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> der 1980er-Jahre griindete er zusammen mit ei-
nem Kollegen eine kleine unabhingige Vermogens-
verwaltung und nahm eine Handvoll Schliisselkun-
den als Startklientenportfolio mit. Vor allem einer
der Kunden, ein Exilrusse, war aufgrund des hohen
verwalteten Vermogens fiir Christen existenziell
wichtig. Denn die weiteren Kunden, alle mit Ver-
mogen von ein bis zehn Millionen Franken, brach-
ten zusammen ldngst nicht so viel ein, zumal etliche
mit Wohnsitzen in der Schweiz und in den Nachbar-
léndern auch bei den verrechneten Gebiihren nicht
so anspruchslos waren.

Lianger als viele Ehen

Aus der Beratungsbeziehung war schon fast so etwas
wie eine Freundschaft entstanden. Der Exilrusse
brachte auch regelmaissig Aufmerksamkeiten wie Be-
luga-Kaviar mit, den Christen indes dem Nachbarn
weitergab, da dieser in seiner Familie niemandem so
richtig schmeckte. Ende der 1990er-Jahre verstarb
der vermogende Klient aus Russland. Die Akquisi-
tion von neuen Kunden - vor allem Deutschen — er-
wies sich als schwieriger als erwartet, zumal Christen
keine klangvolle Adresse mehr im Riicken hatte, die
praktisch automatisch neue Klienten hereinspilte.

Hinzu kam ein anspruchsvolleres Reporting —
oder das, was man damals darunter verstand: Die
Sekretérin libertrug die Abrechnungen der einzel-
nen Depotbanken in eine Tabellenkalkulation und
erstellte so Ubersichten iiber das Privatvermégen
der einzelnen Kunden. Die meisten begniigten sich
mit den Jahresabrechnungen, sie wollten lediglich
grobe, verkiirzte Abrechnungen, wenn sie anlésslich
eines Privatbesuchs in Ziirich bei Christen vorbei-
schauten. Im Jahr 2005 verkaufte Christen seinen
Kundenstamm an seinen Geschéftspartner.

Auch das ist typisch — 85 Prozent der schweizeri-
schen unabhingigen Vermdégensverwaltungsfirmen
sind nach 1990 gegriindet worden. Die klassischen
Firmen «leben» so lange wie ihre Griinder und Be-
sitzer, wie sich ein Vermogensverwalter ausdriickt.
Und sie «gehen» mit den Griindern beziehungsweise
den Schliisselpersonen. Etliche Klienten-Vermo-
gensverwalterbeziehungen erstrecken sich tiber lin-
gere Zeitriume als die Ehen der Beteiligten.
Schlusspunkt einer Klientenbeziehung ist oft die
Ubertragung der Vermdgenswerte auf die néchste
Generation. Eine unzureichende Anlageperfor-
mance spielt demgegeniiber eine viel kleinere Rolle.

Hinsichtlich des Arbeitsumfeldes und der Firmen-
struktur war Christen typisch, wenn man seine Daten
mitjenen des Verbandes Schweizerischer Vermégens-
verwalter (VSV) vergleicht: Mitknapp 100 Millionen
Franken verwaltetem Vermogen lag er so ziemlich im
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Durchschnitt seiner Branche, mit seinen knapp 20
Kunden eher darunter, und mit den vier Vollbeschéf-
tigten inklusive seinen beiden Partnern funktioniert
auch die kleine Vermogensverwaltungsfirma, die er
mitgeholfen hat aufzubauen und an der er mitbeteiligt
gewesen war, so wie fast zwei Drittel aller unabhéingi-
gen Vermogensverwalter in der Schweiz.

Verindertes Umfeld, verinderte Geschifts-
modelle

Doch das regulatorische Umfeld wird immer an-
spruchsvoller und das Marktumfeld ebenfalls. «Es
wird eine noch viel stirkere Professionalisierung
stattfinden miissen, dort, wo sie nicht bereits statt-
gefunden hat», sagt Timo Dainese, CEO der Zuger-
berg Finanz. «Die Zeit der Vermdgensverwaltungs-
Betriebe mit zwei bis drei Mann ist unseres
Erachtens vorbei.» Zudem werde kiinftig mehr in-
haltliche Qualitit notig sein. Seine Prognose: «Die
Branche wird sich iiber die Zeit bereinigen.»

Markus Wintsch

SCHWERPUNKT UNABHANGIGE VERMOGENSVERWALTER

Dass durchaus ein Trend zu Grosse und Speziali-
sierung der Geschiftsmodelle in der Schweizer Land-
schaft der unabhingigen Vermdgensverwalter zu be-
obachten ist, zeigt die Umfrage der «Schweizer Bank»
bei einigen UVVs. Dies sowohl bei der komplexer
werdenden Betreuung international verzweigter Un-
ternehmen und Familien sowie durch die zuneh-
mende Bedeutung der Vorsorge und der Ubertra-
gung von Familienvermdgen an die neue Generation,
als auch im Bereich des Asset-Managements, wo die
Nachfrage nach Spezialwissen und entsprechenden
Nischenstrategien zunimmt, wie Juerg Sturzenegger,
CEO von Fisch Asset Management, sagt.

