INDIREKTE
IMMOBILIENANLAGEN
AUF DEM YVORMARSCH

Die Waadtlinder Kantonalbank will ihr
Depotbankgeschaft in der Deutsch-
schweiz weiter ausbauen. Hierfiir be-
setzte sie ihr Ziircher Biiro Anfang Jahr
neu mit Giliana Niffeler. Die B2B-Redak-
tion hat sich mitihriiber das Tatigkeits-
gebiet sowie dariiber unterhalten, was
sichim Bereich der indirekten Immobi-
lienanlagen so tut.

Giliana Niffeler, Sie sind im Januar
2020 zur BCV gestossen. Was war lhre
Motivation fiir den Wechsel?

Die Herausforderung, einen Geschafts-
bereich zu etablieren und auszubauen,
hat mich stets gereizt, aber dafiir ist es
wichtig, das vorhandene Potenzial aus-
zuloten und den besten Partner zu fin-
den. Bei meinen ersten Gespriachen mit
der BCV wurde mir schnell klar, welches
Potenzial in diesem Projekt steckt. Ich
hatte es nicht nur mit einer Bank zu tun,
die sich klar dafiir entschieden hatte, ihr
Depotbankgeschaft auf indirekte Immo-
bilienanlagen zu konzentrieren - mit ei-
nem gut eingespielten Team, das sich in
diesem Segment bestens auskennt -, son-
dern auch mit dem Marktfiihrerin diesem
Bereich. Der BCV-Marktanteil bei Schwei-
zer Private-Label-Immobilienfonds liegt
aktuell bei tber 54%. Unter der visiona-
ren Leitung von Philippe Zufferey arbeitet
diese Unit zudem wie ein kleines Unter-
nehmen, das stets bestrebt ist, das Opti-
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mum aus seinen Fahigkeiten herauszuho-
len und kiinftige Entwicklungen zu antizi-
pieren. Fir mich waren dies die idealen
Voraussetzungen, um diese Challenge an-
zunehmen. Uberdies bin ich eine Waadt-
|anderin in Zirich, die sich in beiden Kul-
turen wohlfihlt!

Welche Bilanz ziehen Sie nun fast ein

Jahr spater inmitten der Coronakrise?
Ich bin umso mehr davon iiberzeugt, dass
wir das Privileg haben, in einer Anlage-
klasse mit sehr guten Zukunftsperspek-
tiven tatig zu sein. Die indirekten Immo-
bilienanlagen haben die Coronakrise bis
anhin sehr gut gemeistert und gehéren
zu den Gewinnern von 2020. Den kotier-
ten Immobilienfonds setzte der Schock
im Marz gewiss sehr zu, wahrend sich die

nicht-kotierten Fonds wesentlich besser
behaupteten. Beide Segmente erholten
sich jedoch sehr schnell und lieferten die
erwarteten Ergebnisse. Fiir die BCV-De-
potbank war es ein weiteres erfolgrei-
ches Jahr mit der Lancierung von vier
neuen Fonds, zwei Anlagestiftungen,
zwei neuen KmGK sowie zehn Kapitaler-
héhungen in Héhe von insgesamt etwas
mehr als 1.7 Mrd. CHF. Es ist erfreulich
zu sehen, dass die Kunden uns vertrauen.

Sie unterstiitzen die Kunden in unter-
schiedlichen Bereichen.

So ist es. Kunden schatzen unsere F3-
higkeit, sie in jeder Lebensphase eines
Fonds zu unterstitzen, sei es bei den ers-
ten Uberlegungen im Zuge der Priifung
eines Verbriefungsprojekts, beim Auf-
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bau der Struktur oder auch bei der Ad-
ministration und Aufsicht, die wir sicher-
stellen. Ausserdem bieten wir Unterstiit-
zung bei Emissionen und Aktivitaten auf
dem Sekundarmarkt. Dazu haben wir ein
Partnerschaftsmodell eingefiihrt, das es
uns ermdglicht, auf die besten Spezia-
listen am Markt zuriickgreifen zu kénnen,
wo und wann immer es nétig ist. Dieser
Nischenansatz kommt gut an und erlaubt
es uns, auch als «welsche» Bank in der
Deutschschweiz Marktanteile zu gewin-
nen.

Sie sprachen eingangs davon, stets die
Zukunft im Visier zu haben, um Ent-
wicklungen zu antizipieren. Welche
Trends zeichnen sich ab?

Zum Gliick sind es viele, zum Beispiel
neue Akteure auf dem Markt. Wahrend
die BCV schon 2013 den ersten Immobi-
lienfonds fiir eine Versicherung lancier-
te, scheinen heute weitere Versicherer
das Gleiche tun zu wollen, um ihre Bi-
lanzen zu entlasten. Einige Pensionskas-
sen sind zudem bereit, ihre Kompetenz
in der Immobilienverwaltung mit kleine-
ren Vorsorgewerken zu teilen. Wenn das
in Form eines Fonds geschieht, hat dies
mehrere Vorteile. Einer davon besteht in
der Diversifikation, ein anderer im grés-
seren Handlungsspielraum fir Akquisi-
tionen dank der Méglichkeit einer ho-
heren Verschuldungsquote. Wir sehen
auch, dass Banken ihre eigenen Immo-
bilienfonds auflegen und damit Kunden
neue Investitionsméglichkeiten bieten.
Und schliesslich sehen wir andere auf Im-
mobilien spezialisierte Unternehmen, die
ihr Fachwissen durch verbriefte Anlage-
vehikel neu einem breiteren Publikum zu-
ganglich machen.

