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Graziano Lusenti 

Bei Lusenti Partners in Nyon gab es un-
längst personelle Veränderungen. Die 
B2B-Redaktion nahm dies zum Anlass, um 
mit dem Gründer und Geschäftsführer 
Graziano Lusenti über das Unternehmen, 
die Stärken und den Markt zu sprechen.

Graziano Lusenti, Ihr Unternehmen ist 
schon seit fast 20 Jahren im Markt aktiv. 
Wie hat sich Ihr Business seit der Jahr-
tausendwende verändert?
Der Markt der institutionellen Anleger – ins-
besondere der Pensionskassen – hat in den 
vergangenen Jahrzehnten beachtliche Ver-
änderungen erlebt. Es ist ein deutlicher Kon-
zentrationstrend festzustellen, auch der No-
minalwert der Vermögen stieg markant zwi-
schen 2009 und 2019 von 599 auf 1005 Mrd. 
CHF – ein Zuwachs um 68 %. 

Was bewerten Sie positiv?
Ganz klar das professioneller gewordene 
Management der einzelnen Kassen. Das be-
trifft sowohl den administrativen Bereich 
wie die IT als auch den Investment-Bereich: 
Diversifikation vermehrt übers Ausland, An-
lageumsetzung über eine Kombination von 
aktiven und indexierten Anlagen, mehr 
nicht-traditionelle Anlagen sowie der Fo-
kus auf Kosten sind heute weit verbreitet. 

Sie betonen die Bedeutung des Mehr-
wertes, den Ihre Firma für ihre Kunden 
erwirtschaftet. Wie gelingt Ihnen dies 

und können sie die Ergebnisse auch mit 
Fakten untermauern?
Wir haben uns in der Tat stets auf das Er-
wirtschaften eines echten Mehrwerts für 
unsere Kunden konzentriert, insbesonde-
re in folgenden vier Bereichen: Mehr Per-
formance, weniger Risiken, weniger Kosten  
und mehr Governance.

Worum geht es da jeweils konkret?
Dank einer breit diversifizierten Allokation 
auch im nicht-traditionellen Bereich und bei 
den Immobilien sowie einem effizienten Mix 
zwischen indexierten und aktiven Anlagen 
resultierte eine bessere Performance – so-
wohl gegenüber der eigenen Benchmark als 
auch den «Peers». Die systematische und 
umfassende Kontrolle der Anlagerisiken er-

folgt durch eine strikte Überwachung der 
einzelnen Anlagen wie Mandate oder Fonds 
und eine regelmässige Interaktion mit den 
Asset Managern. Eine deutliche Reduktion 
der Anlagekosten erzielen wir durch eine kri-
tische Verhandlung der Verträge mit den in-
volvierten Akteuren und Herabsetzung der 
Transaktionskosten. Dank der Verwendung 
massgeschneiderter Indikatoren und einem 
regen Austausch mit Portfoliomanagern und 
Custodians resultiert eine erhöhte Transpa-
renz. Dies können wir in der Tat auch mit 
«hard facts» untermauern (siehe Abb. unten). 

Wie sehen Ihre Tätigkeitsbereiche für 
professionelle Investoren aus?
Der Einfachheit halber gliedern wir unsere 
Tätigkeiten in drei Bereiche, die wir als Paket 
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in der Form einer «vollumfänglichen Betreu-
ung und Überwachung» anbieten. Erstens 
ist da die strategische Asset Allocation. Die-
ser klassische Teil besteht hauptsächlich aus 
der Dienstleistung «ALM-Studie und Opti-
mierung der Asset Allocation». Wir betrach-
ten diesbezüglich das ausführliche «Anla-
ge-Audit», also die kritische Prüfung der gel-
tenden Lösungen, als sehr wichtigen Schritt 
bei der Optimierung. Der zweite Tätigkeits-
bereich dreht sich um die Umsetzung der 
Anlagen. Die Prüfung die Anlagekosten ist 
technisch durchaus anspruchsvoll, die er-
zielte Kostenverminderung verbessert die 
Performance aber deutlich.

Und worum dreht sich der dritte Tätig-
keitsbereich?
Im Detail geht es um das Monitoring von 
Investments, um Kontrolle und Reporting. 
In diesem Zusammenhang besteht unsere 
wichtigste Botschaft darin, dass Verbesse-
rungen und Optimierungen bei den Anlagen 
stets das Ergebnis vieler Einzelmassnahmen 
sind und über eine längere Zeit entstehen.

Sie prüfen auch übrige institutionelle 
und professionelle Anleger wie Asset 
Manager und deren Leistung?
Der Kreis unserer Kunden besteht neben 
Pensionskassen auch aus Stiftungen – da-
runter «Endowments» –, «Family Offices», 
«High Net Worth Individuals» und «Asset 
Managern».  

Wie werden Ihre Leistungen vergütet?
Unsere Leistungen werden transparent auf 
Honorarbasis vergütet. Wir erhalten also 
keine Retrozessionen, Kommissionen oder 
Ähnliches. Unsere Gebühr hängt auch nicht 
vom Umfang des Vermögens ab, sondern 
vom Zeiteinsatz, vom vorteilhaften Anlage-
ergebnis und von der Komplexität. Unsere 
Gebühren sind attraktiv und konkurrenz-
fähig. Das gegenseitige Kennenlernen er-
folgt meist im Rahmen einer ALM-Studie, 
eines Anlage-Audits oder über eine Mana-
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ger-Suche. Als Resultat entsteht sehr oft 
eine langfristige Kooperation, etwa in der 
Form eines vollumfänglichen Betreuungs-
mandats. 

Abschliessend gefragt: Was macht  
Lusenti Partners besonders? Wo gren-
zen Sie sich gegenüber Mitbewerbern ab?
Wir verfolgen einen pragmatischen Ansatz 
und haben jeweils eine Verbesserung der 
Anlageergebnisse unserer Kunden im Vi-
sier. Massgeschneiderte Lösungen sind un-
ser Credo – gerade im heutigen kompetiti-
ven, konzentrierten und professionalisier-
ten Vorsorgemarkt.
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Firmenportrait

Lusenti Partners ist eine «Investment 
Consulting Boutique», die auch zahl-
reiche Erfahrungen im europäischen 
Markt machen durfte. Das Unterneh-
men aus Nyon existiert bereits seit fast 
20 Jahren und hat zum Ziel, für institu-
tionelle und professionelle Kunden mit 
hochwertigen Dienstleistungen mess-
baren Mehrwert zu erwirtschaften.


