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«Private Banking ist und bleibt ein People Business»

YVES MIRABAUD, der Genfer Bankier, Senior Managing Partner der Privatbank Mirabaud und Préisident der Vereinigung Schweizerischer Privatbanken, stellt
erleichert fest: «Das Schweizer Private Banking hat eine schwierige Zeit mit Finanzkrise, Steuerstreit und Anpassung an eine verschdrfte Regulierung bewdiltigt.» Jetzt richte sich der Blick
wieder nach vorn: «Investieren in Talente, in Kompetenz und in Kunden.» Die Bank Mirabaud verwaltet Vermdgen von gut 33 Mrd. Fr. und beschdiftigt 700 Mitarbeitende.

Herr Mirabaud, Sie miissen ein gliicklicher Bankier sein.
Ja? Wie meinen Sie das?

lhre Bank hat 2017 den Gewinn kraftig, um 28% auf 40,5
Mio. Fr., gesteigert, und den Schweizer Privatbanken,
deren Vereinigung Sie prasidieren, lauft es allgemein gut.
Ja, das stimmt. Auch wenn man es immer noch bes-
ser machen kann — wir sind zufrieden, bei Mirabaud
und in der Vereinigung Schweizerischer Privatbanken,
die zehn Mitglieder z&hlt. Das Schweizer Private Ban-
king hat allgemein keine leichte Zeit hinter sich. Es
galt, die Finanzkrise von 2008 zu {iberwinden, den
Steuerstreit mit ausldndischen Regierungen zu l6sen
und eine tragfahige Form des Informationsaustauschs
zu finden. Diesen anspruchsvollen Prozess hat die
Branche gut bewiltigt.

Was sind die nachsten Aufgaben?

Zunichst diirfen wir feststellen, dass das Private Ban-
king der Schweiz auch unter den neuen Verhéltnissen
ausgezeichnet dasteht. Wir sind nach wie vor das
grosste Offshore-Finanzzentrum der Welt und ver-
walten rund ein Viertel der globalen Vermdégen. Das
spricht fiir die hohe Qualitédt des Finanzplatzes und
seiner Mitarbeitenden.

Also gute Nachrichten.

Auf jeden Fall. Das Schweizer Vermdgensverwaltungs-
geschift profitiert von einem soliden Umfeld, von
Rechtssicherheit, Kompetenz, Internationalitit, einer
festen Wahrung, wirtschaftlicher und politischer Stabi-

litat. Gerade Letzteres ist ein wichtiger Vorteil in einer
Welt mit wachsenden politischen Spannungen. Der
erfolgreiche Umbruch zeigt, dass das Schweizer Pri-
vate Banking viele andere und stichhaltigere Triimpfe
hat als bloss das Bankgeheimnis. Heute sind die Prob-
leme gel6st, und das Gute daran ist: Die Banken kon-
nen wieder nach vorne schauen, entwickeln, inves-
tieren, sich der neuen Welt anpassen und mitgehen.
Das ist viel interessanter, als sich mit Problemen der
Vergangenheit zu beschéftigen.

Die sich viele Banken ja selbst zuzuschreiben haben.
Aber folgen wir lhrer Feststellung und blicken nach vorn.
Welches ist die grosste Herausforderung, vor der das
Private Banking heute steht?

Ein Kernpunkt nicht nur fiir die Schweiz ist die saubere
Installation und Abwicklung des automatischen Infor-
mationsaustauschs, AIA. Wie werden die Regeln, die fiir
alle Lander gleich sind, umgesetzt? Wir wissen, dass die
Schweiz es perfekt machen wird. Das kann man kritisie-
ren. Aber Verlésslichkeit ist ein hohes Gut, das auch bei
den Kunden zdhlt. Sie werden den Prozess verstehen
und akzeptieren. Eine andere Herausforderung ist der
Marktzugang, in unseren Nachbarldndern und in der
EU, aber nicht nur. Ein schwierig zu erreichendes Ziel
mit einer ganz einfachen Ausgangslage.

