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Im gleichen Masse, wie sich die Fi-
nanzmdirkte und damit verbunden auch
der Wealth-Management- und Private-
Banking-Sektor in den vergangenen
Jahren verdndert hat und sich auch in
Zukunft weiterhin substanziellen Ver-
dnderungen unterziehen wird, so steht
auch die Rekrutierung in diesen Berei-
chen vor neuen Herausforderungen.

Auswirkungen auf die Rekrutierung
Verstérkter Regulierungsdruck, die Ver-
anderung des Marktplatzes Schweiz, er-
hohter Mitbewerberdruck sowie gestie-
gene Kundenerwartungen und -bedjirf-
nisse bedeuten neue Herausforderungen

fir Markt, Banken und Kandidaten.
Nicht nur von Kundenberatern des
Ultra High Networth Kundenseg-
ments, sondern auch der anderen Seg-
mente wird heute erwartet, mit regula-
torischen Besonderheiten vertraut zu
sein und diese nachhaltig umsetzen zu
konnen. Marktspezialisierungen fin-
den vor allem auf Seiten der Banken
statt, die Kundenberater mehr denn je
regionenspezifisch einsetzen bzw. selbst
versuchen, ihre Marktpositionierung
durch geographische Konzentration zu
stirken. Dies sind nur einige der Griin-
de warum Suchprozesse seitens der
Banken heute mehr Zeit in Anspruch

Im Kampf um Talente stehen Banken zunehmend
in Konkurrenz mit neuen Mitbewerbern.
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nehmen als es noch in den vergangenen
Jahren der Fall war.

Auch die Anspriiche der Kandi-
daten sind gestiegen. Diese vertreten
heute eine Kundenbasis, die hohere Er-
wartungen an Berater und Bank bzw.
an Vermogensverwaltungs-Plattformen
stellen. Es ist somit auch der Kunden-
berater selbst, der im Auswahlprozess
kritischer geworden ist. Kunden wech-
seln nicht mehr von heute auf morgen
mit Beratern. Ein starkes Offering wie
z.B. hausinterne Trading-Plattformen,
regionenspezifische Compliance-Teams,
Global-Custody-, Kredit- sowie Family-
Office-Dienstleistungen sind ausschlag-
gebend, variieren jedoch von Kunde zu
Kunde. Daher ist die Wahl der entspre-
chenden Bankenplattform ausschlag-
gebend fiir den Langzeiterfolg des Be-
raters. Auch die Spezialisierung in ein-
zelnen Offering- und Produktsparten
fiilhrt insbesondere in Bereichen wie
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Legal & Compliance sowie dem In-
vestment Management zu erhdhten
Anforderungsprofilen von Spezialis-
tenkandidaten, was sich wiederum in
einer grosseren Anzahl an Suchman-
daten in diesen Bereichen nieder-
schlégt.

Erhohte Anforderungen

an Fiihrungskrifte

Auch bei der Rekrutierung des Fiih-
rungspersonals verdndern sich Erwar-
tungen und Anforderungen. Die Mana-
ger des heutigen Wealth Management
kommen aus unterschiedlichen Spar-
ten und miissen eine breite Palette an
Profilanforderungen in einem abde-
cken. Der direkte Zugriff auf eigene
Netzwerke sowie regionenspezifisches
Know-how werden vorausgesetzt; pro-
funde Kenntnisse der unterschiedlichen
Anlageklassen sowie des Transaktions-
Managements bis hin zu einem gene-
rellen Versténdnis fiir M&A- und Cor-
porate-Finance-Fragestellungen sind
Grundvoraussetzungen fiir Geschéfts-
filhrung und den Erfolg im Umgang
mit Kunden, der heute auch fiir Mana-

ger zum Tagesgeschift gehort. Dariiber
hinaus wird erwartet, das Cross-Bor-
der-Geschift ebenso sicher begleiten
zu konnen, konzeptionelle Fiithrungs-
qualititen vor allem in der Strategie-
Entwicklung und -Umsetzung zu zei-
gen sowie auch alle weiteren Heraus-
forderungen der sich veridndernden
Bankenwelt meistern zu koénnen und
hier Beispiele durch Fiithrung zu set-
zen.

Stirkerer Wettbewerb

In diesem Kampf um Talente stehen
Banken in Konkurrenz mit neuen Mit-
bewerbern, denn auch das Marktum-
feld der Vermogensverwalter unter-
steht dem Wandel. Auch wenn das Mo-
dell der Selbstindigkeit bei weitem
nicht fiir jeden zugénglich bzw. erstre-
benswert ist, insbesondere hinsichtlich
des immer stérker werdenden Regulie-
rungsdrucks, so gibt es heute eine gan-
ze Reihe von unabhingigen Vermo-
gensverwalter-Plattformen, die es Be-
ratern ermoglichen, unabhingig zu
agieren, wobei bestehende Strukturen
genutzt werden. In Zeiten, in denen
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Kunden mehr denn je den Fokus auf
Unabhingigkeit legen, erleben diese —
sowie selbstverstandlich auch Family
Offices — ein verstirktes Interesse sei-
tens guter Kandidaten. Es ist hierbei
die Kombination aus unternehmeri-
scher Freiheit und professioneller
Plattform, die als besonders attraktiv
erkannt wird.

In diesem sich kontinuierlich ver-
dndernden Marktumfeld und insbeson-
dere mit Blick auf die hiermit einher-
gehenden Herausforderungen ist eine
fundierte Personalberatung sowohl der
Arbeitgeber sowie seitens der Kan-
didaten wichtiger denn je. Dies um
sicherzustellen, nicht nur Bediirfnisse
und Anforderungen beiderseits opti-
mal zu bedienen, sondern insbeson-
dere um stabile Personalstrukturen auf
Langzeit zu etablieren, die auch in der
Zukunft den Stiirmen der Zeit stand-
halten und sich durch die nétige Por-
tion an Flexibilitdit und vor allem
Know-how auszeichnen.
matthias@schulthesszimmermann.com
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 Gr0SSE ... moralischen
FortSCh "tt einer Nation kann man
daran messen, wie sie die Tiere behandEIt-

Bleibt abzuwarten, wieviel Grosse wir zeigen,
wenn es um seine Zukunft geht: Familie oder Labor?
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