkomplizierte Geschiftsab-
wicklung tiber digitale Kanile ermoglicht. Dieses Prinzip
leben auch wir von HBL Asset Management: Wer sich
fiir eine spezifische Anlageklasse interessiert oder sich
tber die verschiedenen Optionen informieren mdochte,
kann direkt mit einem Berater
Kontakt aufnehmen - tele-
fonisch oder per Mail. Wenn
gewiinscht kann selbstverstind-
lich auch ein Treffen vereinbart

werden, um die individuellen

MBoglichkeiten oder Fragestel-

lungen zu besprechen.

QR-Code Scannen
und mehr erfahren

TEXT SMA

HBL

M ANAGEMENT

HBL Asset Management ist der jiingste Spross der Hypothekarbank Lenzburg. Die professionelle Vermégensverwaltungs-

boutique wurde 2017 ins Leben gerufen, doch ihr Team verfiigt ilber weitreichende Erfahrung in der Finanzbranche.

Grossen Wert wird auf eine umfassende und kompetente Kundenberatung gelegt. Dabei erarbeiten Berater und Anleger

anhand individueller Anlageziele und Renditeerwartungen gemeinsam eine optimale Strategie. Diese wird in der Folge

von den Finanzexperten von HBL Asset Management konsequent umgesetzt.

Weitere Informationen unter www.hblasset.ch

Weitere Informationen zur Hypothekarbank Lenzburg unter www.hbl.ch
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Sicherer als ein Tresor zu Hause: Wertsachen im Schliessfach

Die Schweiz gilt weltweit als Hort der Sicherheit und steht fiir ein hohes Mass an Diskretion. Das ist bestimmt nicht falsch und wird sowohl von den Birgern als auch von den ansdssigen Unternehmen
gleichermassen geschétzt. Wenn es aber um die Sicherheit in den eigenen vier Wénden geht, sieht die Realitét leider nicht ganz so rosig aus.

ie Fille von Wohnungs- und Hauseinbriichen
D sind in den letzten Jahren zwar leicht riick-

gingig, aber die Gefahr, Opfer eines Einbruchs
zu werden, bleibt im internationalen Vergleich dennoch
relativ hoch. Laut der polizeilichen Kriminalstatistik
wurden 2017 in der Schweiz knapp 40000 Einbriiche
gemeldet. Das entspricht 113 Einbruch- und Ein-
schleichdiebstihlen pro Tag, also pro Stunde knapp fiinf
Einbriiche. In der Stadt Ziirich stieg die Zahl der Ein-
briche im Vergleich zum vorigen Jahr um knapp sechs
Prozent auf 3200 Delikte im Jahr 2017.

Ein noch besorgniserregenderes Bild zeigt sich bei den
Einbruchfillen im Kanton Genf, der mit rund zehn
Einbriichen pro 1000 Einwohner im Jahr 2017 landes-
weit am unsichersten gilt. Dabei sind lingst nicht nur
typische Villenquartiere betroffen, sondern auch ganz
normale Wohngegenden.

Wertgegensténde sicher, anonym

und komfortabel lagern

Nun gibt es die Moglichkeit, Wertsachen zu Hause in
einem Tresor aufzubewahren, was jedoch keine ein-
hundertprozentige Sicherheit bietet. Die Polizeistatis-
tik belegt sogar, dass bei Einbriichen 90 Prozent der
Haus-Tresore durch die Titerschaft vor Ort aufgebro-
chen oder sogar abtransportiert werden, um den Tresor
darauthin aufzubohren. Ausserdem geht aus der Statis-
tik hervor, dass vor allem Bargeld, Schmuckstiicke oder
Miinzen von den Titern mitgenommen werden.

