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Der Schweizer Markt fiir Vermdgens-
verwaltung ist insbesondere im Seg-
ment der Privatanleger sehr umkampft.
Wihrend die internationale Staatenge-
meinschaft den Neugeldzufluss zu un-
terbinden versucht, umwerben Banken
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und Vermdgensverwal-
ter die Gunst der In-
landskunden.

In diesem Wettbe-
werb besitzen Banken
systembedingte Vortei-
le: Als Marke bestehen
sie haufig bereits seit
Jahrzehnten, sie konnen
eine Vielzahl eigener
Produkte anbieten und
geniessen mediale Auf-
merksamkeit. Dem ge-
geniiber konnen die un-
abhingigen Vermogens-
verwalter in erster Linie
nur ihre Individualitit in
die Waagschale werfen,
die sich durch besonders
intensive Kundenbetreu-
ung und flexible Kun-
denorientierung manife-
stiert.

Neue Kundenbezie-
hungen entstehen bei
Banken und Vermo-
gensverwaltern nur auf-
grund von Weiteremp-
fehlungen seitens der
Stammkundschaft oder
als Ergebnis von Mar-
ketingmassnahmen. Die Zeiten, als
sich Anleger in den Schalterhallen
drangten und standardisierte Leistun-
gen akzeptierten, sind definitiv vorbei.
Die heutigen Kunden sind informiert
und bedingen sich mehr Mitsprache-
rechte als frither aus. Ihr Vermdgen
wurde durch unternehmerische Lei-
stungen selbst erwirtschaftet und durch
Erbe gemehrt. Zu Recht verlangt jeder
Anleger individuelle Losungen, und oft
gehen die Bediirfnisse iiber das klassi-

sche Vermoégensverwaltungsgeschaft
hinaus. Daraus resultieren neue Chan-
cen, denn je mehr Probleme ein Ver-
mogensverwalter seinen Kunden ab-
nimmt, desto grosser ist die Kunden-
bindung und desto hoher ist die
Rendite des Gesamtvermogens. Somit
ist «One-Stop-Shopping» fiir beide
Seiten von Vorteil. Hier besitzen die
unabhingigen Vermdgensverwalter auf-
grund ihrer Grosse und Flexibilitdt
Vorteile gegeniiber einer Bank. Die
HuserInvest AG aus Zollikon hat im
Neukundengeschédft mehrere Trends
analysiert und ihr Dienstleistungsport-
folio entsprechend angepasst.

Privatanleger und Hypotheken
Die Mehrzahl der Privatanleger verfiigt
iiber Immobilienbesitz. Erstreckt sich
dieser iiber mehrere selbstgenutzte
oder vermietete Objekte, sind regel-
missig Hypotheken fallig, die ersetzt
oder getilgt werden miissen. Als Ver-
mogensverwalter vermittelt die Huser-
Invest AG neue Hypotheken oder orga-
nisiert alternativ einen Lombardkredit.
Was simpel klingt, ist in der Praxis an-
spruchsvoll, denn die Kundenimmo-
bilien sind in der Regel iiber die ganze
Schweiz verteilt. Es gibt neben den
Grossbanken nicht viele Institute, die
als Depotbank fungieren und gleich-
zeitig landesweit Hypotheken verge-
ben. Wichtig sind zudem kurze Ent-
scheidungswege und die bankinterne
Kommunikation. Die einzelnen Ab-
teilungen miissen zusammenarbeiten,
und die Bank muss willens sein, die
unterschiedlichen Bediirfnisse eines
Kunden zu befriedigen.

Sollte der Anleger iiber einen Im-
mobilienbestand im Ausland verfiigen,
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den er beleihen mdchte, gestaltet sich
die Suche nach einem entsprechenden
Geldhaus wesentlich schwieriger. Die
vielbeschworene Internationalitit der
Schweizer Finanzwelt stosst hier
schnell an ihre Grenzen. An dieser
Stelle sind Engagement und Kreativitét
des Vermogensverwalters gefragt. Da
die HuserInvest AG diesen Service als
integralen Bestandteil einer ganzheitli-
chen Vermogensverwaltung betrachtet,
sind diese Dienstleistungen fiir den
Kunden unentgeltlich.

Finanzberatung fiir
Familienunternehmen

Die Schweiz ist ein Land der kleinen
und mittelstdndischen Unternehmen.
Dementsprechend hoch ist der Anteil
der Personen, die ein familieneigenes
Unternehmen fiihren. Die Eigentiimer
von kleinen und mittelstdndischen Un-
ternechmen besitzen hohe fachliche
Qualifikationen, doch sie sind als Uni-
versalmanager von der Buchhaltung
bis zur Produktinnovation fiir alle ope-
rativen und kaufménnischen Entschei-
dungen allein verantwortlich.

Neben der Vermdogensverwaltung
und dem eben beschriebenen privaten
Hypothekargeschift sind fiir diese
Kundengruppe Firmenkredite, Leasing
und unternehmensbezogene Hypothe-
ken wichtig. Bei der Beratung vertrau-
en viele Unternehmer auf Bankange-
stellte oder auf Anwilte, Steuerberater
und Revisoren.

