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ABKEHR

VOM TRADITIONELLEN
BANKENMODELL

René Hermann

Das Schweizer Private Banking scheint vom Marktwachstum her an seine Grenzen zu
stossen. Im Umfeld des verscharften Wettbewerbs sowie zunehmender rechtlicher
und regulatorischer Bestimmungen steigen die Kosten und sinken die Margen. Mit
der Griindung einer eigenen «Banking Services Bank» und der Neuorientierung im
Asset Management geht die Ziircher Bank Maerki Baumann vor diesem Hintergrund
neue Wege. B2B unterhielt sich mit René Hermann, als Head Private Banking ver-
antwortlich fiir die Filhrung und die Organisation des gesamten Frontbereiches der
Privatbank Maerki Baumann & Co. AG.

Die Bank Maerki Baumann ist schon seit
jeher und auf verschiedenen Gebieten
nicht mit anderen Privatbanken zu ver-
gleichen. Im IT-Bereich und in der Ab-
wicklung, aber auch im Asset Manage-
ment und in der fondsgestiitzten Vermo-
gensverwaltung hat Maerki Baumann
Pionierarbeit geleistet und sich im Markt
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fest positionieren konnen. Schildern Sie
uns dazu kurz die Hintergriinde?
Sich in den genannten Arbeitsgebieten zu

René Hermann
Head Private

-

Banking bei spezialisieren, war lange Zeit nicht typisch
- Maerki fur das Private Banking in der Schweiz.
Baumann & Co. Maerki Baumann & Co. AG hat die Wich-

AG, Zirich. tigkeit der IT friihzeitig erkannt und mit
Jack Hertach als IT-Chef in der Geschéfts-
leitung bereits Mitte der 90er-Jahre klare
Zeichen gesetzt. Dabei spielt IT nicht nur in
der Abwicklung eine grosse Rolle, sondern
ebenso sehr an der Kundenfront - im Be-
ratungsprozess und im bankweiten Client
Relations Management. Auch hierbei hat
Maerki Baumann schon vor geraumer Zeit
praxisgerechte Anwendungen entwickelt
und im Anlage- und Kundenbetreuungs-
prozess Filhrungsarbeit geleistet. Die Han-
dels-, Abwicklungs- und CRM-Lsungen
fanden im B2B-Bereich auch ausserhalb der
Bank rasch grosse Anerkennung und ent-
sprechende Verwendung, sodass sich bank-
intern ein immer grosseres Spannungsfeld
zwischen dem traditionellen B2C im Pri-
vate Banking und der vermehrten Akti-
vitdten der Bank auf der Ebene der Ab-
wicklung fiir Dritte auftat. Konsequenz
ist, die Aktivitdten fir Dritte auszulagern
und eine neue Ausrichtung auf die ange-
stammten Aktivitdten der Bank mit klarem
Fokus auf das unabhéngige und professio-
nelle Private Banking vorzunehmen. Han-
del, Back-Office und damit das ganze Ab-
rechnungs- und Kundenadministrations-
wesen werden wir demndchst vollstandig
auslagern und das Geschaftsmodell der
Bank Maerki Baumann nur noch auf die
Kundenberatung, das Asset Management
und das Angebot von attraktiven Anlage-
|6sungen ausrichten.

Wie wirkt sich das auf das Asset Ma-
nagement aus, und wodurch sollen Kun-
den lhrer Bank profitieren kénnen?

Auch unsere Bank wird hernach Kun-
de der neuen Transaktionsbank sein, was
uns aufgrund der wesentlich verringerten
Fertigungstiefe erlaubt, die Geschaftsak-
tivitdten auf angestammte Kernkompe-
tenzen im Asset Management zu konzent-
rieren (vgl. dazu die Ausfiihrungen von
Stephan Zwahlen auf Seite 67, Anm. der
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Redaktion). Unsere Kunden sollen in Zu-
kunft noch stdrker von der konsequenten
Ausrichtung auf unsere Private Banking-
Aktivitdten profitieren und spiiren, dass
wir fiir sie - und nur fiir sie - da sind. Das
Kundengeschéft soll sich kiinftig auch auf
die gesamtheitliche Beratung und nicht nur
auf das reine Asset Management ausdeh-
nen. Family Office-Strukturen werden wir
allerdings keine errichten und eher dazu
tendieren, eine Parallelstruktur mit aktivem
Netzwerk an Fachspezialisten ohne Interes-
senskonflikte zu fahren. In Bezug auf das
Asset Management wollen wir im Rahmen
der verschiedenen Asset-Klassen noch ge-
zielter den aktiven Anlagestil pflegen und
im Portefeuille der Kunden zudem auch
vermehrt noch Spezialthemen und langer-
fristige Anlagetrends abbilden.