Aus diesen Griinden wird die Option, Wertstiicke extern
verwahren zu lassen, beispielsweise in Schliessfichern,

immer beliebter. Wer sichere und preiswerte Lagerungs-
moglichkeiten sucht, der wird in Ziirich und in Genf bei
der Degussa Goldhandel AG fiindig. Das grosste Edel-
metallhandelshaus der Schweiz ist dort jeweils mitten im
Stadtzentrum mit ihren Ladengeschiften vertreten. Dort
werden, nebst den bekannten Degussa-Anlagebarren aus
Gold, auch Hochsicherheits-Schrankficher in sieben
verschiedenen Gréssen zur Vermietung angeboten.

Dieses Service-Angebot der Degussa beinhaltet eine
diskrete Aufbewahrungsoption von Wertgegenstinden
wie Goldbarren und -minzen, wichtigen Dokumenten,
besonderem Schmuck und Ahnlichem. Ausserdem be-
steht die Moglichkeit der Versicherung des Schrank-
fachs ab einem Basiswert von CHF 30000, der indivi-
duell erweiterbar ist.

Andreas Habliitzel, der Geschiftsfithrer der De-
gussa AG erklirt: «Unsere Schrankficher in Ziirich
und Genf ermoglichen eine verldssliche Verwahrung
ausserhalb des Bankensektors. Die Sicherheitsstan-
dards sind dabei auf demselben Niveau wie bei den
grosseren Banken, jedoch benétigt man bei der De-
gussa keine Eréffnung eines Kundenkontos und kann
somit kurzerhand ein Schliessfach anmieten. Deshalb
schitzen unsere Kunden es sehr, dass sie ihre Wert-
stlicke bei uns ganz beruhigt und ohne eigenen Auf-
wand lagern kénnen.»

Grdssere Mengen an Gold, Silber & Co.

in Sammelwertlagern aufbewahren
Als Edelmetallspezialist bietet die Degussa dariiber
hinaus verschiedene Moglichkeiten, speziell gréssere

Mengen Edelmetall lagern zu kénnen, beispielsweise
die Unterbringung in Zollfreilagern (ab einem Wert
von CHF 250°000) in Ziirich, Genf, London und
Frankfurt. Ausserdem stellt die Degussa Hochsicher-
heitslager (ab fiinf kg Gold) in Amerika, Europa und
Asien bereit, wobei die Kundschaft entscheiden kann,
ob sie ihre Edelmetallbarren in Amerika an den Stand-
orten New York, Miami oder Los Angeles lagern
mochte, oder lieber in Hong Kong oder Singapur. Hier
ist die Degussa in jedem Fall Partner der Lagerstellen
und somit bleiben die Kunden gegeniiber Dritten ano-
nym, die Namen werden dem jeweiligen Lagerbetreiber
nicht bekannt gegeben.

«Wir mochten unseren Kunden die sichersten, dis-
kretesten und unkompliziertesten Verwahrungsmog-
lichkeiten fiir wertvolle Stiicke anbieten. Mit unseren
Schrankfichern und Edelmetallwertlagern bieten wir
eine Qualitit und Vielfiltigkeit, die in dieser Form si-
cherlich selten zu finden ist», so Habliitzel.

TEXT DEGUSSA GOLDHANDEL AG

KONTAKT.

Zirich Genf
Bleicherweg 41 Quai du Mont-Blanc 5
8002 Ziirich 1201 Genéve

+41 (0)44 403 41 10 +41 (0)22 908 14 00

www.degussa-goldhandel.ch

ANZEIGE
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Zurich

I Genf |

Degussa <>

GOLD UND SILBER.

IHR HAB UND GUT IST BEI UNS SICHER.

Als grosster Edelmetallhdndler in Europa bieten wir im Zentrum von Zirich, Bleicherweg 41, und Genf, Quai du Mont-Blanc 5,
personliche Tresorfacher an. Dies erméglicht Ihnen eine sichere und diskrete Aufbewahrung lhrer Dokumente oder Wert-
gegenstande in unserer Hochsicherheitsanlage ausserhalb des Bankensektors.