Einfach?

Es geht um eine einzige Frage: Wollen wir die Arbeits-
plitze, den Erlos und das Steueraufkommen der Fi-
nanzdienstleister in unserem Land behalten und ver-

stirken, oder wollen respektive miissen wir es im Aus-
land tun? Der Marktzutritt wird Realitit, wenn nicht
mit vertraglicher Abmachung, dann mit der Griindung
von Niederlassungen, womit die Wertschopfung im
Ausland bliebe. Das Private Banking bleibt in jedem Fall
stark, ob mehr im Inland oder im Ausland gesteuert.
Unser Ziel ist es, den Standort Schweiz zu starken.

Wie realistisch ist der EU-Marktzutritt? Briissel ist nicht

in Eile, und man will auch keinen Prazedenzfall schaffen,
der den Briten fiir die Zeit nach dem Brexit hilft.

Eine rasche Losung ist nicht in Sicht, weshalb wir auch
bilateral diskutieren. Wir haben ein verniinftiges Ab-
kommen mit Deutschland erreicht, sind im Gesprach
mit Frankreich und Italien und haben Kontakte zu Lan-
dern ausserhalb der EU. Das Thema ist zu wichtig, als
dass wir in unseren Bemiihungen nachlassen. Aber wir
konnen nicht ewig warten. Schon jetzt errichten immer
mehr Schweizer Banken Niederlassungen in Luxem-
burg und in anderen EU-Léndern. Die Mitglieder unse-
rer Vereinigung haben im eigenen Land in den letzten
Jahren rund 20% neue Stellen geschaffen, im Ausland
haben sie die Anzahl verdoppelt. Als Schweizer Biirger
bedauere ich das. Es ist aber nicht zu dndern, solange
uns die EU vor der Tiir lasst.

Was hat die EU davon, wenn sie der Schweiz entgegen-
kommt, mit ihrem Finanzplatz, der den europdischen
Finanzzentren ein grosser Konkurrent ist?

Banken aus EU-Léndern haben in der Schweiz Zugang,
warum soll es umgekehrt nicht ebenso sein? Diese Un-
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Yves Mirabaud (51) ist als Senior Mana-
ging Partner die fiihrende Kraft in der
1819 gegriindeten, in Familienbesitz be-
findlichen Genfer Privatbank. Zu Mirabaud
stiess er 1993, nach abgeschlossenem Stu-
dium am Institut Universitaire des Hautes
Etudes Internationales in Genf und diver-
sen Stationen bei Banken im In- und
Ausland. Er ist Président der Vereinigung
Schweizerischer Privatbanken (VSPB, vgl.
Tabelle) und VR-Mitglied der Schweizer
Bankiervereinigung. Weiter engagiert er
sich als Vorsitzender in der Fondation
Geneve Place Financiére und im Rat der
Genfer Industrie- und Handelskammer.

Erlauchter Kreis

gleichheit muss beseitigt werden. Und Konkurrenz be-
lebt. Das erfahren Schweizer Finanzdienstleister seit
jeher und nutzen den Wettbewerb als Chance.

BILD: MARKUS FORTE

Was ware, wenn die Schweiz die deutschen Regeln
tiberndhme, wenn sie ihre eigenen doch ohnehin den
europaischen anpasst?

Die Schweiz hat eine sehr glaubwiirdige und bewdhrte
Regulierung. Sie aufzugeben, wire ein Fehler. Was ich
machen wiirde und was auch passiert: die neuen Re-
geln europatauglich machen. Es geht um Aquivalenz,
nicht um die Ubernahme fremder Gesetze.

«Die Banken konnen wieder
nach vorne schauen.»

Geht Wachstum nur mit auslandischer Klientel?

Wie attraktiv ist die Schweizer Kundschaft?

