Patrick Voegell begann seine

Laufbahn auf den Kapital- Q
madrkten mit Stellen bei UBS, Unigestion
und /P Morgan, zundchst als Trader
und spéter im Verkauf, 1991 ging er zu
Paribas, wo er 1999 die Leitung der
Ztircher Filiale tibernahm und 2016
zum CEQO des Bereichs Corporate and
Institutional Banking ernannt wurde.
Unter seiner Leitung wurde BNP
Paribas eine erstrangige Bank auf den
Schweizer Kapitalmdrkten. Im
September 2020 ging Patrick Voegeli
zur Vermoégensverwaltungsge-
sellschaft Cité Gestion, um deren
Geschéftsmodell in der deutsch-
sprachigen Schweiz zu entwickeln.

PATRICK VOEGELI

ParRTNER, CiTE GESTION

WAS UNS UNTERSCHEIDET
IST HOCHSTE REAKTIVITAT"

Cité Gestion will ihr Geschéft in Ziirich beschleunigt ausbauen. Der kirzlich zum Partner der
Vermogensverwaltungsgesellschaft ernannte Patrick Voegeli hat die Aufgabe, zu diesem Wachstum beizutragen,
indem er den Privatkundenstamm durch die Fokussierung auf Unternehmer erweitert, insbesondere durch einen
produktbasierten Ansatz. Ein paar erlduternde Worte.

‘Weshalb wollten Sie die Herausfor-
derung Cité Gestion annehmen?

1 Meine gesamte Laufbahn tiber habe ich
fir Crossbanken gearbeitet. Aber im
Grunde habe ich immer davon getraumt,
unabhdngig zu sein. Im Rahmen meiner
verschiedenen Tatigkeiten habe ich viele
Unternehmer kennen gelernt. Ihre Karri-
ere, ihren Mut, ihr Flair und schliesslich
ithren Erfolg habe ich immer bewundert.

Partmer von Cité Gestion zu werden war
schon immer mein Traum. Uber diese
Unabhangigkeit zu verfugen, das ist ein
ganz anderes Leben!

Was konnen Sie einer Gesellschaft
wie Cité Gestion bieten?

1 [ch stand 20 Jahre lang an der Spitze von
BNP Paribas in Zirich und meine Aufgabe
bestand in der Kundenentwicklung in der

»Unsere Vermogensverwalter verfligen tber weitgehende Unabhangigkeit, ihre Aufgabenstellung
ist klar, sie konnen sich auf umfassenden Support stiitzen und vor allem: Wir vertrauen ihnen.”

@ Mérz /Mai 2021



w
Rubrik von Fabienne Bogadi {)

+Ausserdem ist es nicht Ziel unserer Manager, bei ihren Kunden hauseigene Produkte zu platzieren.
Es gibt also keinen Interessenkonflikt zwischen dem Wohl des Kunden und dem unserer Gesellschaft.”

deutschsprachigen Schweiz. Ich kenne
diese Kundschaft sehr gut. Ich verfiige
zudem uber weltreichende Erfahrung in
der stetigen Entwicklung aller Banktatigkei-
ten. Dazu gehoren auch die damit verbun-
denen Netzwerke und Kundenkontakte. Als
Mitglied der Generaldirektion BNP Paribas
habe ich die Risiken der Bank gemanadt,
insbesondere das Zins- und Wechselkursri-
siko, das Kreditrisiko oder auch das Repu-
tationsrisiko. Dies ist eine grundlegende
Kompetenz fiir jedes Unternehmen, und ich
erhohe somit die diesbeziliglichen Kompe-
tenzen von Cité Gestion.

Sie sind zu diesem Unternehmen
gegangen, um ,,das Geschafts-

modell in zielgerichteter Weise*
weiterzuentwickeln.

Was bedeutet das konkret?

1 Meine Tatigkeit dreht sich nun um drei
Schwerpunkte, die darauf abzielen, unser
verwaltetes Vermogen zu erhohen.
Schwerpunkt Nummer 1 ist die Akquisition
von Privatkunden. Meine zweite Aufgabe
besteht in der Einstellung erfahrener Ver
mogensverwalter. 2020 haben wir etwa
zehn derartige Neueinstellungen tatigen
kénnen, da wir dabei ein gutes Gleichge-
wicht zwischen Lebensqualitat und attrak-
tiver Vergutung anstreben. Unsere Vermo-
gensverwalter verfiigen uber weitge-
hende Unabhangigkeit, ihre Aufgabenstel-
lung ist Kar, sie koénnen sich auf
umfassenden Support stiitzen und vor
allem: Wir vertrauen ihnen. Der dritte
Schwerpunkt beinhaltet die Akquisition
oder Integration unabhangiger Vermo-
gensverwalter in der Schweiz. Dabei kon-
zentrieren wir uns auf diejenigen, die nicht
uber die kritische Grosse verfugen oder
Probleme mit der Nachfolge haben.

