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Investitionspotenziale

Biomimicry ist ein neuer Ansatz fiir die Wirtschaft, der auch von den Finanzintermedidren viel Kreati-

vitdt und Innovation verlangt. Weltweit wird das Potenzial iiber die ndchsten 15 Jahre auf eine Billion

USD geschitzt.

von Alain Schilli und Christian Hauselmann

Einem grossen Forschungslabor gleich hat die Natur iiber 3,8 Mil-
liarden Jahre hinweg eine Vielfalt an Materialien, Strukturen und
Funktionsprinzipien ausgetestet und ectabliert. Das Losungsport-
folio der Natur reicht von biologisch abbaubaren Polymeren, ge-
schlossenen Materialkreisldufen, Materialeffizienz, hoher Anpas-
sungsfahigkeit an Verdnderungen bis hin zu erneuerbaren
Wasser- und Energiequellen. Unsere Wirtschaft und Gesellschaft
ist in ihrer Entwicklung den gleichen Rahmenbedingungen unter-
worfen wie die Natur und soll zusétzlich liber lingere Zeitrdume
finanzielle und soziale Wertschopfung erzielen. Naturinspiriertes
Design, Produkte und Systemlésungen — auch Biomimicry genannt —
bilden die Grundlage fiir zeitgemisse Leadership in Industrieinno-
vation, Energieeffizienz, disruptiver Ressourcenproduktivitat und
Nachhaltigkeit. Biomimicry hat das Potenzial, zu einem Schliissel-
treiber fiir nachhaltiges Wachstum zu werden und die grundlegende
Transformation hin zu einer energie- und ressourceneffizienten
Wirtschaft zu stidrken. In der heutigen Wirtschaft und Industrie
erginzt Biomimicry zunehmend bestehende Innovationsmetho-
den, erdffnet neue Sichtweisen und erweitert die klassischen F&E-
Prozesse. Nachhaltigkeits-Prinzipien werden in einer frithen Ent-
wicklungsphase umfassend integriert.

Die Entwicklung von Biomimicry

Naturprodukte und -16sungen wurden in den letzten Jahrzehnten
vermehrt von Unternehmen integriert. Die Tiefe der Integration
geht heute iiber die Verwendung von Materialien, Design oder bio-
technologischen Verfahren hinaus: Mit Biomimicry werden zuneh-
mend auch systemische Funktionsprinzipien abgeleitet. Beispiele
dazu sind Losungen fiir Aufgaben im Change Management und der
Organisationsentwicklung oder kreative Informationssteuerungen
im Kredit- und Logistikwesen, basierend auf Erkenntnissen aus der
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Schwarmintelligenzforschung. Die zunehmende Bedeutung von
Biomimicry fiithrt auch zu einem neuen Verstidndnis von Biomi-
micry als Bindeglied zwischen Business und Biodiversitét. Das
Lernen aus der Natur bedingt direkt die Erhaltung der natiirlichen
Artenvielfalt, sei es fiir Ingenieure und Biologen, Sozialwissen-
schafter, Okonomen oder Finanzexperten. Wenn eine Tier- oder
Pflanzenart ausstirbt, gehen Jahrmillionen an Erfahrungen unwie-
derbringlich verloren — und damit das Lernvorbild, wie unsere
heutige Wirtschaft und Gesellschaft nachhaltig gestaltet werden
kann.

Bekannte und neue Business Cases

Ein seit iber 60 Jahren erfolgreicher Biomimicry Business Case ist
der Klettverschluss: Der Schweizer Ingenieur Georges de Mestral
unternahm mit seinen Hunden oft Spaziergéinge in der Natur. Im-
mer wieder kamen einige Friichte der Grossen Klette (Arctium
lappa) mit dem Fell der Hunde in Kontakt und blieben darin hin-
gen. De Mestral legte die Friichte unter sein Mikroskop und ent-
deckte, dass sie winzige elastische Hiakchen tragen, die auch bei
gewaltsamem Entfernen aus Haaren oder Kleidern nicht abbrechen.
Er untersuchte deren Beschaffenheit und sah eine Moglichkeit,
zwei Materialien auf einfache Art reversibel zu verbinden. Er ent-
wickelte den textilen Klettverschluss und meldete seine Idee 1951
zum Patent an. Vermarktet wurde das Produkt erstmals unter dem
Namen Velcro, zusammengesetzt aus den franzdsischen Begriffen
wvelours™ und ,,crochet®. Die Schwarmintelligenz, das heisst, wie
etwa Tiere innerhalb eines Vogelschwarms oder in einer Insekten-
kolonie untereinander kommunizieren, sind weiterfithrende Bio-
mimicry-Ansétze, die neuartige Business Cases entstehen lassen.
Auf dieser Schwarmintelligenz beruhen Steuerungsalgorithmen,
die unter dem Begriff Ant Colony Optimization (ACO) und Popu-
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lation Based Optimization kommerzielle Anwendung finden. Da-
mit kénnen Optimierungslosungen wie zum Beispiel fiir Investi-
tionsentscheide, im Kreditwesen oder fiir die Verwaltung von
Immobilien realisiert werden. British Telecom nutzt diesen Ansatz,
um ein optimiertes Routing der Anrufe bei hoher Leitungsbelas-
tung zu finden. Das Schweizer Unternehmen Ant Optima SA hat
ein softwarebasiertes Konzept entwickelt, um die Effizienz von
produktiven und logistischen Prozessen zu steigern. Das Unterneh-
men Regenenergy nutzt ebenfalls die Schwarmtechnologie. Es hat
mit ,,EnviroGrid* ein dezentrales Demand-Side-Management-
System entwickelt, bestehend aus drahtlos verbundenen Control-
lern, welche an Energieverbraucher wie Licht oder Gerite gekoppelt
sind. Damit kann nachfragegeregelt der Energieverbrauch wie auch
der CO,-Fussabdruck reduziert werden.

