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Bank Pictet & Cie., Genf

Depotvolumen von 50 Mrd Fr.

80% unter eigener Verwaltung, ein Drittel institutionelle

Die Genfer Privatbank
Pictet & Cie. investierte
bereits vor 25 Jahren in das
damals von Private Ban-
kers kaum beachtete insti-
tutionelle Geschéft. Heute
ist die Genferin eine der
fiilhrenden Vermogensver-
walterinnen fiir Schweizer
Institutionelle und ak-
quiriert von London, Mon-
treal, Hongkong und Tokio
aus auch aktiv auslidndi-
sche Pensionskassen.

Von Matthias Camenzind
IR

Dieses Langzeitinvestment in die in-
stitutionelle Kundschaft hat sich ge-
miss Aussagen der beiden Pictet-Part-
ner Claude Demole und Jacques de
Saussure nicht nur volumenmassig
ausgezahlt, sondernzeichnetsich auch
mit einer ganzen Reihe von positiven
Bcﬂmterschemungen aus. So hielt
dadurch der heute auch bei Privatkun-
den so sechr nachgefragte Begriff der
«Performance» bei Pictet schon sehr
friih Einzug. Dies, weil die institutio-
nellen Kunden bereits vor Jahren ei-
nen viel technischeren und renditebe-
zogenen Bezug zur Qualitédt der Ver-
movensverwaltung hatten alsetwadie
Privatkundschaft. Letztere strebte lan-
gc vor allem die sichere Kapitalerhal-
tung an, legte auf persénliche und von
cinem Vertrauensverhéltnis geprdgte
Kontakte zu ihren Ansprechpartnern
Wert.

Performancemdssig anspruchsvol-
len institutionellen Kunden die eige-
nen Dienstleistungen anzubieten war
fiir Pictet einer der Griinde, weiter-
hin in cin eigenes Finanzanalysten-
team zu investieren, sich nicht mit
Zweithand-Informationen beziiglich
borsenkotierten Firmen zufriedenzu-
geben und der Entwicklung eigener
Informatlksysteme in der Vermo-
gensverwaltung undin der internatio-

Kundschaft

Dze Informatzkunterstutvung hilft, im Przvate Banking die geographzschen und
produktespezifischen Grenzen zu sprengen, ohne die traditionellen Werte, wie

etwa die Kundenndihe, zu verlieren.

Inder Schwelz Verwaltete
Finanzvermogen

(Foto pd)
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Inlénder Auslidnder Total

%  Mrd Fr. % Mrd Fr. %  Mrd Fr.

Institutionelle 70 5135 30 220 100 735
Private 40 546 60 819 100 1365
Total 50 1061 50 1039 100 2100

nalen Depotverwaltung (Global Cu-

stody) erste Prioritdt einzurdumen.

Claude Demole resiimiert diesen Ef-
fort wie folgt: « Wihrend langer Zeit
war unser erstes Verkaufsargument
unsere Tradition und die Gesell-
schaftsform der Partner. Diese Argu-
mente sind auch heute sicher nicht zu
unterschitzen, doch kénnen wir un-
sererimmer anspruchsvoller werden-
den Kundschaft auch ein eigenes,
hochkaritiges Rechercheteam, einen
dynamischen Global-Custody-Ser-
vice und eine ganze Reihe von rendi-
testarken Investmentsfonds anbieten,
deren Existenz zum grossen Teil auf
die Prasenz und den Druck unserer

institutionellen Kundschaft zurtickzu-
fiihren ist.»