Welche Bedeutung hat das Alternative
Investmentmanagement in lhrer Bank?
Wie werden die zwei Welten im Rahmen
lhres Global Asset Management - tradi-
tionelles und nicht-traditionelles, alter-
natives Investmentmanagement - mit-
einander in Verbindung gesetzt?

Im Bereich der Hedge Funds und Funds of
Hedge Funds zéhlen wir auf externe Mana-
ger und selektieren diese nach qualitativen
und quantitativen Kriterien. Oft wird heu-
te alles, was nicht den traditionellen Asset-
Klassen wie Aktien, Bonds oder Liquiditat
zuzuordnen ist, unter die Alternativen An-
lagen eingereiht. Speziell in Anlagefonds
oder auch in anderen Produktstrukturen
ist die Anlagepolitik derart weit gefasst,
dass diese Instrumente automatisch unter
die Alternativen Anlagen klassifiziert wer-
den miissen, obwohl die effektive Leistung
des Portfolio Managers oder das effektiv
im Portfolio umgesetzte Anlageuniversum
nichts mit Alternativen Anlagen zu tun hat.
Wir achten darauf, komplexe Strukturen
und Anlageinstrumente zu meiden. Mehr-
wert erzielen wir durch aktives Manage-
ment der einzelnen Asset-Klassen, zum
Beispiel auch mit geeigneten Bonds. Fir
spezielle Themen wie Asset Backed Securi-
ties oder Cat-Bonds selektieren wir Fonds-
manager mit Spezialisten-Wissen im ent-
sprechenden Marktsegment. In den klas-
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sischen Asset-Klassen (d.h. im Long only-
Bereich) vereinigen wir somit Anlagelo-
sungen, welche sowohl vom Know-how
aus dem traditionellen als auch dem nicht-
traditionellen Management profitieren.
Wir empfehlen die Anlagen breit tiber die
verschiedenen Asset-Klassen zu diversifi-
zieren. Wie die beiden Anlagestile «tradi-
tionell/nicht-traditionell» miteinander in
Verbindung gebracht werden, ist eine Fra-
ge der richtigen Portfolio-Konstruktion. Im
Wesentlichen denken wir in den verschie-
denen Asset-Klassen modular und gewich-
ten sie aufgrund unseres systematischen

Komponenten-Steuerung
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Anlageprozesses und einem innerbetrieb-
lich entwickelten Faktoren-Modell.

Investmentfonds als Portfoliobausteine
spielten in lhrer Bank schon immer eine
prominente Rolle. Ein Fonds-Portfolio ist
langst nicht mehr nur eine lose Zusam-
menstellung der besten Fonds aus der
jeweiligen Anlageklasse.

Das Management von Fonds stellt heu-
te auch andere - manche sagen héhere -
Anspriiche an die Analyse-, Verwaltungs-
und Uberwachungstétigkeit als das her-
kdmmliche Fondsmanagement auf der

Fokusmarkt | Global
25% | 25%
MSCI World

Satellite (Alpha)

