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50 Jahre Migrol: Mit Preis­
krieg Benzinpreis gesenkt 
ZÜRICH - Vor 5 0  Jahren heizte Migros-
Gründer Gottlieb Duttweiler den Preiskrieg 
im Schweizer Benzin- und Heizölhandel an. 
Mit einem «Kampfpreis» von 4 9  Rappen 
pro Liter unterbot e r  den Preis der  etablier­
ten Mineralölgesellschaften deutlich. 

Unter  dem Motto «Antreiben und Einhei­
zen» eröffnete Duttweiler 1954 in einem 
Hinterhof in G e n f  mit 18 Beschäftigten die 

erste Migrol-Tankstelle. Der aktuelle Ben-
zinpreis lag damals bei 60 Rappen pro Liter. 
Drei Jahre lang konkurrierten die Akteure 
mit mehr oder  weniger lauteren Methoden, 
bis sich der  Benzinpreis in der  Schweiz auf 
ein Niveau von durchschnittlich 4 9  Rappen 
pro Liter einpendelte, wie dem Migrol-
Pressedienst zu entnehmen ist. Unter  dem 
gleichen Druck gingen auch die Heizölprei­
se um 20 Prozent zurück. Führend war  Mig­
rol auch bei der Lancierung des bleiarmen 
Benzins im Jahr 1971. 1984 verkaufte Mig­
rol als erster Anbieter in der Schweiz blei­
freies Benzin an seinen Tankstellen. Heute 
ist Migrol mit « inem Netz von rund 350  
Tankstellen das grösste rein schweizerische 
Unternehmen der  Mineralölbranche. Migrol 
beschäftigt rund 340 Personen. 

Netzbetreiber müssen Strom 
von Dritten durchleiten 
B E R N  - Auch  d e r  Bundesrat  hält d i e  
Schweizer Stromwerke für grundsätzlich 
verpflichtet, Elektrizität von Drittanbietern 
durch ihre Netze zu leiten. Das Volk habe 
nach dem Nein z u m  E M G  mit einer unkon­
trollierten Strommarktöffnung rechnen . 
müssen, antwortet er  au f  eine Interpellation 
der  Grünen Fraktion. Der Bundesrat stützt 
in seiner Antwort das Urteil des Bundesge­
richts vom vergangenen 17. Juni, weiche's 
die Netzbetreiber basierend auf  d e m  Kar-
tellgesetz zu r  Durchleitung von Strom von 
Drittanbietern verpflichtet. N u r  wenn kanto­
nale Vorschriften ein rechtliches Monopol 
des Stromversorgungsunternehmens vorsä­
hen, komme das Kartellgesetz nicht zur  An­
wendung. 

Der Bundesrat schreibt weiter, e r  habe be­
reits in den Erläuterungen zur Abstimmung 
über  das Elektrizitätsmarktgesetz ( E M G )  
vom September 2002 darauf hingewiesen, 
dass ein Nein die Öffnung des Strommark­
tes nicht aufhalten könne. Vielmehr sei nach 
einer Ablehnung eine Fortsetzung der  un­
kontrollierten Liberalisierung zu erwarten. 
Von linker Seite war  der  Bundesrat jüngst  
aufgefordert worden, diese wilde Öffnung 
z u  stoppen. 

Sunrise erwirtschaftet 2003 
171 Mio. Fr. Reingewinn 
Z Ü R I C H  - Das  Telekomunternehmen Sun­
rise hat im vergangenen Jahr  die Gewinnzo­
n e  erreicht. Die  zur  dänischen TDC-Gruppe 
gehörende Schweizer Tochter weist einen 
Reingewinn von 171 Mio. Fr. aus, nach ei­
nem Verlust von 93 Mio. Fr. im Vorjahr. 
2003 sei ein sehr erfolgreiches Jahr  gewe­
sen, schreibt Sunrise T D C  Switzerland in ei­
nem Communiqud vom Montag. Der  Be­
triebsgewinn vor Zinsen, Steuern, Abschrei­
bungen und Amortisationen (EBITDA) klet­
terte u m  79,9 Prozent au f  451 Mio. Franken. 
Z u m  Ende des Berichtsjahres zählte Sunrise 
2,61 Millionen Kunden. Das sind 2,9 Pro­
zent  mehr als ein Jahr zuvor. D e r  Nettoum­
satz nahm u m  9,8 Prozent a u f  1,937 Mrd.  Fr. 
zu. Alle Geschäftsbereiche haben zu der  Zu­
nahme beigetragen. Im Mobilfunkbereich 
wuchs de r  Umsatz um 15,3 Prozent auf 
1,042 Mrd. Franken. 

