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D
ieses Jahr geht in der Schweiz
der Kampf um das elektroni-
sche Portemonnaie in eine
entscheidende Runde. Meh-
rere Dutzend nationale und
internationale Anbieter arbei-
ten am Durchbruch der Be-

zahlung mit Mobiltelefon oder Smartwatch.
Noch ist der Markt stark fragmentiert, doch
künftig werden sich pro Land zwei bis maximal
drei Lösungen durchsetzen. Wer hat die besten
Chancen? Schweizer Lösungen oder Giganten
wie Apple, Samsung, Google oder Paypal?

Trotz ihrer Finanzkraft werden es ausländi-
sche Konzerne schwer haben. Denn Schweizer
bevorzugen klar eine Lösung eines hiesigen
Anbieters – in der Regel die der Hausbank.
Dies zeigt eine von der Hochschule Luzern
durchgeführte Umfrage. Zudem hat der kleine
Schweizer Markt für internationale Konzerne
oft nicht höchste Priorität.

Diesen Zeitvorsprung wollen der Finanz-
dienstleister SIX wie auch Postfinance nut-
zen: In den nächsten Monaten lancieren sie
elektronische Portemonnaies. Ihre Chancen
stehen gut: Beide sind im Zahlungsverkehr
führend. Und das Vertrauen in Banken ist wei-
terhin höher als dasjenige in Tech-Konzerne.

Die SIX-App soll Anfang Mai starten, sagt
Sprecher Jürg Schneider. Zuerst wird sie es er-
lauben, Kleinbeträge von Handy zu Handy zu
überweisen, um etwa unter Freunden die Re-
staurantrechnung zu begleichen. Doch dafür
muss die App erst mit Geld aufgeladen wer-
den. In einem zweiten Schritt will SIX das kon-
taktlose Bezahlen per Handy an Kassen mit
NFC-Terminals (Near Field Communication)
einführen. Solche Terminals der SIX sind im
Detailhandel bereits weit verbreitet, und die
meisten Kreditkarten funktionieren kontakt-
los. Später soll das digitale Portemonnaie auch
auf den Online-Handel ausgeweitet werden.
Zum Start werden die beiden Grossbanken

DigitalesBezahlen
isthartumkämpft

UBS und ZKB an Bord sein, wie bankinterne
Quellen bestätigen. Sie werden die SIX-Lö-
sung in das eigene Mobile Banking einbinden.
Um eine möglichst weite Verbreitung zu errei-
chen, hat sich die SIX, die den Banken gehört,
für einen offenen Standard entschieden. Wei-
tere Banken können gegen eine Gebühr mit-
machen. Raiffeisen wird diesen Weg gehen.
Bei Credit Suisse will man sich hingegen nicht
äussern. Doch auch Kunden, deren Bank die
Lösung nicht unterstützt, werden die Funk-
tionen des digitalen Portemonnaies über die
neutrale SIX-App nutzen können.

Im zweiten Halbjahr wird die Postfinance-
Konkurrenz starten: Die Twint genannte App
funktioniert ebenfalls nach dem Prepaid-
Prinzip. Man lädt sie über eine Anbindung des

Kontos, per Lastschriftverfahren oder am Pos-
tomaten mit Geld. Der Schwerpunkt liegt auf
der Bezahlung – vor allem an der Kasse, aber
auch im E-Commerce. Die Überweisung von
Handy zu Handy soll ebenfalls möglich sein.

Dabei setzt Twint auf eine alternative Tech-
nologie: Anders als bei SIX wird die Verbin-
dung zur Kasse per Bluetooth anstatt über
NFC herstellt. Das hat Nachteile: Neben den
bereits bestehenden NFC-Terminals muss der
Handel eine zweite Infrastruktur aufbauen.
Wieso die Alternative? «NFC funktioniert auf
der Hälfte aller Telefone nicht. Bei Apples
iPhone 6 ist es für Dritte nicht zugänglich»,
sagt Twint-Chef Thierry Kneissler. Der zweite
Grund sei, dass man die SIX-Terminals um-
gehen könne.