Mehr Dialog fiir mehr Investitionen

Der Beginn der 90er-Jahre markierte die Geburtsstunde von nach-
haltigen Firmenratings und Social Responsible Investments (SRI).
Biomimicry bietet heute eine weiterfithrende Anwendung dazu auf
der Produkte- und Dienstleistungsebene, mit bei Weitem noch
nicht ausgeschdpften Geschéftspotenzialen. Hier setzt die Initiative
Biomimicry.CH an, welche 2012 von der Foundation for Global
Sustainability (FFGS) in Ziirich lanciert wurde. Ein verstarkter
Dialog zwischen Finanzexperten und Biomimicry-Innovatoren soll
zu mehr privaten und 6ffentlichen Investitionen in den Biomimicry-
Sektor fithren. Der vom Fermanian Business & Economic Institute
in San Diego entwickelte Da-Vinci- Index stellt eine neue, derzeit
fihrende Indexierungsmethodik dar, welche diesen Dialog unter-
stiitzt und aktuell in Zusammenarbeit mit Biomimicry.CH mit
globalen Datenquellen erweitert wird. Weiter braucht es eine ver-
stirkte internationale Vernetzung der Fachexperten sowie die

Wissensvermittlung, Ausbildung und Sensibilisierung in der brei-
ten Bevolkerung. Hier nimmt der alle zwei Jahre in Ziirich stattfin-
dende Biomimicry Europe Innovation and Finance Summit eine
wichtige Rolle ein. In den kommenden Jahren ist eine spannende
Entwicklung zu erwarten, wie sich die Bereiche Biomimicry und
Finanzen — Stichworte Impact Investment oder Crowd Funding —
gegenseitig verstdrken und welche neuen Geschiftsfelder und
-modelle sich daraus fiir Finanzintermedidre und weitere Markt-
teilnechmer ergeben werden.

Biomimicry.CH

Biomimicry.CH wurde 2012 in Ziirich als Initiative der Non-
Profit-Organisation Foundation for Global Sustainability (FFGS)
lanciert. Ziel ist es, den Transfer naturinspirierter Innovationen
in marktorientierte Losungen und Strategien zu beschleunigen.
Als integrierende Plattform entwickelt Biomimicry.CH neue
Partnerschaften und Dienstleistungen, mit Fokus auf entspre-
chende Finanzierungsinstrumente.

Biomimicry.CH ermoglicht den transdisziplindren Dialog tiber
Grenzen hinweg, zum Beispiel mit dem Biomimicry Europe
Innovation and Finance Summit in Ziirich: Nach der erfolg-
reichen Durchfithrung 2012 wird der Summit am 4. und 5. Sep-
tember 2014 zum zweiten Mal realisiert, unter anderem in enger
Zusammenarbeit mit dem Ziirich Zoo, dem San Diego Zoo, dem
Wyss Institute in Harvard/Boston und der LIFE Klimastiftung
Liechtenstein (www.biomimicry.ch).
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What's missing in Transition?

Francesco Lombardo is renown as a speaker and advisor who has coached families internationally. He

is considered a leading expert on the issues related to the psychology of money. His latest book: “Great
White Elephant, Why Rich Kids hate Their Parents!” has been featured on CNBC and ABC News. In the

BANKENMAGAZIN he explains his work.

by Francesco Lombardo

Whenever my professional coaching advice is sought out by a
business owning family to assist them with the process of suc-
cession planning and wealth transfer to the next generation, they
usually begin by telling me about what they have done or are in
process of doing. The conversation usually provides me with a
summary of the quantitative work (technical, structural and
usually tax driven) they have done. The quantitative work is
what usually gets done first in the traditional approach. This
perhaps it is relatively easy to accomplish compared to the emo-
tional piece, since it is technical, logical and rule-bound process,
the outcomes or results of which can be more easily measured or
quantified. I call this approach top of table work.

» L he top of table work is often
undermined by the great white ele-
phants living under the table.

Great White Elephants beneath the table

The top of table work is often undermined, either in part or in
whole, by the Great White Elephants living under the table.
When I refer to the Great White Elephants, I am speaking about
all of the unspoken feelings, emotions, and issues in family that
are ignored and avoided and never open brought up for dis-
cussing. All families have incidents, events, issues, and topics
that they tend to ignore or avoid — their proverbial baggage and
skeletons in the closet! This is the baggage that everybody

30

knows about — or thinks they do — over which no one is willing
to initiate the often difficult process of conversation that might
actually lead to a clearing of the air, and some collective sense
of resolution. There is a new and emerging component of suc-
cession planning and wealth transition, which is called the
Qualitative component.

Intra-family Relationships

The qualitative component deals with the emotional and un-
addressed aspects of ownership, power and money. How an in-
dividual feels about such dynamics as ownership, power and
money has a significant impact on their relationships with
others. What each of us believes to be true about money (Money
Motto), and how we deal with money based on our feelings
about it is going to affect our relationships with our family, our
friends, work colleagues, clients, — everybody around us. The
qualitative component of succession planning and wealth trans-
fer is also going to have to address intra-family relationships
and the individual feelings each family member of a family unit
has about ownership, power and money, as well as how those
individual feelings govern their behaviors with other family
members.

