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Family Offices und Endowment-Fonds 
von Universitäten haben in den letzten 
zwanzig Jahren deutlich bessere Resul-
tate erzielt als vergleichbar grosse Pen-
sionskassen oder vermögende Privat-
anleger. Dabei sind zwei Gründe zentral: 
der sehr lange Anlagehorizont und eine 
unternehmerische Risikobetrachtung 
mit Einbezug alternativer Investments. 

Die meisten Family Offices haben das 
Anlageziel, Vermögen generationsüber-
greifend und inflationsbereinigt zu erhal-
ten. Das substanzielle vorhandene Ver-
mögen ermöglicht die Investition in ris-
kantere und illiquide Anlageklassen, da 
kurzfristige Marktschwankungen prak-
tisch keine Auswirkung auf den Lebens-
standard der wirtschaftlich Berechtigten 
haben. Ebenso sind die meisten Eigentü-
mer von Family Offices ehemalige Unter-
nehmer. Sie haben hohe Renditeerwar-
tungen und sind es aus ihrem Berufsle-
ben gewohnt, langfristige unternehmeri-
sche Investitionsentscheidungen zu tref-
fen und zu managen. Oft haben sie eine 
Präferenz für unternehmerische Anlagen, 
wie Aktien oder Privatmarktanlagen.

KAUM OBLIGATIONEN
Aus der Kombination des Investitions-
horizonts und der hohen Risikoneigung 
entstehen so sehr langfristig orientierte 
und breit diversifizierte Anlagestrategien. 
Ein Anteil von 30 bis 40% Privatmarkt-
anlagen/Co-Investments sowie 10 bis 
20% Hedge Funds ist bei grossen Family 
Offices oder Endowment Funds die Regel. 
Klassische Obligationenportfolios findet 
man dagegen selten, und wenn doch, die-
nen sie der kurzfristigen Cash-Anlage.

So aufgesetzte Portfolios haben in den 
letzten zehn Jahren massiv outperformt – 
haben Private-Equity-Anlagen in den 
letzten zehn Jahren doch eine durch-
schnittliche jährliche Rendite (in Fran-
ken) von 18% p. a. erzielt, Aktien je nach 
Markt von 5 bis 15% p. a. und Immobilien 
11,5% p. a. Dies im Vergleich zu 0 bis 4% 

p. a., die Obligationen und Liquidität ab-
geworfen haben. Wenngleich zweistellige
Renditen angesichts der derzeitigen Nor-
malisierung des Zinsumfelds mehrheit-
lich der Vergangenheit angehören dürf-
ten, werden alternative Anlagen ihren
Wert und ihre Allokation in langfristig
ausgerichteten Portfolios behalten.

Für die Umsetzung solcher Strategien 
stellen sich zwei Herausforderungen: 
 erstens der Zugang zu qualitativ über-
zeugenden alternativen Anlageklassen, 
besonders zu Privatmarktanlagen und 
Hedge Funds. Auch Family Offices mit 
mehreren hundert Millionen Dollar Anla-
gevermögen werden bei einer minimalen 
Diversifikation der Privatmarktanlagen 
eine verhältnismässig kleine Allokation 
pro Asset-Manager aufweisen. Häufig 
sind Minimalvolumen von 10 Mio. $ pro 

Investment zu beobachten, ebenso be-
rücksichtigen viele Anbieter primär be-
stehende Kunden. Zweitens das Know-
how und die personellen Ressourcen. 
Eine erfolgreiche Due Diligence eines 
Hedge oder eines Private Equity Fund 
 bedingt ein hohes Mass an Erfahrung und 
Zeit, was auch für mittelgrosse Family Of-
fices eine Herausforderung sein kann.

GROSSE FONDS REPLIZIEREN
Mittelgrosse Family Offices können über 
ein Outsourced-CIO-Modell die Strate-
gien der grossen Family Offices und En-
dowment-Fonds replizieren. Dabei wird 
über die Zusammenarbeit mit einer 
Bank die individuelle Anlagestrategie und 
Liquiditätspräferenz definiert. Durch die 
Zusammenarbeit gewinnt das Family Of-
fice besseren Zugang zu alternativen 
 Anlagen wie Private Equity und Hedge 
Funds, kann die Due Diligence teilweise 
auslagern und überwindet ebenfalls die 
Minimumgrösse durch das Poolen der 
Vermögenswerte verschiedener Kunden.

