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| itVorteil plant ein unabhéngiger
Vermogensberater die Zukunft

seines Unternehmens nicht we-

|niger sorgfiltig als die der ihm anver-
|trauten Gelder. Sonst lduft er Gefahr, bei-
|deszu verlieren. Der Nachwuchs soll tech-

nologieaffin sein, er muss die modernen,
preiseffizienten Anlagevehikel kennen,
und er soll nicht tiber komplizierte Regel-
werke jammern. Diese generieren mehr
Biirokratie als frither. Aber die Verhéltnisse
sind nun einmal so. Besser man gewhnt
sich daran. Das fillt einer jungen Genera-
tion erkennbar leichter.

Aber auch der Kunde ist gefordert. Spa-
testens, wenn die Duration des Portfolios
die Lebenserwartung des Vermégensbera-
ters iibersteigt, muss er sich Gedanken
iiber die Zukunft seiner Vermégensver-
waltung machen. Sicherheit, Zuverléssig-

|keit und eine verniinftige Performance

sind seine Anspriiche. Ein wichtiges Krite-
rium bei der Nachfolge sind deshalb die
Kompetenz und Loyalitét des (neuen) Be-
raters. Noch etwas Rendite herauskitzeln

(wirktim Moment vielleicht «tiichtigy, aber

es ist riskant und kann schiefgehen. Dass
der Kunde — oder die Erben, wenn er im
hohen Alter ist — an einem solchen, von
der Strategie abweichenden Depot keine
Freude haben, ist versténdlich.

VOM FAMILIE ZU FAMILIE

|Am Anfang stand der Entscheid, sich nicht

einer «anonymen» Institution anzuver-
trauen, sondern — meist auf personliche
Einfiihrung hin — einem externen Vermo-
gensverwalter. Dieser wurde mit der Zeit
oft ein personlicher Berater fiirs Leben,
weit iiber Finanzfragen hinaus. In dieser
Konfiguration ist auch klar, dass der Kunde
von einer generationeniibergreifenden
Verbindung ausgehen kann. Denn héufig
geht die Beziehungvon Familie zu Familie,
Familie ist in allen Kulturen die beste
Gewdhr fiir Kontinuitdt und Vertrauen.
An der Fahigkeit zur Nachfolge aus der
eigenen Familie zeigt sich nicht zuletzt
die Féhigkeit, die neue Generation nach-
zuziehen und zu integrieren. Gerade

Kundenfamilien, selbst mit diesem «Mi-
‘nenfeld» vertraut, sind in dieser Hinsicht
zu Recht sehr sensibel.

In der rechtzeitigen und langfristigen

Planung zeigt sich die Qualitit des
Vermogensverwalters als Unternehmer.

Die optimale Nach-
folge setzt eine
umsichtige und
frithzeitige Planung
voraus, zum Vorteil
der Kunden und
Vermégensverwalter.
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Das traditionelle Modell der Unterneh-
mensweitergabe in der Familie muss
fundamental eine Doméne des auf Kon-
tinuitdt ausgerichteten Vermogensver-
waltungsgeschafts sein.

Auf dem stark von den Grossbanken
geprégten, stark gewinnfokussierten Fi-
nanzplatz Schweiz haben sich die tradi-
tionellen Qualitdten in der Vermdgens-
verwaltung in den letzten dreissig Jahren

stark veréndert. Die typische Ubergabe-

diskussion zwischen altem und neuem
Berater im Sinne einer natiirlichen Nach-
folge gibt es kaum mehr. Unter kurz-
fristigem Renditestreben werden nicht
selten Kunden zu einer Art Ware degra-
diert, in Segmente «verpackt», finanz-
politisch optimiert und einem Betreuer

zugeteilt. All das geschieht vor dem Hin-
tergrund der anlaufenden Technologie-
welle mit ihren Fintech- und Robo-Analy-
sen. Technologischer Fortschritt ist wich-
tig und niitzlich, darf aber nicht im kras-
sen Kontrast zu den Traditionen in der
Vermogensbératung stehen. Das mag
zum Geist eines Offshore-Platzes geho-
ren. Aber fiir eine langfristige Kundenbin-