Kneissler sieht in der Bluetooth-Techno-
logie (in der Branche Beacon genannt) einen
Vorteil für den Handel. Sie sei viel günstiger
als NFC-Terminals. Ein Twint-Terminal kostet
rund 100 Fr. Bezahle ein Kunde mit Twint,
sei die Gebühr für den Händler nur halb so
hoch wie bei Debitkarten und betrage nur
einen Bruchteil von derjenigen bei Kredit-
karten. «Für den Händler amortisiert sich die
Investition rasch», sagt Kneissler. Angesichts
der sinkenden Margen ist das attraktiv.

Doch was bringt es dem Kunden? Damit er
statt dem Portemonnaie das Handy zückt und
eine App öffnet, muss ihm schon einiges an
Mehrwert geboten werden. Denn dies braucht
mehr Zeit als das Bezahlen mit Bargeld oder
kontaktloser Kreditkarte. Ohne echten Zu-
satznutzen werden sich digitale Portemon-
naies in der Masse nicht durchsetzen.

Bei Twint setzt man auf folgende Vorteile:
Jeder kann darin seine Kunden- und Stempel-
karten digital hinterlegen. Händler werden
Rabattcoupons verteilen können. Neue Be-
zahlformen sind geplant: «Man wird im Zug
bestellen und bezahlen und den Kaffee dann
am Bahnhof abholen können», sagt Kneissler.

Bargeld soll einer elektronischenBrieftascheweichen.Daranarbeiten
hierzulandeundweltweitDutzendeKonzerne, BankenundStartups.
SchweizerLösungenhabendabei guteChancen.VonMarcoMetzler

Neben den Banken arbeiten hierzulande
auch Kreditkartenfirmen (siehe unten), Kon-
zerne wie Swatch Group und Startups wie
Mobino oder Klimpr am digitalen Bezahlen.
Andreas Dietrich, Finanzprofessor an der
Hochschule Luzern, hält alle Schweizer Lö-
sungen für gut: «Bei Twint gefällt mir beson-
ders, dass der Initialaufwand zur Nutzung
sehr gering ist und die Zahlung nicht über eine
Kreditkarte läuft, sondern wie der Bezug am
Bancomaten ein wahrer Bargeldersatz ist.»

Beim digitalen Bezahlen wirken Netzwerk-
effekte – je mehr Läden eine Methode anbie-
ten, desto attraktiver wird sie. Auch Geld von
Handy zu Handy zu überweisen, funktioniert
umso besser, je mehr Bekannte dieselbe App
nutzen. Doch Pionier zu sein, reicht nicht, wie

WasbringtdenErfolg?

Folgende Faktoren werden den Erfolg von
digitalen Portemonnaies mitbestimmen:
• Benutzung:Möglichst einfach, wenig
Hürden, offene Standards.
•Abrechnung: Abbuchen von Konto oder
Kreditkarte ist bequemer als Prepaid.
•Kompatibilität:Universelle Apps verbrei-
ten sich besser als spezifische Hardware-
Lösungen für Handys und Uhren.
• Tempo: Je kürzer der Bezahlvorgang
dauert, desto besser.
•Kundennutzen:Überweisungen von
Person zu Person; an der Kasse und online
bezahlen; Rabatt-Angebote erhalten.
•Handel: Je geringer die Gebühren, desto
grösser die Verbreitung.
•Vertrauen: Bei Datenschutz und Sicher-
heit haben Schweizer Firmen Vorteile
gegenüber internationalen Konzernen.
•Marktstart: Je früher, desto besser. (mtz.)

Wiedie
Firmatrotz
neuer
Konkurrenz
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will

Kreditkarten-MarktführerSwisscard reagiert

Sie bezahlt Monat für Monat
rund 1 Mrd. Fr. an Händler –
einen Betrag, den sie bei einer
Million Kreditkarten-Kunden in
der Schweiz dann wieder ein-
zieht. Dennoch kennt kaum
jemand die Firma Swisscard aus
dem zürcherischen Horgen.
Wieso? Auf ihren Kreditkarten
steht der Name Credit Suisse.

Ab 1. Juli wird sich das nun
ändern. «Neu wird Swisscard
und nicht mehr die CS direkter
Vertragspartner der Karteninha-
ber», sagt Marcel Bührer, Chef
von Swisscard. Die Änderung
wird den Kunden in den nächs-
ten Tagen in einem Schreiben
mitgeteilt. «Dieser Schritt
ermöglicht uns, agiler auf die
Herausforderungen reagieren zu
können, die im immer schnelle-
ren Takt auf uns zukommen.»