Naming the Great White Elephants

My experience has led me to conclude that most of the feelings
and emotions you will need to address have an associated Great
White Elephant lurking in the background, or under the table.
Great White Elephants are usually strong felt feelings, unresol-
ved emotions or opinions, about some family event, issue or to-
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pic that has long been avoided and is always evaded during dis-
cussions because the long-held universal perception is that the
matter will be too difficult or uncomfortable to deal with an
nearly impossible to resolve. Common Great White Elephants in
individuals and families can be for example the lack of forgive-
ness for oneself or another, anger towards oneself or another,
resentments towards oneself or another, unspoken expectations
of oneself or another, regret, guilt or shame. What if the whole
process of succession planning and wealth transition began with
a discussion designed to help a family identify their Great White
Elephants in their own nuclear family? What if such a discussion
supported the family in naming, owning, and even embracing
the Great White Elephant for all that it is, as opposed to ignoring
it hoping that it goes away? What if the succession planning and
wealth transition advisors, perhaps even the whole profession
shifted its focus from the top of table planning — which deals
with the valuables of a family’s wealth — in favor of first dealing
with their Great White Elephant and incorporating the families
values in the plan? Maybe then the transition failure rate of 70
percent will become a success rate instead.

»It is only by putting values first
and claryfying what they are.*

It is in what defining what matters most to you, and aligning
your intentions for the transfer of your wealth, along with the

strategies for the transference, in such way that you actually
achieve what it is you want to achieve, based on your values,
dreams, and desires for yourself and the next generation. All the
while...

Identifying and Clarifying Values

“Great White Elephant: Why Rich Kids Hate Their Parents” is
intended to help you realize the importance of a period of reflec-
tion and contemplation so you can clearly define what matters
most to you. It is the process and means by which you will
achieve clarity over what it is you want your wealth to accom-
plish for your children and their children. It is important that
you develop your own rituals around having conversations with
yourself and with your children from a values-based perspec-
tive. Establish some simple rules or protocols that collectively
ensure everyone can depart from any interaction feeling fully
acknowledged, heard, and understood. As if this were not alrea-
dy a tall order, you must also have the commitment to live your
life authentically — openly, honestly and congruently, so that you
might manage the wealth transition process in such a way that it
has the impact you most earnestly desire. To that end, you must
also ask what sort of impact do you want your wealth to have
upon the generations to come? Think of a conversation about
values as what is needed for you to effectively deal with your
Great White Elephant so that it no longer remains a burden for
you or that it remains one you pass on to the next generation.
Values and your clarification of them is what will provide you
with stability when the Great White Elephant is running amok.
Think of your values as the legs of a table that will hold the
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structural, technical and financial issues of the wealth transfer
and succession plan in place. By first identifying and clarifying
your own (individual) values, and later those of everyone else in
the family, values provide a framework they show up (become
apparent). It is only by putting values first and clarifying what
they are, that you can eventually identify your Great White
Elephant in reaction to your values and realize that it has more
to do with the management of your values, and acting in congru-
ence with them, as opposed to the structural, technical and fi-
nancial positioning of your values or assets.

Money and Values

What is important about money to you? This seems like a simple
question to ask. On one level, it is, but for anyone to answer it
honestly takes courage and a willingness to reflect on what truly
matters to us in our own life. In my experience, people think
they know what matters to them, and deep down maybe we do,
but we are often willing to examine and face up to the gap bet-
ween our values and how we live by the values we espouse. All
of us always do not walk our talk, then, and some of us may have
a Great White Elephant to deal with with respect to our values
perspective that we may not be willing to look at or address.
There is nothing unusual about this sort of human predicament.
It is more a matter of deciding what action you are willing to
take to bridge the gap. More often than not, what we do with our
time and money has little or no bearings on what really matters
to us. In fact taking a critical look at both our calendar and our
checkbook would reveal how large the gap is. It is our lack of
clarity about what matters to us that creates the gap. In lacking
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clarity, we make assumptions about what matters to us, as oppo-
sed to knowing with certainty what actually matters to us. Once
we are clear, we can operate with congruency, where our talk
becomes our walk. What we say and what we do becomes one in
the same. In the succession planning and wealth transition in-
dustry, the question that most frequently arises is over how the
valuables will be bequeath and disturbed to the next generation.
Advisors spend significant amounts of time with clients explo-
ring the best strategies for wealth transference with a view to
protecting and preserving the wealth, safeguarding and enhan-
cing its monetary value, and managing the legal and tax impli-
cations. It is important to point out, that in most cases the client
is not initially clear on what their “why” is. In my experience,
this is the reason why most business successions plans and
wealth transfer fail. The structural, technical and financial
aspects of the planning have not been based on the “why” (the
“why” behind their decisions to bequeath the values in the first
place.) Advisors surely need to know the technicalities to do
their job in a competent fashion, but they first need to know so-
mething of the mind, heart and soul of their clients — both the
benefactor/s and beneficiaries of the wealth under review.
Knowing the answer your client would give to the question of
why they are bequeathing their wealth should really be the first
order of business and, if any planning for business succession or
wealth transfer is going to be congruent with client values, then
knowing the answer or reason “why” is critical to any advisor’s
ability to plan “how” is the succession planning or wealth trans-
fer will actually be executed.
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Oberstes Ziel ist die Sicherheit

der Anlagen

Im Oktober 2010 wurde der Liechtensteinische Pensionskassenverband gegriindet. Bruno Matt, Président
des Verbandes, spricht im BANKENMAGAZIN iiber die aktuellen Herausforderungen fiir Pensionskas-
sen in Liechtenstein und wie sie sich darauf einstellen.

Interview mit Bruno Matt

Welche Anliegen haben zur Griindung des Pensionskassenver-
bandes im Oktober 2010 gefiihrt? Welches Fazit ziehen Sie aus
den ersten zweieinhalb Jahren Geschidfistdtigkeit?

