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Schweizer Baubranche

Nach wie vor
gute Aussichten

ZURICH Der Boom in der Schweizer
Baubranche diirfte auch im laufen-
den Quartal anhalten. Der von der
Credit Suisse und dem Schweizeri-
schen Baumeisterverband (SBV) er-
mittelte Bauindex verharrt auf re-
kordhohen 144 Punkten. Auf die-
sem Niveau ist der Friihindikator
fiir die Umsatzentwicklung in der
Baubranche seit dem dritten Quar-
tal 2016, wie einer Mitteilung vom
Mittwoch zu entnehmen ist. Trager
des Booms ist dabei vor allem der
Hochbau, der gemdss den Indikato-
ren um 4,0 Prozent gegeniiber dem
Vorquartal zulegen diirfte. Die Um-
sitze im Tiefbau dagegen diirften
leicht um 3,4 Prozent schrumpfen.
Insgesamt rechnen Credit Suisse
und SBV fiir das laufende Jahr mit
einer zunehmend vom Hochbau ge-
tragenen Fortsetzung des Erfolgs-
kurses. Die entscheidende Rolle soll
dabei der Mietwohnungsbau spie-
len. Die grosse Nachfrage auf die im
aktuellen Zinsumfeld attraktiven
Immobilienanlagen diirfte sich in
einer rekordhohen Anzahl gebauter
Wohnungen niederschlagen, heisst
es dazu. Liangerfristig beurteilt die
Credit Suisse diesen Bauboom je-
doch als zweischneidiges Schwert.
Die aktuell hohen Umsitze der Bau-
branche habe den Charakter eines
Vorschusses, der in absehbarer Zeit
wegfallen werde, wenn die Zinsen
ansteigen und damit die Attraktivi-
tit von Immobilienanlagen sinke.
Die vorgeholten Umsitze beim Neu-
bau wiirden kiinftig die Auftrags-
eingidnge der Baubranche belasten,
bis das Uberangebot wieder abge-
baut sei. Die Baumeister seien dar-
um gefordert, bereits heute in kos-
tensenkende und effizienzsteigern-
de Methoden und Technologien zu
investieren, schreibt die Credit Su-
isse abschliessend. (sda)

Konjunktur

Borsenprofis
beurteilen
Aussichten positiv

ZURICH Borsenprofis schitzen die
Aussichten fiir die Schweizer Wirt-
schaft etwas optimistischer ein.
Der Stimmungsindikator, der die
Konjunkturerwartungen von Fi-
nanzanalysten in den néchsten
sechs Monaten misst, stieg im Feb-
ruar auf 19,4 Punkte von 18,5 Zih-
lern im Vormonat, wie die Credit
Suisse am Mittwoch mitteilte. Es ist
der sechste Anstieg in Folge. Die ak-
tuelle Wirtschaftslage werde mit 20
Punkten (Januar: 25,9 Punkte) wei-
terhin relativ positiv beurteilt. Er-
wartungen einer Aufwertung des
Franken gegeniiber dem Euro seien
deutlich gestiegen. Neu rechneten
45,2 (Vormonat: 26,9) Prozent der
Befragten mit einer Erstarkung der
hiesigen Wihrung. Dies seien so
viele wie seit Dezember 2010 nicht
mehr. Die Bank fiihrt die monatli-
che Umfrage seit diesem Jahr ge-
meinsam mit der CFA Society Swit-
zerland durch, frither war das
Mannheimer Zentrum fiir Europai-
sche Wirtschaftsforschung (ZEW)
Partner. Im Schweizer Hauptex-
portmarkt Deutschland blickten die
Finanzexperten zuletzt weniger op-
timistisch auf die Wirtschaft. Das
ZEW-Barometer war im Februar des
laufenden Jahres erstmals seit Juli
2016 gesunken. (sda/reu)

«Um sich unter den neuen Rahmenbedingungen weiterhin im Markt behaupten zu kénnen, ist es unerlasslich, in Prozesse, Personal und IT zu investieren»:
Thomas Hanselmann und Tino Kesseli (von links) von der zur First-Gruppe gehérenden CSL Corporate Services Ltd. (Foto: Michael Zanghellini)

«Der Wandel als Chance»

Interview In einer Zeit,

in der die Finanzbranche
einen fundamentalen Verin-
derungsprozess durchliuft,
ergeben sich durchaus auch
Chancen und Moglichkeiten.

m diese zu erkennen und

aktiv anzugehen, sind in-

novative Ideen, Mut und

Weitblick gefragt. Auf die
Frage, wie Finanzdienstleister die-
sen Herausforderungen nachhaltig
gerecht werden konnen, gehen Tho-
mas Hanselmann und Tino Kesseli
von der CSL Corporate Services Ltd.
im Interview ein.