DEGUSSA-GOLDHANDEL.CH

M

Frankfurt | Madrid | London

-
—— |
el |
. =
= L4
T‘ 1|
s L I




IN EINER WELT IM WANDEL
HELFEN UNSERE INVESTMENTS DEN
SCHALTER RECHTZEITIG UMZULEGEN.

PARVEST CLIMATE IMPACT

Dieser Investmentfonds wahlt Unternehmen aus,
die malgeblich die Energiewende vorantreiben -
zu Gunsten erneuerbarer Energien und fur eine
emissionsarmere Wirtschaft. Investments in eine
bessere Welt.

www.bnpparibas-am.ch

“<! BNP PARIBAS Der Assetmanager

for eine Welt

\ O ASSET MANAGEMENT im Wandel

Ergebnisse der Vergangenheit sind kein Hinweis fir kinftige Ertrage und der Wert einer Investition in ein Finanzinstrument
kann sowohl fallen als auch steigen. Investoren erlangen mdéglicherweise nicht ihren urspringlich investierten Betrag zurick.
Performanceangaben bericksichten nicht GebUhren oder Kommissionen bei Kauf oder Rickgabe der Anteile. Bei weiteren
Fragen kontaktieren Sie Ihren Finanzberater.

BNP PARIBAS ASSET MANAGEMENT France, die “Verwaltungsgesellschaft”, ist eine vereinfachte Aktiengesellschaft franzdsischen Rechts mit Gesellschaftssitz in: 1, boulevard
Haussmann 75009 Paris, France, RCS Paris 319 378 832 und ist bei der franzdsischen Aufsichtsbehorde “Autorité des marchés financiers” unter der Nummer GP 96002 registriert.

Diese Werbemitteilung wurde von der Verwaltungsgesellschaft initiiert. Investoren, die erwégen in das Finanzinstrument zu investieren, sollten die gesetzlich geforderten
Verkaufsunterlagen (insb. Verkaufsprospekt, Halbjahres-, Jahresberichte, KIID) lesen, welche auf der Internetseite vorgehalten werden. Meinungsdullerungen, welche in diesem
Material enthalten sind, stellen eine Beurteilung der Verwaltungsgesellschaft zum angegebenen Zeitpunkt dar und kénnen sich ohne weitere Mitteilung andern.

Der o0.g. Fonds ist ein Teilfonds von Parvest, einer SICAV nach Luxemburger Recht, konform mit der Direktive 2009/65/CE. Der Fondsprospekt, die Wesentlichen Anlegerinformationen
,KIID" , die Statuten sowie die Jahres- und Halbjahresberichte der Fonds kénnen kostenlos beim Vertreter in der Schweiz, BNP Paribas (Suisse) SA, 2, place de Hollande, 1204
Genf, bezogen werden; die Zahlstelle in der Schweiz ist BNP Paribas Securities Services, Paris, succursale de Zurich, 16, Selnaustrasse, 8002 Zurich.




lhr Immobilientraum?

5 Y Zi. Doppel-Einfamilienhaus
in 8127 Forch-Kisnacht

Ramona Schiesser 044 316 13 21
Preis 2'395'200.- inkl. 2 PP
Bezug nach Vereinbarung
www.ufdeforch.ch

