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Ertahrene Vorsorgeberater verzweifelt gesucht

Der Fachkriftemangel in der Finanzbranche ist eine Chance fiir Stellensuchende ab 50 — trotzdem hapert es bei der Rekrutierung

ZOE BACHES
Die Situation diirfte sich so oder &hn-
lich fast téglich abspielen: Ein 60-jdhri-
ger Familienvater mochte mit seiner Ver-
sicherung iiber seine Pensionierung spre-
chen. Als Vorsorgeberater erscheint ein
Jungspund Mitte zwanzig, hochmotiviert,
der jedes Produkt in- und auswendig
kennt. Den Kunden aber und dessen Be-
diirfnisse versteht er letztlich nicht genau,
da er sich vom Alter und von der Erfah-
rung her in einer vollig anderen Lebens-
phase befindet. Reifere Kunden berich-
ten der NZZ von solchen Gespriachen
und davon, diese oft als unbefriedigend
empfunden zu haben, auch weil die Bera-
ter «meine Lebenswelt nicht verstehen».
Tatsédchlich werden «erfahrene Vor-
sorgeberater in der ganzen Branche
hénderingend gesucht», bestitigt Reto
Spring. Der Président des Finanzplaner-
Verbands Schweiz hat einen guten
Uberblick iiber den Sektor. Solche, auch
Finanzplaner, Finanzberater oder Ver-
sicherungsberater genannt, beraten Pri-
vatkunden bei der Planung ihrer finan-
ziellen Zukunft, auch nach der Pensio-
nierung. Auf Anfrage bestétigen Lebens-
versicherer wie Swiss Life Schweiz,
Baloise Schweiz, Zurich Schweiz und die
Helvetia, erfahrenes Personal zu suchen,
sehr gerne auch Quereinsteiger.

Wichtige Sozialkompetenzen

Laut Mathias Zingg, Leiter Kunden-
dienst Vertrieb Baloise Schweiz, hat sich
der Fachkriftemangel akzentuiert. Viele
Vorsorgeberater gingen in den néchs-
ten fiinf Jahren in Pension. Zudem hét-
ten Studien noch vor fiinfzehn Jahren
prognostiziert, dass die Nachfrage nach
personlicher Beratung markant abneh-
men werde, weil die Kunden der Zu-
kunft Vorsorgelosungen online bezdgen.
«Diese Annahmen traten nicht ein. Der
Grossteil der Kunden will weiterhin eine
personliche Beratung vor Ort, auch die
jlingeren», sagt Zingg.

Seit Corona habe sich zudem die
Situation am Arbeitsmarkt verschirft.
Der Fachkriftemangel in Branchen wie
der Pflege oder bei den Handwerkern
habe dort die Lohne steigen lassen. «Fiir
uns ist es deshalb schwieriger geworden,
Personal zu rekrutieren», folgert er.

Allerdings ldge die Losung fiir das
Problem der Knappheit auf der Hand.
So trifft der Uberhang an Nachfrage
nach erfahrenen Beratern auf einen
Angebotsiiberhang bei erfahreneren
Arbeitnehmern, die weiterhin deutlich
langer nach neuen Jobs suchen als jiin-
gere. Das wire doch eigentlich der per-
fekte Match. Schliesslich befassen sich
immer wieder Studien mit dem Thema
des schweizweit brachliegenden Arbeits-
kraftepotenzials von Personen zwischen
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55 und 70. Jiingst folgerte Swiss Life sel-
ber, dass schon gut ein Fiinftel des Poten-
zials auf diese Alterskategorie falle.
Nun kann natiirlich nicht jeder rei-
fere Arbeitnehmer in jeden Job querein-
steigen. Ein 55-jdhriger Autoverkdufer
wird fiir die von Google inserierte Stelle
als Software Engineer nicht rekrutiert.
Ebenso wenig wird Novartis die 52-jéh-
rige Bankberaterin als «Clinical Scienti-
fic Expert» anstellen. Die Gemeinsam-
keiten in den Jobprofilen sind zu klein.
Anders aber sieht das aus beim Vor-
sorgeberater. Hier sucht Swiss Life expli-
zit Quereinsteiger mit «ausgeprigtem
Verkaufs- und Beratungsflair», «hoher
Einsatzbereitschaft», «ziel- und leistungs-
orientierter Arbeitsweise», zudem sollen
diese «unternehmerisch denkend, be-
lastbar und kontaktfreudig» sein. Uber
die meisten dieser «Stidrken» muss doch
auch ein guter Autoverkéufer oder eine
erfolgreiche Bankberaterin verfiigen.
Gerade Finanzfirmen betonen gern,
dass ihre Mitarbeitenden mit Kunden-
kontakt ein Spiegelbild der Gesellschaft
sein sollten. Kunden mit Bedarf an Vor-
sorgeberatungen sind tendenziell reifer
und diirften sich von jemandem mit &hn-
lichem Erfahrungsschatz besser verstan-
den fiihlen. Auch ist der Job, der aus Ge-
spriachen und administrativen Arbeiten
besteht, korperlich wenig anstrengend.