Die Bank offeriert heute folgende
vier Basisdienstieistungen: Vermo-
gensverwaltung fiir Privatkunden,
Vermogensverwaltung fiir Institutio-
nelle, Global Custody und Selling von
Schweizer Aktien. Der letztere Ser-
vice besteht ausrund 15 Mitarbeitern
in Genf, London, Hongkong und
Tokio. Er wendet sich vor allem an
institutionelle Kédufer, die sich bei
ihrer Kaufentscheidung auf die
Schweizer Finanzanalyse von Pictet
abstiitzen wollen. Die «Selling»-
Dienstleistung —oder Brokerage —ist
heute ein wichtiges Profitcenter der



Bank, und Pictet befindet sich auf-
grund des grossen Volumens unter
den vier wichtigsten Aktienbrokern
in der Schweiz iiberhaupt.

Gerade in den neunziger Jahren, n
denen sich auch viele Geschifts- und
Universalbanken mit eigens dafir
kreierten Spezialabteilungen ins ge-
winnbringende Vermogensverwal-
tungsgeschift stiirzen und damit die
Konkurrenzsituation deutlich ver-
scharfen, seien Banken, die alle wich-
tigen Funktionen «in-house» betrei-
ben und nicht etwa z.B. die «farming-
out»-Methode benutzen, in einer
komfortablen Ausgangsposition. In
der Schweiz ist Pictet heute nach ei-
genen Aussagen eine der fihrenden
Vermdogensverwalterinnen fir insti-
tutionelle Kunden, ohne dass man
allerdings, abgesehen von der Pen-
sionskasse der Stadt Ziirich, die Na-
men ihrerillustren Kundschaft erfah-
ren darf.

Schwierige erste 15 Jahre

Als grosser Vorteil fiir Pictet ist der
Umstand zu werten, dass sie nach dem
Teilhaberprinzip funktioniert und
sich aufgrund der Nichtexistenz von
«dividendenhungrigen» Fremdaktio-
niren nicht von kurzfristigen Rendi-
teiiberlegungen leiten lassen muss.
Jacques des Saussure: «Gerade beider
Investition ins institutionelle Ge-
schaft vor 25 Jahren war dieser Um-
stand sehr wichtig, denn die ersten 15
Jahre hat uns diese Langzeitentschei-
dung insbesondere wegen den damit
verbundenen teuren, hauseigenen In-
formatiklosungen vor allem Geld ge-
kostet. Es war also eine Art ,Genera-
tionenentscheidung‘!» Dass sich die-
se Philosophie mittelfristig dennoch
ausgezablt hat, beweisen die Zahlen:
Waren die ersten 15 Jahren schwie-
rig, hat sich das Volumen der institu-
tionellen Kunden in den folgenden 10
Jahren auf einen Schlag versieben-
facht und macht heute einen Drittel
oder rund 17 Mrd Fr. vom gesamten
Depotvolumen von 50 Mrd Fr. (80%
eigene Vermogensverwaltung, 20%
Global Custody) aus. |

Grund fiir diese Kundenexplosion
ist der Umstand, dass in den hochent-
wickelten Landern der westlichen
Welt das Volkssparen immer starker

_ via Pensionskassen erfolgt und diese
aufgrund der dadurch jahrlich von
neuem generierten enormen Geldvo-
lumen fiir die meisten Banken zu
immer interessanteren Kunden wer-
den. Gemiss Jacques de Saussure
wird diese massive Volumenauswei-
tung bei Pensionskassen der westli-
chen Linder auch sicher noch minde-
stens 15 Jahre anhalten und dann von
den heute langsam Form annehmen-
den institutionellen Organisationen
der Schwellenldnder — oder den soge-
nannten «emerging markets» —ersetzt
werden.

Niederlassungen fiir aus-
lidndische Pensionskassen

Da der Vermogensverwaltungs-

Standort Genftrotz seinerinternatio-
nal anerkannten Vorziige fur viele
auslandische Pensionskassen auf-
grund der nur teilweise abgeschaff-
ten Stempelsteuer nach wie vor alszu
teuer eingeschitzt wird, ist London
zur Zentrale fiir die Akquisition von
angelséachsischen Institutionellen ge-
worden, wihrend sich die Niederlas-
sungenin Montreal, Tokio und Hong-
kong — neben der Privatkundschaft —
auch immer stirker um den Aufbau
des Pensionskassengeschaft im Fer-
nen Osten kiimmern.