Alle Beteiligten profitieren davon, dass es die Organisation gibt:
die Pensionskassen, die Versicherten und auch die Aufsicht. Be-
vor es unseren Verband gab, musste sich jede der 14 liechten-
steinischen Pensionskassen bei Behorden, der Aufsicht oder der
Politik allein positionieren. Zuerst wollten wir eine lose Interes-
sengemeinschaft bilden. Doch uns war schnell klar, dass es nur
mit einer offiziellen Verbandsstruktur wirklich gelingt, die Anlie-
gen von Pensionskassen und Behdrden auf einen Nenner zu
bringen.

Wo sehen Sie aktuell die wichtigsten Herausforderungen fiir die
Pensionskassen?

Jede Pensionskasse muss jéhrlich eine feste Sollrendite erwirt-
schaften. Die ideale Anlagestrategie zu finden, die einen mog-
lichst hohen Ertrag bei einem moglichst geringen Risiko erzielt,
ist der erste Punkt, der zurzeit alle beschiftigt. Alle institutio-
nellen Anleger sind den Schwankungen an den Finanzmaérkten
gleichermassen ausgesetzt. Dazu kommt die demografische Ent-
wicklung, die eine langfristige technische Planung erforderlich
macht. Die Menschen werden immer élter, die Pensionskassen
miissen den technischen Zins und den Rentenumwandlungssatz
stetig anpassen. Schliesslich geht es bei jeder Pensionskasse auch
um den Generationenvertrag zwischen aktiv Versicherten und
Rentnern. Solidaritét spielt innerhalb eines Kollektivs eine ge-
wisse Rolle, die aber gezielt und angemessen gestaltet werden
muss.

Banken, Versicherungen und Wertpapierdienstleistungen generell
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sind einem enormen Regulierungsdruck unterworfen. Unterliegen
die Pensionskassen einem dhnlichen Druck?

Internationaler Druck ist nicht spiirbar. Die Pensionskasse, wie
wir sie in Liechtenstein und der Schweiz kennen, ist national
ausgerichtet. Wir sind gefordert, dieses System zu optimieren.
Demografische Trends, wirtschaftliche Verdnderungen oder
komplexe Kapitalmérkte verlangen weiterfithrende Losungen,
um die Sicherheit und Stabilitdt der 2. Sdule langfristig zu ge-
wihrleisten.

Mit dem Umlageverfahren ist die AHV die typische generationen-
tibergreifende Vorsorgeeinrichtung, wohingegen die betriebliche
Vorsorge individuellen Charakter aufweist. Wie beurteilen Sie
diesbeziiglich das Konstrukt des Leistungsprimats in der 2. Siule?
Das Leistungsprimat diirfte ein Auslaufmodell in der Pensions-
kassenwelt sein. Das Beitragsprimat ist leichter zu verstehen, die
Solidaritdt geringer und die Finanzierung flexibel und transpa-
rent. Bei guter Rendite verbessert sich die Leistung direkt.

Die Erfahrungen aus der Vergangenheit haben gezeigt, dass das
erwdhnte Leistungsprimat keine Losung ist. An welchen Kriterien
scheitert dieses Versicherungsmodell aus Ihrer Sicht?

Dass die Pensionskasse — wie beim Leistungsprimat — das Finan-
zierungsrisiko, das Finanzmarktrisiko und die demografische
Entwicklung allein schultert, ist heute nicht mehr realistisch.
Kommt es zu Vorsorgeliicken, muss die Kasse auf die eigenen
Reserven zuriickgreifen.

Die Einrichtungen der 2. Sdule verwalten ein grosses Volumen an
Vermégenswerten. Inwieweit setzt sich die Branche mit nachhal-
tigen Investments auseinander?
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Bruno Matt

Bruno Matt ist ehrenamtlicher Prasident des Liechtensteinischen Pen-
sionskassenverbandes, den er 2010 mitbegriindete. Der Verband hat
das Ziel, das Bewusstsein in Liechtenstein fiir die wichtige Rolle der
Pensionskassen fiir das Sozialsystem zu scharfen. Zugleich pflegt er
den Austausch mit dem Schweizerischen Pensionskassenverband.
Bruno Matt absolvierte das Studium zum eidgendssisch diplomierten
Pensionskassenleiter an der Fachschule fiir Personalvorsorge in Olten/
Solothurn. Zuvor hatte er sich berufsbegleitend zum Verwaltungsfach-
mann fiir Personalvorsorge mit eidgendssischem Fachausweis weiter-
gebildet. Seit 2004 ist Matt in verschiedenen leitenden Positionen bei
der Liechtensteinischen Landesbank tatig.

Pensionskassen haben in Bezug auf die Anlagen recht wenig
Spielraum. Sie sind auf langfristiges Kapitalwachstum und In-
vestments ausgerichtet. Oberstes Ziel ist die Sicherheit der Ver-
mogensanlagen. Dazu trdgt die sehr breite Diversifikation der
Anlagen bei. Der Anteil der Anlagen nach ethisch-dkologischen
Kriterien ist in Liechtenstein relativ gering. Hier gibt es also noch
Potenzial.

Inwieweit ist die Umsetzung der Pensionsfonds-Richtlinie in
Liechtenstein ein Erfolg?

Bislang zdhlen wir in Liechtenstein drei Pensionsfonds. Anders
als Pensionskassen werden sie als Versicherungsunternechmen
eingestuft. Pensionsfonds diirfen ihre Anlegergelder uneinge-
schrdnkt in borsenkotierte Anlagen stecken. Damit ist aber auch
die finanzielle Hiirde fiir eine Griindung hoch.

Zuriick zu den Pensionskassen. Wie hoch ist der durchschnittliche
Deckungsgrad der liechtensteinischen Pensionskassen per Ende
2012? Wie schditzen Sie die weitere Entwicklung ein?

