DOSSIER AUSLANDSBANKEN

«Wir haben noch einige
Trumpfe in der Hand»

Der Cross-Border-Geldzufluss in die Schweiz schwillt wieder an, nicht zuletzt deshalb, weil die Banken
sich vermehrt auf die Wiinsche ihrer Kunden ausrichten. Dennoch muss der Finanzplatz Schweiz seine
Rahmenbedingungen konsequent verbessern, will er seine hervorragende Stellung im internationalen
Wettbewerb bewahren. Dr. Alfredo Gysi, Prisident des Verbandes der Auslandsbanken in der Schweiz,

im Gesprich mit Brigitte Strebel.

Interview mit Dr. Alfredo Gysi
Vorsitzender der Geschdifisleitung
Banca della Svizzera Italiana BSI
und Prisident des Verbandes

der Auslandsbanken in der Schweiz

PRrivate: Der Bankenplatz Lugano hat
eine harte Phase der Restrukturierung
hinter sich. Wohin geht die Reise?

Dr. Alfredo Gysi: Lugano hat eine
schwierige Zeit hinter sich. Zur Bor-
senkrise Anfang des neuen Jahrtau-
sends gesellten sich die beiden Steu-
eramnestien der italienischen Regie-
rung. Trotzdem hat sich der Tessiner
Bankenplatz relativ schnell erholt.
Laut Statistik liegen die Kundenver-
mogen bereits wieder iiber der Zeit der
Borsenkrise und der beiden Amnestien
in Italien. Auch die Rentabilitdt der
Banken im Tessin ist wieder auf einem
guten Niveau angelangt.

PRivaTE: Worauf fiihren Sie dies zuriick?
Gysi: Wir ziehen vermehrt sogenannte
Cross-Border-Gelder an. Der Kunde hat
die Moglichkeit, sein Vermogen treu-
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héanderisch iiber eine italienische Treu-
handgesellschaft (die sogenannten «Fi-
duciaria Statica») in der Schweiz ver-
walten zu lassen, wobei die «Fiduciaria
Statica» das Vermdgen unter Wahrung
der Anonymitét in Italien versteuert.
Der Kunde profitiert von der in der ita-
lienischen Gesetzgebung vorgesehe-
nen Anonymitét, versteuert sein Ver-
mogen, ohne es in seiner Steuererkla-
rung auffithren zu miissen, und hat vor
allem den Vorteil, die Dienstleistungen
der Schweizer Banken in Anspruch
nehmen zu kénnen. Und was das Pri-
vate Banking angeht, liegt die Qualitit
der Dienstleistungen weit iiber unseren
direkten Konkurrenten in Italien.

PRrivatE: Bietet Thre Muttergesellschaft
Generali solche Treuhandgesellschaf-
ten in Italien an?

Gysi: Nein, wir verfligen, wie einige
andere Schweizer Institute, tiber eige-
ne Strukturen in Italien.

PRvATE: Dass diese versteuerten Gel-
der in die Schweiz fliessen, ist das eine,
aber letztlich muss doch die Rendite
nach Steuern stimmen. Spielt der freie
Wettbewerb in der Performance gegen-
tiber der italienischen Konkurrenz?
Gysi: Jawohl, und da haben wir doch
einige Triimpfe in der Hand. Die Kul-
tur des Private Banking, wie wir sie in
der Schweiz kennen, ist in Italien erst
im Aufbau. Der italienische Kunde
schitzt weiterhin die Qualitdt der Be-
treuung, wie wir sie hier im Tessin an-
bieten, ebenso wie die internationale
und auf Performance ausgerichtete
Produkte- und Dienstleistungspalette.

PRrivate: Thre Bank war immer schwer-
gewichtig im Private Banking aktiv.
Haben Sie inzwischen Ihre Strategie
gedndert?

Gysi: Im Gegenteil, wir haben unseren
Fokus auf das Private Banking noch
weiter verstirkt. Von den 55 Mrd. Fran-
ken Vermogen, die wir heute verwal-
ten, entfallen tiber 52 Milliarden auf
das Geschift mit vermogenden Privat-
kunden und 3 Milliarden auf institutio-
nelle Kunden. Wir haben die Struktur
der Bank in den letzten Jahren konse-
quent auf die Beantwortung der Kun-
denbediirfnisse ausgerichtet. Demzu-
folge wurde das gesamte Angebot von
Dienstleistungen und Produkten neu
auf die verschiedenen Kundensegmen-
te zugeschnitten. Insbesondere spielen
Absolute Returns sowie Performance
Fees eine immer wichtigere Rolle.

