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Swissquote wird noch grösser
ANALYSE Mit der vollständigen Übernahme von Yuh kann Swissquote ihre Stellung in der Schweiz und Europa ausbauen. Auch die Aktie profitiert.

LEA FÄH

Swissquote gelingt ein neuer Coup:
Sie übernimmt die Finanzapp Yuh
ganz. Der Joint-Venture-Partner

PostFinance wird zumTeil in eigenen Ak-
tien ausbezahlt. Die Transaktion wird
überraschend am Freitag nach Börsen-
schluss bekannt gegeben.
Nur vier Jahre nach ihrem Start geht

die Nummer eins unter den Schweizer
Neobanken damit vollständig in den Be-
sitz der grössten Onlinebank im Land
über. Das ist der Start in eine neueWachs-
tumsphase – für beide Unternehmen. Er
soll «inhärente Synergien» freisetzen, wie
Swissquote-CEO Marc Bürki im Commu-
niqué zitiert wird.
Solche Synergien ergeben sich auf den

ersten Blick vor allem in vier Bereichen:
bei den Kundensegmenten, der geografi-
schen Expansion, den technologischen
Entwicklungen sowie auch imMarketing.
In der bisherigen Joint-Venture-Struktur
mit der PostFinance wären sie nur schwer
oder gar nicht realisierbar gewesen.

Alles unter einem Dach
«Yuh kann optimal in unser Gesamtange-
bot integriert werden», so Bürki. Das Pro-
dukt- und Dienstleistungsangebot von
Yuh ergänze sich perfekt mit demjenigen
von Swissquote.MitYuh alsTochtergesell-
schaft hat Swissquote zwei komplemen-
täre Marken unter einem Dach, die den
Markt umfassend abdecken.
Die beidenMarken sind klar voneinan-

der abgegrenzt: Yuh ist mit einem einfa-
chen, aber relevanten Produktangebot
und niedrigenEinstiegshürden (z. B. Akti-
enhandel ab 10 Fr.) bewusst für Einsteiger
konzipiert. Swissquote hingegen richtet
sichmit ihrem riesigen Produktuniversum
und fortschrittlichen Tools an erfahrene
Anleger. Eine direkte Kannibalisierung
besteht so nicht.
Yuh ist bei dieser Zwei-Marken-Strate-

gie der Akquise-Motor. Mit der App kön-
nen Kundensegmente gewonnen werden,
die für Swissquote traditionell schwerer zu
erreichen sind: junge, digital-affine Ein-
steiger im Finanzbereich, die eine intui-
tive Benutzererfahrung erwarten, ver-
gleichbar mit Diensten wie Netflix oder
Spotify.Mit demAngebot «Yuh 14+»wird
diese Zielgruppe sogar auf Teenager ab 14
Jahren ausgeweitet.
Swissquote kann so Kunden früh über

Yuh gewinnen und sie im Laufe ihrer Fi-
nanzkarriere, wenn ihre Bedürfnisse und
ihr Vermögen wachsen, ohne Medienbrü-
che auf die Swissquote-Plattformüberfüh-
ren. Cross- und Upselling werden noch
einfacher für die etablierte Onlinebank.
Nun verfügt sie über ein integriertes Öko-
system, das den gesamten Finanzlebens-
zyklus eines Kunden abdecken kann.

Sprung nach Europa
Die Übernahme ist auch eine strategische
Befreiung. Yuh kann ihre «erfolgreiche Ex-
pansionsstrategie als führende Finanzapp

in der Schweiz mit der Unterstützung von
Swissquote effizient und zielgerichtet fort-
setzen», heisst es im Communiqué. Schon
längerwirdüber dieExpansion vonYuh ins
Auslanddiskutiert. DieBremsewar bei die-
semPlan angeblich PostFinance. CEOBeat
Röthlisberger liess amFuWForum«Vision
Bank» Anfang des Jahres durchblicken,
dass PostFinance für eine Auslandsexpan-
sion nicht mehr der richtige Partner wäre.
Swissquote besitzt sowohl eine Schwei-