Die genaue Zahl liegt nicht vor. Wir gehen aber davon aus, dass
das sehr positive Borsenjahr 2012 die Deckungsgrade bei den
meisten Pensionskassen erhoht hat. Ein Deckungsgrad von unter
100 Prozent ist eher die Ausnahme. Die Herausforderungen aber
bleiben: die demografische Entwicklung und die Schwankungen
an den Kapitalmirkten.

Reicht der durchschnittliche Kenntnisstand den Aktivversicherten
aus, um die finanzielle Situation und Risiken anhand des jihrlichen
Auszugs richtig einschdtzen zu kénnen?

Auf dem Versicherungsausweis lassen sich Leistungen der Pensi-
onskasse sowie die eigenen Beitrdge ablesen. Wie der finanzielle

Stand der Kasse ist, ldsst sich in deren Jahresrechnung nachlesen.
Wir erhalten immer wieder Anfragen zu Themen wie Einmalzah-
lungen und Einkaufsmoglichkeiten oder Altersrente versus Al-
terskapital und auch zum Rentenumwandlungssatz. Das sind
komplexe Themen, die fiir den Laien eher schwierig zu entschliis-
seln sind.

Welche Massnahmen zur Verbesserung der Transparenz sind aus
Threr Sicht angebracht?

Pensionskassen sind untereinander sehr gut vergleichbar, denn
die Rechnungslegungsvorschrift ist gesetzlich geregelt. Die Vor-
schriften legen klar fest, wie und was die Kasse in ihren Berichten
ausweisen muss. Dies funktioniert sehr transparent. Die Informa-
tionen in den Berichten einzuordnen und fiir Versicherte und
Unternehmen verstindlich aufzuarbeiten, ist eine andere Sache.
Die Kassen sind frei, wie sie dies handhaben und gestalten.

Der liechtensteinische Pensionskassenverband (LPKV) wurde
am 28. Oktober 2010 als Dachverband der liechtensteinischen
Pensionskassen und Pensionsfonds in Vaduz gegriindet. Er ver-
tritt sieben Sammel- und Gemeinschaftsstiftungen sowie 14 fir-
meninterne Vorsorgeeinrichtungen der betrieblichen Personal-
vorsorge. Primérer Sinn und Zweck des Verbandes ist die
Wahrung und Forderung der gemeinsamen Interessen seiner
Mitglieder. Der Verband soll der Erorterung, Beratung und
Entscheidung der gemeinsamen Angelegenheiten, der Stellung-
nahmen zu den die Mitglieder berithrenden Vorgédngen in Wirt-
schaft und Politik und der Vertretung gemeinsamer Belange
nach aussen dienen.
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Zukunft des Lernens hat begonnen

Das Ausbildungs- und Kompetenzzentrum der Schweizer und Liechtensteiner Banken, CYP, hat das

Projekt Future Learning erfolgreich umgesetzt. Seit August 2012 erarbeiten sich 1°300 Lernende und

Mittelschulabsolventen mittels Tablet-PC ihr berufsspezifisches Wissen. Innerhalb kiirzester Zeit haben

sie sich bereits wertvolle Medienkompetenz angeeignet.

von Alexia Boniger

Das Bildungskonzept ,,Connected Learning™ des Center for
Young Professionals in Banking (CYP) entspricht den zukiinf-
tigen Anforderungen der Arbeitswelt sowie der aktuellen For-
schung im Bereich Lehren und Lernen. Mit der Erweiterung von
Connected Learning durch das Projekt Future Learning hat CYP
einen neuen wegweisenden Massstab gesetzt: So sieht Lernen der
Zukunft aus. Seit August 2012 sichern 1300 Lernende mobil,
strukturiert, geordnet und ,,lebenslang® ihr Wissen ohne Medien-
bruch. Das Tablet dient als Lernmedium, mit welchem die vier
Prinzipien von Connected Learning umgesetzt werden. Es erhoht
die Kooperation der Lernenden in der Vorbereitung, verstiarkt den
Erfahrungsaustausch, das Recherchieren am Priasenzkurs sowie
das Organisieren des Lernens. Somit ist das Tablet ein Lern- und
Arbeitsinstrument.

Exclusive Cloud

Entscheidend fiir das erfolgreiche Lernen ist, dass es keinen Me-
dienbruch mehr gibt: Es muss nicht mehr zwischen Print- und
Online-Lehrmitteln hin- und hergewechselt werden. Samtliche
Arbeitsunterlagen, Ubungen und Dokumente sind in der Lern-
plattform, einer Exclusive Cloud, jederzeit elektronisch verfiig-
bar. Damit wird auch die Flexibilitdt des Lernenden erhoht: Er
kann beispielsweise an seinem Arbeitsplatz auch iiber seinen
Geschifts-PC auf sdmtliche Daten zugreifen. Hat er unterwegs
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Zeit, eine Lerneinheit zu bearbeiten, muss er sein Lehrbuch nicht
mehr dabeihaben. Es geniigt, wenn er mittels Tablet auf seine
Lernunterlagen zugreift.

»1°300 Lernende sichern mobil,
strukturiert und lebenslang ihr
Wissen.*

Innovative Applikationen

Mittels der speziellen App MyCYP konnen die Lernenden online
auf die Lernplattform zugreifen und dort ihre Kursunterlagen und
Lernmedien finden und vertiefen. Das eBook kann individuell
bearbeitet werden (Markierungen, Notizen etc.). Via Evernote
speichern sie ihre zusitzlichen bankfachlichen Infos wihrend des
Prasenzkurses sowie in der Vor- und Nachbereitung. Evernote
iibernimmt somit die Funktion des Notizblocks.