Eben fiel das Stichwort «Diversifikation».
Wihrend Investitionen in indirekte Im-
mobilienanlagen in der Vergangenheit
hauptsachlich von institutionellen Anle-
gern kamen, wachst nun das Interesse
anderer qualifizierter Anleger - und zwar
aus verschiedenen Griinden: Einerseits
suchen unabhingige Vermégensverwal-
ter nach Rendite generierenden Alterna-

Giliana Niffeler
Business Development & Acquisition
BCV Depotbank, Ziirich.




tiven zu einem Obligationen-Portfolio in
CHF. Anderseits sind vermégende Kun-
den oder Family Offices bestrebt, ihr En-
gagement auf dem Immobilienmarkt zu
diversifizieren. Manchmal stehen sie auch
vor Problemen bei der Vermégens- oder
Nachlassplanung. Die Einbringung von
Sachwerten in einen Immobilienfonds
kann hier eine Lsung sein. Nicht zu ver-
gessen sind die auslandischen Investo-
ren, die in Krisenzeiten in stabile und so-
lide Werte investieren wollen.

Wie beurteilen Sie das neue Anlageve-
hikel L-QIF fiir Inmobilienanlagen? Es
soll ja bald verfiigbar sein.

Der Markt fiir nicht-kotierte Schweizer
Immobilienfonds wachst stark. Mit dem
Inkrafttreten der Bestimmungen des Li-
mited Qualified Investor Funds wird sich
dies wahrscheinlich noch verstarken. Da-
bei geht es ja um die Lancierung von kol-
lektiven Kapitalanlagen nach schweizeri-
schem Recht, die qualifizierten Anlegern
vorbehalten sind - notabene ohne vorhe-
rige Genehmigung der FINMA. Dieses
Vehikel wird mehr Méglichkeiten mit fle-
xibleren Investitions-, Finanzierungs- und
Genehmigungsauflagen bieten und so-
wohl Zeit als auch Kosten sparen.

Und was geschieht auf der Digitalisie-
rungsebene?

Dies ist ein Gebiet, das nichtignoriert wer-
den darf. Die BCV hat sich in diesem Be-
reich bereits positioniert, indem sie die
digitale Medienplattform Immoday.ch
unterstiitzt, die sich der Férderung indi-
rekter Immobilienanlagen in der Schweiz
widmet. Immoday wurde auf Initiative des
Verbandes Coptis gegriindet und bietet
den Akteuren der Immobilienverbriefung
umfassende Branchennews, quantitati-
ve und qualitative Marktdaten sowie Bil-
dungsinhalte. Dieses «One-stop-shop»-
Digitalmedium ist ein ausgezeichnetes
Kommunikationsmittel, um Visibilitat zu
generieren, Produkte und Dienstleistun-
gen zu férdern oder effizient in indirekte
Immobilienanlagen zu investieren. Immo-
day richtet sich sowohl an das franzésisch-
als auch das deutschsprachige Publikum.
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Gibt es noch andere Plattformen?

In der Tat. Die BCV hat sich auch mit
Propertymatch zusammengeschlossen.
Dabei handelt es sich um eine digitale
Plattform, die den Handel von Immobi-
lien-Kollektivanlagen erleichtern, deren
Liquiditat verbessern und mehr Trans-
parenz bieten soll. Propertymatch wur-
de 2009 von CBRE und der GFI-Gruppe
zunachst fiir den europaischen Markt ein-
gefihrt. Als offizieller Prime Broker freut
sich die BCV darauf, die elektronische
Plattform Anfang 2021in der Schweiz zu
etablieren. Dieser digitale Marktplatz
wird Investoren Zugang zu Live-Preisin-
dikationen - also den Kauf- und Verkaufs-
absichten der Marktteilnehmer - bieten
und umfassende Informationen zu den
Handelsvolumina von nicht-kotierten Im-
mobilienfonds liefern. Dadurch dirften
diese von einer grésseren Visibilitat profi-

offner
zu Investoren

tieren, was den Sekundarmarkt aktiv for-
dern sollte.

Als Depotbank werden Sie inzwischen
wohl auch mit der Blockchain-Tech-
nologie in Beriithrung gekommen sein.
lhre Meinung dazu?

Auch wir verfolgen aufmerksam die Ent-
wicklung der Blockchain im Immobilien-
sektor. Der Verwaltungsaufwand im Zu-
sammenhang mit Immobilientransaktio-
nen ist oft hoch. Diese neue Technolo-
gie kénnte in der Tat eine Méglichkeit
darstellen, Verfahren zu erleichtern und
gleichzeitig das Betrugsrisiko zu eliminie-
ren. Wir wissen, dass Lander wie Schwe-
den, die Arabischen Emirate, Georgien
und einige lateinamerikanische Staaten
den Sprung bereits gewagt haben, so
dass es wohl nur eine Frage der Zeit ist,
bis dies auch in der Schweiz geschieht.
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