zer als auch eine europäische Banklizenz
über ihre Tochtergesellschaft in Luxem-
burg. Das erleichtert denMarkteintritt von
Yuh in der EU. Als erste Auslandsmärkte
würde Yuh die benachbarten Länder be-
vorzugen, sagteYuh-CEOMarkus Schwab
gegenüber der Zeitschrift «Bilanz» kürz-
lich. Dies könnten zum Beispiel Deutsch-
land oder Österreich sein.
Yuh ist mittlerweile profitabel und

zählte per Ende Juni 342369 Kundenkon-
tenmit verwaltetenVermögenswerten von
insgesamt 3,2 Mrd. Fr. Unter Einbezug
von Yuh betreut Swissquote damit nun
1,05 Mio. Kundenkonten. Bürki: «Das
dürfte sich positiv auf die Marktwahrneh-
mung von Swissquote auswirken.»
Die neue Grösse wird von Swissquote

betont. Eine Kampfansage an Revolut?

Die Londoner Neobank hat Anfang April
bekannt gegeben, die Marke von 1 Mio.
Kundenkonten in der Schweiz geknackt
zu haben.
Swissquote macht mit der Übernahme

einen klugen Schachzug. Defensiv sichert
sie mit Yuh den heimischen Markt gegen
das Vordringen internationaler Neoban-
ken wie Revolut, N26 oder Trade Republic
ab. Offensiv nutzt sie Yuh nun, um den
Spiess umzudrehen und selbst in denHei-
matmärkten der Konkurrenten anzugrei-
fen. Eine neue Positionierung im europäi-
schen Finanzsektor ist möglich.

Produktpalette wird grösser
Für die Yuh-Kunden ändert sich mit der
Transaktion nichts. Ein Umzug auf die
Plattform der Mutter ist nicht geplant. Die
Appbleibt bestehen.Überdies soll die «Pro-
duktepalette von Yuh weiter ausgebaut»
werden, sagte Bürki am Freitagabend
gegenüber der Nachrichtenagentur AWP.
Yuh-CEO Schwab stellte seinerseits be-

reits im Gespräch mit «Bilanz» zwei wei-
tere Optionen der Expansion in Aussicht:
Die Zielgruppe könnte etwaumGeschäfts-
kunden erweitert werden. «Derzeit sind
wir nur für Privatkunden aktiv.» Die dritte

Möglichkeit wäre ein Einstieg ins Kredit-
und Hypothekargeschäft.
Yuh operiert seit ihrer Lancierung auf

der technologischen Infrastruktur und
unter der Banklizenz von Swissquote. Ein
Eingliederungsprozess entfällt damit, es
müssen keine Systeme zusammengelegt
werden. Abstimmungsprozesse mit Post-
Finance sind nicht mehr notwendig – das
beschleunigt die Entscheidungsfindung
und die Umsetzung von Innovationen.
Yuh könnte auch ein agiles Testlabor

für neue Produktideen sein. Beispiel: An-
statt sofort ein komplexes Produkt für die
Plattform von Swissquote zu entwickeln,
könnte eine vereinfachte, gamifizierteVer-
sion zu einer neuen Idee zuerst in derYuh-
App getestet werden. Die ausgereifte und
markterprobte Version des Produkts
würde anschliessendmit deutlich geringe-
rem Entwicklungsrisiko auf der Plattform
von Swissquote ausgerollt.

Ergänzendes Marketing
Swissquote gilt als die Bank für anspruchs-
volle Investoren,währendYuhdie zugäng-
liche, lifestyle-orientierte Marke für den
breiten Massenmarkt ist. Dies ermöglicht
koordinierte, aber differenzierte Marke-
tingaktivitäten, wenn sich Ereignisse im
Markt ergeben.
Man denke an eine bevorstehende

Zinsentscheidung der Nationalbank. Yuh
könnte eine Kampagne auf TikTok und
Instagram für ihre ETF-Sparpläne schal-
ten. Swissquote parallel dazu in Wirt-
schaftsmedien und auf professionellen
Netzwerkenwie LinkedIn für ihr Angebot
an Analysetools zu diesemEntscheid wer-
ben. Beide Kampagnen würden dieselbe

Marktbewegung nutzen, aber unter-
schiedliche Segmente ansprechen.DieGe-
samtpositionierung kann gestärktwerden.
Ein Kundenzuwachs über das gesamte
Spektrum ist möglich.