Quelle: Maerki Baumann & Co. AG

Portfoliokonstruktion

Hauptkomponenten

Global Diversified

Tradingpositionen

Teilkomponenten

Global Government Bonds

Spezialthemen
(Sektoren, Lander)
25%

25%

Benchmark

40%

US Corporate Bonds
Euro Corporate Bonds
US Treasuries

CH Bonds

Neutralizer

Inflation Linked Bonds

Core

20%

Asset Backed Securities

Cash

Alternative Investments

Booster

High Yield Bonds

25%

Emerging Market Debt

Convertible Bonds

Themes

Mortgage Backed Securities

15%

Satellite

Cat Bonds
Euro Convergence

B2B 65 OKTOBER 2006



Basis von Direktanlagen. Denken wir an
die Problematik der Cash-Anteile in den
Fonds und die laufenden Umschichtungen
innerhalb der Fondsportfolios, welche in
Datenbanken laufend nachzuvollziehen
und zu analysieren sind. Zudem kommen
immer wieder neue, mitunter auch gute
Fonds auf den Markt. Maerki Baumann
als Pionier auf dem Feld der fondsgestiitz-
ten Vermégensverwaltung und offenen
Fondsarchitektur hat seine Analysetdtig-
keit stdndig erweitert und durch Spezia-
litdten ergdnzt. Wir versuchen aus einem
Fundus von lber 25000 Anlagefonds fiir
unsere Kunden die in den einzelnen As-
set-Klassen oder Themenbereichen je-
weils Besten zu finden. Dabei setzen wir
auf ein hohes Mass an Unabhéngigkeit.
Neben der systematischen, eher quantita-
tiv basierten Selektion von «guten» Mana-
gern in den einzelnen Asset-Klassen und
auch in Spezialgebieten zahlt heute ver-
mehrt eine klar definierte Anlagestrate-
gie. Fonds resp. die Fondsmanager sind
auf ihre Leistungsfahigkeit beziiglich der
Einhaltung der Anlagerichtlinien und die
Erreichung ihres eigentlichen Anlageziels
zu priifen.

Welchen Zusatznutzen bringt die fondsba-
sierte Vermogensverwaltung insbesondere
auch fiir Anleger mit grosseren Anlagede-
pots oder gar fiir institutionelle Anleger?
Fonds als Portfoliobausteine bringen eine
neue Diversifikationsebene zum Tragen:
Nicht nur die verschiedenen Linder, Bran-
chen und Wahrungen leisten im Anlage-
portfolio ihren Beitrag zur Diversifikation.
Mit den verschiedenen Fondsmanagern
kommen zudem weitere, unterschiedliche
Anlageausrichtungen und Anlagestile zum
Zuge. Mit Fremdfonds im Rahmen der of-
fenen Fondsarchitektur, unterschiedlichen
Anlageprozessen und -kulturen verbessern
wir die Rendite und den Risikoverlauf. Un-
sere Kunden haben damit Zugang zu den
Top-Managern in den jeweiligen Asset-
Klassen. Auch werden die rechtlichen Mog-
lichkeiten der Fondskonstruktion immer
vielfaltiger, was erlaubt, vermehrt auch
institutionellen Kunden geeignete Fonds-
vehikel anzubieten.
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Sie haben da eine Grafik mit Titel «<Kom-
ponenten-Steuerung» im Asset Manage-
ment (s. obere Abbildung Seite 65). Was
verstehen Sie darunter?

Wir unterteilen die Asset-Klassen - zum
Beispiel die Bonds - in vier Hauptkompo-
nenten und mehrere Teilkomponenten: Da-
bei werden die einzelnen Teile einer Asset
Allocation oder auch einer Anlage-Klasse in
einzelne Tranchen oder Module aufgeteilt.
Diese werden sodann optimal untereinan-
der gewichtet. Die Hauptkomponenten de-
finieren sich vor allem durch ihre Sensitivi-
tat gegeniiber dem globalen Zinsumfeld.
Dabei wird zwischen «Global Diversified»
(beta = 1), «Neutralizer» (beta < 1) und
«Booster» (beta > 1) unterschieden. Zudem
gibt es eine Hauptkomponente «Themes»,
in welche jene Teilkomponenten eingeord-
net werden, die spezielle und aktuelle In-
vestmentthemen spielen. Die verschiede-
nen Faktoren bestimmen die jeweilige
Gewichtung der Teilkomponenten. Die-
ser Prozess ist ein klassischer Core/Satel-
lite-Ansatz, bei welchem die Kernelemente
Stabilitdt ins Portfolio bringen und die Sa-
telliten die entsprechende Wiirze; hier im
Besonderen die Prédzision im Timing und
in der Selektion. Unter Innovation verste-
hen wir die optimale Abstimmung der ein-
zelnen Module auf die Anlagepolitik, also
die Portfoliokonstruktion (s. Abbildung Sei-
te 65 unten) innerhalb der einzelnen Asset-
Klasse oder auf der Ebene eines Gesamt-
portfolios.

Bis anhin arbeiteten Sie in der Vermégens-
verwaltung ausschliesslich mit Fonds von
Drittanbietern. Denken Sie auch daran,
jemals eine Palette eigener Maerki-Bau-
mann-Fonds an den Markt zu bringen?