PRivATE: Somit mischen Sie im Hedge-
Funds-Geschdft mit?

Gysi: Im Fund-of-Hedge-Funds-Be-
reich sind wir sehr aktiv geworden.
Wir bieten unseren Kunden den Zu-
gang zu den besten Fonds und bieten
auch die Moglichkeit, unsere Dienst-
leistung iiber eine Performance Fee zu
entgelten.

PRrRivATE: Also produzieren Sie nicht
mehr alles selbst?

Gysi: Das machen wir schon lange
nicht mehr.

PRivATE: Somit haben Sie die Wert-
schopfungskette aufgebrochen. Wo liegt
dann Ihre Stirke?

Gysi: Unsere Stirke liegt eindeutig in
der langjdhrigen Kundenbeziehung
und in der Fahigkeit, die Bediirfnisse
unserer Kunden zu verstehen. Wir
haben die Wertschopfungskette sozu-
sagen umgekehrt, indem wir statt von
den Produkten von den Kundenbediirf-
nissen ausgehen, das geeignete Ange-
bot zusammenstellen und die weltweit
besten Spezialisten hinzuziehen, um
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die benétigten Produkte zur Verfiigung
zu stellen.

PRivATE: Woher stammen Ihre Kunden?
Nach wie vor hauptsdchlich aus Ita-
lien?

Gysi: Natiirlich sind wir, historisch ge-
sehen, schwergewichtig auf die Tessiner
und italienische Kundschaft ausgerich-
tet. Seit Jahren liegt aber ein wichtiger
Teil unseres Wachstums in nicht-euro-
paischen Mérkten, insbesondere Siid-
amerika, Mittlerer Osten und Asien.

PRIVATE: Aber Asien ist doch ein sehr
schwieriger Markt. Hier ist letztlich
ein globaler Brand entscheidend.

Gysi: Das stimmt. Aber hier konnen
wir die Zugehorigkeit zur Generali-
Gruppe ausspielen. In China, zum Bei-
spiel, ist Generali erfolgreich durch
Generali China Life Insurance, einem
Joint-venture mit China National Pe-
troleum, vertreten. Dabei spielen die
BSI-Filialen in Ziirich und Genf eine
zunehmend wichtigere Rolle. Das
Schwergewicht fir die extra-euro-
paischen Mirkte verlagert sich von
Lugano in Richtung Genf und Ziirich.

PRrivaTE: Haben Sie vor, ins Segment
der Mass Affluents vorzustossen? Lei-
stet hier die Muttergesellschaft Gene-
rali ebenfalls aktiven Support?

Gysi: Nein, das Geschift mit den High
Net Worth Individuals ist und bleibt
unser Kerngeschift.

PRIVATE: Wenn Sie sich schon auf das
Geschdift mit der vermogenden Kund-
schaft konzentrieren, arbeiten Sie auch
mit Family Offices zusammen?

Gysi: Aber sicher, wobei die breite
Produktepalette im Wealth-Manage-
ment-Bereich und unsere Kompeten-
zen in der Selektion der weltweit be-
sten Anbieter fiir die verschiedenen
Asset Classes eine zunehmend wichti-
ge Rolle einnehmen.

PRivATE: Sie haben erwdhnt, Sie seien
nur in geringem Ausmasse im Geschiift
mit institutionellen Kunden engagiert.
Aber nimmt das Family-Olffice-Ge-
schdft nicht zunehmend einen institu-
tionellen Charakter an? Hier stellen
doch die Manager von Family Offices
konkrete und harte Bedingungen.
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Transaction Banking liegt im Trend

Alfredo Gysi sieht ein grosses Potential fiir das Transaction Banking in der Schweiz.
Dies vor allem wegen ihres guten Rufs punkto Datenschutz und Datensicherheit. Der
Druck auf viele Institute, die nicht iiber die kritische Masse verfiligen, ihr Transaktions-
geschift auszulagern, wichst. Aber auch im Ausland bieten sich viele Marktnischen.
Mit B-Source hat die BSI eine im Transaction Banking aktive Gesellschaft gegriindet,
die mittlerweile fiir mehrere Banken in der Schweiz und im Ausland sowohl das Back
Office als auch die IT-Infrastruktur betreibt. Bereits heute bedient B-Source ausldndi-
sche Kunden in Singapur, Paris, Monaco, Malta und auf den Bahamas.