Klarer Kauf
Nicht zuletzt hat SwissquoteYuh zu einem
vernünftigen Preis und zu einem guten
Zeitpunkt übernommen. Die Transaktion
bewertet Yuh mit 180 Mio. Fr. Bei be-
stimmten Kennzahlen wie dem Preis pro
Kunde (526 Fr.) erscheint dies vergleichs-
weise hoch, relativiert sich aber bei ande-
ren wie dem durchschnittlichen Vermö-
gen pro Kunde (9347 Fr.) und dem Enga-
gement, das die Nutzer zeigen. Dass Yuh
bereits profitabel ist, aber noch vor dem
nächsten Wachstumsschub steht, ist ein
günstiger Moment.
Mit der Übernahme zementiert Swiss-

quote ihre vielversprechenden Wachs-
tumsperspektiven. Das wird sich auch im
Aktienkurs spiegeln. Die Onlinebank ist
an der Börse seit dem «Liberation Day»
Anfang April stark avanciert. Mitte Juni
gab der Kurs wegen einer Herabstufung
durch dieUBS-Analysten nach. Der Rück-
setzer ist noch nicht vollends wettge-
macht. Das ist eine Einstiegsgelegenheit.
Die Bewertung ist für ein Wachstums-

unternehmen, wie Swissquote es ist, ange-
messen. FuW sieht die Titel klar als Kauf.
Der nächsteKursimpuls ist für den 14. Au-
gust vorgesehen. Dann publiziert das
Unternehmen die Halbjahreszahlen.
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Swissquote macht mit
der Übernahme
einen klugen Schachzug.
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UBShat hundert Kulanzzahlungen anVer-
mögensverwaltungskunden geleistet, die
sich überVerlustemit «Dollar-Strukis» be-
schwert hatten. Dies berichtet die «Finan-
cial Times» (FT). Zur Höhe der Entschädi-
gung gibt es keine Angaben.
In der UBS-Sparte Vermögensverwal-

tung warenmehreren Kunden sogenannte
«Range Target Forwards» verkauft wor-
den.Dies sindDevisenderivate auf denUS-
Dollar. Kontrakte, bei denen der Anleger
regelmässig Dollar gegen Schweizer Fran-
ken zu einem festen Kurs tauscht. Proble-
matisch sind die Verträge, wenn der Kurs
unter eine bestimmte Schwelle fällt. Dann
müssen die Kunden den Dollar zu einem
schlechteren Kurs kaufen.
Dieses Szenario war mit der Wahl von

Donald Trump zum US-Präsidenten und
dem «Liberation Day» eingetroffen, als
Trump hohe Zölle auf Importe ankün-
digte. Weil sich der Greenback gegenüber

dem Schweizer Franken massiv abgewer-
tet hatte, verloren die Kunden Millionen-
beträge. Solche «Dollar-Strukis» sind
eigentlich nur für institutionelle Investo-
ren und Firmenkunden geeignet, nicht für
Privatanleger.
Nach Bekanntwerden erster Beschwer-

den hatte UBS eine Task Force eingerich-
tet, die die Kunden prüfen sollte, die das
Produkt genutzt haben. Die Überprüfung
ergab nun, dass einige Kunden im Ver-
gleich zu ihremVermögen überhöhte Risi-
ken eingegangen waren, schreibt die FT
unter Verweis auf einen Insider.
Diese Kunden erhalten nun eine Ku-

lanzzahlung. Nach Einschätzung von
Schweizer Medien handelt es sich vor al-
lemumAffluent-Kundenmit einem inves-
tierbaren Vermögen um 600000 Fr.
Sehr reiche Kunden dagegen sollen

