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CHier ExecuTive Ofricer, CITE GESTION

Q Christophe Utelli ist seit 2017
Partner von Cité Gestion und seit
2025 CEO. Seit seinem Eintritt in das
Unternehmen im Jahr 2016 war er zudem
als Deputy CEO und COQO tétig. Er verfligt

Uiber mehr als 20 Jahre Erfahrung in der
Bankenbranche. Bei Lombard Odier war er
als Chief Risk Officer des Wealth-
Management-Geschéfts tatig, nachdem er
bel Ernst & Young Banken und Finanzinstitute

bel strategischen und regulatorischen
Fragestellungen beraten hatte. Zudem
unterrichtete er wihrend mehrerer Jahre an
verschiedenen Hochschulen und
Weiterbildungsinstituten in Europa.

CITE GESTION WIRD SICH NOCH STARKER
AUF IHRE URSPRUNGLICHE AUFGABE ALS

n

Zurtick zu den Wurzeln: Cité Gestion will sich noch starker auf ihre historische Positionierung als
Unternehmung fir unabhangige Vermdgensverwalter konzentrieren. Wie Christophe Utelli erldutert, soll
die EFG-Tochter dabei auf die finanziellen, operativen und internationalen Ressourcen von EFG
zurlickgreifen kénnen. Damit will Cité Gestion den unabhangigen Vermogensverwaltern ermdéglichen, sich
auf ihr Kerngeschaft zu konzentrieren und gleichzeitig neue Wachstumsmaoglichkeiten zu erschliessen.

w
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Welche Wachstumsfelder stehen bei
Cité Gestion derzeit im Vordergrund?
Christophe Utelli: Unsere Prioritaten
lassen sich auf drei Bereiche konzen-
trieren. Der erste besteht darin, die
Synergien mit EFC, unserer Mutterge-
sellschaft seit 2025, sowohl auf der
Ertrags- als auch auf der Kostenseite
voll auszuschopfen und gleichzeitig
neue Entwicklungsmoglichkeiten fiir die
Gruppe zu schaffen.
Der zweite Bereich ist die Konsolidie-
rung. Diese strategische Ausrichtung
wurde bereits bei der Anndherung an

_Alle Modelle sind denkbar, von der Ubernahme bis zu einer
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schrittweisen Zusammenfiihrung.”

EFG definiert. Heute sind wir Teil einer
Gruppe, die rund 200 Milliarden Franken
verwaltet. Damit kénnen wir unabhan-
gigen Vermogensverwaltern eine Alter-
native bieten, bei der sie sich wieder
starker auf ihr Kerngeschatft und die Kun-
denbeziehung konzentrieren konnen,
statt auf administrative und operative
Anforderungen, die von spezialisierten
Teams tUbernommen werden. Cité
Gestion soll sich deshalb kiinftig wieder
starker auf ihre Rolle als Unternehmung
flir unabhédngige Vermogensverwalter
konzentrieren. Dabei sind unterschied-
liche Modelle denkbar, von einer Uber-
nahme bis zu einer schrittweisen Zusam-
menfihrung. Mit EFG an ihrer Seite

verfugt Cité Cestion nun Uuber die ee°
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+++ notwendigen Mittel, um diese Konsoli-

dierungsstrategie voranzutreiben, ein-
schliesslich substantieller Akquisitionen,
und bleibt gleichzeitig auch fiir kleinere
Strukturen offen. Der dritte Bereich
betrifft unsere Positionierung. Dank der
Technologie werden wir unser Dienst-
leistungsangebot erweitern und starker
in Richtung Family Office entwickeln
kénnen.

Was hat Cité Gestion durch die
Zugehorigkeit zu EFG am meisten
gewonnen?

Die Zugehorigkeit zu EFG hat Cité
Gestion zundchst einen starker struktu-
rierten Governance-Rahmen gebracht.
Vor allem aber konnten wir unser Angebot
deutlich erweitern. Der Zugang zur Bilanz
von EFG ermdglicht es uns heute, Hypo-
theken, Lombardkredite in einer Crosse-
nordnung anzubieten, die frither fir uns
nicht denkbar gewesen ware. Hinzu
kommen Finanzierungslosungen, die
uber die Schweilz hinausreichen. Schliess-
lich starkt das internationale Netzwerk
von EFG mit seinen neun Booking Centers
unser Angebot flir internationale Kunden
erheblich.