Zudem konne man sich das Fachwissen
aneignen, sagen Befragte, wichtig seien
vor allem auch Sozialkompetenzen wie
Empathie und das Erkennen von Kun-
denbediirfnissen.

Tiefe Grundsalire

Allerdings: Reto Spring vom Finanz-
planer-Verband betont, dass Leute tiber
50 fast keine Chance hétten, bei gros-
sen Lebensversicherern eingestellt zu
werden. Solche Bewerbungen wiirden,
schon aus Kostengriinden, meist in der
ersten Runde von der KI ausgesiebt.
Auch wiirden sich gewisse Firmen zwar
als unabhéngige Partner fiir Pensions-
planungen anpreisen, in der Praxis aber
wiirden dann meist «sehr junge Berater
primér ihre Anlagen verkaufen».

Auch Roland Hofmann, Dozent fiir
Banking und Finance an der Ziircher
Hochschule fiir Angewandte Wissen-
schaften, kennt kein Unternehmen, das
systematisch Vorsorgeberater iiber 50
einstellt. Obwohl, das sagt auch er, viele
Kunden das wohl begriissen wiirden.

Was antworten die Firmen? Swiss
Life Schweiz verweist auf ihren Anteil
von Mitarbeitenden iiber 50 von gut 35
Prozent. Rund 35 Personen wiirden zu-
dem im Innen- und Aussendienst iiber
das ordentliche Pensionsalter hinaus

arbeiten. Auch die Zurich Schweiz be-
tont, auf Personal mit Beratungserfah-
rung zu setzen, die Finanzberater seien
in der Regel iiber 40 Jahre alt. Beide Fir-
men haben aber keine speziellen Mass-
nahmen zur Rekrutierung erfahrener,
alterer Fachkrifte getroffen.

Wohlgemerkt sei ein Quereinstieg
auch nicht ganz einfach, gibt Hofmann
zu bedenken. So hitten gerade Banker
oft kein gutes Bild von der Versiche-
rungswelt. Vorsorgeberater miissten oft
zum Kunden vor Ort, wihrend der Ban-
ker diese meist in der Bank empfange.
«Beide miissen Produkte und Dienst-
leistungen verkaufen, doch wirkt es im
Bankenumfeld weniger verkaufsgetrie-
ben», folgert Hofmann.

Der Verkaufsdruck sei zudem sehr
hoch. «Niemand steht am Morgen auf
und denkt: Ich will eine Lebensver-
sicherung kaufen», sagt Hofmann. Be-
rater miissten unternehmerisch agieren
und meist den Kundenstamm selber auf-
bauen. Wer nicht gerne auf Kunden zu-
gehe, der mache diesen Job, der oft Kun-
denbesuche am Abend umfasse, nicht
lange, folgert Hofmann.

Ein Knackpunkt ist das Saldr. Of-
fenbar gibt es Firmen, die ihren Bera-
tern nur gerade wenige tausend Franken
Fixgehalt bezahlen. Ein Grundsaldr von
4500 bis 6500 pro Monat, das eine Ver-

sicherung bezahlt, die hier nicht genannt
werden will, gilt dem Vernehmen nach
bereits als sehr hoch in der Branche. Fiir
einige iiber 50-Jahrige mit Familie diirfte
das ein tiefer Lohn sein.