nicht entschädigt worden sein. Zwei be-
troffeneUBS-Kunden sagten der FT, ihnen

sei das Produkt aggressiv angeboten wur-
den, obwohl sie Bedenken geäussert hat-
ten. Der eine Kunde soll dabei mehr als
3 Mio. Fr. mit den «Dollar-Strukis» verlo-
ren haben, der andere Kunde gut 15% sei-
nes Vermögens.
UBS könnten nun Klagen drohen. Ei-

nigeKunden, diemit denDollar-Derivaten
Geld verloren, aber keine Entschädigung
erhalten haben, haben in Zürich Strafan-
zeige erstattet.
DieGrossbank selbst spielt den Skandal

mit den «Dollar-Strukis» herunter. Man
habe festgestellt, dass nur eine sehr kleine
Anzahl von Kunden an einigen wenigen
Standorten in der Schweiz unerwartete
Auswirkungen der durch die US-Zölle be-
dingten Marktvolatilität im April erfahren
habe, teilte UBS gegenüber FT mit. «Wir
haben diese Angelegenheit von Anfang an
ernst genommen und jeden Kundenfall
einzeln geprüft.» NB

UBS entschädigt erste «Dollar-Struki»-Opfer
DEVISENDERIVATE Vermögende UBS-Kunden haben viel Geld mit Wetten auf den Dollar verloren.

UBS muss sich Klagen zum
CS-Zusammenbruch stellen
USA Eine Richterin hat entschieden, dass UBS verklagt werden kann.

UBS muss sich zwei
Klagen von Investo-
ren in Zusammen-
hang mit der im
Jahr 2023 übernom-
menenCredit Suisse
stellen. Eine US-Be-
zirksrichterin ent-
schied in der Nacht
auf Dienstag, dass
die Grossbank UBS

wegen angeblich falscher und irreführen-
der Aussagen zur Finanzlage der Credit
Suisse vor dem Zusammenbruch im
März 2023 verklagt werden kann.
CoreCapital Partners dürfe imNamen

amerikanischer Käufer sogenannter
«AT1»-Anleihen der Credit Suisse kla-
gen. Diese Anleihen waren von der

Schweizer Finanzmarktaufsichtsbehörde
Finma im Rahmen der UBS-Rettungsak-
tion auf null abgeschrieben worden, was
für Ärger bei den Gläubigern sorgte.
Die Richterin entschied zudem, dass

US-Käufer von Credit-Suisse-Hinterle-
gungsscheinen und mehreren anderen
Anleiheemissionen ihre separate Klage
als Sammelklage weiterführen dürfen.
Die Richterin lehnte es aber ab, die bei-
den Klagen zusammenzulegen. UBS
wollte sich nicht äussern.
Zu den weiteren Beklagten gehören

der ehemalige Credit-Suisse-Chef Ulrich
Körner, der frühere Verwaltungsratsprä-
sident Axel Lehmann sowie der ehema-
lige Finanzchef Dixit Joshi. Ihre Anwälte
reagierten nicht sofort auf Anfragen nach
einer Stellungnahme. (Reuters)

UBS N
Kurs: 27.37 Fr.
FuW Swiss 50 Index ang.

Quelle: Bloomberg
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Kennzahl Swissquote Yuh
Gesamtkonten
(Mitte 2025)

> 650 000 (ohne Yuh) 342 369

Verwaltete
Vermögen

76 Mrd. Fr.
(Ende 2024)

3,2 Mrd. Fr.
(Mitte 2025)

Profitabilität Hochprofitabel (294,2
Mio. Fr. Gewinn 2024)

Profitabel (1,7 Mio. Fr.
Gewinn 2024)

Quelle: Swissquote, Yuh

Swissquote versus Yuh in Kennzahlen

Zwei komplementäre Marken
Merkmal Swissquote Yuh
Zielgruppe Erfahrene, vermögende, selbstbestimmte Investoren Junge, digital-affine Einsteiger, Teenager (ab 14)
Produktfokus Umfassendes Trading, Investieren, Forex, Krypto,