Auch für vermögende Privatkunden hat 
sich das Anlageuniversum in den vergan-
genen Jahren deutlich erweitert. Private-
Equity-Allokationen sind bereits bei ei-
nem Commitment von unter 1 Mio. Fr. 
über bereits diversifizierte Lösungen er-
hältlich. Die Erweiterung des Anlageuni-
versums sollten auch mittelgrosse Family 
Offices und vermögende Privatpersonen 
nutzen. Schliesslich ist eine breitere Di-
versifikation das beste Mittel, um Anlage-
risiken auszugleichen und das langfris-
tige Investitionsziel zu erreichen. 
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Grosse Family Offices sind 
die besseren Anleger

STRATEGIE Ein sehr langer Investmenthorizont und eine unternehmerische Risikobetrachtung 
mit Einbezug alternativer Anlagen sorgen für höhere Rendite.

Technologische Fortschritte und sich än-
dernde Kundenbedürfnisse haben dazu 
geführt, dass sich die Art und Weise, wie 
Finanzdienstleister operieren, grundle-
gend verändert hat. Während einige der 
traditionellen Stärken des Private Banking 
wie Vertrauen und Diskretion weiter von 
Bedeutung sind, leidet eine der wichtigs-
ten Tugenden: die Individualität. Hier 
muss sich die Industrie anpassen und 
neue Wege finden, um den Bedürfnissen 
ihrer Kunden wieder gerecht zu werden.

Kunden erwarten massgeschneiderte 
Anlagestrategien und individuelle Bera-
tung. Traditionelles Private Banking kann 
diese Erwartungen erfüllen, indem es 
enge Beziehungen zu Kunden aufbaut 
und ihre Bedürfnisse und Ziele besser ver-
steht. Dazu müssen aber die Berater den 
Kunden über Jahre treu bleiben können. 
Umfassende und ganzheitliche Betreuung 
nach individuellen Bedürfnissen sind Tu-
genden des traditionellen Private Ban-
king, nicht aber unbedingt die Strategie 
der heutigen Finanzmanager. 

Einige argumentieren gar, dass Bank-
dienstleistungen aufgrund des zuneh-
menden Wettbewerbs und der Regulie-
rungen zu einer Commodity werden 
könnten. Sie werden immer mehr stan-
dardisiert, eine individuelle Betreuung 

komplexe Anlagestrategien auch im Klei-
nen abzubilden. Künstliche Intelligenz 
und maschinelles Lernen tragen dazu bei, 
Kundendaten zu analysieren und ein 
 besseres Verständnis für die Kunden zu 
entwickeln. Das Finetuning bleibt dann 
den Beratern respektive den Portfolio-
managern vorbehalten.

KOOPERATIONEN SIND ZWINGEND 
Finanzdienstleister müssen in der Lage 
sein, innovative Technologien zu nutzen, 
um effizientere und kosteneffektivere 
Dienstleistungen anzubieten. Online-
Plattformen, automatisierte Anlagestrate-
gien und Überwachungsprozesse können 
die Kundenbindung verbessern und den 
Verwaltungsaufwand reduzieren. Das er-
fordert jedoch fachliches Verständnis und 
zudem auch signifikante Investitionen. 

Zusammenarbeit ist ein weiterer wich-
tiger Trend im Private Banking. Finanz-
dienstleister müssen in der Lage sein, mit 
anderen Branchenakteuren auf der gan-
zen Welt, die ein breites Spektrum an 
Fachwissen mitbringen, zu kooperieren. 
Sei es im Firmenkundengeschäft, im Pri-
vatmarkt, bei Immobilien, bei Kunstfinan-
zierungen oder im Bereich Krypto und 
Blockchain. Hier sind die grossen Banken 
meist sehr eingeschränkt und können 
nicht frei und flexibel entscheiden. Unab-
hängige Vermögensverwalter haben hier 
in der Tat einige Vorteile gegenüber Ban-

der Wissensstand in der Romandie tiefer 
sein: Fast 20% von ihnen kreuzten bei 
mehreren Fragen zum Thema Privatver-
mögen das Kästchen «keine Meinung» 
an. Bei den Befragten in der Deutsch-
schweiz war dies im Schnitt bei 5 bis 7% 
der Fall. Mehr als 7 von 10 Befragten ga-
ben an, dass sie an nachhaltigen Investi-
tionen interessiert sind. In Zeiten der 
Wirtschaftskrise sogar noch mehr. Für 
fast ein Viertel der Deutschschweizer 
sind nachhaltige Investitionen in der 
Krise zu einem absoluten Muss gewor-
den, versus 16% in der Romandie.