Gysi: Technisch gesehen, stimmt es,
aber auch bei Family Offices spielen
die personliche Beziehung und das
Vertrauen des Kunden eine entschei-
dende Rolle.

PrivatE: Das Familiy Olffice und das
Trust-Geschdft haben viele Gemein-
samkeiten. Die Schweiz will nun das
Haager Abkommen unterzeichnen. Wie
werten Sie dies als Prdsident der Aus-
landsbanken in der Schweiz?

Gysi: Als Prisident des Verbandes der
Auslandsbanken in der Schweiz unter-
stiitze ich die Unterzeichnung des
Haager Abkommens, fiir die unser
Verband sich seit Jahren eingesetzt
hat. Ich bin tiberzeugt, dass das Trust-
Geschift in Zukunft eine bedeutende
Rolle fiir das Schweizer Private Bank-
ing spielen wird, vor allem auch in
Anbetracht der internationalen Akzep-
tanz, welche heute den Trusts ent-
gegengebracht wird.

PrivatE: Die Verhandlungen mit der
EU, die MiFID-Richtlinien der Euro-
pdischen Kommission und die US-Ge-
setzgebung mit «Sarbanes-Oxley» und
«Qualified Intermediary Status» ha-
ben auch fiir die Schweiz Konsequen-
zen. Ausserdem hat die Swift-Affire am
Lack des Schweizer Bankgeheimnisses
gekratzt. Dieses von den Banken be-
niitzte Devisentransfernetz hat den US-
Behérden seine Datenbanken gedffnet.
Gysi: Die Swift-Affare hat nicht am
Lack des Schweizer Bankgeheimnis-
ses gekratzt, im Gegenteil! Der Kunde
weiss heute, dass er, sobald sein Geld
wegen einer internationalen Uberwei-
sung die Schweiz verldsst, nicht mehr
auf den Schutz seiner Privatsphire
zdhlen kann, die ihm das Bankgeheim-
nis gewahrt. Wir sollten dies bei unse-
ren Uberlegungen zur Weiterentwick-
lung der «Swiss Value Chain» nicht

vergessen! Wichtig ist hingegen fiir
unsere europdischen Kunden die Sta-
bilitdt der Beziehungen der Schweiz
zur EU. Und hier haben wir mit dem
Abkommen tiber die Zahlstellensteuer
ein wichtiges Ziel erreicht, das seitens
unserer Kunden sehr positiv beurteilt
wurde.

PRIVATE: Sie sehen somit keinen wei-
teren unmittelbaren Druck auf das
Bankgeheimnis zukommen?

Gysi: Das Verhandlungsergebnis der
Bilateralen II ist ein Erfolg fiir den Fi-
nanzplatz Schweiz. Das Bankgeheim-
nis ist heute kein Thema auf internatio-
naler politischer Ebene, und die Bezie-
hung zur EU ist heute stabil.

PRivATE: Wie wichtig ist das Trust
Banking fiir den Finanzplatz Schweiz?
Gysi: Wir hitten einen weiteren Pfeil
im Kdocher, der international anerkannt
ist und den wir vorteilhaft in unser An-
gebot von Private-Banking-Dienstlei-
stungen einbinden kénnten.

PRrivate: Das Trust Banking ist vor al-
lem im angelsdichsischen Raum stark
verbreitet. Wenn man Grossbritannien
als Verbiindeten hat, dann ist dies ein-
facher, als wenn man mit dem Bankge-
heimnis allein dasteht.

Gysi: Das Trust Banking beschrankt
sich nicht nur auf den angelséichsi-
schen Raum. Es hat inzwischen konti-
nuierlich im europdischen Raum Aner-
kennung gewonnen. Wir haben mei-
nes Erachtens viel zu lange mit der
Unterzeichnung der Haager Konven-
tion zugewartet.