In diesem Zusammenhang ergeben
sich Probleme auf drei Ebenen. Ein
Bankmitarbeiter besitzt zwar das fi-
nanztechnische Know-how, aber er
kann durch die Bindung an seinen
Arbeitgeber nicht objektiv die beste
Finanzldsung empfehlen. Anwilte und
Steuerberater besitzen nur im Einzel-
fall die notwendige finanztechnische
Kompetenz. Zwar kdnnen sie unabhin-
gige Ratschldge erteilen, aber ihnen
fehlt die Ubersicht iiber Produkte und
Maoglichkeiten. Doch selbst wenn die
Hypothek preiswert und der Firmen-
kredit giinstig ist, eine unabhingige,
unternehmerisch geprégte Finanzbera-
tung erhilt der Unternehmenseigen-
timer von keiner der vorgenannten
Parteien. So wird er zum Beispiel nie
erfahren, ob es Alternativen zur Hypo-
thek gegeben hitte oder ob es sinnvoll
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war, die Investition mit Eigenkapital zu
bestreiten.

An dieser Stelle greift das neue
Konzept der Huserlnvest AG. Aus-
gangspunkt ist wiederum die Auffas-
sung, dass jede Beratung ganzheitlich
sein muss, um der Tradition der klas-
sischen Schweizer Vermogensverwal-
tung gerecht zu werden. Im Fall des
Eigentlimers eines kleinen oder mittel-
standischen Unternehmens werden von
der HuserInvest AG nicht nur seine be-
triebsnotwendigen Finanzbediirfnisse
analysiert und entsprechende Hypo-
theken und Kredite vermittelt, sondern
der Eigentiimer wird zudem umfas-
send unternehmerisch beraten. Somit
bezieht sich die Beratung tatsdchlich
auf das ganze Vermogen und beinhaltet
zum Beispiel ebenfalls Vorschliage in
Bezug auf Eigenkapitalausstattung,
Gesellschaftsformen oder Nachfolge-
regelung.

Diese Dienstleistungen sind klassi-
scher Teil eines Family Offices, nur
sind die meisten Familienvermogen
dafiir zu klein, obwohl sie denselben
Bedarf haben. Hier bietet die
Finanzberatung fiir Familienunterneh-
men der HuserInvest AG eine optimale
Alternative.

Mit dem neuen Angebot erhalten
die Eigentiimer kleiner und mittelstin-
discher Unternehmen sehr kostengiin-
stig professionelles finanztechnisches
Know-how fiir ihre Firma und ihre Fa-
milie. Dabei ist die unternehmerische
Denkweise der HuserInvest AG nicht
mit der Mentalitdt eines bonusabhén-
gigen Bankangestellten oder eines
zahlenorientierten Steuerberaters ver-
gleichbar. Die Abgeltung erfolgt ent-
weder iiber ein Beratungsmandat oder
eine Vergiitung fiir einen Sitz im Ver-
waltungsrat des beratenen Unterneh-
mens. Als Konsequenz macht sich
diese erweiterte Form der Vermdgens-
verwaltung von alleine bezahlt.

Cash Extraction oder

der Abschied von «Buy and Hold»
Als die Borsenkurse im Verlauf der
Wirtschaftskrise nachgegeben haben,
mussten die meisten Anleger Verluste
in ihren Aktiendepots verzeichnen.
Daraufhin stellten die Betroffenen
ihren Beratern die Frage, welche Lo-
sung sie empfehlen wiirden, um die
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Verluste schnell und sicher wieder auf-
zuholen. Haufig bekamen die Anleger
als Losungsvorschlag nur Durchhalte-
parolen zu hdren und vielerorts hiess
es: «Wir tun nichts und halten Ihre Ak-
tien, denn die Kurse werden irgend-
wann wieder steigen.» Obwohl Timing
nach der Portfoliotheorie keinen we-
sentlichen Einfluss auf die langfristige
Rendite hat, ist «Buy and Hold» nach
Meinung der Huserlnvest AG keine
Empfehlung, mit der man enttduschte
Anleger zufriedenstellt. Fiir das Ab-
warten braucht der Anleger keinen Be-
rater und kann sich die Gebiihren dafiir
sparen.

Die Antwort auf diese Problematik
gibt die HuserInvest AG mit ihrer An-
lagestrategie Cash Extraction. Dabei
werden die bestehenden Aktien analy-
siert, teilweise verkauft und durch eine
Anleihen-Optionen-Kombination er-
setzt. So entsteht eine Core-Satellite-
Struktur, die etwas tiefere Renditen bei
wesentlich hoherer Sicherheit ver-
spricht. Cash Extraction befreit den
Kunden aus seiner Passivitit und greift
die verhaltensorientierte Finanzlehre
auf. Letztere besagt zum Beispiel, dass
jeder Anleger lieber seine Aktien be-
halt, als dass er sie mit Verlust verkauft,
obwohl er mit anderen Anlagen viel-
leicht bessere Gewinnchancen hitte.
Cash Extraction setzt genau dort an, ist
jedoch keine Rundum-Sorglos-Strate-
gie, denn sie setzt standige Kontrolle
und viel Erfahrung voraus.

Fazit
Ein unabhingiger Vermdgensverwalter
kann schnell und flexibel auf verdnder-
te Kundenwtiinsche reagieren. Die ge-
schilderten Ergénzungen des Dienst-
leistungsportfolios setzen qualifizier-
tes Personal und die Bereitschaft zu
Veranderungen voraus. Beides sollte in
der heutigen Zeit selbstverstindlich
sein. Aus diesem Grund unterstiitzt die
HuserInvest AG strengere Branchen-
standards und entsprechende Zertifi-
zierungen. Die Kunden eines guten
unabhédngigen Vermdgensverwalters
profitieren von dessen Individualitdt
und werden mit guten Renditen be-
lohnt.
markus.lasek@huserinvest.ch
www.huserinvest.ch
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