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Babypause und
Teilzeitarbeit

FALLBEISPIEL Mit der richtigen Anlagestrategie konnen
Liicken in der Vorsorge fast geschlossen werden.

Nicole Biichi

Arbelts- und Famillenmodelle sind
heute zwar vielfiiltiger denn je mit Tell-
zeltarbedt und geteilter Famillenbetreu-
ung. Zwischen den Geschlechtern gibt
es dennoch grosse Unterschiede. Mit
etheblichen finanziellen Konsequenzen
fir Fraven. Das Private Banking ist ge-
fordert, denn die Zahlen sprechen fiir
sich: Withrend jeder filnfite Mann Tell-
zeit arbeltet, sind es bei den Fraven drei
von finf. Melstens ibernehmen Frauen
den grasseren Tell der Kinderbetreuung.
Verdient der Partmer gut oder ist im Job
stark engagiert, reduziert oder untes-
bricht meistens die Partnerin ihre Be-
rufsiatigkelt. Das hat filr die betroffe-
nen Frauen einschneldende finanzielle
Konsequerzen.

Teilzeltarbedt  bedeutet  zundichst
einen tieferen Lohn. Wird dée Erwerbs-
itigkelt ganz aufgegeben, entfallt die
Versicherung in der Pensionskasse so-
gar vollstandig. Ein tieferes Einkommen
fithrt zu Licken In der Vorsorge und
Im privaten Vermbgen. So erhalt fast
die Hilfte der Fraven keine Pensions-

Da das Guthaben ihr gehdirt, kann sie
selbst entscheiden, ob und wie sleesan-
legen machie. Vor der Erwerbsaufgabe
prift Elena, ob sie zus3tzlich Geld in
Ihre Pensionskasse elnzahlen soll. Ge-
miiss threm Penslonskassenausweis be-
triigr der maximale Einkauf 35000 Fr.
Um die Vorsorgelicke zumindest et-
was auszugleichen und die Steuern
(die vorliufig letzten als Doppelverdie-
ner) 2u reduzéeren, nimmit sie den Eln-
kauf in die Pensionskasse vor. Da Elena
eine lingere Auszedr plant, iiberlegr sie,
ob sle das Kapital investieren soll. Bei
einem Freiziigigkeliskonto wird thr Gut-
haben akruell - und dies gilt vermutlich
auch fiir die folgenden Jahre - gar nicht
oder kaum verzinst.

! tse thr B gigkeltsguth
ben hingegen mit elner hitheren Aktlen-
quote, schimidilert die Rendite die Vor-
sorgelidcke mivglicherwetse wesentlich.
Elena erzielt die Rendite auch auf threm
Einkauf von 35000 Fr., der so einen zu-
siitzlichen positiven Effekt hat.

DREI SZENARIEN
Die Grafik unten zeigt drel Szena-
rien, wie sich Elenas Vorsorgevermi-

k Bel der and Hilfte st gen zwischen 35 und 45 Jahren ent-
dle Pensdonskassenrente durchschnin-  wickelt. Nimmt Hena keine Auszedt,
lich 63% tefer als die der Manner. kauft sich nicht in die Pensionskasse

Aufgrund der Teilzeltarbedt oder des
Erwerbsunterbruchs sparen Frauen
weniger und haben daher weniger Vor-
sorgevermigen. Hiufiger als Manner
investieren Frauen auch thr privates
Vermigen nicht. Dabel wiire dies umso
wichriger, wenn In der Pensionskasse

ein und bleibe in fhrer bisherigen Pen-
sionskasse versichert, ergibt sich ein
Guthaben von rund 325000 Fr. im Al
ter 45 (rote Kurve). Liisst sie ihre Frei-
zhgigkeltslelstung wihrend der ganzen

-

——

zehn Jahre auf elnem zinsk Fred-
ngigkeliskonto (blaue Kurve), bleiben

nicht oder nur wenig angespart wird.