Während 15% der Deutschschweizer 
keine nachhaltigen Investments tätigen, 
sind es in der Romandie mit 26% deutlich 
mehr. Auf beiden Seiten der Saane gibt 
ein Drittel an, weniger als 20% zu besit-
zen. Danach vergrössert sich der Abstand 
wieder: 36% der Deutschschweizer ha-
ben zwischen 20 und 40% ihrer Portfolios 
nachhaltig investiert, während es in der 
Romandie nur 15% sind. 

Am oberen Ende des Spektrums sieht 
es anders aus. 12% der Westschweizer, 
aber nur 4% der Deutschschweizer inves-
tieren mehr als 80% ihres Portfolios nach-
haltig. Auch bei den bevorzugten Anlage-
themen gibt es Unterschiede. Der Schutz 
des Naturkapitals steht sowohl in der West- 
als auch in der Deutschschweiz an erster 
Stelle. Danach folgt in der Romandie die 
Eindämmung des Klimawandels und der 
Schutz der Biodiversität. In der Deutsch-
schweiz steht die Kreislaufwirtschaft an 
zweiter Stelle, gefolgt vom Klimawandel.

Was die Zukunft betrifft, so rechnen 
fast 50% der Deutschschweizer damit, 
den Anteil nachhaltiger Investitionen in 
ihren Portfolios zu erhöhen. In der West-
schweiz sind es immerhin 33%.

Andreas Arni, Leiter Markt Schweiz, 
Lombard Odier
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Der Schweizer Finanzplatz steht heute 
vor drei grossen strategischen Herausfor-
derungen: der Schlüsselrolle bei der Be-
gleitung des Übergangs zu einem nach-
haltigen Finanzsystem, der Bedeutung 
der Aufrechterhaltung eines stabilen po-
litischen und rechtlichen Rahmens und 
der reibungslosen Integration der digita-
len Revolution. Letzteres Thema hat sich 
zwar während der Coronakrise beschleu-
nigt, doch handelte es sich bereits vorher 
um einen Grundtrend, der von den An-
sprüchen der NextGen-Klientel und von 
der Anpassung an neue Anlageklassen 
wie Private Equity oder digitale Vermö-
genswerte getrieben war. Doch trotz die-
ser technologischen Fortschritte muss 
bei der Privatbank der Zukunft der 
Mensch weiter im Mittelpunkt eines 
«phygitalen» (sowohl physischen als 
auch digitalen) Modells stehen, das her-
vorragende Dienstleistungen, persönli-
che Betreuung und die Möglichkeiten di-
gitaler Services miteinander verbindet. 

Um eine schnelle Anpassung an be-
stimmte neue technologische Entwick-

lungen zu begleiten und damit den Er-
wartungen eines Teils der Kunden zu 
 entsprechen, ist ein wandlungsfähiges 
digitales Ökosystems notwendig, im 
Sinne von wegweisenden Transforma-
tionsprojekten. Die richtige Lösung zu 
finden, die mit der DNA und den Werten 
einer Privatbank übereinstimmt, ist eine 
echte Herausforderung, denn es geht 
 darum, die Technologie für digitale Kun-
denservices zu integrieren und gleich-
zeitig ein hohes Mass an persönlicher 
 Beziehung aufrechtzuerhalten.

KOMMUNIKATION ÜBER APP
Es geht darum, mehrere Bedürfnisse 
gleichzeitig zu erfüllen: den Kunden ei-
nen Remote-Zugang zu ermöglichen, 
den Zugang zu neuen Anlageklassen 
schneller zu integrieren oder die Prozesse 
zu erleichtern, damit die Mitarbeiter 
noch mehr Zeit haben, um sich auf ihre 
Kunden zu konzentrieren.

Diese Art von Projekt umfasst daher 
eine wichtige Komponente des Change 
Management, um sicherzustellen, dass 
die Nutzung der neuen Kommunika-
tionsformen, etwa über eine App zwi-
schen dem Kunden und seinem Bankier, 

weiterhin mit dem bereits etablierten 
 relationalen und persönlichen Stil über-
einstimmt. Auch die Weiterbildung der 
Mitarbeiter muss diese modernen As-
pekte einbeziehen.