Hypotheken
All-in-One: Zahlen, Sparen, Investieren, Säule 3a

Anlageprodukte Über 3 Mio. >300 Aktien, >50 ETF, >30 Kryptos
Komplexität Hoch, mit professionellen Analysetools Niedrig, auf Einfachheit und mobile Nutzung optimiert
Gebührenstruktur Kompetitiv bei grossen Volumina, komplexer Günstig für kleine Beträge, einfache prozentuale Gebühren
Besonderes Robo-Advisory, ePrivate Banking, Zugang zu

globalen Märkten
Multiwährungskonto, Swissqoins, kostenlose Mastercard

Quelle: Swissquote, Yuh
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D ie Anlageklasse, die lange Zeit als
«unsexy» galt, gehört plötzlich zu
den begehrtesten überhaupt. Pri-

vate Investitionen in Infrastrukturen wie
Solarzellen, Rechenzentren oder Strom-
netze boomen. Dabei hängt Europa die
USA ab. Im ersten Halbjahr haben Inves-
toren 40Mrd. $ in europäische Infrastruk-
turfonds eingezahlt, so viel wie nie seit
dem Rekordjahr 2021. Schon im letzten
Quartal 2024 sammelten europäische
Fonds mit Abstand am meisten ein. Die
Gelder sind für den Ausbau erneuerbarer
Energienwie Solar-, oderWindkraftwerke
sowie für Stromnetze oder Batteriespei-
cher vorgesehen. Zusätzlich sorgt die ver-
mehrte Nutzung künstlicher Intelligenz
für Investitionen in Rechenzentren.
Bei diesem Boom spielt die Schweiz

eine Schlüsselrolle. Partners Group und
Swiss Life gehören zu denweltgrössten In-
frastrukturmanagern. Zu ihren Kunden
zählen Schweizer Pensionskassen, die
dank eines einzigartigen Gesetzes über-
durchschnittlich viel in Infrastruktur in-
vestieren. Die Privatisierung kritischer In-
frastruktur ruft aber auch Gegner auf den
Plan, die sich daran stören, dass Risiken
auf die Öffentlichkeit abgewälzt werden.

Infrastruktur schliesst auf
Noch vor zwanzig Jahren waren Infra-
strukturanlagen und Unternehmen, die
diese bauen und betreiben, kaum in Port-
folios zu finden. Heute sind solche Assets
die bevorzugteAnlageklasse für langfristig
orientierte Investoren, die nach verlässli-
chen Renditen und Schutz vor Markt-
schwankungen suchen. Die durchschnitt-
liche Haltedauer von zehn bis zwanzig
Jahren ist vor allem für Pensionskassen
und Versicherungen ideal.
Gemäss dem Datendienstleister Preqin

wird die Anlageklasse zumEnde des Jahr-
zehnts fast so viel Kapital anziehen wie
Immobilien. Die global verwalteten Ver-
mögen in Infrastruktur werden für 2029
auf 2,4 Bio. $ geschätzt. «Wir verzeichnen
ein sehr starkes Investoreninteresse für
unsere Infrastrukturanlagen und erwarten

weiterhin ein überdurchschnittliches
Wachstum für unsere Fonds», sagt Esther
Peiner, Head of Infrastructure von Part-
ners Group, gegenüber FuW. Der Zuger
Privatmarktspezialist hat laut Peiner 36
aktive Investitionen in Infrastrukturanla-
gen. Zusammengerechnet verwaltet er
über 27 Mrd. $. Bis 2033 will er diese Zahl
auf über 100 Mrd. $ steigern. Damit wird
Infrastruktur zur zweitgrössten Anlage-
klasse nach Private Equity aufsteigen.