LOCKE FROHZEITIG SCHLIESSEN
Mehr als 60% der Frauen Kisen die un-
genilgende \¢ gesltuation vermednt-
lich, indem se die Finanzen an den
Parmer delegleren. Vier von filnf Frauen
werden im Laufe lhres Lebens zu elnem
schlechten Zettpunkt doch noch mit
dem Thema konfrontlert, wenn ndm-
lich der Partner stirbt oder die Bezie-
hung auseinandergelt. Was also ist zu
un? Das folgende Belspiel zeigt, wel-
che Auswirkungen ein zehnjihriger Er-
werbsunterbruch auf das Guthaben in
der Penslonskasse hat und was dagegen
unternommen werden kann. Die gute
Nachricht st Es gibe durchaus Maglich-
keiten, die Liscke in der zweiten S3ule 2u
verkleinern. Im Idealfall kann sle sogar
ganz geschlossen werden

Hena (Name ausgedacht) Ist Mitte
drefssig, hat studiert, ist verhelratet und
erwartet das erste Kind. Sie michte sich
Zeit for die Familie nehmen. Da (hr
Ehemann einen sehr guten Lohn har
und karrlerebewusst Ist, gibt Elena thre
Arbedn auf. %o kann zumin-
dest ein Eheparmer selne
Kartbere = 1009 wel-
erverfolgen.  Wegen
der  Erwerhsaufgabe
muss Elena (he Pen-
slomskassengutha-
ben auf eln Frel-
z0gigkelkonio
oder -depat Obes-
welsen.

Ohae ws. mit Erwerbsunterhruch

{hrnur rund 172000 Fr. - also knapp die
Hailfte weniger.

1 1 Elena ihre Freiziigigkeits-
leistung hingegen, reduziert sich diese
Differenz erfahrungsgemiss massgeb-
lich. Mit einer durchschnitlichen Ren-
dite von 5% ergibt sich berelts ein Gut-
haben von rund 267000 Fr. lm Alter
45 (schwarze Kurve). Mit einer Rendite
von rund 7,5% wird die Differenz so-
gar ganz ausgeglichen. Dank der Inves-
tition hishlt die Babypause Elenas Vor-
sorge nicht aus. Elena hat zudem wert-
volle Anlageerfahrungen gesammelt
und Ist nun bereidt, auch thr Privatver-
mivgen zu Investieren. Unabhiingig da-
von, wie sich thr Privatleben entwickelr,

hat sie thre Finanzen sefbst im Griff.

Nicole Buchi, Kundenberaterin,
PensExpert
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Zwischen Tugend und

FINANZPLATZ Viele etablierte Finanzinstitute versprechen Digitalisierung und Fokus
sieht anders aus. Wichtige Trends werden verschlafen, und die Freude beim Anlegen

as Private Banking muss sich
D dringend wieder an seiner alten

Tugend orentieren, um erfolg-
reich zu sein: dem Kundenfokus. Dies
nicht als Marketinggag, sondem als Le-
bensaufgabe. Zudem sollien die Mog-
lichket die die Digitalislerung heuse

In den USA sind Spac ein Hit
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bietet, nicht nur dberschwiinglich ver-
sprochen, sondern tagtiiglich angewandt
und genutzt werden.

Was Kunden auf dem Finanzplatz bel
vielen grossen und etabllerten Insttuten
heute erleben, was Vermigensverwalter,
die sich for thee Kunden elnsetzen, iber
aheh ergehen lassen milssen, spotiet je-
doch tellweise jeder Beschreibung Da
werden Kunden mit allen mdiglichen
Tricks daran gehindert, die Bank 2 wech-
seln, wenn sie um Belsplel dem ver-
mauten Kundenberater i efnem anderen
Instinn folgen wollen.

RESPEKT UND VERSTANDNIS

Der  viel beschriebene  Kundenfokus
scheint tellwelse schlicht und einfach
nicht mehr vorhanden Dy sein. Diesen
muss man sich erarbeiten, man muss die
Kunden respekiberen, Verstindnis filr sie
haben und sich viel Zeir il sle nehmen.
Das kimnen und dirfen viele Berates bei-
der micht mehr Viele van fhnen schelnen
lediglich Marlonetien zu sein, die daftir
sorgen milssen, dass die Marge maxdmiest
wird und die Produkipenetration so fi5-
chendeckend wis méglich 1.