‘dung und fiir ein Vermégensverwaltungs-

zentrum von globalem Ruf sind Mecha-
nisierung und Systematisierung keine er-
folgversprechende Basis. «Die Schweiz ist
zu gross fiir einen Offshore-Finanzplatz»,
stellte der verstorbene Bankier Hans J. Bér
schon vor dreissig Jahren fest.

Die Schweiz hat den grossen Vorteil,
gleich iiber drei Zentren (Genf, Ziirich und

Lugano) zu verfiigen. Sie befruchten sich
gegenseitig und ergénzen sich aufgrund
ihrer sprachlichen und kulturellen Bezie-
hungsnetze. Nirgendwo (London ausge-
nommen) findet sich im Asset Manage-
ment so viel Fahigkeit in so guter Quali-
tét. Mit den BVG-Geldern und den Anla-
gefonds hat die Schweiz auch ein sehr
grosses Vermogenssubstrat.

Vor diesem guten Hintergrund spielt
der Vermogensverwalter mit seiner Bin-
dung zum Privatkunden sein ganzes Kén-
nen aus. Sicher freut sich eine junge
Kundschaft, ihre Portefeuilles etwa iiber
eine App am Smartphone verfolgen zu
konnen. Aber nicht die App macht die
Vermogensverwaltung aus, sondern die
langfristige, oft lebenslange Begleitung

Wenn die Nachfolge ansteht

GENERATIONENWECHSEL Der unabhdingige Vermdogensverwalter plant gerne die Zukunft der Kundenvermigen. Aber selten die eigene.

gerade durch schwierige Zeiten. Davon
gab es in den letzten Jahren genug, Ein-
mal aufgebaut, ist die solide personliche
Beziehung das Band fiir eine langjah-
rige und erfolgreiche Zusammenarbeit.
Rechtsfille und Streitigkeiten sind in die-
sem Geschift eher die Ausnahme.

PLANEN STATT KLAGEN

Genau in diesem engen Verhéltnis lauert
aber letztlich die grosse Gefahr fiir den
Vermogensverwalter. Seine Stérke liegt
neigungsgemadss auf der intensiven Kun-
denbetreuung. Da kann die Planung der
eigenen Unternehmenszukunft schon
mal vernachldssigt werden oder sogar
untergehen. Heute nimmt zum Beispiel

«Wenn die Duration des
Portfolios die Lebens-
erwartung des Beraters
libersteigt, muss
sich auch der Kunde
Gedanken machen.»

das Klagen iiber die Kosten stets neuer
Regelungen schnell mehr Platz ein als die
Wahrung von potenziellen Chancen und
die langfristige unternehmerische Pla-
nung. Nostalgie ist gerade in der
Vermogensverwaltung fehl am Platz. Die
Zukunft liegt nie im Riickspiegel.
Weitsichtige Vermogensverwalter pla-
nen ihre Unternehmenszukunft auf
lange Sicht und unter Einbezug aller
Mbglichkeiten. Der Ausbildungsweg der

- néchsten Verwaltergeneration verlduft

unter den heutigen Rahmenbedingun-
gen. Er gewdhrt dem erfahrenen Unter-
nehmensleiter die sichere Ubergabe in
qualifizierte Hande.

Damit erreicht ein Unternehmen einen
hoheren Wert als mit einer Vorgehens-
weise, die sich rein am Verkaufspreis der
Assets orientiert. Eine saubere Nachfolge-
regelung beweist, dass Vermégensverwal-
tung ein Metier ist, womdglich sogar ein
Métier d’art - eines, das wenn immer mog-
lich, in der Familie weitergereicht wird,
von Generation zu Generation.
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