Erste Erfahrungen der Lernenden im Umgang mit dem Tablet
Obwohl alle Lernenden Digital Natives sind, ist das Handling
sehr unterschiedlich. Sie erkunden die digitale Welt mit ihren
Smartphones fiir Kommunikation und Unterhaltung — die An-
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wendung als Lerninstrument ist jedoch Neuland. Viele Lernende
miissen diese Anwendung noch erlernen und ihre Medienkompe-
tenz entwickeln. Inzwischen haben sie sich wertvolle Medien-
kompetenz angeeignet wie beispielsweise die sinnvolle Struktu-
rierung aller Informationen mit geeigneten Hilfsmitteln. Sie sind
in der Handhabung wesentlich geschickter und effizienter als zu
Beginn ihrer Ausbildung. Dieser Kompetenzzuwachs ist fiir den
zukiinftigen Arbeitsalltag von grosser Bedeutung.

Ausblick

Weiterentwicklung der App MyCYP. In naher Zukunft werden
weitere Funktionalititen hinzukommen und die Exclusive Cloud
erweitern: Die direkte Integration der Evernote-App in die My-
CYP-App vereinfacht die Notizblockfunktion. Zudem wurde die
Onlinefédhigkeit vonseiten der MyCY P-App wie auch der Lernin-
halte verbessert, was einen rascheren Zugriff zur Folge hat. Darii-
ber hinaus wird das Thema Bring Your Own Device (BYOD)
derzeit intensiv diskutiert. Voraussetzung dafiir ist jedoch, dass
Lerninhalte fiir simtliche Betriebssysteme entwickelt sind.

Einen Film iiber Future Learning am CYP finden Sie unter
www.cyp.ch/bildungskonzept/cyp-film/

~Future Learning ist fiir mich innovatives Lernen und zeigt ganz
klar unsere elektronische Zukunft. Mit einer sehr modernen und
kreativen Ausbildungsmethode wird das Wissen vermittelt und
durch die Nutzung der unterschiedlichen Lernformate (Text, eige-
ne Notizen, Bild, Video etc.) zudem das nachhaltige Lernen gefor-
dert. Der Lerntransfer kann durch die Lernenden jederzeit und
iiberall realisiert werden!*

Corina Bigger, Group Learning & Development,
Liechtensteinische Landesbank AG

Kurzinfos iiber CYP

Das Center for Young Professionals in Banking (CYP) ist das
Kompetenz- und Ausbildungszentrum der Schweizer Banken.
Der Verein CYP wurde 2003 in Zusammenarbeit mit der Schwei-
zerischen Bankiervereinigung gegriindet und zéhlt heute tiber 62
Schweizer und Liechtensteiner Banken als Mitglieder bzw. Kun-
den. In der ganzen Schweiz und Liechtenstein besuchen iiber
4200 Lernende der kaufmannischen Grundbildung und Mittel-
schulabsolventen die bankfachlichen Bildungsgéinge am CYP.
Dartiber hinaus ist das umfangreiche Weiterbildungsangebot
speziell auf die Bediirfnisse von Bankmitarbeitenden ohne
Grundbildung Bank, Praxisausbildner/Berufsbildner und Quer-
einsteiger ausgerichtet. Weitere Informationen unter www.cyp.ch.
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In Generationen denken und handeln

Die LGT setzt in ihrer Strategie vor allem auf Langfristigkeit. Was dies fiir kiinftige Generationen von

Kunden und Fiihrungskriften der Bank bedeutet, erklért S.D. Prinz Philipp von und zu Liechtenstein,
Chairman LGT Group, im Interview mit dem BANKENMAGAZIN.

Interview mit S.D. Prinz Philipp

Durchlaucht, wie weit in die Zukunft lassen sich die Geschicke
einer Bank planen, insbesondere in Zeiten des steten Wandels und
Umbruchs? Welche Rolle spielt dabei die Generationenfrage?
»Prognosen sind schwierig, besonders wenn sie die Zukunft
betreffen.” Dieses Zitat wird manchmal Mark Twain, manchmal
auch Niels Bohr zugeschrieben. Auf jeden Fall trifft das auch
auf das Bankgeschift zu. Man ist oft konfrontiert mit unvorher-
sehbaren Entwicklungen. Im 17. Jahrhundert glaubte man, dass
es nur weisse Schwine gibe, und war dann sehr erstaunt, als
man 1697 in Westaustralien schwarze Schwiéne entdeckte. Man
hat sozusagen etwas gefunden, was es gar nicht gab. Nassem
Taleb hat dann 2001 seine ,,Black Swan Theory* formuliert, die
postuliert, dass es auch im Finanzbereich immer wieder ,,black
swan events™ geben wird — also Ereignisse, die dusserst selten
sind, aber eine grosse Wirkung entfalten. Unsere Philosophie ist
es, grundsitzlich in langen Zyklen und in Szenarien zu denken.
Damit decken wir zumindest einen Teil der moglichen Entwick-
lungen ab und treffen dafiir die bestmdglichen Vorkehrungen.
Jede Generation ist mit dieser Herausforderung konfrontiert.
Was sich natiirlich dndert, sind gewisse Rahmenbedingungen
wie etwa die technologischen Entwicklungen.

Die Kunden der LGT haben die Moglichkeit, ihr Vermégen nach
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der gleichen Strategie anzulegen wie die Fiirstenfamilie. Welche
Uberlegung steht hinter diesem Angebot?

Wenn man sein Geld anderen Leuten anvertraut, dann sollte
man das nur tun, wenn diese Leute auch selber in die gleichen
Produkte investieren. So machen wir das auch bei der LGT. Als
Eigentiimer nehmen wir zuerst eigenes Geld, um ein neues Pro-
dukte zu entwickeln. Wenn es erfolgreich ist, dann 6ffnen wir es
auch fiir Kunden. So lassen sich die Interessen der Kunden, des
Eigentiimers, der Bank und der Mitarbeitenden auf eine Linie
bringen. Das garantiert auch, dass die Kundeninteressen in un-
serem Unternehmen {iber allem stehen.