Das Resultar isr, dass viele Kunden-
portfolios mit Produkien abgefiillc wer-
den, die tever sind, dern Kunden jedoch
nichis bringen. Dass die Freude am Anle-
gen, der sogenannie Entertalnment Va-
lue, dabel willig verloren geht, versteht
abch von selbst. Dies lst die raurige Be-
standsanfnaheme im Frithling 2021, Nun,
was braucht es? Es braucht eine Rick-
besinnung auf die guten, alten Tugenden

des Private Banking. Ein guter Kunden-
berater hisrt zuerst einmal zu, was die
Erwarmungen sind, und macht sich dann
Gedanken, was dem Kunden am meds-
ten dient. Und er sorgt fir den oben er-
withnten Entertainment Value: Spannernd
ist das Investieren doch nur dann, wenn
versucht wird, mit smaren Anlagen und
Strategien auf die aktsellen Vorkomm-
nisse in Wirschaft, Gesellschafi  und
Politik m reagleren.

Es geht darum, eine Story zu erkennen
und sée zu nutzen. Das war schon immer
so. Neu kommt dazu, dass die Moglich-
keiten, die die Digitalisierung Im All-
gemeinen und die kilnstliche Intelligenz
im Besanderen bieten, auch konsequent
und smart genutzt werden.

Bel der Digitalislerung geht es darum,
durch den Einsarz von Automatisierung
und kiinstlicher Intelligenz die Zelt und
Musse zu haben, die eigene menschliche
Intelligenz zu erhbhen und damit, otz
aller Zwiinge der Regullerung, niher
beim Kunden zu sein.

MEHR SCHEIN ALS SEIN

Auch in dieser Beziehung st allerdings
vieles mehr Schein als Sein. Jedes Instimt
schredbi sich scheinbar die Digitalsberung
auf die Fahne. Man verspricht auch hier
das Blave vomn Himmed und hat wotzdem
kelne Hemmungen, tapfer und wie in
alten Feften per Fax m komespondieren.
Burz: Vieles i1 etwas hinterwildlerisch.

FINANZPLATZ VERSCHLAFT TRENDS

‘Was in Berug aul die Digitalisierung Fir
viele Institute zutrifft, gilt auch fdr den

Finanzplatz als Ganzes. Man it nicht sup

to dates und verichilif Trend um Trend.
D neweste Beipiel sind die Spac {Spe-
cial Purpede Acquisition Companies).

Ehemalige Schweirer Bankenchefs sind in
diesem Bereich fleissig unterwegs, enga-
gieren dich mit fhrém Namen und stellen
itwre Erfshrung und ihre Kontakte zur Ver-

flgung. Kotiert werden diese anfinglich
mach leeren Akquisitionsgeselischaften
allerdings ausserhalb der Scheiz.

Mun kann argumentient wenden, dass

diese Spac im besten Fall Kennzeichen fir
einen Buyers Market und im schlechtes-
ten Fall sogar Vorbote eines Crashs sind.
Tatsache bleibt aber, dass die Schweiz auf

einem innovativen Gebiet einmal mehsr
nicht dabei ist. Hier haben in Europa die
Miederlander die Mase wom.

Auch in giném weiléren innovativen Be-
reich, den Kryplowdhrungen im Allge-
meingn und dérm Bitcain im Betonderan,
ivt die Schweir nicht so fortschritthich, wie
482 geme wiire. Ein vorheriger Bundesrat
bezeichrete die Schweiz rwar ald «Kryp-
tematiores. Wenn @i um kundenifreund-
che Inmowvationen in diesern Bersich geht,
haben aber auch hier andere Voriprung.
Kurz: Dwar Finanzplatz Schweiz scheint
nicht schlecht darin zu s&in, neue Trends
2u erkennen, dardber zu reden und zu
schreiben. Wenn &4 danin allerdings um
die konkrete Umaetzung geht, sind an-
dere um LEngen voraus.