Allerdings verweisen die Befragten
auf die guten Pensionskassenleistun-
gen bei den Versicherern und darauf,
dass der Job krisenfest sei. Sei der Kun-
denstamm aufgebaut, konne mit Pro-
visionen sehr ansténdig verdient wer-
den, heisst es und weiter, dass es einige
wenige Vorsorgeberater im Land gebe,
die jahrlich gar mehrere hunderttausend
Franken verdienten.

Personalauswahl ohne KI

Dass die Rekrutierung von dlteren
Arbeitnehmern trotzdem funktionie-
ren kann, zeigt die Helvetia. Ilse Has-
ler verantwortet hier die schweizweite
Vertriebsrekrutierung. «Wir rekrutie-
ren weit iiber 50 Prozent Quereinstei-
ger, die neu in die Versicherungsbran-
che kommen», sagt Hasler. Mit Personen
iiber 50 mache sie sehr gute Erfahrun-
gen, gerade hat sie einen Garagisten als
Vorsorgeberater eingestellt, der mit 53
etwas Neues machen wollte.

Entscheidend sei, dass bei Helve-
tia jedes Dossier von einem Rekrutie-
rer personlich gesichtet werde. «Wir
haben keine KI, die Bewerber aufgrund
irgendwelcher Eigenschaften aussor-
tiert. Das Rekrutieren ist unser Kern-
geschift, jedes Dossier wird von einem
Menschen angeschaut», sagt Hasler.

Bei Bewerbern seien das Engage-
ment und die Motivation entscheidend,
die Ausbildung iibernehme dann die
Helvetia. Diese dauert bis zu eineinhalb
Jahren und umfasst Produkte- und Ver-
kaufsschulungen und die erforderlichen
Zertifizierungen. Dafiir beschiftigt Hel-
vetia ein Team von Coachs und Fach-
spezialisten.

Jeder frischgebackene Vorsorgebera-
ter erhdlt zudem einen eigenen Kun-
denstamm. Und ein laut Hasler fiir die
Branche hohes Grundsalir, das unab-
héngig von der Leistung bezahlt wird,
plus Spesen. Zahlen will sie nicht nen-
nen. «Wir glauben, dass Leute mit zu tie-
fem Grundsalér nervos werden konnten
und wir Gefahr laufen, dass statt der
passenden Kundenberatung der Verkauf
im Zentrum steht. Quereinsteigern wol-
len wir den Verkaufsdruck nehmen und
bieten ein Grundsalidr, das Sicherheit
und Planbarkeit auch fiir eine Familie
bietet», erklirt Hasler.

Fiir Zingg von der Baloise ist derzeit
der sehr tiefe Frauenanteil bei den Vor-
sorgeberatern das grossere Thema. Doch
betont er, dass das Alter bei der Baloise
kein Kriterium sei, sondern ein Diversifi-
kationsmerkmal — neben dem Geschlecht
und dem beruflichen Hintergrund.

Die UBS will in Amerika nicht mehr nur Superreiche als Kunden

Die Grossbank richtet thre Vermogensverwaltung neu aus — diese kimpft seit Jahren mit einer tiefen Profitabilitiit

BEATRICE BOSIGER

Die UBS will in den USA kriftiger
wachsen. Dazu wirft sie ihre Netze in
der Vermogensverwaltung weiter aus.
Kiinftig stehen auch Kunden im Fokus
der Grossbank, die nicht zu den Super-
reichen zédhlen. Dazu richtet die UBS
die Sparte in den USA neu aus, wie das
«Wall Street Journal» unter Berufung
auf ein internes Memo der Bank be-
richtet hat.

Fiir die Bank sind die Vereinigten
Staaten ein Schliisselmarkt. Sie ver-
waltet dort mit grossem Abstand das
meiste Geld. Ende September lagen die
investierten Vermogen bei knapp 2100
Milliarden Dollar. Im néchstgrosseren
Markt, der Schweiz, waren es 796 Mil-
liarden Dollar. Allerdings arbeitet die
UBS hier deutlich rentabler. In den
USA sind die Kosten im Verhiltnis zu
den Ertrdgen zu hoch. Das Kosten-Er-
trags-Verhiltnis, das angibt, wie effizient

eine Bank arbeitet, lag hier am Ende des
dritten Quartals bei 88 Prozent. In der
Schweiz waren es 65 Prozent.