Konsolidierung senkt die Kosten

Doch zurtick zu Ernesto Christen. Seine Lebensge-
schichte und seine Karriere sind ziemlich typisch
fir diese Jahrginge. Allerdings hat sich seit den
1980er- und 1990er-Jahren schon einiges verdn-
dert, wie eine 2017 von der Credit Suisse in Zusam-
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menarbeit mit der Universitét St. Gallen erarbeitete
grosse Umfrage unter schweizerischen unabhingi-
gen Vermogensverwaltern ereben hat. So sind
Multi-Family-Offices entstanden, die den unab-
hingigen Vermoégensverwaltern Konkurrenz ma-
chen, weil sie nicht nur Vermégen verwalten, son-
dern dariiber hinaus auch das Investieren des
Geldes in Giiter (Reisen, Immobilien, usw.) mit
umfassenden Services unterstiitzen.

Auch etliche grossere Privatbanken locken die
Unabhéngigen mit attraktiven Service-Paketen,
damit diese die Depots — typischerweise ein halbes
Dutzend — bei einer oder zwei Banken konzentrie-
ren und konsolidieren. Das Gleiche machen die
beiden Grossbanken, die auch damit argumentie-
ren, dass eine kleinere Anzahl von Depotbankenbe-
ziehungen auch dabei helfe, die Kosten zu senken
sowie, dass dies eine Konzentration auf das Kern-
geschiift ermdgliche — und sie versprechen Pro-
blemlésungen durch spezielle Teams. >
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® SWISSPARTNERS

CEOQ
Markus Wintsch
VERWALTETE VERMOGEN

5,4 Mrd. Franken

ANZAHL MITARBEITER

100

UNTERNEHMENSPROFIL
Die Swisspartners-Gruppe, gegriindet

1993, ist an den Standorten Zirich, Genf,
Vaduz und Feldkirch présent. Ein spezi-

eller Fokus liegt auf der Betreuung von

+ Fir interne Prozesse nutzen wir digi-

tale Techniken dazu, um die Prozesse
zu automatisieren, Ablaufe zu be-
schleunigen und Kosten zu senken.
Dabei hat die Datensicherheit
oberste Prioritéat.

MEHRWERT FUR DEN KUNDEN
- Ein unabhéngiger Finanzdienstleister

kann seinen Kunden eine breitere
Dienstleistungspalette als Banken
anbieten. Dazu gehdéren nebst der
Vermbgensverwaltung unter anderem
auch Treuhand- oder Versicherungs-

ZUR KONKURRENZFAHIGKEIT

- Wir haben uns in den vergangenen

Jahren konsequent vom reinen Ver-
mogensverwalter zum umfassenden
Finanzdienstleister entwickelt.

+ Das nationale und internationale

Treuhandgeschéft sowie die fondsge-
bundenen Versicherungslésungen
wurden ausgebaut. Dabei sind wir
auch Kooperationen eingegangen und
haben wir das Treuhandgeschéft von

Swisspartners mit jenem von Marcuard

Heritage zusammengefihrt.

UBER DIE ZUKUNFTSGHANCEN

tainment und Kunst sowie auf dem um-

tungen in europaischen Landern und in

Kunden aus den Bereichen Sport, Enter- dienstleistungen.

fassenden Management von grossen ZUR REGULIERUNG

Familien- und -Stiftungsvermégen. Uber | - Die zunehmende Regulierung fordert
Tochtergesellschaften kann Swisspart- von Vermégensverwaltern vor allem
ners Vermdgensverwaltungs-Dienstleis- Investitionen in die Infrastruktur,

primér in das CRM- und Portfolio-

den USA anbieten.

ZUR DIGITALISIERUNG

- Dort, wo es Sinn macht und der Kunde

es wiinscht, setzen wir im Kunden-
kontakt digitale Techniken ein.

management-System.

- Tendenziell werden regulierte Tatig-

keiten rechtlich und organisatorisch
von nichtregulierten Aktivititen
entflochten, um die Compliance zu
vereinfachen.

+ Im gehobenen Segment wird der

Trend zu umfassenden Finanz-
dienstleistungen und zur weitgehen-
den Entlastung der Kunden anhalten.

- Die Betreuung international ver-

zweigter Unternehmen und Familien
wird noch komplexer und erfordert
noch mehr Spezialisten.
Vorsorgefragen sowie die Ubertra-
gung von Familienvermégen an die
neue Generation werden an Bedeu-
tung zunehmen.