Der Finanzplatz Liechtenstein hat
sich in den letzten Jahren stark ver-
dndert - wie gehen Sie bei der CSL
mit dieser Situation um?

Thomas Hanselmann: Liechtenstei-
ner Treuhdnder, Vermogensberater
oder Vermogensverwalter sind tag-
taglich mit Themen wie Digitalisie-
rung, sich rasch dndernden regula-
torischen Rahmenbedingungen, vo-
latilen Mirkten, Kostendruck und
dem Ruf nach mehr Transparenz
konfrontiert, um nur einige Fakto-
ren zu nennen. Um sich unter diesen
neuen Rahmenbedingungen weiter-
hin im Markt behaupten zu kénnen,
ist es unerlisslich, in Prozesse, Per-
sonal und IT zu investieren.

Tino Kesseli: Wir als IT-Dienstleister
sind zwar nicht direkt von diesen
Themen betroffen, als Sparrings-
partner unser Kunden miissen wir

uns jedoch schnell auf geénderte Ge-
gebenheiten einstellen und entspre-
chende Losungsansitze entwickeln.

Was bedeutet das konkret?

Tino Kesseli: Lassen Sie mich dies
an einem Beispiel erkliren. Noch
vor wenigen Jahren waren samtliche
Prozesse manuell und Kundendaten
wurden mehrheitlich in physischen
Dossiers gefiihrt. Dies hat zu Auf-
wand und Kosten gefiihrt, die man
sich heutzutage schlichtweg nicht
mehr leisten kann.

Wir haben bereits friith begonnen, IT-
Prozesse ganzheitlich zu betrachten
und mittels IT-Einsatz zu automati-
sieren und zu digitalisieren. Dies war
auch die Geburtsstunde unserer
Mandatsverwaltungssoftware  Fi-
nanceOne. Als integrierte und modu-
lar aufgebaute Gesamtlosung bietet
FinanceOne viele Schnittstellen zu
Erweiterungen und anderen Tools.

Welcher Nutzen ergibt sich dadurch
fiir den Kunden?

Tino Kesseli: Durch die Automati-
sierung und Digitalisierung von IT-
Prozessen, kann der manuelle Auf-
wand reduziert werden. Diese Auto-
matisierung fiihrt in weiterer Folge
zu tieferen Kosten, einer Effizienz-
steigerung, einer geringeren Fehler-
quote und dank einer héheren Da-
tenqualitdt schliesslich zu einem ef-
fizienten Risikomanagement.

Thomas Hanselmann: Kurz gesagt,
kann sich unser Kunde dank des ho-
hen Automatisierungsgrades auf
sein Kerngeschift und letztendlich
auf seine Kunden konzentrieren.

Ein erheblicher Vorteil, wie auch ei-
ne grosse Zahl an Finanzdienstleis-
tern bestdtigen, welche unsere Soft-
ware bereits heute im Einsatz ha-
ben.

Tino Kesseli: Wir bieten beispiels-
weise auch Produkte rund um die
elektronische Archivierung. Dies be-
trifft sowohl die Verarbeitung von
Bankbelegen als auch Kundendos-
siers. In Zusammenarbeit mit der Fi-
nancial Data Services und der First
Accounting Est. wurden Services im
Bereich der Verarbeitung von
SWIFT-Daten bis hin zur Buchhal-
tung aufgebaut. Aktuell priifen wir,
ob und in welcher Form wir auch fiir
Themenbereiche wie MiFIDII und
Fidleg Losungen anbieten konnen.
Im Bereich Infrastruktur sehen wir
uns als Outsourcing Partner, wenn
ein Kunde die IT nicht selber betrei-
ben méchte.

Versteht sich die CSL als Finanz-
dienstleister oder als IT-Dienstleis-
ter?