Vision

auf die Kunden. Die Realitdit
kommt viel zu kurz.

Und was fiir einzelne Insttute gilt,
uifft auch auf den Finanzplatz als
Ganzen 2u. Trend um Trend wird ver-
schlafen (vgl. Box). Zum Schluss sed
auch die Frage aufgeworfen und be-
antwortet, wie der Trend zu beur-
tellen ist, im Private Banking gezielt

«Keine Hemmungen,
tapfer und wie in
alten Zeiten per Fax
zu korrespondieren.»

Frauen ansusprechen und einzusiel-
lem. Mit Verlan: [as wirkt whederum
wie eln kurslebiger Hype, den jerzt
wiele auf dern Finanzplatz Schwelz
einfach mitmachen.

FAHIGKEITEN ENTSCHEIDEN
Letzilich gehit es doch darum, dass
die fahigsten Mitarbelterinnen und
Mitarbeiter fir ein Engagement ge-
wonnen werden kiinnen. Nur so
kann der Anspruch erfilll werden,
Im Private Banking und in der Ver-
mikgensverwaliung die Vision, also
die sukunfisgerichteten Strateglen
und Techniken, sowie die Traditon,
niimlich die Tugenden des bewih-
ten Swisa Private Banking, erfolg-
reich mu verelnen.

Auf diese Welse entsiehen die bes-
ten Emtscheldungen, was letztlich
nur zum Vortedl der Kunden st Dass
auf dem Finanzplate Schwekz anch n
dieser Hinsicht Fehler gemacht wer-
den, kann elnem ja efgentlich recht
sein. Und so bleibt einem manchmal
nichis anderes dbrig, als sich freund-
lich zu bedanken.

Sacha Fedier, CEQ wnd Mirinfaber,
VT Wealth Management

Das Ethos der Sharing Economy

KOMPETENZEN Privatbanken und Fintechs brauchen einander, um digital voranzukommen.

Renato Santi

Kaum ein Tag vergeht ohne die News,
dass edn Fintech-Unternehmen mit efner
bahnbrechenden digitalen Lisung die
Finanzindustrie  revolutionieren  will
oder dass eine etablierte Privatbank
ein IT-Projekr starter. Die Realitiit zelgt
dann melst: Die bahnbrechende digi-
tabe Lissung allein reicht nicht, wenn der
Markzugang fehl. Die meisten Fintechs
unterschiitzen, wie schwierlg und tever
es Ist, an ultrarelche Kunden (HNWI1) he-
ranzukommen. Und die Privatbank stellt
fest, dass eine kundenorientierte und ef-
fizbente Digitalisierung 1 nen in
IT und eine grundlegende Nevorlentie-
rung des Geschafismodells edfordert.

ALTE MAUERN EINREISSEN
Traditionell haben Privatbanken den
Anspruch, thre Wertschipfungsketre m
kontrollieren und iber den Besitz van
Produkten, Infrastrukiur und Kunden-
bezishungen elne Maver gegen die Kon-
kurrenz = errichien. Aber angesichis
von Margendruck, Regullerung, tech-
nokogischem Wandel und verinderten
Kundenerwanungen bisst sich dieser
Anspruch je Einger, je wenkger einlfisen.
Kedne Bank kann an allen Fronten inno-
watlv sein. Um sheh im heutigen Umfeld
zu behanpien, milssen Privathanken die
Mauern elnmelssen, sich konsequent auf
thre Kemkompetenz i der Wernschip-
fungskette konzentrieren und das Ethos
der Sharing Economy annehmen.

Alrbnb, der weligrisate Anbieter von
Unterkiinften, besitzr keine Immoehilen,
Uher, das grisste Taxiuntemehmen, be-
sitzr kedne Fahrzeuge, und Facebook, eln
Medienanbleter, erstellt keine Inhalte.
[ras Prinzip der Sharing Economy, die
Veslagerung vom Besitz van Vermikgens-
werien hin zu fhrer Nurzung, errelchi
nun auch die Finanendustrie.