»Van sollte sein Geld nur Leuten
anvertrauen, die selbst in die glei-
chen Produkte investieren.*

Auch bei den Kunden findet ein Generationenwechsel statt. Wie
geht eine Bank wie die LGT mit dieser Herausforderung um?

Es ist wichtig, schon friih auch mit der zweiten oder dritten Gene-
ration der Kunden ins Gespriach zu kommen. Unter anderem bie-
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S.D. Prinz Philipp von und zu Liechtenstein, Jahrgang 1946, ist Chair-
man der LGT Group. Der Bruder von S.D. Fiirst Hans-Adam II. studier-
te Geschichte und Sozialwissenschaften in Bonn und Basel und stiess
nach Stationen bei verschiedenen europdischen Bankhdusern im Jahr
1981 zur LGT, wo er im Verwaltungsrat der LGT Bank Einsitz nahm. Seit
1990 iibt S.D. Prinz Philipp das Amt des Prasidenten des Stiftungsrates
der LGT Group Foundation aus. Dazwischen, von 2001 bis 2006, war er
zudem Vorsitzender des LGT Group Executive Committees und CEO der
LGT Group. Er ist Griindungsmitglied der European Center of Austrian
Economics Foundation (ECAEF) und Governor des European Forum in
London.

ten wir unseren Kunden Unterstiitzung, wie sie ihre Nachkommen
auf die kiinftigen Aufgaben im finanziellen Bereich vorbereiten
konnen. Dafiir haben wir verschiedene Gefasse geschaffen. Seit
2008 gibt es die LGT Next Generation Academy, ein sehr erfolg-
reiches Ausbildungsprogramm, das der zweiten und dritten Ge-
neration Grundlagen der Anlagetheorie und der Finanzmaérkte
vermittelt. Seit 2011 unterstiitzt die Liechtenstein Academy als
Kompetenzzentrum Familien und Unternehmer dabei, ihre Ver-
antwortung innerhalb der Familie, des Unternehmens und der
Gesellschaft wahrzunehmen. Der Fokus liegt dabei auf der Frage,
wie Familienvermdgen sinnvoll und nachhaltig eingesetzt und
der ndchsten Generation iibergeben werden konnen.

»wDer Fokus liegt auf der Frage,
wie Vermogen sinnvoll und nach-
haltig eingesetzt werden konnen.*

Wie unterscheiden sich Werte und Bediirfnisse der verschiedenen
Kundengenerationen? Und welche Werte haben dabei generati-
onsiibergreifend Bestand?

Die Werte und Bediirfnisse unterscheiden sich nicht grundsétz-
lich. Werte wie Langfristigkeit, Sicherheit oder Verldsslichkeit
sind fiir jiingere und éltere Kunden gleichermassen wichtig.
Natiirlich verdndern sich die Bediirfnisse mit dem Lebenszy-
klus. Jiingere Kunden gehen vielleicht tendenziell etwas mehr
Risiken ein und diirfen das auch aufgrund des lingeren Anlage-
horizonts. Bei dlteren Kunden riicken dann der Werterhalt und
die Zukunftssicherung in den Vordergrund.

Was macht die Marke LGT aus?

Die Marke LGT steht fiir vier Dinge: erstens fiir eine langfris-
tige Denkweise, zweitens fiir Interessenkongruenz zwischen
Kunden und der Bank, drittens fiir einen persénlichen Service
und individuelle Losungen und viertens fiir ausgezeichnete In-
vestmentkompetenz. Die Langfristigkeit ist dabei sicher einer
der zentralen Werte — oder wie ich jeweils zu sagen pflege, wir
sind Marathonldufer und nicht Sprinter.

Sie sind Griindungsvater und Stiftungsratsprisident der 1995
gegriindeten LGT Academy. Neben fachspezifischen Themen
liegt hier der Fokus auf Personlichkeitsentwicklung und Hori-
zonterweiterung. Welche Uberlegungen liegen diesem Konzept
zugrunde?
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Die LGT Academy bietet unseren Mitarbeitenden das Umfeld
fiir eine wirkungsvolle, ganzheitliche Personlichkeitsentwick-
lung. Sie schafft Rdume, die es ermoglichen, den emotionalen,
physischen und intellektuellen Horizont zu erweitern. Fiir
Kunden und Nicht-Kunden hat die LGT Academy massge-
schneiderte Programme entwickelt, die eine einzigartige Platt-
form fiir den Austausch von Erfahrungen und Ideen zwischen
Generationen bieten.

»wDie LGT Academy liefert den
Kitt fiir das Unternehmen.*

Wie wirkt sich diese ganzheitliche Ausbildung auf das Leistungs-
vermégen der LGT Mitarbeitenden aus?

Ich sehe nur positive Auswirkungen. Die Academy spielt eine
grosse Rolle in unserer Unternehmenskultur. Sie liefert den Kitt
fiir das Unternehmen, ein Erlebnis des Miteinanders, unabhéin-
gig von Hierarchie oder Fachbereich. Dem einzelnen Mitarbei-
tenden bietet sie eine Plattform zur Reflexion, neue Perspektiven
und Instrumente, um im Arbeitsalltag erfolgreich zu sein. Und
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nicht zuletzt ist die Academy auch eine sehr gute Networking-
Plattform.

Welche Bedeutung hat das Stichwort Generationen(-wechsel) fiir
die LGT Group?

Das hatte und hat fiir uns eine hohe Bedeutung. Viele Kunden
betreuen wir ja bereits in der zweiten und dritten Generation.
Das ist der beste Beweis fiir unsere langfristige Ausrichtung!
Und natiirlich wollen wir auch die nidchsten Generationen eben-
so erfolgreich betreuen.