Sie sprechen von der Privatkundschaft,
aber sind Unternehmer fiir Sie nicht
auch von Interesse?

1 Ganz genau, sie bilden den Hauptbestand-
tell memes Netzwerks. Dabel gehe ich von
einem produktbasierten Ansatz aus, der sich
insbesondere an Schweizer Unternehmer
richtet, die vor allem gern in Schweizer Anla-
gen investieren. Entweder in Private Equity
oder Immobilienanlagen oder tber Beteili-
gungen an nicht bérsennotierten Unterneh-
men. Dieser zuletzt genannte Schwerpunkt
stellt eine grosse Herausforderung dar, denn
es ist nicht so einfach, Qualitatsunternehmen
in Wachstumssektoren zu finden, die bereit
sind, ihr Kapital zu 6ffnen.

Was bringt es Cité Gestion, das
Geschift in Ziirich auszubauen?

1 Aktuell wollen alle in der franzdsischsprachi-
gen Schweiz basierten Institute ihre Tatigkeit
jenseits der Sarine weiterententwickeln. Das
ist legitim, denn es handelt sich um zwei Drit-
tel der Schweizer Kundschaft - das Potenzial
isterheblich. In denletzten 20 Jahren ist Ziirich
sehr viel internationaler geworden und hat in
der Vermogensverwaltung an Bedeutung
gewonnen. Im Anschluss an das Startverbot
von Swissair und die Konzentration internatio-
naler Fluge auf Zurich ist die Stadt ein Anzie-
hungspunkt fiir das Segment Vermogensver-
waltung geworden. Hinzukommit, dass die
Crossbanken ihre GCeschaftstatigkeiten in
Zirich zentralisieren.

Cité Gestion konnte ein hervorragendes
Wachstum verzeichnen. In nur drei
Jahren wuchs das verwaltete Vermogen
von 2.2 auf iiber 4.5 Milliarden an.

Wie sieht das Exfolgsrezept aus?

1 Cite Gestion konzentriert sich auf das
Wesentliche, dh. die Kundenbetreuung.

Gewiss, das tun alle Vermogensverwalter.
Was uns jedoch unterscheidet ist hochste
Reaktivitat sowie ein einzigartiger Integra-
tions- und Problemldsungsprozess - das sind
die beiden Hauptgrinde. Der Kunde
reaglert sehr empfindlich auf Langsamkeit.
Wenn ein Kunde sich beschwert, befassen
wir uns sofort mit seinem Problem und
suchen eine Losung. In einfachen Féllen
brauchen wir nur ein paar Tage, um ein
Konto zu erdffnen, und da sind wir fast die
Enzigen. Unser Einstellungsprozess ist
ebenfalls einfach und schnell. Ausserdem ist
esnicht Ziel unserer Manager, bei ihren Kun-
den hauseigene Produkte zu platzieren. Es
gibt also keinen Interessenkonflikt zwischen
dem Wohl des Kunden und dem unserer
Gesellschaft. Das ist fundamental und macht
emen Unterschied.

Was sind die kiinftigen
Entwicklungsziele von Cité Gestion?

1 Vor allem die Beibehaltung unseres Unter
nehmensmodells mit allem, was das bein-
haltet: Reaktivitat, Unabhangigkeit und Mitar-
beitermotivation. Wir werden weiterhin sehr
darauf achten, dass unsere Leute sich beil
uns wohlfithlen. Zudem ist die Verbesserung
des Risikomanagements ein permanentes
Ziel. Daneben wollen wir auch starker mit
der Aussenwelt kommunizieren und unse-
ren Bekanntheitsgrad steigern. Seit dieser
Saison fungieren wir als Sponsoren von
Bergfithrern und Skilehrern in Zermatt. Das
will alles griindlich bearbeitet sein: Image,
Reputation, Rahmen, Uberzeugung.
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