1%, Zi. und 4 Y2 Zi. Mietwohnung
in 8708 Mannedorf

Paul Spani 052 338 07 09

Preis ab CHF 1'640.- p/Mt. exkl. NK
Bezug nach Vereinbarung
www.loft-neugut.ch

5 ¥ Zi. Garten-Eigentumswohnung
in 8708 Mannedorf

Paul Spani 052 338 07 09

Preis CHF 1'952'000.-

Bezug nach Vereinbarung
www.lagovista.ch

4% u. 5 %2 Zi. Wohnungen, 2 DEFH
in 8332 Rumlikon

Désirée Keller 044 316 13 15

Preis ab CHF 880'000.-

Bezug ab Herbst 2019
www.grueens-doerfli.ch

5 Y2 Zi. Maisonette-Wohnung
in 8135 Langnau am Albis
Michael Knecht 044 804 34 34
Preis CHF 1'765'000.-

Bezug ab Herbst 2018
www.bellesterrasses.ch

4 % Zi. Garten-Eigentumswohnung
in 8127 Forch-Maur

Ramona Schiesser 044 316 13 21
Preis CHF 1'278'600.-

Bezug nach Vereinbarung
www.amena-forch.ch

4Y2 Zi. Atrium-EFH, 3 Y2 u.4 2 Zi. WHG
in 8302 Kloten

Kevin Braunwalder 043 255 88 88
Preis auf Anfrage

Bezug ab Winter 2019/20
www.panoramaweg-kloten.ch

4 Y, Zi. Terrassenwohnung

in 8102 Oberengstringen
Ramona Schiesser 044 316 13 21
Preis CHF 1'340'000.-

Bezug an Herbst 2019
www.visterrano.ch

3 % - 5%, Zi. Eigentumswohnungen
in 8127 Aesch-Maur

Désirée Keller 044 316 13 15
Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage

Standort: www.soonbylepa.ch

5 Y, Zi. Einfamilienhaus

in 8476 Unterstammheim

Rolf Flacher 052 338 07 09

Preis abb CHF 1'174'000.- inki. Doppel-Garage
Bezug ab Herbst 2018
www.heerenweg.ch

4 Y u. 5 %2 Zi. Terrassenwohnungen
in 8615 Wermatswil

Désirée Keller 044 316 13 15
Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage
www.leuberg.ch

4 Y und 5 Y2 Zi. Terrassenhauser
in 8309 Birchwil

Ramona Schiesser 044 316 13 21
Preis ab CHF 1'790'000.-

Bezug ab Herbst 2019
www.mira-birchwil.ch

Lerch&Partner

GENERALUNTERNEHMUNG AG

LerchPartner.td

LerchPariner.ch/angebote
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Haben Sie ein Grundstick auf dem Immo-
bilientrdume verwirklicht werden kénnen?

Melden Sie sich bei unserem Chef i)__;"
ulrich.koller@lerchpartner.ch oder

Tel. 052 235 80 00.

Zircherstrasse 124 Postfach 322
8406 Winterthur
Telefon 052 / 235 80 00

You([T)

MESSE
SCHWEIZ

Wir nehmen an den folgenden
Immobilienmessen teil:

HEE"“_EE Eigenheimmesse Schweiz in Ziirich
6. - 9. Sept. 2018, Messe Zurich, Halle 6

SVIT Immobilien-Messe in Ziirich
29. - 31. Marz 2019, Lake Side Zurich

6 ¥2 Zi. Doppel- und Reihen-EFH
in 8414 Buch am Irchel

Rolf Flacher 052 338 07 09
Preis auf Anfrage

Bezug ab Sommer 2019
www.wilerbuch.ch

5 Y, Zi. Attika-Wohnung

in 8610 Uster

Désirée Keller 044 316 13 15
Miete 4'350.- p.Mt, Kauf 1'930'000.-
Bezug nach Vereinbarung
www.schwizerstrasse35.ch

3%, u.5 Y2 Zi. Wohnungen u. ein Eckhaus
in 8118 Pfaffhausen

Paul Spani 052 338 07 09

Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage
www.luckenholz.ch

3 Y Zi. Dachwohnung

in 8184 Bachenbiilach

Paul Spani 052 338 07 09
Preis CHF 1'145'000.- inkl. PP
Bezug nach Vereinbarung
www.ridere-bachenbuelach.ch

3 %2 u. 4 Y2 Zi. Eigentumswohnungen
in 8953 Dietikon

Stefanie Bigler 044 316 13 11
Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage
www.duo-dietikon.ch