PRrivATE: Sind Sie der Meinung, dass
der Finanzplatz Schweiz seine Rah-
menbedingungen gegeniiber Konkur-
renten wie Hongkong und Singapur
noch weiter verbessern konnte?
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Gysi: Andere Finanzplidtze wie Lon-
don, Singapur und Hongkong verbes-
sern ihre Rahmenbedingungen konti-
nuierlich, um ihre Wettbewerbsfahig-
keit zu stérken. In der Schweiz haben
wir den «Swiss Finish» vor allem dazu
eingesetzt, den Ruf des Finanzplatzes
zu festigen. Das ist sicher sehr wesent-
lich; wir sollten aber auch vermehrt
die Wettbewerbsfahigkeit in den Vor-
dergrund bringen. Der Finanzplatz lebt
vor allem von wettbewerbsfahigen
Produkten und Dienstleistungen. Das
heisst auch, die Steuerpolitik dement-
sprechend auszurichten. Hier schlagen
wir uns immer noch mit der leidigen
Stempelsteuer herum, die uns wett-
bewerbsmissig enorm schadet. Wir
sollten auch, was das Bewilligungsver-
fahren von Fonds betrifft, effizienter
und schneller werden. Ich habe den
Eindruck, dass andere Finanzplitze
konsequenter die Verbesserung ihrer
Rahmenbedingungen anstreben.

PRIVATE: Welche Ziele verfolgen Sie als
Prisident der Auslandsbanken in der
Schweiz in den ndchsten Jahren?

Gysi: Die Auslandsbanken zieht es
wegen der Rahmenbedingungen und
der Wettbewerbsvorteile in die Schweiz.
Aus diesem Grund kdmpfen wir fiir ih-
ren Erhalt und ihre Verbesserung. Wir
miissen aber auch darauf achten, dass
die Auslandsbanken in keiner Weise
gegeniiber ihren Konkurrenten in der
Schweiz benachteiligt werden.

PRivATE: Wiirden Sie ein vermehrtes
Finanzplatzmarketing im Stile von Sin-
gapur fiir die Schweiz befiirworten?

Gysi: Singapur ist ein ausgezeichnetes
Beispiel dafiir, wie man ein aktives Fi-
nanzplatzmarketing betreiben, gleich-
zeitig aber, durch eine sehr wihlerische
Zulassungspolitik, die Qualitit und
den Ruf des Finanzplatzes verteidigen
kann. Die Schweiz braucht aber kein
solches aktives Finanzplatzmarketing,
da die Anzahl der in der Schweiz ver-
tretenen auslidndischen Gruppen be-
reits sehr hoch ist. Fast 50% aller Ban-
ken in der Schweiz, 150 an der Zahl,
sind ausldndische Banken! Wir miis-
sen hingegen durch eine kontinuier-
liche Verbesserung der Rahmenbedin-

gungen vermehrt internationale Grup-
pen dazu bringen, ihre Schweizer Pri-
senz zum Kompetenzzentrum fiir spe-
zifische Aktivititen, zum Beispiel das
internationale Private Banking, zu be-
stimmen. Dadurch koénnen wir den
Mehrwert fiir die Schweiz erhohen.

Private: Also gilt es, vermehrt Kunden
in die Schweiz zu locken?

Gysi: Ja. Wir wollen die Attraktivitét
des Standortes Schweiz verbessern
und damit Arbeitsplédtze schaffen.

PrivaTE: Hat der Franken als Flucht-
wdhrung an Bedeutung verloren?
Gysi: Unsere europdischen Nachbarn
verfiigen mit dem Euro iiber eine rela-
tiv starke Wahrung und suchen nicht
mehr nach Fluchtwéhrungen.

PRIvATE: Welches sind die Schliissel-
faktoren fiir den Finanzplatz Schweiz?
Gysi: Politische Stabilitdt, Rechts-
sicherheit intern und im internatio-
nalen Kontext, Vertrauenswiirdigkeit
und konsequenter Ausbau der Wett-
bewerbsfahigkeit. o
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