Was meint er damit? «Immer
mehr und branchenfremde
Akteure drängen in den Bezahl-
Markt.» Gleichzeitig gebe es eine
Flut an neuen Regulierungen.
Einfacher wird es nicht: Zusätz-
lich zu den neuen und angekün-
deten Angeboten rechnet Bührer
auch mit einem Markteintritt von
Amazon und Facebook, von
denen bisher keine entsprechen-
den Pläne bekannt sind. «Zudem
werden die SBB eine Chipkarte
namens Swisspass für alle

Formen des öffentlichen Verkehrs
lancieren, die früher oder später
zur Kreditkarte mutieren dürfte.»

Die Kreditkarten-Herausgeber
reagieren und lancieren im
Sommer eine Internet- und
Mobiltelefon-Bezahllösung
(siehe Kurzinterview). Der Pro-
jektname lautet Swissalps.

Bührer ist überzeugt, dass sich
diese Lösung durchsetzen wird.
«Der Kunde kennt uns schon, er
muss keine neue Beziehung zu
einem Drittanbieter eingehen.
Durch Swissalps entstehen ihm
keinerlei Mehrkosten. Und er

kann sicher sein, dass wir seine
Daten nicht weiterverkaufen.»
Vor allem aber seien Kreditkar-
ten im Gegensatz zu anderen
Bezahl-Möglichkeiten eine Art
«Firewall zwischen dem Bank-
konto und der Welt». Der Kunde
gehe keinerlei Risiko ein, denn
auf seinem Kreditkarten-Konto
liege kein Geld, das Dritte abzie-
hen könnten.

Swissalps sei aber lediglich ein
technisches Hilfsmittel. Ent-
scheidend sei, was man daraus
mache. «Swisscard will Kunden
und Händlern zahlungsnahe
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Umsätzemit Schweizer Kredit-
karten und durchschnittliche
Ausgabe pro Transaktion

Wachstumsmarkt

Quelle: Schweizerische Nationalbank

So viele Kreditkarten sind in
der Schweiz im Umlauf

Mehrere Karten pro Kopf

Quelle: Schweizerische Nationalbank

Zusatz-Dienstleistungen anbie-
ten. Wenn wir selber Kredit-
karten herausgeben, haben wir
mehr Flexibilität, solche zu ent-
wickeln», so Bührer.

Woran denkt er? «Die neue
Struktur ermöglicht uns mehr
Flexibilität in Zusammenarbeit
mit weiteren Partnern. Wenn auf
der Kreditkarte nicht mehr CS
steht, wird es für uns etwa ein-
facher, für Banken Kreditkarten
herauszugeben.» Man habe
schon einmal den Markt verän-
dert: «2006 lancierten wir
zusammen mit Coop die erste
Kreditkarte ohne Jahresgebühr.
Migros zog sofort nach. Dadurch
kamen eine Million neue Kredit-
karten auf den Markt. Wir weck-
ten 2006 die Branche aus einem
Dornröschenschlaf.»

Für Kreditkarten mit den rich-
tigen Leistungen gebe es noch
viel Potenzial. Natürlich hätten
die meisten Schweizer eine
Kreditkarte oder sogar mehrere
Karten im Portemonnaie. «Aber
sie setzen diese noch zu selten
ein. Da wollen wir anknüpfen,
beim Zahlungsverhalten», sagt
Bührer. Das gehe nur, indem
man neue Vorteile biete, analog
zum Meilensammeln mit der
Miles-and-More-Karte von
Swiss. «Wir wollen Händlern
etwa helfen, Kunden Gutscheine

und Treuerabatte auf ihre Kre-
ditkarten zu spielen. Heute ist es
doch so, dass Sie einen Gut-
schein selten dabei haben, wenn
Sie ihn brauchen würden. Wir
werden ihn Ihnen ins digitale
Portemonnaie stecken.»

Schweden und andere nordi-
sche Länder zeigten, wie gross
das Wachstumspotenzial sei. «In
diesen Regionen muss man sich
heute fast entschuldigen, wenn
man noch mit dem unsicheren
Bargeld bezahlt.» Das Ziel sei,
Cash-Transaktionen zu verdrän-
gen. Kreditkarten-Zahlungen
haben einen Marktanteil von nur
20% bis 25%. «Die Schweiz
gehört beim Kreditkarten-Ge-
brauch zum Süden Europas. So
gesehen haben wir ein zusätz-
liches Marktpotenzial von
100 Mrd. Fr.»