Breit diversifizierte Anlagen mit aktivem
Management konnen im Kundendepot
kaum mehr effizient und kostengiins-
tig umgesetzt werden. Dabei bieten sich
Fondsstrukturen als attraktive Losung an.
Wir verstehen uns dennoch als unabhan-
giger Anbieter. Eine Fondsstruktur dient
hier als Arbeitsinstrument mit dem Zweck,
eine breite Diversifikation (mit Stabilitat)
und ein aktives Management (mit Prézi-
sion) in optimaler Kombination (Innova-

InCore Bank AG -
Swiss Banking Services

Maerki Baumann & Co. AG wird per
Anfang 2007 ihre beiden Geschafts-
felder Handel und Insourcing auf dem
Wege einer Abspaltung nach Fusions-
gesetz in eine eigenstdndige «Ban-
king Services Bank» Uberfiihren. Mit
der Griindung der InCore Bank AG
entsteht ein spezialisierter Koopera-
tionspartner fir kleine und mittlere
Banken, die eine konsequente Fokus-
sierung auf ihre Kernkompetenzen an-
streben.

Das breite Leistungsangebot der In-
Core Bank AG erstreckt sich von der
Ubernahme umfassender Prozesse in
den Bereichen Handel, Abwicklung,
Global Custody bis hin zum Repor-
ting. Die auslagernden Banken profi-
tieren dadurch von deutlich tieferen
IT-Kosten, der Reduktion komplexer
Schnittstellen (mit Borsen, Clearing/
Settlementinstitutionen, Gegenparteien
etc.), und sie werden zudem von der
ressourcenintensiven Umsetzung zahl-
reicher regulatorischer Anforderungen
entlastet.

tion) umzusetzen. Auf lhre Frage hin die
klare Antwort: nein, eine breite eigene
Fondspalette werden wir auch in Zukunft
keine errichten.
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TRANSFORMATION DER SCHWEIZER FINANZBRANCHE:

DAS PRIVATE BANKING
IM UMBRUCH

Stephan Zwahlen

Im Zuge weiter zunehmender Wettbe-
werbsintensitdt, anhaltender Margenero-
sion, ansteigender IT-Kosten sowie zusétz-
licher regulatorischer Anforderungen wird
sich ein Grossteil der Schweizer Banken
zur Fokussierung auf Teile der Wertschop-
fungskette gezwungen sehen. So werden
Finanzdienstleistungen kiinftig nicht mehr
von der einzelnen Bank isoliert, sondern
von mehreren spezialisierten Finanzinter-
medidren gemeinsam erbracht, indem die-
se verschiedene Teilfunktionen lberneh-
men und so einen Beitrag zum Gesamtpro-
dukt beisteuern. Viele Banken werden sich
innerhalb so genannter «Wertschépfungs-
netzwerke» entweder auf die Kundenbe-
ratung und den Vertrieb von Finanzpro-
dukten konzentrieren (Vertriebsbanken),

fiir mehrere Finanzintermedidre standar-
disierte Prozesse libernehmen (Transak-
tionsbanken bzw. Banking Services Ban-
ken) oder sich auf die Entwicklung von
Finanzlésungen wie Fonds, strukturierte
Produkte usw. spezialisieren (Produktent-
wicklungsbanken).

Um als traditionelle Privatbank im sich
wandelnden Finanzmarkt auch kiinftig
erfolgreich zu bestehen, bedarf es der Ent-
wicklung neuer Geschédftsmodelle sowie
einer konsequenten strategischen Aus-
richtung. Gerade fiir kleine und mittle-
re Bankhduser bedeutet dies die Abkehr
vom traditionellen Bankenmodell, wonach
eine Privatbank die gesamte Wertschop-
fungskette selbst abbildet. Stattdessen

Stephan
Zwahlen

Leiter Corporate
Development
bei Maerki
Baumann & Co.
AG, Ziirich.

gilt es die Fertigungstiefen zu reduzie-
ren, indem all jene Prozesse an professio-
nelle Kooperationspartner ausgelagert
werden, die sich durch einen hohen Stan-
dardisierungsgrad charakterisieren lassen.
Dies erlaubt nicht nur die Reduktion von
Kosten, sondern schafft gleichsam die
Voraussetzung flr die Umsetzung einer
konsequenten Differenzierungsstrategie,
bei der die erstklassige Beratungsqualitdt
im Zentrum steht. Zwar wird diese Ent-
wicklung gegenwadrtig noch von Vorbe-
halten wie Angsten vor Know-how-Ver-
lust, Abhangigkeiten oder Einbussen bei
der Servicequalitdt gehemmt. Diese Argu-
mente werden allerdings an Bedeutung
verlieren, sobald sich die ersten «Banking
Services Banken» in der Schweiz etabliert
haben und den Privatbanken die Wahrung
ihrer Unabhéngigkeit im Kerngeschaft erst
ermdglichen.
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