D Kernkompetenz elner Privatbank
Ist es, thee Kunden zu beraten und ih-
nen den besimiglichen Service = bie-
ten. Wenn es darum gehi, verranens-
volle und oft dber Jahrzehnte bestin-
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dige Bezsehungen zu anspruchsvollen
HNWI-Eunden aufzubauen, machi nie-
mand elner Schwelzes Privathank etwas
vor Wenn es damm gehi, Produkie, [n-
frasmrukmr und Technoboglen #u enowi-
ckeln, hingegen schon.

Die Parmesschaft mit Fintechs bie-
tet Privathanken einen elnfachen und
schnell gangharen Weg, neue kunden-
orlentierte Services und Funktlonen an-
zubleten, ohne s sellst zu entwickeln.
Fintechs begen elnen starken Fokus auf
das digitale Eundenerlebnis. Anbister
wie Hevalut bel Zahlungssysiemen oder
Robo Advisors bed digitalen Invesiments
setzen mehr und mehr die Standards filr
die User Journey. fudern sind Fintechs
agiler und Standardislerung sowle Ska-
lierbarkest gewohnt, was die Kosten filr
die Bedlenung der Bunden senka.

Parallel dazn entwickelt sich der Kun-
denstamm  traditloneller Privathanken
wedter. Viele Kunden, besonders die jin-
gere, digitalaffine Generation, sind be-
relt, newe Ansitze in der Interakibon mit
{hrer Bank mu nuizen, oder ske verlangen
dies sogar. Privathanken sind gefondert,
ihr  Dienstlelsmungsangebot  entspre-
chend zu erweitern. Kontoaggregation,
integriertes Rislkomanagerent, Interak-
tion via Chat-Funktbon sind Stichworte
dazu. Und sie milssen dies auf effizlente
und somit digitalisierte Welse tun. Die
Fintech-Branche hat sich zu elner red-

fen Branche entwickelt. Viele Akteure ha-
ben sich einen exzellenten Kuf erarbel-
tet, was es thnen edaubr, bel Schliissel-
prozessen und -angeboten mit fishren-
den Privathanken rusammenzuarbeien,
wie die Kooperation von Juling Bir und
deier Seba Bank bed digitalen Assets zelgr

GESUNDES FINANZOKOSYSTEM

Von dieser Zusammenarbeln profitieren
alle. Fintechs erhalen einen Markizu-
gang und kiinmen thre Zielgrappe ver-
grissern. Privathanken kinnen (hre di-
girake Transformation beschleuntgen, die
Time 1o Market fils Innovationen verkiis-
zen und fhren Services elnen frischen
Touch geben. Parmerschaften swischen
Privatbanken und Fintechs ermiglichen
die Schaffung elnes gesunden, wachs-
mmsorlentierten Finanzikosystems.

In Zukunfi wernden Privathanken in
der Lage sein, ein reichhaltiges Set an
digitalen Dienstlelsiungen als «Banking
as a Services von verschiedenen Fin-
techs aus der Cloud zu beziehen und an
fhre Bedirfnisse anmpassen. Sie wer-
dien mum Wachter der Schnimstelle #um
Kunden und zum Aggregator von Ser-
vices, die von Fintechs kommen. Die
Fintechs wiederum helfen dabel, dieVar-
machisiellung der Privathanken im Fl-
nanzdienstlelsnngssekion zu bewahren.

Reraro Santi, CEQ Schuweiz, Saxo Bank

YA
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DER FRAUEN, DASS SICH BR
EHEPARTMER MIT LARGFRISTIGEN
ANLABEENTSCHEIDEN BESSER
AUSKERNT.

0%

VON |HMEN WUNSCHER SICH,

SIE HATTEN SICH STARKER

IN LANGFRIETIGE
FIMANZENTSCHEIDE EMMGEBRACHT.

80/

ELAUBEN, DASS FUR ANLAGE-
ENTSCHENDE EIN HDHES MASS
AN WISSEN ERFORDERLICH 15T,
DUELLE: LES.

e