Verkauf von Untersee-Kabel
Als Beispiele für europäische Infrastruk-
turinvestitionen von Partners Group
nennt Peiner die Unternehmen Gren im
Baltikum, AtNorth in den skandinavi-
schen Ländern oder Greenlink Intercon-
nector in Grossbritannien und Irland.
Beim Fernwärmenetzbetreiber Gren ist
Partners Group 2021 eingestiegen. «Seit-
demhabenwir dasNetz auf Finnland und
Schweden ausgedehnt und wir nehmen
derzeit neue Netze in Grossbritannien in
Betrieb. Dadurch haben wir den bereinig-
tenBetriebsgewinn (Ebitda) verdreifacht»,
sagt Peiner. AtNorth betreibt Rechenzent-
ren in Skandinavien. Laut Peiner seien die
nordischen Länder ein hervorragender
Standort, weil die Zentren dort weniger
Kühlung benötigen.
«Der Ebitda aus langfristigen Abnah-

meverträgen ist jetzt fünf- bis sechsmal
höher als vor unserer Investition.» Im
März hat Partners Group Greenlink, die

ein Untersee-Stromkabel betreibt, mit
einem Unternehmenswert von über
1 Mrd. € verkauft. «Der Vorteil dieser Lei-
tung besteht darin, dass die britischen
Stromerzeuger bei Überproduktion Strom
nach Irland verkaufen können, und umge-
kehrt. Ohne diese Leitung müssten sie
zum Beispiel ihre Windkraftanlagen her-
unterregeln», so Peiner.
Auch Swiss Life setzt imAssetManage-

ment auf Infrastrukturanlagen. Seit 2011
investiert der Lebensversicherer in erneu-
erbare Energieträger, Kommunikations-
systeme oder Mautstrassen. Allein für
Drittkunden verwaltet er derzeit 6 Mrd. €.

«Relativ teure Anlageklasse»
Infrastrukturanlagen zählen wie Immobi-
lien zu den realen Vermögenswerten, die
in den vergangenen Monaten und Jahren
weltweit hoch imKurs standen. Die Anle-
ger waren dadurch «der Marktvolatilität
weniger ausgesetzt, beispielsweise wäh-
rend der Coronapandemie oder der Zoll-
turbulenzen», sagt Peiner.
EinGrossteil der Einnahmen aus Infra-

strukturanlagen sind weder konjunktur-
noch inflationsabhängig. Sowird zumBei-
spiel Strom auch in einer Rezession benö-
tigt. In den meisten Fällen sind die Preise
reguliert. Die Inflation kann damit an den
Absatzmärkten und an die Konsumenten
weitergegeben werden. Bei Partners
Group sind circa 85% der Einnahmen an
die Inflationsentwicklung gebunden.

Auch Graziano Lusenti beobachtet ein
grosses Interesse an Infrastrukturanlagen.
Er ist Gründer von Lusenti Partners und
berät seit über zwanzig Jahren Pensions-
kassen in der Schweiz. Er hebt hervor, dass
diese Investitionen einen relativ zuverläs-
sig kalkulierbaren Cashflow generieren,
was den Nachteil der geringen Liquidität
teilweise ausgleiche. Jedoch ist Infrastruk-
tur eine «relativ teure Anlageklasse», sagt
Lusenti. «Im Durchschnitt zahlen Pen-
sionskassen zwischen 2 und 4% Verwal-
tungsgebühren für Infrastrukturanlagen.»
ZumVergleich: Im Schnitt zahlen sie 0,5%
Vermögensverwaltungsgebühren.
Gegenüber internationalen Investoren

haben Schweizer Kassen einen grossen
Vorteil. Seit Oktober 2020 können sie 10%
in Infrastruktur investieren, ohne dass die-
serAnteil in dieKategorie der alternativen
Anlagen fällt. Das macht den Schweizer
Pensionskassenmarkt, der siebtgrösste der
Welt, zu einem der wichtigsten Geldgeber
für privat finanzierte Infrastruktur in
Europa und weltweit. «In den anderen

grossen Pensionskassenmärkten wie den
USA, Kanada, dem Vereinigten König-
reich und den Niederlanden gibt es diese
gesonderte Behandlung von Infrastruktur-
investitionen nicht», sagt Lusenti. Tat-
sächlich hat sich seit 2020 der Anteil von
Infrastrukturanlagen in den Büchern von
Schweizer Pensionskassen mehr als ver-
doppelt. 2024 hat diese Kategorie erstmals
die alternativen Anlageklassen überholt.

