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Themen'

Gleich ob Asset M nl gement oder Investmentb( nking — im I"ufenden J"hr wurde in der Schweiz vor [llem n’ ch S(les-Profis

héanderingend gesucht. “Die kommerzielle Rellitét ist, d"ss min schneller [uf der S les- [Is ['uf der Produktseite einstellt”, s gt ;EAnCi | AnClvst
Jon('s Neff von Bierm nnPrtners, einem [uf Asset M n gement und C[pit | M(rkets spezillisierten He dhunter mit Sitz in Investment Any|yst
Zirich.

NiCmentlich ['uslandische Adressen hatten ihre einst gepl nten Exp! nsions-Bestrebungen wieder us der Schublde geholt und
sich stri tegisch neu positioniert. “Mn wollte d/'s M( rktpotenzil | nicht der Konkurrenz tberl('ssen und di's geht nur mit Leuten,
die ['n der Front sind”, erganzt Neff.

Doch im ersten N chkrisenj hr ist der M rkt noch nicht so Uberhitzt, d' ss die Fin nzdienstleister in der Schweiz jederm nn
einstellen. eFin(nci ICl reers.ch hi't bei Zircher He dhuntern ni chgefri gt, wi's Sl les-Profis mitbringen missen, um [uf dem
Schweizer Arbeitsm( rkt erfolgreich zu sein.

1. Produkterfahrung und unternehmerisches Denken

“MCn sucht Leute, die sich mittel- und eher noch kurzfristig selbst fini nzieren”, beob! chtet Recruitment-Experte Em! nuel Kessler
von kessler.vogler. D[ zu seien Personen im Vorteil, die ex_kt die gleichen Produkte bereits fiir einen "nderen Arbeitgeber

verk[ uft hatten. Entsprechende K ndid  ten beséssen nicht nur die erforderlichen profunden Produktkenntnisse, sondern wiirden
sich “uch in dem entsprechenden Schweizer M/ rktsegmenten [uskennen.

“Extrem wichtig ist die unternehmerische Komponente”, ergénzt Neff. Einerseits miissten die Kundenbeziehungen geh'lten
werden, [ ndererseits mussten die Produkte [uch kurzfristig verk uft werden. “D(’s ist m{nchm(l eine Gr/ tw nderung”, meint der
Recruiter.

2. Kundenstamm als Garant fiir rasche Ertrage

Noch wichtiger sind sehr gute Kundenkont! kte in der Schweiz, weiss Kessler. Nur so liesse sich risch genligend Geld
generieren, um die Kosten der Neueinstellung zu kompensieren. Arbeitgeber suchten ni ch Plug- nd-PI y-K ndid ten. Aus
diesem Grund sei es immer noch schwierig, Leute [us dem Junior-Level [ uf dem Schweizer Mirkt zu vermitteln.

DI gegen sortiert Neff die S[ les-Profis in drei K tegorien: D" gebe es zunachst die “Top-Senior-Leute” mit [ cht J[ hren oder mehr
Berufserf hrung. Diese Gruppe wurde in einer ersten Phise b Friihling des | ufendes Jl hresnichgefri gt, d'Inur mit erf_hrenen
Kréaften neue stri tegische Geschéftsfelder erschlossen werden kénnen. Ebenso seien die Junior-Leute mit wenigen JI"hren
Erf_hrung schon friih gefri gt gewesen, weil sie von der Kostenstruktur her einf_ ch interess! nt seien. D gegen hi be sich der
Mcrkt fir “Intermedil tes” mit drei bis sieben J'hren Berufserf_hrung erst im Sommer belebt.

3. Ohne Kontakte helfen nur CFA oder CAIA

“Die Qullifik_tion wird immer mehr ni_'chgefrigt’, s_ gt Neff. Die Kunden und Counterp(rts sind seit der Krise vorsichtiger
geworden und wollen mit Personen zus' mmen(rbeiten, die Uber profundes Wissen verfligen und mit ihnen [uf einer Augenhhe
sprechen kénnen. D bei kdnnen Postgr duierten-Fortbildungen wie der Chirtered Fin nci'l Anllyst (CFA), der Certified

Intern( tion[ | Investment An(lyst (CIIA) oder [uch der Chl rtered Altern' tive Investment An(lyst (CAIA) von Vorteil sein.

L[ ut Kessler kdnnen diese Fortbildungen ger(de fiir Junior-Level sehr hilfreich sein, d[hiermit m ngelnde Berufserf hrung
teilweise [ufgef ngen werden ki nn. Doch die drei bis vier zusatzlichen Buchst/ ben ['uf der Visitenk(rte sind kein G nt fir eine
erfolgreiche Sl les-K rriere. “Nur weil Sie einen CFA hi ben, sind Sie noch kein guter S(les. Dl zu gehért [uch noch
Persénlichkeit”, meint Neff.

4. Schweizerdeutsch als Markenzeichen fiir Swiss Banking

“Wenn es um Schweizer Kundsch( ft geht, wird Schweizerdeutsch bevorzugt, ws nicht bedeutet, d'ss m'n Schweizerischer
N tion(litat sein muss”, sl gt Kessler. So kenne er Deutsche, die hierzul nde "ufgew! chsen sind und d’s hiesige Idiom
beherrschen.

Selbst viele [uslandische Klienten wiirden bevorzugen, von Mitl rbeitern mit Schweizer Farbung [ ngesprochen zu werden.
Kessler kennt " ngelsachsische Hauser, wo die Einstellung vorherrsche: “Unsere Mutter ist nicht Schweizerisch, [1so sollen
wenigstens unsere Mit[ rbeiter Schweizerdeutsch sprechen.” Es hi ndle sich um ein M(rkenzeichen fiir Swiss B nking — fiir
Seriositat, Diskretion und Kompetenz.

“Schweizerdeutsch ist oftm(ls gewlinscht. Es ist "ber nicht zwingend,” erganzt Neff. D('s hange [‘uch von der Grosse der Kunden

b. Bei grossen institutionellen Anlegern wiirden S’ les-Leute ohne Schweizerdeutsch eher "kzeptiert [Is bei den kleinen und
mittleren Pensionsk_ssen. Wenn indes [lles [ndere stimme — die Kont[kte und die Produktkenntnisse vorh_nden seien —d nn
stellt ITut Kessler [uch geschliffenes Hochdeutsch kein Hindernis fiir eine S( les-K[ rriere in der Schweiz d'r. “Wenn es der
richtige K ndid(tist, d nnist d's eg[ 1", resimiert Kessler.
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