Wie sieht die mittel- und langfristige
Entwicklungsstrategie von Cité
Gestion aus?

An unserer Strategie dandert sich nichts.
Wir wollen unser Wachstum fortsetzen,
ohne uns dabel konkrete quantitative
Ziele zu setzen. Die Zugehorigkeit zu EFG
erdffnet uns jedoch neue Hebel, insbeson-
dere bei Krediten, Hypotheken, Wealth
Planning und tber das Netzwerk der
Gruppe. Dieses Potenzial gilt es fiir uns
noch umfassend zu erschliessen.

Nattirlich werden wir unsere Entwicklung
weiter vorantreiben und gleichzeitig
darauf achten, unsere DNA als unabhangi-
ger Vermogensverwalter und unseren
Unternehmergeist zu bewahren. Diese
beiden Aspekte machen Cité Gestion
gerade flir unabhangige Vermdgensver-
walter attraktlv, die Uber ihre Zukunft
nachdenken und die Unterstiitzung einer
grossen Cruppe suchen, ohne ihre
Arbeitsweise grundlegend verandern zu
mussen.

Heute verwalten wir knapp neun Milliar
den Franken an Vermogen. Allein durch
organisches Wachstum sind wir in der
Lage, unsere verwalteten Vermogen in den
kommenden drei Jahren deutlich zu stei-
gern. Damit waren wir auf einem sehr
soliden Wachstumspfad. Die Konsolidie-
rung kénnte diese Entwicklung zusatzlich
beschleunigen.

Welche Rolle spielen Relationship
Manager heute tatsdchlich bei
Privatbanken? Steuern sie die
Kundenbeziehung noch selbst oder
verkaufen sie vor allem Produkte und
Dienstleistungen der Gruppe?

Das hangt stark von der jeweiligen

,Zundchst muss man immer vom Kundenbediirfnis
ausgehen. Das ist die grundlegende Regel.”
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Strategie ab. Einige Banken lassen ihren
Relationship Managern nach wie vor eine
grosse Autonomie in der Kundenbezie-
hung. Andere verfolgen einen deutlich
starker standardisierten Ansatz, bel dem
die Aufgabe des Beraters zunehmend
darin besteht, die hauseigenen Losungen
einzusetzen.

Je grosser eine Bank wird, desto starker
setzt sich diese Logik der Industrialisie-
rung durch. Das ist keine Kritik, sondern
héufig eine organisatorische Notwendig-
keit. Crosse Institute miissen eine hohe
Konsistenz bei ihren Prozessen, ithrem
Angebot und ihrem Risikomanagement
sicherstellen. Fir einen Teil der Kunden
entspricht dieser Ansatz genau ihren
Erwartungen. Andere Kunden suchen hin-
gegen eine persdnlichere Beziehung, die
starker auf Dialog, Nahe und der Fahigkeit
basiert, Losungen an ihre individuelle
Situation anzupassen.

Aus meiner Sicht gibt es kein Modell, das
grundsatzlich besser ist als ein anderes.
Die Erwartungen der Kunden smnd sehr
unterschiedlich. Und genau das ist der
entscheidende Punkt.

Drohen Privatbanken zu reinen
Execution-Plattformen fiixr EAMSs zu
werden?

Das glaube ich nicht. Beide Modelle
entsprechen unterschiedlichen Bedurfnis-
sen und werden meiner Ansicht nach wei-
terhin nebeneinander bestehen. Eine



»Unabhangige
Vermogensverwalter verfiigen
heute uiber technologische
Instrumente, die mit jenen der
Banken vergleichbar sind.”

grosse Privatbank wird fur einen Unter-
nehmer attraktiv sein, der die Verwaltung
seines Vermogens vollstandig delegieren
mochte. Umgekehrt findet ein Kunde, der
mehr Austausch, Verfiigbarkeit und eine
sehr personliche Betreuung sucht, wahr-
scheinlich bei einem unabhéngigen Ver
mogensverwalter die bessere Losung.
Unabhéngige Vermogensverwalter kdnnen
heute iber technologische Instrumente,
die mit jenen der Banken vergleichbar
sind, verfiigen. Der eigentliche Unter
schied liegt deshalb nicht in den Aus-
fihrungsmoglichkeiten, sondern in der
Qualitat der Beziehung und im Grad der
Personalisierung. Ich glaube nicht, dass
sich ein Modell gegeniiber dem anderen
durchsetzen wird. Wie bereits erwahnt,
unterscheiden sich die Bediirfnisse der
Kunden stark. Genau diese Vielfalt macht
beide Modelle legitim.