Starke Konkurrenz

Die Grossbank hat in den vergangenen
Jahren bereits mehrere Anldufe unter-
nommen, um das Steuer in den USA
herumzureissen. Bis jetzt ohne Erfolg.
Das Geschift ist schwierig. Die UBS
muss sich gegen die méchtigen amerika-
nischen Banken auf deren Heimmarkt
behaupten, welche hohere Gewinn-
margen erwirtschaften. Morgan Stan-
ley etwa liegt in der Vermogensverwal-
tung im mittleren zweistelligen Bereich.
Bei der UBS ist es in den USA ein tie-
fer zweistelliger Wert.

In der Vergangenheit hat sie sich in
den Vereinigten Staaten vor allem auf
superreiche Kunden mit einem Vermo-
gen von mehr als 50 Millionen Dollar
konzentriert. Jetzt will sie auch bei ande-

ren Kundengruppen stdarker wachsen.
Um die nicht ganz so Reichen anzuspre-
chen, will die Grossbank in Technologie
und zusétzliche Finanzberater inves-
tieren, wie das «Wall Street Journal»
schreibt. «<Wir konnen unser Geschift
nicht profitabel schrumpfen», sagt Rob
Karofsky, Amerika-Chef und Co-Leiter
der Vermogensverwaltung der Bank.

Gleichzeitig wird die Vermogensver-
waltung in den USA neu in sechs Divi-
sionen aufgestellt. Vier davon sind regio-
nale Zentren, die beiden anderen sol-
len sich um internationale Kunden und
die Beratung kiimmern. Zudem hat die
UBS in den Vereinigten Staaten eine
Umwandlung ihrer bestehenden Zu-
lassung in eine «nationale Bank» bean-
tragt. Mit dieser konnte sie ihren Kun-
den weitere Dienstleistungen wie zu-
satzliche Kreditprodukte oder Sichtein-
lagen anbieten. Die Bank rechnet damit,
dass sie diese in den nichsten Jahren er-
halten wird.

Bereits vor einem Monat hat die
Grossbank zudem die Entlohnung
in dem Geschiftsbereich angepasst.
Finanzberater, die der Bank nicht Er-
trage von mindestens 750 000 Dollar pro
Jahr einbringen, sollen ab dem kommen-
den Jahr weniger verdienen.

Solche Anpassungen bei der Ent-
lohnung sind fiir die UBS jedoch eine
schwierige Gratwanderung. Die Bank
ist auf ihre Finanzberater angewiesen.
Denn anders als in Europa iiblich be-
sitzt im amerikanischen Modell nicht
die Bank die Kundenbeziehung, sondern
der Finanzberater. Wechselt dieser die
Bank, nimmt er seine Kunden oft mit.

Der Erfolg ist fraglich

Fiir den Amerika-Chef Karofsky hiangt
viel davon ab, dass er auf dem ameri-
kanischen Markt einen Erfolg vorwei-
sen kann. Im Sommer hat er den Be-
reich iibernommen. Gleichzeitig lei-

tet er gemeinsam mit Igbal Khan die
Vermogensverwaltung der Grossbank.
Karofsky wie Khan gelten als aus-
sichtsreiche Nachfolger des UBS-Chefs
Ermotti. Ob der Vorstoss in neue Kun-
densegmente der UBS den ersehnten
Erfolg bringt, ist indes fraglich. Ein sol-
cher Versuch ist ihr 2022 mit Wealthfront
bereits einmal missgliickt. Mit dem Kauf
dieses Fintech-Unternehmens wollte der
damalige Bankchef Ralph Hamers auf-
strebende junge Reiche als Kunden fiir
die UBS gewinnen. Kurz nachdem Colm
Kelleher Prisident der UBS geworden
war, wurde die Ubernahme jedoch ab-
gebrochen.

Dieser steht einer Ubernahme in den
USA aber grundsitzlich positiv gegen-
iiber. Er konne sich den Kauf eines Ver-
mogensverwalters vorstellen, sagte er
Ende Oktober bei einer Veranstaltung.
Allerdings erst fiir die Zeit nach 2026,
wenn die Integration der Credit Suisse
abgeschlossen sein soll.