Dass die Schweiz zurückliege,
müsse sich die Branche selbst
anlasten. «Wir haben Kreditkar-
ten zu lange im Luxussegment
und insbesondere im Bereich
Reisen positioniert», sagt Bührer.
Das solle sich ändern. Der Trend
zeigt in eine für ihn günstige
Richtung: Nicht nur steigt das
Volumen der Kreditkarten-Zah-
lungen in der Schweiz. Auch die
durchschnittliche Ausgabe pro
Transaktion fällt (siehe Grafik).
Markus Städeli

der Schweizer Kun-
den bezahlen heute
im Supermarkt laut
SIXmit Bargeld,
39%mit Debitkarte
und 14%mit Kredit-
karte. Alternative
Bezahlformen
machen nur 2% aus.

45%

ElektronischesPortemonnaie
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Bargeldlos zahlenmit der Uhr: Tim Cook stellt Apple Pay vor. (Cupertino, 9. September 2014)

«Wichtig ist, dassman
sich auf einenoder
maximal zwei Standards
einigenkann. Zuviele
Lösungenverzögerndie
Entwicklungunnötig.»

das Beispiel der Swisscom zeigt: Sie lancierte
die App Tapit für die Handy-Bezahlung im
Sommer. Doch siewurde nur 10000-mal her-
untergeladen – nur ein Bruchteil sind aktive
Nutzer. Zu wenig Telefone und Kreditkarten
werden unterstützt. Banken sind kaumbereit,
ihre Gebührenmit Telekomfirmen zu teilen.

Der Verdrängungskampf beginnt – nur we-
nige werden Erfolg haben. «Wichtig ist, dass
man sich auf einen oder maximal zwei Stan-
dards einigen kann. Zu viele Lösungen ver-
zögern die Entwicklung unnötig und führen
dazu, dass ausländische Player grössere Chan-
cen haben, sich durchzusetzen», sagt Dietrich.

Und diese rüsten auf: Am Mobile World
Congress in Barcelona haben Konzerne wie
Google, Samsung und Paypal neue Vorstösse
fürs digitale Bezahlen lanciert. Allein Paypal
etwa hat hierzulande laut Firmenangaben
1Mio. Nutzer. Aber auch Apple Pay, das in
den USA erfolgreich gestartet ist, hat intakte
Chancen. Je später Apple, Google oder Paypal
den hiesigen Markt ins Visier nehmen, desto
besser für die Schweizer Anbieter.

DieStrategiederKreditkarten-Herausgeber

Viele neue Anbieter drängen
auf den Bezahl-Markt. Vor
welchemhaben Sie den gröss-
ten Respekt?
Vor Paypal. Die Firma hat in
Deutschland begonnen, ihr
Online-Zahlungssystemmit dem
Bankkonto der Kunden zu ver-
knüpfen. Das ist für die Firma
ideal, weil sie Zahlungen ihrer
Kunden so direkt von deren
Konto abbuchen kann. Mich
erstaunt, mit welcher Sorg-
losigkeit hier Personen ihr Bank-
konto öffnen. Mit Kreditkarten
hätte auch ein Paypal-Kunde
eine Firewall, welche sein Konto
vor neugierigen Dritten effektiv
schützt.

Die Kartenherausgeberwollen
zusammen eine Internet- und
Mobiltelefon-Bezahllösung
lancieren.Was bringt das?
Es handelt sich um einen elektro-
nischen Geldbeutel, der nicht
von einem einzigen Anbieter wie
Paypal oder Swisscom oder
Apple abhängig ist. Der Kredit-
karten-Inhaber kann seine Karte
an einem einzigen Ort hinter-
legen und überall mit einem
Mausklick bezahlen. Dabei muss
er nicht fürchten, dass seine

Daten in falsche Hände kommen.
Heute ist unsere Industrie noch
nicht so kundenfreundlich; das
muss ich selbstkritisch feststellen.

Wo liegt das Problem?
Beim Zahlen mit der Kreditkarte
muss man diese bisher auf der
Website jedes einzelnen Händlers
hinterlegen. Und wenn die Karte
abläuft, muss man sie überall
erneut erfassen.

