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NICOLE CURTI
PARTNER UND CHIEF OPERATING OFFICER, STANHOPE CAPITAL
Nicole Curti ist Mitglied des Officer der Stanhope Capital-Gruppe, die
Exekutivausschusses der ein Kundenvermogen von tber 11 Milliarden
europdischen Stanhope Capital-Gruppe. US-Dollar verwaltet. Sie kiimmert sich von
Nach 10 Jahren bei Lombard Odier, Genf aus fiir die internationalen Kunden.
wechselte sie im 2008 zu Stanhope, um die 2015 wurde sie an den City Wealth Awards
Schweizer Tochtergesellschaft in Genf zu zur Powerwoman des Jahres in der
grinden. Nicole Curti ist Chief Operating Kategorie, Leadership’ (Financial

Organisations) gektrt. Nicole Curti verfiigt
liber einen Bachelor-Abschluss in
Politikwissenschaften der Universitat
Lausanne und einem MBA der ESADE
Business School Barcelona. Sie spricht
fliessend Deutsch, Franzésisch, [talienisch,
Englisch und Spanisch.

DIE ZEITEN VON ,,ONE SUIT FITS ALL"
SIND ENDGULTIG VORBEI

Stanhope Capital zeichnet sich durch Diversitdt und eine internationale Positionierung aus und bietet
eine umfassende lokale Expertise mit einem massgeschneiderten Ansatz fir jedes Portfolio.
Die Stanhope-Partnerin Nicole Curti erlautert das Erfolgsrezept des Unternehmens.

-
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Aus welchen Geschiftsbereichen
besteht Stanhope Capital?

1 Nicole Curti: Stanhope Capital bietet sei-
nen Kunden derzeit ein relativ breit gefa-
chertes Spektrum an, das von Wealth
Management und Merchant Banking tber
Beratungsleistungen fiir Verkéufe und Uber
nahmen von Unternehmen bis hin zu Private
Assets reicht. Dazu gehéren hauptsachlich
Private Equity und Immobilien. In den letz-

, Stanhope Capital bietet seinen Kunden derzeit ein relativ breit
gefachertes Spektrum an, das von Wealth Management und
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ten zehn Jahren hat sich das Angebot von
Stanhope standig weiterentwickelt und ist
inzwischen — ob im Merchant Banking oder
fir Private Assets — deutlich starker diversifi-
zlert. Wir mussen am Puls der Zeit bleiben!

Welche Ressourcen und Kompetenzen
stellt Stanhope Capital von London aus
bereit?

I Research und Due Diligence-Prifungen
werden grosstenteils in London von einem
flinfzehnkopfigen Team durchgefiihrt. In
Genf, hingegen, haben wir unseren eigenen
Head of Research, damit wir auflokale Exper
tise zugreifen kénnen, um den spezifischen
Anforderungen unserer Kunden hier vor Ort
optimal gerecht zu werden. Diese Flexibilitat
und Kundennéhe sind entscheidend. In Bezug
auf Merchant Banking und Invest- >>>
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>>> ments vom Typ Private Assets schalten wir

wiederum das Londoner Team ein, das uns
als eine Art Plattform dient.

Stanhope Capital verfugt derzeit tiber drei
Niederlassungen — London, Genf und Paris.
Die drei Niederlassungen stehen in einem
kontinuierlichen Austausch, denn unsere
Kunden sind tiberwiegend international auf-
gestellt. Deshalb miissen im Rahmen unse-
res Angebots gaf. alle Niederlassungen tatig
werden. Wir in Genf wollen gewissermassen
als ,,Laboratorium’ der Gruppe arbeiten.
Unsere Starke: Innovationen in verschiede-
nen Bereichen — denn bei der Entwicklung
neuer Investment-, [T und Kommunikations-
l6sungen setzen wir auf die Diversitat unse-
rer Mitarbeiter.

Welche Innovationen fiir Anlagen
meinen Sie?