Privatisierungen auch hier?
Im Inland können die Kassen die Gelder
kaum anlegen. Der Infrastrukturmarkt in
der Schweiz ist «sehr klein, fragmentiert
und wenig transparent», so Lusenti. Der
Grossteil der Gelder fliesst ins Ausland.
«Mehr als die Hälfte fliesst in europäische
Infrastrukturprojekte. In dieser Hinsicht
spielt die Schweiz eine wichtige Rolle
beimAusbau nachhaltiger Investitionen.»
Ursprünglich sei der Gesetzgeber da-

von ausgegangen, dass auch die Infra-
struktur in der Schweiz «teilweise privati-
siert und damit investierbar wird». Dabei
habe man laut Lusenti an öffentlich-pri-
vate Partnerschaften gedacht, die im Aus-
land weit verbreitet sind und die Wasser-
kraftwerke, Stromleitungen oder Strassen-
tunnel bauenwürden. Doch das ist (noch)
nicht passiert. Der Bund und die Kantone
übernehmendie Projekte auf eigeneRech-
nung. «Ich sehe keine Anzeichen, dass
sich dies bald ändern wird», sagt Lusenti.
Die Privatisierung von Infrastrukturen

stösst zunehmend auf Widerstand. Akti-
visten undPolitiker kritisieren, dass die In-
vestitionsmanager die erworbenen Anla-
gen und Unternehmen überschuldet ha-
ben und zu hohe Gewinne ausschütten.
Gleichzeitig steigen die Preise für dieKun-
den und Investitionen in die Instandhal-
tung werden vernachlässigt.
Doch der Schuldenstand und die Spar-

politik vieler Staaten schränkendenHand-
lungsspielraum ein. In denmeisten Fällen
sind private Geldgeber für den Ausbau
von Infrastrukturen willkommen. Die
Nachfrage nach Infrastrukturanlagen
wird zunehmen. Manager müssen die Ba-
lance zwischen Rendite für die Investoren
und Preisen für die Abnehmer finden.
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Infrastrukturanlagen wie Solarzellen oder Rechenzentren bieten meistens eine verlässlich kalkulierbare Rendite für Investoren.

Private Investoren pumpen jährlich Milliarden in Solarkraftwerke und
Rechenzentren. Schweizer Pensionskassen mischen ganz vorne mit, während
Partners Group eine Vervierfachung der Anlagen in Infrastruktur erwartet.

Nachhaltige Finanzen stehen weltweit
unter Druck. Mit US-Präsident Donald
Trump mehr als je zuvor. War das nur
ein Hype? Oder sind grüne Finanzen
nicht mehr wegzudenken? In einer fünf-
teiligen Serie hat «Finanz und Wirt-
schaft» auf nachhaltige Strategien von
Schweizer Banken und Versicherungen
geblickt. Teil 1 beleuchtete UBS, Teil 2
die Finanzplatzinitiative, Teil 3 die Per-
formance von ESG, Teil 4 die Versiche-
rer, und Teil 5 widmete sich Infrastruktur.

Die FuW-Serie
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Dargestellt ist die Abweichung von der Normperiode 1864 bis 2018:
Die Farbcodierung entspricht +/– 2,5 Grad Celsius.
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Verwaltete Vermögen in Infrastruktur
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Infrastruktur rentiert und boomt – dank
Partners Group und Pensionskassen

Rang Unternehmen Kapitalzusagen in Mrd. $1

1 Brookfield Asset Management 103,9
2 Global Infrastructure Partners (BlackRock) 86,0
3 KKR 81,6
4 Macquarie Asset Management 77,1
5 EQT 50,8
6 DigitalBridge 48,9
7 Stonepeak 48,6
8 Blackstone 32,6
9 Antin Infrastrucure Partners 28,8
10 Copenhagen Infrastructure Partners 25,5
11 I Squared Capital 24,0
12 Ardian 16,8
13 IFM Investors 16,7
14 Partners Group 15,3
22 Swiss Life Asset Managers 9,2
1) von 2020 bis 2024 Quelle: Infrastructure Investor

Die grössten Infrastrukturinvestoren der Welt
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