Jede Schweizer Bank, die im Private Banking aktiv ist,
betreut zwischen 25 und 40% Kunden mit Schweizer
Adresse, bei einigen sind es sogar noch deutlich mehr.
Im Falle von Mirabaud sind es rund 30%. Der Schwei-
zer Markt ist sehr attraktiv und entsprechend hart
umkampft. Wer Erfolg haben will, muss liefern. Und
fiir Wachstum braucht es gute Bedingungen, am Im-
mobilienmarkt, bei den Steuern, der Ausbildung, der
Sicherheit. Die gleichen Faktoren gelten fiir die Zu-
wanderung, auf die die Schweiz angewiesen ist. Dann
haben wir eine Win-Win-Situation.

Wie entwickelt sich die Konkurrenz zwischen
Grossbanken und spezialisierten Instituten, wie wichtig
fiir den Geschiéftserfolg ist die kritische Grosse?

Die Frage nach der kritischen Grosse halte ich fiir ver-
fehlt. Es gibt viele kleine Banken, die sehr erfolgreich
sind, und grosse, die Miihe bekunden. Worauf es an-
kommt, sind ein klares Geschéftsmodell und der Fokus
auf die eigenen Stdrken. Das Angebot der Grossbanken
ist ungleich breiter, geografisch und von der Leistung
her. Dafiir punkten kleinere Institute mit Flexibilitét,
kurzen Kommunikationswegen, intern und zwischen
Berater und Kunde. Der Markt hat Platz fiir beide.

Im institutionellen Geschift entscheiden Kunden

mehr und mehr allein nach Kosten. Wie gross ist der
Kostendruck im Private Banking?

Der Kostendruck wéichst auch in der Vermogensverwal-
tung fiir Private. Kunden vergleichen Produkte, Kondi-
tionen, Service etc. sehr aufmerksam, wobei das Ver-
halten unterschiedlich ist. Die einen legen grossen

Wert auf Kontinuitdt und intensive personliche Betreu-
ung, andere verhandeln sehr hartnéckig und sind eher am
kurzfristigen Vorteil interessiert. Da gilt es, als Bank die
Balance zu finden. Wobei: Was man anbietet, muss pro-
fitabel sein. Sonst verliert am Ende nicht nur die Bank,
die nicht mehr investieren kann und nicht mehr inno-
vativ ist, sondern auch der Kunde. Wenn ich manchmal
gewisse Tarife sehe, frage ich mich schon, wie man mit
solchen Preisen iiberleben kann.

Die Vereinigung Schweizerischer Privatbanken kampft fiir
eine Lockerung der Regulierung fiir kleinere Banken. Heute
sind die Vorschriften, die hohe Kosten verursachen, fiir alle
gleich. Hat die Forderung Aussicht auf Erfolg?

Eine differenzierte Regulierung wiirde Banken mit nur
wenigen Risiken, weil sie nicht im Investment Banking
und nur am Rande im Kredit- und im Hypothekargeschaft
aktiv sind, die Arbeit erleichtern. Die Finma versteht
unseren Standpunkt. Fiir Banken der Kategorie vier und
fiinf - das sind diejenigen mit den kleinsten Risiken —
sind wir imstande, eine Revision zu testen und auf revi-
dierter Basis weiterzumachen. Eine Prognose ist schwie-
rig. Aber wir hoffen wie beim Marktzutritt, auch da zu
einer praktikablen Losung zu kommen.

Die Sicherheit fiir die Kunden ware gewahrleistet?

Aber bestimmt. Mirabaud hat wie die anderen Mitglieder
der Privatbankenvereinigung eine sehr hohe Kapitalaus-
stattung, die hochste Sicherheit bietet. Das sollte bei der
Diskussion iiber zweckmaéssige Regulierung berticksichtigt
werden. Nicht nur die Grosse einer Bank, sondern ihre Aus-
richtung, ihr Geschiftsmodell und ihre finanzielle Sicher-
heit. Es kann doch nicht sein, dass nicht systemrelevante
Institute gleich behandelt werden wie systemrelevante.
Wieso soll eine Bank Hunderte von Seiten Kreditanalyse
erstellen bei einem Kreditvolumen, das im Vergleich zur
Bilanzsumme und zu den Garantien nicht der Rede wert
ist? Das ist viel und teure Arbeit, die keinen Sinn macht.