1 Unsere Kunden verlangen von uns immer
originellere und exklusivere Investmentlo-
sungen. Die Zeiten von ,,One suit fits all* sind
endgtltig vorbel. So analysierten wir fir
einen bestimmten Kunden den Bereich
Smart Mobility und entwickelten Anlage-
moglichkeiten in diesem Segment. Fiir eine

indische Familie fanden wir mehrere Fonds
in Indien, die normalerweise nicht auf unse-
rem europdischen Radar auftauchen. Wir
reden hier von sehr spezifischem Research.
Stanhope verfolgt natiirlich eine Hauptstra-
tegie, doch keines der verwalteten Portfolios
gleicht dem anderen. Die Portfolioverwal-
tung wird immer komplexer, denn jeder
Kunde mochte eine personliche Strategie.

Wie klingt ihr ,,Elevator Pitch®,

der Ihr Leistungsversprechen fiir
Kunden auf den Punkt bringt?

1 Seit CGrindung des Unternehmens im Jahr
2004 beherzigen wir zwei sehr simple Leit-
gedanken, die fiir unseren Erfolg ausschlag-
gebend sind. Erstens: Wir verkaufen nicht,
wir beraten. Zweitens: Wir achten darauf,
dass unsere Interessen mit denen unserer
Kunden im Enklang stehen. Wir arbeiten mit
emer offenen Architektur, wahlen die besten
Fonds und haben schon lange vor der Verab-
schiedung des FIDLEG Retrozessionen voll-
standig an unsere Kunden zurtickgezahlt.
Beziglich der Interessenkongruenz mit
unseren Kunden haben wir ein Programm
entwickelt, mit dem alle Partmer und Mitar
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beiter von Stanhope ihre Boni in ein , ,Stanho-
pe-Musterportfolio”  investieren kénnen.
Natirlich ist das keine Garantie dafiir, dass
wir alles richtig machen, doch unsere Kun-
den haben zumindest die Gewissheit, dass
wir unser Moglichstes tun, um dies zu errei-
chen. Wir sitzen alle im selben Boot.

Welche Bilanz ziehen Sie zum Ende
dieses Jahrzehnts?

1 Eines muss ich sagen: Der Anfang des
Jahrzehnts war nach der verheerenden
Krise von 2008 extrem schwierig, doch das
Ende ist angesichts der historischen Hochst-
stande der meisten Indizes sehr positiv. Fir
uns war die Krise auch ein Katalysator.
Unsere Kunden haben erkannt, dass die
grossen Player ungeachtet ihrer prestige-
reichen Namen auch nicht vor Verwerfun-
gen der Branche gefeit sind. Es kam zu
einer Vertrauenskrise im Finanzsystem, die
sich fir uns als Chance erwies, denn wir
haben ein anderes Geschaftsmodell entwi-
ckelt, das nicht die Marke, sondern unsere
Werte in den Mittelpunkt stellt.

Fur die eigentliche Portfolioverwaltung muss-
ten wir der wachsenden Nachfrage unserer
Kunden nach Private Asset-, Private Equity-
und Immobilien-Losungen sowie nachhalti-
gen Investments gerecht werden. Diese bei-
den Kompetenzbereiche haben wir in den
letzten Jahren ausgebaut und dadurch das
verwaltete Kundenvermogen in den letzten
zehn Jahren verflinffacht. Heute feiern wir das
15-jahrige Bestehen unserer Cruppe und
blicken mit Zuversicht in die Zukunft.



Wie gehen Sie Private
Markets-Investments im
Kundenauftrag an?

1 Wir verfugen tber zweil Expertenteams —
eines flir Private Equity und ein anderes fiir
Immobilien —, um unseren Kunden Zugang
zu diesen beiden Segmenten zu ermogli-
chen. Bei Private Equity-Investments kom-
men Direktanlagen oder Fonds in Frage.
Wir schatzen uns glicklich, mit bekannten
Managern wie Advent, Vista und Kohlberg
zZusammenarbeiten zu kénnen, die meis-
tens die besten Deals an Land ziehen. Die
Mindestzeichnung ist hoch, sie liegt bei 10
bis 15 Millionen, weshalb wir Anlagepools
mit unseren Kunden gebildet haben, damit
sle gemeinsam mit uns zeichnen kénnen.
Fur Direktanlagen haben wir einen Fonds
mit vier Unternehmern aufgelegt, die
gleichzeitig auch in Unternehmen investie-
ren wollten, um ihre Erfahrung einzubrin-
gen. Bisher haben wir 65 Millionen zur
Finanzierung von drei oder vier Unterneh-
mensprojekten eingesammelt.