Welcher Marketingmethoden be-
dient sich aber Pictet, um die Auf-
merksamkeit der von Hundertenvon
Banken umschwirmten institutionel-
len Kunden fiir sich zu gewinnen?
Claude Demole: «Unsere grosse
Stirke ist unser eigenes, sehr inter-
nationales und multikulturelles Ana-
lyseteam, das selbst von der Finanz-
presse aus der ganzen Welt als Infor-
mationsquelle fiir die Beurteilung
von Firmenabschliissen benutzt wird.
Ferner geben wir eine ganze Reihe

von eigenen Publikationen heraus,
wie Linder- oder Firmenberichte,
makrodkonomische Studien und
ghnliches, organisieren Seminare fiir
interessierte Finanzkreise und die
Presse und machen uns so indirekt
einen Namen.»

Privatkundengeschift wird
nicht vernachlissigt

Der grosse Effort fiir insitutionel-
le Kundschaft hat auch Auswirkun-
gen auf das traditionelle Geschaft mit
Privatpersonen. Demole: «Um heu-
te internationale Privatpersonen fiir
unseren Service interessieren zukon-
nen, miissen zwei Bedingungen er-
fiillt sein: Die Vermogensverwal-
tungsbank muss international einen
guten Ruf haben bzw. bekannt sein
und von einer Empfehlung eines
Freundes, eines Anwaltes oder Fi-
nanzspezialisten profitieren. Ferner
benotigt sie renditestarke Produkte.
Fehlt eines dieser Elemente, hiltsich
der Privatkunde fern.» Wiahrend man
als Privatbank nun die «Mund-zu-
Mund-Werbung» durch eigene gute
Leistung selber beeinflussen kann, ist
sie beziiglich der internationalen
Renommees jedoch auf ihren Be-
kanntheitsgrad in den diversen Re-
gionen der Welt angewiesen.

Undindiesem Bereichistes gemass
Claude Demole ein grosser Vorteil,
im institutionellen Geschaft titig zu
sein, da die Manager von Institutio-
nenen auch Privatpersonen sind, die
erstens selber an solchen Dienstlei-
stungeninteressiert sein konntenund
ferner auch ihren Freunden davon
erzahlen.

Nicht nur fiir Reiche

Grossen Wert legt man in Genf
auch darauf, nicht als Bank fiir Rei-
che zu gelten, da dies nicht der Rea-
litdt entspréache. Jacques de Saussu-
re: «Es gibt keine Mindestbetrage,
um Kunde bei uns zu werden. Ganz
im Gegenteil: Wir haben in den letz-
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ten Jahren eine ganze Reihe von el-
genen Investmentfonds in Luxem-
burg und der Schweiz kreiert, die
entweder nach Regionen, Wihrun-
gen oder Sparten gewichtet sind und
gerade auch fiir Kunden dasind, die
uns kleinere Summen anvertrauen
und trotzdem von unserem Know-
how profitieren wollen.»

Sehr stolz ist man in Genf auch auf
die 1989 gegriindete «Pictet Freizii-
gigkeitsstiftung», die gemass eigenen
Aussagen einmalig in der Schweiz ist
und ebenfalls darauf abzielt, jeder-
mann fir die Dienstleistungen der
Privatbank zu interessieren. Jacques
de Saussure: «Anders als bei anderen
Banken, die Freiziigigkeitskonti an-
bieten und diese dann wie ein Spar-
konto fest verzinsen, werden die bei
unserer Stiftung eingebrachten Frei-
ziigigkeitsleistungen zusammenge:-
legt und von unseren Vermogensver-
waltern wie Pensionskassengelder
aktiv bewirtschaftet. Die so erzielte
Performance kommt voll den Mitglie-
dern zugute.» -