Sie werden also eine Paypal-
ähnliche Lösung lancieren?
Sie wird vielleicht ähnlich sein wie
jene von Paypal, aber sicher
besser. In einem ersten Schritt
geht es ums Bezahlen im Internet,
danach wird man auch im statio-
nären Handel bezahlen können. Im
Gegensatz etwa zu Tapit von
Swisscom oder Twint von Post-
finance wird unsere Lösung auf
bestehenden Standards aufbauen
und auch im Ausland funktionie-
ren – überall dort, wo heute
bereits Kreditkarten akzeptiert
werden. Dabei kommen die
Akzeptanzstellen ohne zusätzliche
technische Infrastruktur wie etwa
einen Bluetooth-Empfänger aus.

Interview: Markus Städeli

«UnsereLösung ist besser alsPaypal»

Marcel Bührer ist
Chef der Firma
Swisscard. Diese
betreut 1,2Millio-
nen Kreditkarten.

Die neuste «Forbes»-Liste der
Reichsten derWelt zeigt, dass
noch nie so vieleMilliardäre
jünger als 40 gewesen sind.
KimBode, NewYork

Wer ein Angebot von Facebook-
Gründer Mark Zuckerberg über
3Mrd. $ für ein bloss zweijähriges
Startup ausschlägt, muss über-
geschnappt sein. Das zumindest
dachten die meisten, als die Ab-
sage des Snapchat-Gründers Evan
Spiegel durch dieMedien ging.

«Es gibt nur sehr wenige Men-
schen auf derWelt, die ein Unter-
nehmen wie dieses aufbauen
können», erklärte Spiegel darauf-
hin selbstbewusst. Zuckerberg,
der heute mit 33,4 Mrd. $ Vermö-
gen auf Platz 16 in der «Forbes»-
Liste der Reichsten der Welt
steht, muss das selbst wohl am
besten wissen. «Das für einen
flüchtigen Gewinn einzutau-
schen, ist uninteressant», fügte
Spiegel hinzu. Ob er Zuckerberg je
einholen kann, ist jedoch frag-
lich. Aber immerhin: Der 24-Jäh-
rige ist dieses Jahr laut dem Ma-
gazin «Forbes» zum jüngstenMil-
liardär derWelt aufgestiegen.

Facebook-Gründer Zuckerberg
war selbst erst 23, als er es auf die
bekannte Liste schaffte. Auch
heute, sieben Jahren später, sind
diese jungen Alter absolute Aus-
nahmen. Nur dreiMilliardäre un-
ter 30 Jahren zählt die insgesamt
1826Mitglieder umfassende Liste
des US-Magazins: Evan Spiegel,
sein Mitgründer Bobby Murphy,
26, sowie den Bier-Erben Julio
Mario Santo Domingo, 29.

Doch im Alter von unter 40
Jahren sind in diesem Jahr re-
kordmässige 46 Milliardäre, 18
von ihnen als Neulinge. Zusam-
mengenommen besitzt der Klub
der 46 jungenReichen einVermö-
gen von 152,8 Mrd. $ – im Schnitt
ergibt das 3,3 Mrd. $ für jeden.
Mit weitemAbstand voraus führt
Zuckerberg die begüterten Jüng-
linge an – egal, welche Schätzung
man zugrunde legt.

Auffällig viele der jungen Mil-
liardäre sind amerikanische Start-
up-Unternehmer. Unter den
reichsten zehn jungen Leuten
haben vier ihr Vermögen mit
einer frühenBeteiligung an Face-
book gemacht; neben Zuckerberg
sind das sein Kommilitone an der
Harvard University Dustin Mos-
kovitz, der erste Vorsitzende und
Napster-Gründer Sean Parker
sowie Mitbegründer Eduardo
Severin, wie aus einem Bericht
des Analysehauses Wealth X
hervorgeht. Auf demdritten Platz
der reichsten Jungunternehmer
findet sich zudem Jan Koum,
Gründer des Messaging-Dienstes
Whatsapp, der 2014 für rund 20
Mrd. $ von Facebook übernom-
menwurde. Gemäss «Forbes» ha-
ben sich 27 der jungenMilliardäre
selbst emporgearbeitet – und 20
von ihnen haben ihr Geld im
Technologie-Bereich verdient.

Dem jungen Reichtum liegen
günstige Umstände zugrunde.
«Es ist sehr viel einfacher gewor-
den, ein Unternehmen zu grün-
den – vor allem im Bereich Tech-
nologie», erklärt der Silicon-Val-
ley-Experte Vivek Wadhwa. Mit
dem technischen Fortschritt
seien die Kosten dafür drama-
tisch gesunken.