Fur Immobilien setzen wir mit Direkt- oder
Fondsanlagen auf die gleiche Strategie. Wir
sind in der Lage, eigene Transaktionen zu
strukturieren. So kauften wir beispielsweise
flir einige Kunden im Rahmen eines von
uns gebildeten Club Deals drei Immobilien
in Deutschland, genauer gesagt in Berlin.
Die regelmassigen Mieten dienen viertel-
jahrlich als Kupon. Das sind in der Tat attrak-
tive Losungen im Rahmen einer globalen
Asset-Allokation aus Aktien, Anleihen, alter-
nativen Investments, strukturierten Produk-

,Das Segment der Vermdgensverwalter ist mit iber
2.500 Akteuren, die zumeist weniger als 200 Millionen
verwalten, stark fragmentiert.”

ten sowie 20 bis 25 Prozent Private Equity-
oder Immobilienanlagen, die im aktuellen
Niedrigzinsumfeld sehr sinnvoll sind.

Welcher Anteil Ihrer Portfolios
entfdllt auf ESG-Anlagen?

I Rund 40 Prozent. Aus dem einfachen
Grund, well diese Fonds bessere Renditen
erzielen, was noch vor funf Jahren nicht
unbedingt der Fall war. Inzwischen ist das
keine Modeerscheinung mehr, sondern im
Gegentell ein Kulturwandel in der Gesell-
schaft. Wir sind selbst felsenfest davon tiber-
zeugt, dass der ESG-Fokus unumgénglich
ist. Stanhope Capital ist seit 2016 Unterzeich-
ner der Crundsatze fiir verantwortungsbe-
wusstes Investment (UN-PRI) der Vereinten
Nationen. Als Unternehmen missen wir eine
Retihe von Regeln beachten und uns an ein-
zelnen Aktionen beteiligen.

Wie schliisselt sich Thr
Kundenstamm nach verwaltetem
Vermogen oder geografisch auf?

1 Zu unseren Kunden zahlen rund 180 Fami-
lien und etwa vierzig Institutionen. Ein Drittel
des Kundenvermogens befindet sich in
Grossbritannien, ein Drittel in Kontinentaleu-
ropa und das restliche Drittel verteilt sich auf
die ganze Welt — Lateinamerika, Asien,
Naher Osten. Stanhope ist sehr international
aufgestellt; das ist eine weitere Besonder
heit, die wir seit 15 Jahren erfolgreich aus-
bauen. Diese Diversitat spiegelt sich auch in
der Cruppe wider, denn wir beschaftigen
Mitarbeiter aus Uber zwanzig Nationen.

Allein in Genf sind rund zehn Nationalitaten
mit sehr unterschiedlichen Profilen vertre-
ten. Neun der sechzehn Mitarbeiter sind
Frauen, der Altersdurchschnitt liegt bei 39
Jahren. Das ist eher ungewohnlich fiir unsere
Branche und moéglicherweise ein Grund fiir
unseren Erfolg.

Welche Wachstums- und
Entwicklungsstrategie wollen Sie in den
kommenden zehn Jahren verfolgen?

1 Bisher beruht unsere Expansion tiberwie-
gend auf organischem Wachstum. In der
Zukunft wollen wir einen Schwerpunkt auf
Ubernahmen, also externes Wachstum, set-
zen und haben diesbeziiglich das Segment
der unabhangigen Vermogensverwalter in
der franzdsisch- und deutschsprachigen
Schweiz im Auge, wo wir uns gerne positio-
nieren wlrden. Das Segment der Vermo-
gensverwalter ist mit tber 2.500 Akteuren,
die zumeist weniger als 200 Millionen ver
walten, stark fragmentiert. Wir erwarten eine
Konsolidierung dieses Marktes. Zum emnen-
aus demografischen Crinden infolge des
Alters der Criinder, zum anderen aus regu-
latorischen Crinden, die sich aus dem
Inkrafttreten des FIDLEG und des FINIG
ergeben. Wir sind deshalb offen fiir Vermo-
gensverwalter, die ihre Aktivitdt an einen
Kaufer verdussern wollen, der die Wahrung
threr Interessen und derjenigen ihrer Kun-
den gewahrleisten kann.
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