Da die Finanzindustrie auf Dienstleis-
tungen und persönlichem Vertrauen ba-
siert, muss der Mensch im Mittelpunkt 
der Beziehung bleiben. Vor allem die 
Schweizer Banken geniessen bei ihren 
Kunden ein sehr hohes Mass an Ver-
trauen. Die persönliche Betreuung spielt 
eine entscheidende Rolle. Gerade in Kri-
senzeiten wünschen sich viele Kunden 
den regelmässigen persönlichen Dialog.

Die Langlebigkeit einer Privatbank 
beruht auf der ständigen Suche nach 
dem Gleichgewicht zwischen Tradition 
und Moderne. Es ist unbestreitbar, dass 
die Digitalisierung der Welt immer 
schneller voranschreitet und dass sich 

dadurch in der Finanzindustrie, wie in 
den meisten anderen Branchen, die ge-
samte Wertschöpfungskette verändert. 
Die Welt der Technologie ist völlig un-
trennbar mit unserer heutigen Gesell-
schaft verbunden. Doch auch wenn diese 
unverzichtbaren Technologien immer 
ausgefeilter werden, müssen sie dennoch 
im Dienst des Menschen bleiben. 

Das erwähnte Vertrauen, in Verbin-
dung mit Stabilität, und ein exzellenter 
Service sind wichtige Pfeiler des Schwei-

zer Privatbankgeschäfts, und die rasche 
gesellschaftliche Entwicklung verstärkt 
die Bedeutung dieser Unterscheidungs-
kriterien noch mehr. Es ist wichtig, 
 authentisch zu bleiben und keine Kom-
promisse bei dem einzugehen, was die 
DNA einer Privatbank ausmacht.

LANGFRISTIGE ETHISCHE VISION
Vertrauen basiert auf Authentizität, 
Transparenz und Zuverlässigkeit. Voraus-
setzung dafür ist es, eine langfristige 
und ethische Vision dieses Gleichge-
wichts zwischen dem Menschen und 
dem Digitalen aufrechtzuerhalten. Agili-
tät, die Fähigkeit zur Anpassung an sich 
ändernde Kundenbedürfnisse und die 
Servicequalität sind die Grundlagen des 
Geschäftsmodells einer Privatbank und 
verleihen dem Wirken eine hohe be-
rufliche Motivation und eine zukunfts-
weisende Bedeutung.

Mit den nächsten Generationen in 
Kontakt bleiben, innovativ sein, sich 
selbst in Frage stellen, seine Bezugs-
punkte und Werte nicht aus den Augen 
verlieren, einen langfristigen Kurs beibe-
halten – auch wenn sich alles beschleu-
nigt. Für die Privatbank von morgen gilt 
es, das hohe Mass an Qualität im per-
sönlichen Service mit einem innovativen 
Angebot und Instrumenten, die an die 
technologischen Entwicklungen ange-
passt sind, auf höchstem Niveau zu bie-
ten. Die Vertrauensbeziehung und der 
exzellente persönliche Service werden 
auch in Zukunft das Herzstück einer gut 
geführten Privatbank bleiben.

Camille Vial, geschäftsführende 
Teilhaberin, Mirabaud-Gruppe,  
und CEO, Mirabaud & Cie

WICHTIG FÜR DEN 

FINANZPLATZ
Obschon unabhängige Vermögens-
verwalter, gegenüber den meisten 
Banken, dank ihrer Unabhängigkeit, 
Kundenzentriertheit, Flexibilität, 
Transparenz und Spezialisierung 
das wahre Private Banking anbieten 
können, ist es für den Finanzplatz 
Schweiz wichtig, dass die Banken 
generell den Anschluss nicht verlie-
ren und die bewährten Tugenden 
wieder aufleben lassen. Es ist si-
cherzustellen, dass die Traditionen 
des Schweizer Private Banking, mit 
gewissen Anpassungen, in die 
 Zukunft getragen werden können. 
Durch die Integration von Techno-
logie, Nachhaltigkeit, Bildung und 
Zusammenarbeit kann das traditio-
nelle Private Banking in der moder-
nen Finanzwelt relevant bleiben. 

Sacha Fedier, CEO und Besitzer, 
VT Wealth Management

«Vertrauen basiert auf 
Authentizität  

und Transparenz.»

«Eine breitere  
Diversifikation ist das 

beste Mittel, um  
Risiken auszugleichen.»

«Naturkapitalschutz 
steht in der West- 

 und der Deutschschweiz 
an erster Stelle.»
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