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Der AursTIEG VON PRIVATE EQUITY IN
DER VERMOGENSALLOKATION

Historisch als Anlageklasse institutio-
nellen Investoren vorbehalten, etabliert
sich Private Equity heute zunehmend als
zentraler Bestandteil der Vermogensal-
lokation von Family Offices und vermo-
genden Privatkunden. Diese investieren
inzwischen zwischen 10 % und 20 %
ihres Vermogens in diese Anlageklasse.
Dieser Anteil kann in Einzelfdllen noch
hoher ausfallen, insbesondere wenn Illi-
quiditat mittelfristig keine wesentliche
Rolle in der Gesamtvermogensstrategie
spielt.

Vor dem Hintergrund eines beispiellosen
Vermogenstransfers durfte diese Nach-
frage weiter anhalten oder sich sogar
verstarken. Gemadss einer aktuellen Studie
von Capgemini werden bis 2048 Vermo-
genswerte in Hohe von rund 83’500 Milli-
arden US-Dollar an die jingeren Generati-
onen Ubertragen*. Diese Entwicklung wird
die Family Governance und damit auch
die Entscheidungsprozesse massgeblich
beeinflussen - oftmals verbunden mit
einer Neuausrichtung der Anlagestrategie
zugunsten alternativer Anlagen wie Private
Equity. Gerade diese Anlageformen spre-
chen jingere Generationen besonders an,
da sie vermehrt Investitionen bevorzugen,
die Sinn stiften und mit ihren persénlichen
Werten im Einklang stehen.

NEeUE IMPULSE FUR ANLAGESTRATEGIEN
DURCH DIE NACHSTE GENERATION

Der « Grosse Vermogenstransfer », der
bereits seit einigen Jahren im Gange ist,
zeigt, dass Erben zunehmend den
Anspruch haben, aktiv an Entscheidungs-
prozessen teilzunehmen und eine zentrale
Rolle in der Verwaltung des Familienver
mogens einzunehmen. WahrendVermogen
frither stark auf boérsenkotierte Anlagen
und  direkte  Immobilieninvestitionen
konzentriert war, befindet es sich heute in
einem tiefgreifenden Wandel.

Die nachste Generation zeigt ein wach-
sendes Interesse an Investitionen in die
globale Realwirtschaft — ein nachvollzieh-
barer Ansatz, da heute mehr als 90 % der
Investitionsmoglichkeiten im  privaten
Markt, also ausserhalb der traditionellen
Finanzmarkte, liegen.
Private-Equity-Investitionen werden dabei
oft als greifbarer und konkreter wahrge-
nommen als die traditionellen Anlagen
friherer Generationen. Sie bieten eine
unternehmerische Dimension, die insbe-
sondere jungere Investoren anspricht. Der
direkte Zugang zu konkreten Projekten
oder Unternehmen ermoglicht es, sich
persénlich zu engagieren und gezielt
Wachstum zu finanzieren — sel es durch
Internationalisierung, Produkterweite-
rung, Forschung und Entwicklung oder
externe Akquisitionen.



Generation gestal
Vermogensalloka

Investieren wird damit zunehmend zu
einer strategischen und unternehmeri-
schen Erfahrung, die tiber die rein finan-
zielle Dimension hinausgeht. Diese
Entwicklung starkt die Verbindung zu den
finanzierten Projekten und den adres-
sierten Sektoren - etwa Technologie,
Gesundheit, Business Services, Finanz-
dienstleistungen, Bildung oder Energie-
transition. Bereiche, die bei jlngeren
Investoren besonders Anklang finden und
einen intergenerationellen Ansatz der
Vermogensverwaltung widerspiegeln.

PERSPEKTIVEN UND HERAUSFORDE-
RUNGEN FUR PRIVATBANKEN

Private Equity weist spezifische Eigen-
schaften auf, die in der Vermogens-
struktur bertcksichtigt werden mussen:
Die Anlagen sind in der Regel langfristig
ausgerichtet und weniger reaktiv als
liquide Markte — ein Merkmal, das sich
insbesondere in volatilen Marktphasen
als stabilisierend erweisen kann.

Zudem bietet diese Anlageklasse lang-
fristig attraktive Renditechancen, insbe-

sondere durch erstklassige Fonds des
ersten Quartils, die haufig eine Outperfor-
mance gegeniber nordamerikanischen
und europdischen Aktienmadrkten erzielen.
Demgegenuber sind offentliche Markte
heute volatiler, starker auf wenige Unter-
nehmen konzentriert und bieten tenden-
ziell geringere Renditen.

Angesichts der Vielzahl an verfligbaren
Opportunitaten ist jedoch eine unabhan-
gige und rigorose Selektion entschei-
dend, um Zugang zu den besten Mana-
gern zu erhalten und eine attraktive
Performance sicherzustellen.

Private Equity wird zudem seit vielen
Jahren von erfahrenen Unternehmerfami-
lien gezielt zur Nachfolgeplanung einge-
setzt. Die Anlagedauer (durchschnittlich
rund zehn Jahre), die zeitlich versetzten
Cashflows und die Illiquiditat machen
diese Anlageklasse besonders geeignet,
um Vermogensubertragungen vorzube-
reiten und Liquiditdtszufliisse Uber die
Zeit zu steuern.

Einige Familien separieren bewusst Teile
ihres Vermogens uber einen Zeitraum
von 10 bis 15 Jahren, um kontinuierliche
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et die
10N neu

Renditen zu erzielen. Sobald erste Inves-
titionen reifen, erfolgt eine disziplinierte
Reinvestition in neue Fondsjahrgange,
wodurch der Zugang zu diesen Vermo-
genswerten im Zeitpunkt der Nachfolge
strukturiert eingeschrankt wird.

Die Vermogensverwaltung befindet sich
im Wandel — getrieben durch den Uber-
gang zu Generation X, Millennials und
Generation 7, den sogenannten «Next-
Gen-Investoreny». Fur Privatbanken wird
Private Equity damit zu einem strategi-
schen Differenzierungsfaktor, um Kunden
zu gewinnen und langfristig zu binden.
Um diese Investoren zu iberzeugen, missen
Banken jedoch ein erweitertes Kundener
lebnis bieten und verstarkt auf digitale
Schnittstellen setzen. Cleichzeitig bleibt es
zentral, die Anlageklasse weiter zu erkldren
und Investoren durch geeignete, zugangli-
chere Losungen zu begdleiten — etwa uber
semi-liquide oder Evergreen-Strukturen.
Private Equity etabliert sich somit als stra-
tegischer Hebel, um den Erwartungen der
neuen [nvestorengeneration gerecht zu
werden und den Vermogenstransfer aktiv
zu begleiten. Privatbanken, die Kundener-
lebnis und innovative Losungen erfolg-
reich verbinden, werden sich nachhaltig
als bevorzugte Partner in der Vermogens-
verwaltung von morgen positionieren. =
* World Wealth Report 2025 — Wealth
Transfer — Attracting the Next Generation of
HNWIs
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