Bank mit drei Buchstaben 
Bank Behring & Eberle - Basler Aktionär kauft BNP Paribas Liechtenstein 

Urban B. Eberle, Bank Behring & Eberle: «Wir treffen und kennen alle unsere Kunden persönlich.» 

VADUZ - Liechtensteins Ableger 
der  Grossbank BNP Paribas ha t  
sich zur eigenständigen Bank 
Behring & Eberle, BBE, entwick­
elt. Ein Gespräch mit dem neuen 
und alten Geschäftsführer Ur­
ban B. Eberle. 
»Kornella Pleltler  ' 

Volksblatt: Herr  Eberle, Privat­
banken stehen im Wettbewerb 
u m  vermögende  Privatkunden 
wie nie zuvor. Was  macht  Sie s o  
zuversichtlich, eine neue Dank zu 
gründen? 

Urban B .  Eberle: W i r  gründen 
keine neue Bank, wi r  übernehmen 
eine bestehende Bank. Wir  haben 
in den letzten vier Jahren die B N P  
Paribas aufgebaut und d e r  neue 
Hauptaktionär übernimmt die Ak­
tien der  B N P  Paribas. "Es ändern 
sich N a m e  u n d  Aktionäre.  Die  
Bank Behring & Eberle & Co ,  
kurz BBE, wird  aber  weiter eng  

• mit der  BNP-Paribas-Gruppe zu­
sammen arbeiten und  Repräsen­
tant der  B N P  Paribas Fonds blei­
ben. Auch das Research beziehen 
wir  teilweise weiterhin von der 
BNP Paribas. U n d  wir  haben ein 
«Service Level Agreement» abge­
schlossen, u m  über  die B N P  Pari­
bas Börsenaufträge labzuwickeln, 
Kundengelder zu platzieren, Devi­
sen zu handeln.  

Die B B E  tritt an die Stelle der  
französischen Grossbank  B N P  
Paribas. D a s  Bankinstitut eröff­
net anderswo neue Standorte .  
Warum gibt die Gruppe  Liech­
tenstein auf? 

Strategische Überlegungen ha­
ben zu diesem Entscheid geführt. 
Die BNP-Paribas-Gruppe zieht sich 
aus kleineren Märkten zurück und 
konzentriert sich a u f  . die grossen, 
angestammten Finanzplätze. Vor 
einiger Zeit erhielt ich daher  in Pa­
ris den Auftrag einen Investor zu 
suchen. Im Oktober letzten Jahres 
fand die erste Sitzung mit Dieter 
Behr ing in Basel statt,  e inem 
sehr erfolgreichen Hedgefund-
Spezialisten. 

Hat sich in Liechtenstein nie­
mand für die Bank interessiert? 

Es gab ein paar Anrufer, die sich 

a u f  Gerüchte hin informieren woll­
ten. Darunter war auch ein Interes­
sent. Doch" die BNP.  Paribas be­
stand darauf, dass der Käufer ajle 
Mitarbeiter ohne Wenn und Aber  
übernehmen muss. Der Interessent 
war  vor allem an der  Immobilie 
interessiert und hätte nur wenige 
Mitarbeiter übernommen. Für-Die­
ter  Behring dagegen war es ein 
zwingendes Kriterium alle Mitar­
beiter an Bord zu behalten, also 
keine leere Schachte), sondern ein 
gut  funktionierendes Unternehmen 
zu. übernehmen. 

Die B N P  Paribas war  eine starke 
Rückendeckung. Ändert sich mit  
der  B B E  etwas a n  der Sicherheit 
der  Kundenvermögen? 

Nein; unser Aktienkapital bleibt 
bei 2 0  Millionen Franken und da­
mit Garantie für die Sicherheit der  
Kundenvermögen. Die BBE ist zu­
dem Mitglied im EWR-konformen 
gesetzlichen Einlagesicherung- und 
Anlegerschutz. Ausserdem werden 
die Vermögenswerte, die bei der  
BBE platziert sind, ohnehin z u m  
grossen Teil treuhänderisch gehal­
ten. -

Wo liegen die Stärken d e r  BBE, .  
die 13 Mitarbeiter beschäftigt? 