Auch das gesellschaftlicheUm-
feld hat sich geändert: Viele Uni-
versitäten bieten heute Kurse zur
Unternehmensgründung an; be-
kannte erfolgreicheVorbilder gibt
es zahlreiche. Von den unzäh-
ligen nacheifernden Startups
scheitern zwar die allermeisten.
Aber es gibt so viele von ihnen,

DieReichstenderWelt
sind jungund
Studienabbrecher

dass aus ihnen letztlich immer
mehr Jungmilliardäre emporstei-
gen. Alle Zeichen deuten darauf
hin, dass es in den kommenden
Jahren nochmehr werden.

«Ausserdem ist es heute viel
eher anerkannt, ja sogar cool, sein
eigenes Unternehmen zu grün-
den, auch ohne Schulabschluss»,
fügt Wadhwa hinzu. Die Hälfte
der zehn Wohlhabendsten laut
Wealth X hat ihre Universitäts-
ausbildung abgebrochen; einer
von ihnen – Sean Parker – hat es

gerade einmal mühevoll durch
die Highschool geschafft.

Auchdie jüngsteFrauunter den
Superreichen, Elizabeth Holmes,
31, verliess schonmit 19 Jahrendie
renommierte Stanford University
im Silicon Valley, um ihr Unter-
nehmen zu gründen. Als Startka-
pital liess sie sichdasGeld auszah-
len, das ihre Eltern für ihre Col-
lege-Ausbildung gespart hatten.
Mit ihrem Blutanalyse-Startup
Theranos hat sie es mit der
Diagnostikbranche aufgenom-
men, in der sich seit den 1960er
Jahren nicht mehr viel Neues ge-
tan hatte. Sie gehört zu derHälfte
der Jungmilliardäre, die ihr Geld
nicht im Tech-Bereich gemacht
oder es geerbt haben.Holmes, die
ein Vermögen von 4,5 Mrd. $
besitzt, hat sich das Ziel gesetzt,
eines ihrer Blutanalysezentren im
Umkreis von fünf Meilen von je-
demAmerikaner zu erstellen.

Für den frühen Erfolg braucht
man offenbar ein gesundes
Selbstbewusstsein, auch ein we-
nig GrössenwahnundRisikofreu-
de. Das heisst im Umkehrschluss
aber nicht, dass diese Eigenschaf-
ten zwangsläufig zumErfolg füh-
ren. In den USA ist man derzeit
darum bemüht, denMythos vom
erfolgreichen Studienabbrecher
zu relativieren unddie jungenEr-
wachsenen dazu zu ermutigen,
ihre Ausbildung zu Ende zu brin-
gen. «Die Technologien werden
künftig immer komplizierter, da-
für brauchen wir eine gründliche
Wissensbasis», meintWadhwa.

BobbyMurphy: 1,5Mrd. $.

DustinMoskovitz: 7,7Mrd. $
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Jan Koum: 7,7Mrd. $. Elizabeth Holmes: 4,5Mrd. $.

Mark Zuckerberg: 35,1 Mrd. $.

Evan Spiegel: 1,5Mrd. $.

1. Mark Zuckerberg, 30, Vermö-
gen: 35,1 Mrd. $. Quelle des
Reichtums: Facebook (USA)

2. DustinMoskovitz, 30, Ver-
mögen: 7,7 Mrd. $. Facebook-
Mitgründer (USA)

3. Jan Koum, 39, 7,7 Mrd. $.
Whatsapp-Gründer (USA)

4. Scott Duncan, 32, 5,5 Mrd. $.
Quelle des Reichtums: Erbe
(Pipeline-Geschäft, USA)

5. Sean Parker, 35, 5,2 Mrd. $.
Quelle des Reichtums: Face-
book, Spotify (USA)

6. YangHuiyan, 33, 5,1 Mrd. $.
Quelle des Reichtums: Erbe
(Immobilien, China)

7. Alejandro Santo Domingo Da-
vila, 38, 4,9 Mrd. $. Erbe eines
Bierkonzerns (Kolumbien, USA)

8. Elizabeth Holmes, 31,
4,5 Mrd. $. Gründerin eines Blut-
analyse-Unternehmens (USA)

8Milliardäreunter40