Definieren unabhidngige
Vermogensverwalter das Private-
Banking-Modell neu oder bleiben sie
strukturell von den Banken abhédngig?
Es handelt sich vielmehr um eine

gesunde Zusammenarbeit. Die Banken
beeinflussen die unabhdngigen Ver
mogensverwalter, und umgekehrt beein-
flussen die unabhdngigen Vermoégens-
verwalter die Banken. Daraus entsteht
eine sehr positive Dynamik. Unabhén-
gige Vermogensverwalter bringen die
Banken dazu, neue Geschaftsmodelle
und Vertriebsansatze zu entwickeln. Das
zelgt sich an der Vielfalt der Modelle. Die
Unterschiede betreffen nsbesondere
die bedienten Markte, die Eintritts-
schwellen oder die Betreuung bestimm-
ter Kundensegmente.

Cleichzeitig werden die Banken den
unabhdngigen Vermoégensverwaltern
weiterhin einen zunehmend anspruchs-
vollen Rahmen vorgeben, zum Beispiel
bei der Cybersicherheit und der
Geschaftskontinuitat.

Der Wettbewerb zwischen den Banken
wird meiner Ansicht nach uber das
Anlageangebot und den Zugang zu den
Markten ausgetragen. Die Kunden
unabhangiger Vermogensverwalter wer-
den sowohl in ein Start-up in Taiwan als
auch in einen Large Cap in Brasilien
investieren wollen. Gleichzeitlg wird
die Technologie eine wichtige Rolle
spielen. Unabhangige Vermogens-
verwalter werden ihren Kunden eine
einzige App anbieten wollen, die Konten
bel mehreren Instituten bundelt. Die
Depotbanken werden den Anforderun-
gen an die Schnittstellen gerecht werden
mussen und damit auch den wachsenden
Anforderungen an die Cybersicherheit
Rechnung tragen mussen.

Wird sich der Markt um einige stark
technologieorientierte
Plattformbanken und einen starker
ausdifferenzierten Markt von EAM-
Boutiquen organisieren?

Zunachst muss man immer vom Kunden-
bediurfis ausgehen. Das ist die grund-
legende Regel. Sie erklart auch die Vielfalt

des Angebots. Sie ist heute so vielfdltig,
dass der Finanzplatz unzdhlige unter
schiedliche Lésungen bietet. In diesem
Umfeld werden hochautomatisierte Tech-
nologieplattformen mit schlanken Kos-
tenstrukturen  selbstverstandlich  eine
Rolle spielen. Sie werden auch neuen
Boutiquen ermdéglichen, mit sehr effizien-
ten Geschaftsmodellen auf den Markt zu
kommen.

Das wird grossere Anbieter jedoch nicht
daran hindern, einen &dusserst personli-
chen Service anzubieten. Emnige Kunden
werden Institute wie Edmond de Rothschild,
UBS, Pictet oder EFG weiterhin aufgrund
threr persénlichen Affinitdt bevorzugen.
Ich glaube deshalb nicht an eine Ver
drangung eines Modells durch das
andere, sondern an deren Erganzung.
Diese Entwicklung wird sowohl unabhan-
gige Vermogensverwalter als auch
Banken dazu bringen, ihre Technologien
und Prozesse welterzuentwickeln.

Wie weit wird die Konsolidierung im
Schweizer EAM-Sektor Ihrer Ansicht
nach noch gehen?

Obwohl sich die Branche als sehr resi-
lient erweist, hat ihre Konsolidierung
bereits eingesetzt, wie die ricklaufige
Zahl der Marktteilnehmer zeigt. Die
Herausforderung geht jedoch weit iiber
regulatorische oder wirtschaftliche Rah-
menbedingungen hinaus. Sie betrifft auch
die Freude am Beruf. Der zunehmende
administrative Aufwand reduziert die Zett,
die fiir Kunden und Markte zur Verfigung
steht, und erhoht gleichzeitig die Verant-
wortung fiir Teams und Kosten. Wer wei-
terhin eng mit seinen Kunden arbeiten
mochte, wird sich deshalb schon bald
zwischen dem Anschluss an eine gros-
sere Struktur und einer Beschrankung
auf einen kleineren Tatigkeitsbereich
entscheiden mussen.
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