Unsere Kleinheit ist unsere Stär­
ke. Wir  sind flexibel und- haben 
kurze Entscheidungswege. Indivi­
duelle ganzheitliche Vermögensbe­
ratung und ein sehr persönliches 
Portfolio Management im gehobe­
nen Private Banking ist unse re  
Kernkompetenz. Die  Verbindung 
mit unseren Kunden ist eng, denn 
wir  treffen und kennen alle unsere 
Kunden persönlich. Eine künftige 
Stärke werden auch die Produkte 
sein, die wir  gemeinsam mit den 
Kunden entwickeln. Und als kleine 
Privatbank sind wir natürlich ver­
ankert in einem globalen Netzwerk 
von Finanzspezialisten. 

Welche strategischen Ziele setzen 
Sie für die BBE? 

Zuerst wollen wir die B B E  i m  
Markt  positionieren als kleine erst­
klassige Privatbank. Mittelfristig 
planen wir  eigene Produkte zu ent­
wickeln - Fonds, strukturierte Pro­
dukte, Sondervermögen - mit e i ­
n e m  hervorragenden Risiko-Er­

trags-Verhältnis. Der  erste Meilen­
stein wird im Sommer  eine neue IT 
sein, damit wir  alle Bankgeschäfte 
elektronisch abwickeln können.  
Die Investition beträgt über  eine 
Million. Franken,, was das «Com-
mitment» der  Eigentümer  zeigt.  
Transparent und offen zu informie­
ren, ist ein grundsätzliches Ziel, 
versteckte Gebühren sind tabu. Wi r  
denken langfristig und  setzen uns 
ein für eine hohe ethische Grund­
haltung. Nachhaltig zu handeln ist 
entscheidend, damit auch die nach­
folgenden Generationen ein lebens­
wertes Leben führen können. 

Welche Lehren ziehen Sie a u s  
den Börsenturbulenzen der  letz­
ten Jahre? 

Die Finanzmärkte neigen immer  
zu Übertreibungen nach unten und 
nach oben. Wichtig ist daher, nicht 
alles au f  eine Karte zu setzen, son­
dern zu diversifizieren und wegzu­
kommen von hoch spekulativen Ti­
teln. Fundamentale  Wirtschafts­
daten und spezielle Daten für d ie  
Bewertung von Unternehmen so­
wie deren Qualität stehen bei uns  
im Vordergrund. 

A u f  welche Märkte setzen Sie? 
D e r  F e m e  Osten spielt künftig ei­

ne Rolle, mit China als neuer Wirt­
schaftsmacht. Europa spielt mit der  
EU-Osterweiterung e ine  Rol le .  
Doch scheint es mir  auch wesent­
lich vom klassischen Marktdenken 
wegzukommen.  E s  wird  i m m e r  
wichtiger in Branchen zu investie­
ren und d a  in Unternehmen, d ie  
weltweit operieren. Diversifikation 
ist das A und O .  

Viele Banken denken in Richtung 
europäisches Onshore-Geschäft.  
Setzt BBE mit d e m  traditionellen 
Offshore-Geschäft nicht a u f  ein 
Auslaufmodell? 

Das eine schliesst das andere 
nicht aus. Offshore-Private Ban­
king ist nicht  unsere Priorität.  
Schon heute kommt ein grösserer 
Teil unserer Kunden wegen unserer 
Dienstleistung und nicht de r  attrak­
tiven Steuergesetze wegen.  Ich 
könnte m i r  auch gut  Repräsentan­
zen der  BBE im Ausland vorstel­
len, um vor Ort präsent  zu sein. Das  
klassische Offshore-Private Ban­

king gibt es  immer weniger, statt­
dessen steht der  Servicegedanke 
mehr  und mehr im Vordergrund. 
Die Zukunft liegt daher weniger in 
der  Frage Offshore oder  Onshore, 
sondern mehr in der  erstklassigen 
Service- und Produktqualität. 

Wohin bewegt sich die Finanz­
branche? 

Der Qualität der  Dienstleistun­
gen wird immer stärker nachge­
fragt. Ich denke dabei nicht nur an 
die Performance, sondern auch an 
eine transparente Informationspoli­
tik und an die Ethik. Da müssen al­
le Treuhänder und Banken an ei­
nem Strick ziehen. Auch wenn, wir  
Konkurrenten sind, haben wir  das  
gleiche Ziel: höchste Qualität für 
den  Finanzplatz Liechtenstein. 

W o  steht die BBE in fünf  Jahren? 
Unser Ziel ist, d ie  B B E  als Ni­

schenplayer  in Liechtenstein zu 
etablieren. Wir  wollen in fünf Jah­
ren ein Begriff sein für qualitativ 
hoch stehende Finanzprodukte und 
für eine aussergewöhnliche Bera­
tungsleistung, die ganzheitlich und 
umfassend ist. 
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