» Viele Kunden betreuen wir ja
bereits in der zweiten und dritten
Generation.“

Wie wichtig ist es, dass die Fiihrung in Familienhand bleibt?

Unsere Eigentiimerstruktur hat enorm viele Vorteile. Wir sind
nicht den kurzfristigen Interessen von anonymen Shareholdern
ausgeliefert, die sich nicht mit der Firma identifizieren, sondern
konnen unsere Strategie langfristig ausrichten. Als Familienun-
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Auch die Fiirstlichen Sammlungen wurden tiber Generationen aufgebaut — heute gehoren sie zu den bedeutendsten Privatsammlungen der Welt. Aktuell werden einige
Meisterwerke aus der Kunstsammlung des Fiirsten von und zu Liechtenstein im National Museum of Singapore (Foto) ausgestellt.

ternehmen kénnen wir auch antizyklisch handeln. Fiir unsere
Kunden ist die Interessenkongruenz, die sich aus den Eigen-
tumsverhéltnissen ergibt, enorm wichtig und macht uns glaub-
wiirdig.

Was sind die Trends der Zukunft, wo sehen Sie Zukunftschancen
im Wealth Management und wo sehen Sie noch einen Hand-
lungsbedarf am Platz?

Grundsitzlich glaube ich, dass Private Banking und Wealth
Management langfristig ein interessantes Feld bleiben werden.
Die Vermogen nehmen weltweit zu, festzustellen ist eine Ver-
schiebung von Westen nach Osten. Auch in den néchsten Jahren
werden wir uns noch mit regulatorischen Themen befassen
miissen. Die grossten Verdnderungen werden sich aber meines
Erachtens aus technologischen Entwicklungen ergeben. Was
den Finanzplatz Liechtenstein anbelangt, glaube ich, dass wir
den richtigen Kurs eingeschlagen haben.

In Generationen denken heisst ...
der ndchsten Generation ein intaktes okologisches, soziales
und 6konomisches Umfeld zu hinterlassen.

Ein Generationenwechsel ist immer auch ...
eine Chance, neue Ideen einzubringen und umzusetzen.

Fiir uns als LGT Stiftung ist es wichtig ...
solide dazustehen und wertkonservativ, aber trotzdem durch-
aus dynamisch und innovativ zu handeln.

Liechtenstein bietet ...

eine grosse politische und wirtschaftliche Stabilitdit und — fiir
eine Vermogensverwaltung besonders wichtig — einen sehr
soliden Rechtsstaat.

Diese Werte haben immer Bestand: ...
Rechtsstaatlichkeit — Ehrlichkeit — Flexibilitdt.

Fiir einen erfolgreichen Generationenwechsel braucht es ...
Offenheit, viele Gesprdche und einen guten Plan.
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Generationen(-wechsel)

Zitiert
Die jiingere Generation ist der Pfeil, die dltere der Bogen.
John Ernst Steinbeck, amerikanischer Schriftsteller

Das unternehmerische Umfeld wandelt sich so schnell und die
Herausforderungen sind so komplex — das kann eine Generation
allein zukiinftig nicht mehr bewéltigen.

Ralf Overbeck, Generationen- und Wissensexperte

Wenn Sie so denken, wie Sie immer gedacht haben,
werden Sie so handeln, wie Sie immer gehandelt haben.
Wenn Sie so handeln, wie Sie immer gehandelt haben,
werden Sie das bewirken, was Sie immer bewirkt haben.

Albert Einstein

Erzahlt

Die neue Strasse

Es war einmal ein Konig, der beschloss, fiir sein Volk eine neue
Strasse bauen zu lassen. Als sie fertig war, rief er alle Leute zu-
sammen und lud sie dazu ein, herauszufinden, wer am besten auf
ihr reisen konnte. Schon bald kamen die Leute wieder zum Konig
zuriick und beschwerten sich iiber die vielen grossen Steine und
iiber den Schutt, der auf der Strasse lag und das Reisen erschwer-
te. Am spaten Abend kam schliesslich als Letzter ein Mann zum
Konig, miide, staubig und erschopft. In seinen Handen hielt er
einen Sack Gold, den er dem Konig iiberreichte. ,,Diesen Sack
habe ich gefunden, als ich Steine und Schutt auf der Strasse aus
dem Weg raumte.” Der Konig lachte gliicklich und sagte zu dem
Mann: ,,Behalte das Gold, du hast es redlich verdient! Denn der
reist am besten auf einer Strasse, der sie fiir die Nachfolgenden
bequemer macht!*

Der Kompromiss

Zwei Jager sahen eine Schar Wildgdnse am Himmel nach Norden
ziehen. Der eine legte das Gewehr an und sagte: ,,Wenn ich eine
Gans treffe, werde ich sie kochen und wir werden ein gutes Essen
haben.”“ ,,Du willst mir doch nicht ernsthaft vorschlagen, gekoch-
te Wildgans zu essen!®, entgegnete der andere. ,,Wildgans muss
gebraten werden, sonst schmeckt sie nicht!* So diskutierten sie
eine Zeit lang, ob Kochen oder Braten besser wire und einigten
sich schliesslich auf einen klassischen Kompromiss: Die eine
Halfte der Gans zu braten und die andere Hélfte zu kochen. Nur
die Wildgédnse, die haben nicht auf das Ende des Streites gewartet
und sind weitergeflogen.

(Zwei Geschichten aus ,,Gliick ist, was du daraus machst.
Weisheitsgeschichten fiir alle Lebenslagen*, herausgegeben von
Inge Helm, Verlag Coppenrath)
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