4 ¥ Zi. Eigentumswohnungen
in 8143 Stallikon

Désirée Keller 044 316 13 15
Preis ab CHF 950'000.-

Bezug nach Vereinbarung
www.zuerikon.ch

3%, - 5 % Zi. Eigentumswohnungen
in 8404 Stadel/Winterthur

Rolf Flacher 052 338 07 09

Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage

Standort: www.soonbylepa.ch

4 %> - 6 %2 Zi. Terrassenwohnungen
in 8103 Unterengstringen
Ramona Schiesser 044 316 13 21
Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage
www.sparrenberg.ch

3 %2 - 5 ¥ Zi. Eigentumswohnungen
in 8493 Saland

Paul Spani 052 338 07 09

Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage
www.ammuelibach.ch

3 %2 - 5 ¥ Zi. Eigentumswohnungen
in 8545 Rickenbach / ZH

Rolf Flacher 052 338 07 09

Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage

Standort: www.soonbylepa.ch

4%, u. 5 %2 Zi. Eigentumswohnungen
in 8152 Glattbrugg

Ramona Schiesser 044 316 13 21
Preis auf Anfrage

Bezug auf Anfrage
www.glattwies-glattbrugg.ch

Stand August 2018
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Menschen sehnen sich nach dem Einfachen und Klaren — das gab es schon immer. Bereits viele erfolgreiche Geschaftsmodelle wurden nach diesen Prinzipien aufgebaut.
Ganz anders war es an der Bérse: Verstandlich war sie nur fiir Spezialisten auf diesem Gebiet. Seit «Social Trading» ist aber das Einfache

iken», «folgen», «kopieren» — was sich
(( L auf sozialen Netzwerken wie Facebook

oder Twitter schon lingst etabliert hat,
ist nun auch in der Finanzwelt angekommen. Neben
dieser Welt, in der Diskretion und Geheimhaltung bis
anhin das héchste Gut waren, gibt es eine Parallel-
welt: «Social Trading». Dieses Konstrukt verkorpert
das komplette Gegenteil des klassischen Anlegungs-
prozesses, wie ihn die meisten von uns kennen. Das
Prinzip dabei ist bestechend einfach: Mittels Social
Trading wird auf einer Online-Plattform offengelegt,
auf welche Art ein Kunde sein Geld investiert und in
welcher Hohe. Wer diese Informationen erhalten moch-
te, braucht nicht mehr zu tun, als sich auf eine Social
Trading-Plattform zu begeben. Und so simpel wie der
Einstieg ist, geht es auch weiter. Man wihlt sich eine
passende oder mehrere Strategien aus und investiert sei-
nen gewtnschten Betrag. Und wie der Name es bereits
verrit: Das wichtigste Instrument von Social Trading ist
die Gemeinschaft an sich. User helfen Usern, damit am
Schluss alle vom Wissensaustausch und der Transpa-
renz profitieren konnen. Wie der Online-Handel genau
funktioniert, wird in den drei folgenden Abschnitten
genauer erklirt.

Wissen aneignen
«Eine Investition in Wissen bringt noch immer die bes-
ten Zinsen», sagte einmal Benjamin Franklin, einer der

nun auch im Wertpapierhandel zu finden. Die simple Idee des gemeinschaftlichen Handels begeistert Massen.

TEXT OLGA SHOSTAK

Griinderviter der Vereinigten Staaten. Nun, rund 300
Jahre spiiter behilt seine Aussage immer noch volle Giil-
tigkeit. Denn Wissen ist einer der wichtigsten Bestand-
teile von Social Trading. Der erste Schritt einer erfolgrei-
chen Investition liegt darin, sich Wissen anzueignen. Auf
den diversen Social Trading-Plattformen veréffentlichen
zahlreiche Trader ihre Anlagestrategien. Als Anleger hat
man Einsicht in alle Transaktionen des Traders: Hat er
gekauft, verkauft oder einen Betrag erh6ht? Egal welche
Aktion, seine Investitionen werden vollig offengelegt.
Uberzeugt eine Strategie, so kann man sich den Trader
merken und zum nichsten Schritt ibergehen. Auf den

@ Der Handel

mittels Kopierfunktion
ist besonders fiir
Privatanleger mit wenig
Know-how auf diesem
Gebiet viel leichter als

das normale Trading.

jeweiligen Trading-Portalen ist zudem ein Ranking mit
den erfolgreichsten Tradern aufgelistet.