Thomas Hanselmann: Das ist eine
sehr gute und natiirlich berechtigte
Frage. Treuhdnder oder Verméogens-
verwalter sind meist Fachexperten
und werden von IT-Dienstleistern
unterstiitzt, welche sich das Finanz-
Know-how als Externe aneignen
miissen. Unser entscheidender Vor-
teil ist, dass wir beide Bereiche ver-
einen. Wir sehen uns klar als IT-
Dienstleister, haben aber durch die
Zugehorigkeit zu der First Advisory
Group, die zugleich unser grosster
Kunde ist, die notige Nihe zu den
Anforderungen und Bediirfnissen

aus dem Tagesgeschift und der Kun-
denfront.

Tino Kesseli: In der Praxis heisst
dies, dass der Kunde einen An-
sprechpartner hat, der die Losung
und Prozesse als Gesamtes betreut
und er sich nicht um alle Details sel-
ber kiimmern muss.

Erlauben Sie uns einen Blick in die
Zukunft. Wohin geht die Reise?
Tino Kesseli: Ich bin grundiiber-
zeugt, dass sich der Kosten-, Effizi-
enz- und Konsolidierungsdruck so-
wie die Komplexitit und Geschwin-
digkeit an regulatorischen Anderun-
gen weiter verstarken wird und somit
mehr denn je Schnelligkeit, Flexibili-
tit und Performance zu entscheiden-
den Faktoren werden. Es wird wich-
tig sein, dass wir «nach AIA» nicht
ausruhen, sondern konsequent die
Prozesse weiter digitalisieren und so
unseren Beitrag fiir eine bestmogli-
che Kundenbetreuung leisten.

Thomas Hanselmann: Das kann ich
nur bestitigen. Wir haben eingebet-
tet in die First-Gruppe friihzeitig die
Weichen gestellt und sind gut aufge-
stellt, um auch kiinftige Anforderun-
gen und Herausforderungen nach-
haltig wahrzunehmen. Dies gilt im
Ubrigen nicht ausschliesslich fiir IT-
Dienstleistungen, wo unser klarer
Fokus liegt. Wir verfiigen auch tiber
Know-how fiir weitergehende Sha-
red Service Dienstleistungen fiir Fi-
nanzdienstleister, wie beispielswei-
se HR, Marketing, Projektmanage-
ment, Safelosungen oder Gebiude-
management. (pr)

KPMG-Untersuchung

Rekordschaden durch Wirtschaftskriminalitat in der Schweiz

ZURICH Noch nie sind an Schweizer
Gerichten Fille von Wirtschaftskri-
minalitit mit so hohen Schiden be-
handelt worden wie 2016. Die Zahl
der Fille ist mit 57 zwar geringer als
im Vorjahr. Der Gesamtschaden in
Hohe von 1,4 Milliarden Franken ist
aber ein neuer Rekord. Im Vorjahr
hatte die Schadensumme noch bei
280 Millionen Franken gelegen, wie

das Beratungsunternehmen KPMG
mitteilte. Grund fiir das Allzeithoch
ist vor allem der Fall Behring, der
grosste Betrugsfall in der jiingeren
Schweizer Geschichte mit einem
Schaden von 800 Millionen Franken.
2000 Personen wurden dabei durch
gewerbsmassigen Anlagebetrug, ein
sogenanntes Schneeballsystem, ge-
schidigt. Das Bundesstrafgericht in

Bellinzona verurteilte den Angeklag-
ten Dieter Behring im September
2016 nach rund 12 Jahren Prozessvor-
bereitung zu einer Freiheitsstrafe
von fiinfeinhalb Jahren. Ausser dem
Behring-Prozess gab es drei Fille mit
Schiden von jeweils iiber 125 Millio-
nen Franken. Die Untersuchung von
KPMG beruht auf Wirtschaftskrimi-
nalitdtsfdllen mit einem Schadensbe-

trag von mindestens 50 000 Fran-
ken, die im Berichtsjahr von einem
Schweizer Strafgericht verhandelt
wurden und iiber die in den wichtigs-
ten Schweizer Tages- und Wochen-
zeitungen berichtet wurde. Den Be-
richt gibt es seit 2009. Fithrungskraf-
te stellten aufgrund ihrer internen
Stellung und ihres Handlungsspiel-
raums in den Unternehmen bei der

Wirtschaftskriminalitit die grosste
Gefahr dar, schreibt KPMG. So sei das
Management in 58 Prozent aller Fille
alleine fiir die Taten verantwortlich
und in weiteren 21 Prozent der Fillen
zusammen mit Angestellten invol-
viert gewesen. (sda)