Was verandert die Digitalisierung in einer Privatbank wie
Mirabaud, auf der Kostenseite, im Kundenkontakt?

Lassen Sie mich zuerst sagen: Wie andere Schweizer Pri-
vatbanken haben auch wir weder auf die Medien noch
auf andere Beobachter gewartet, die Digitalisierung und
Fintech jetzt zu einem grossen Thema machen. Die Tech-
nologisierung hat viel frither begonnen, vor zwanzig und
noch mehr Jahren, und hat im Banking schon immer
eine grosse Rolle gespielt.

Trotzdem, Kunden sind mehr und mehr digital unterwegs,
wie reagieren Sie darauf?

Diesen Bediirfnissen passen wir uns selbstverstdndlich
an, das ist ein laufender Prozess, nicht erst seit heute.

Was sich verdndert hat, sind neue Unternehmen, die
Leistungen entwickeln, die die Wertschopfung im Ban-
king erweitern und verbessern. Was sich ebenfalls
verdndert hat: Wurden Fintechs friiher als Konkurrenz
verstanden, ist aus einer Welt des Wettbewerbs nun eine
Welt der wachsenden Kooperation entstanden. Wéh-
rend die Fintechs die Technologie weiterentwickeln,
haben die Banken die Kunden. Hat ein Start-up eine
Losung fiir steuerliche Fragen, beispielsweise einen
besseren Steuerausweis oder eine bessere Kommunika-
tion, wire es toricht, darauf zu verzichten und einen
eigenen Weg zu gehen.

Welche Rolle bleibt dem Menschen neben der Maschine?
Fiir Retailbanken wird die Automatisierung mehr prasent
sein als im Private Banking, wo es um grossere bis ganz
grosse Vermogen geht, oft um komplexe Strukturen, wo
auch Unternehmer Kunden sind und wo der Dialog, der
personliche Kontakt, das Vertrauen so wichtig sind, dass
keine Maschine den Menschen verdrangen kann.

«Eine differenzierte
Regulierung wiirde Banken
mit nur wenig Risiken
die Arbeit erleichtern.»

Im Zusammenhang mit den Jahreszahlen 2017 hat
Mirabaud geschrieben: «Die Gruppe setzt ihre Investitionen
und ihr Wachstum fort.» Was heisst das konkret?

Das bedeutet: More of the same, in Private Banking, dem
grossten Teil unserer Geschéftstatigkeit, und in Asset Ma-
nagement, Brokerage sowie Corporate Finance. In beiden,
streng fokussierten Gebieten wollen wir weiter wachsen,
primaér, indem wir Talente {ibernehmen und nicht andere
Institute. Es gibt auch innerhalb unserer Kompetenzen
noch viel Arbeit und viele Chancen.

Jiingst haben Sie unter anderem lhr Team in Basel
erweitert, mit welcher Uberlegung?

Das Ziel in Basel ist es wie an unseren Standorten in Genf,
Ziirich und im Ausland, neue Kunden und neue Fachkrifte
zu finden. Basel deshalb, weil wir bisher in der Deutsch-
schweiz eher untervertreten waren, wie auch andere Ban-
ken aus der welschen Schweiz. Um zu expandieren, gilt es,
die richtigen Leute zu finden. Private Banking ist und bleibt
ein People Business.

Interview: Hanspeter Frey
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1) Die Mitglieder

ftion.

hrheitlich einer langen Famili

Man kann den Wind nicht dndern,
aber die Segel anders setzen.
Es ist die beste Crew,
welche Sie zum Erfolg fiihrt.

Wir verfolgen jederzeit den Blickpunkt
des Anlegers:
am.jsafrasarasin.com

J. SAFRA SARASIN

; — ASSET MANAGEMENT —

J. Safra Sarasin Asset Management ist eine Marke der Bank J. Safra Sarasin AG, CH-4002 Basel