Tradern folgen

Wenn man vollumfinglich iber die jeweiligen Trader
und ihre Investmentstrategien informiert ist, geht es da-
rum, ihnen zu folgen. Dies funktioniert genau gleich wie
zum Beispiel auf Facebook oder Twitter. Als Follower
erhilt man nun eine hilfreiche Ubersicht iiber die eigene
Auswahl von Tradern und ihre Handelsaktionen.

Strategien kopieren

Nun geht es ans Eingemachte. Die ausgewihlten An-
lagestrategien konnen eins zu eins mit dem eigenen Ver-
mogen nachgebildet werden. Als Anleger entscheidet
man sich fiir einen Betrag und teilt diesen den verschie-
denen Strategien zu. Von diesem Zeitpunkt an verfiigt
man iber ein Portfolio an Wertpapieren und handelt
aktiv mit. Experten raten zunichst mit einem niedrigen
Prozentsatz in einen Trader zu investieren. Wenn sich
dieser Trader als zuverlissig erwiesen hat, kann man den
Betrag zu einem spiteren Zeitpunkt beliebig erhéhen.

Versténdlich und transparent

Die Vorteile von Social Trading sind vielseitig. Der
Handel mittels Kopierfunktion ist besonders fiir Privat-
anleger mit wenig Know-how auf diesem Gebiet viel
leichter als das normale Trading. Man beschiftigt sich

nicht damit, Finanzmirkte zu analysieren. Denn diese
Beschiftigung kann schnell mehrere Recherche-Stunden
in Anspruch nehmen und erfordert meist ein fundiertes
Fachwissen. Beim Social Trading wird diese Arbeit den
Anlegern abgenommen. Alles was man tun muss, ist,
erfolgreiche Trader zu beobachten und diese dann zu
kopieren. Des Weiteren ist die hohe Transparenz ein
grosser Vorteil. Alle notwendigen Daten wie Angaben
zu Tradern, Depots, Strategien, Entwicklungen oder Ri-
sikoansitzen konnen von den Usern eingesehen werden.
Als Anleger ist man immer dariiber informiert, wie ein
Trader gerade handelt. Dazu kommt, dass interessierte
Anleger mit den Tradern in Kontakt treten konnen. Sie
haben beispielsweise die Moglichkeit, Kommentare zu
hinterlassen oder eine Frage zu stellen.

Jeder ist ein «Experte»

Doch wie so oft gilt auch hier: Social Trading ist nicht
ganz risikofrei. Die wohl grésste Herausforderung und
zugleich auch die grosste Gefahr ist, dass sich jeder Tra-
der als «Experte» bezeichnet, egal ob er es tatsichlich ist
oder nicht. Abgesehen vom Pseudonym des Traders und
seiner Handelsstrategie weiss man vorerst nicht, ob man
einer Fachperson auf dem Gebiet folgt, oder einem Laien.
Das muss nicht unbedingt ein Nachteil sein. Denn es gibt
zahlreiche versierte Handler, die Giber keine entsprechen-
de Ausbildung verfiigen. Die Strategie wird demnach

kopiert, ohne dass man eine Garantie fir Gewinn hat.
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Die einzige Hypothek,
bei der Sie den Zins bestimmen.
WWW.e-nypo.ch

Die Online-Hypothek der a - h y p O.C h

Schwyzer Kantonalbank Einfach. Individuell. Gunstig.




