


FAMILY OFFICE LIGHT

Die smzh ag wachst stark, baut Standorte aus und setzt
auf Technologie. Kurzum: CEO Gzim Hasani bereitet
das Unternehmen auf die nachste Wachstumsphase vor.
Im Gesprach mit Forbes erzahlt Hasani, wie smzh
seinen Ansatz eines «Family Office light» verfolgt,
welche Rolle die neue Plattform «smzh Prisma»
spielt und warum die eigenen Berater in Zukunft
in Okosystemen statt in Produkten denken werden.

Die smzh ag z&hlt heute zu den gross-
ten unabhangigen Finanzberatern
der Schweiz - und befindet sich
mitten in einer Phase tiefgreifender
Transformation. Das Unternehmen
ist in den vergangenen Jahren ra-
sant gewachsen; personell, techno-
logisch und strukturell. Fir CEO
Gzim Hasani ist klar: Die néchste
Entwicklungsphase wird geprégt sein
von Geschwindigkeit, digitalen Kun-
denerlebnissen und einem Okosys-
tem-Ansatz, der weit tUber klassische
Finanzberatung hinausgeht.

Wir treffen Hasani an einem
Donnerstag im Ziircher Kreis 2. Auf
dem Tisch liegt ein Smartphone,
auf dem die Beta-Version von
«smzh Prisma» lauft - jener Platt-
form, die ab Anfang 2026 das digi-
tale Herzstlick der Beratung bilden
wird. Wahrend er durch den Proto-
typ klickt, der Portfolio-Einblicke,
Banking-Schnittstellen, Dokumente,
Research, Marktdaten und zentrale
Lebensentscheidungen verbindet,
beschreibt er Prisma als «ein Cockpit
fiir das Finanzleben».
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Heute zeigt sich, dass dieser An-
spruch weit mehr ist als Technolo-
gie. Prisma bringt etwas zusammen,
das bisher kaum jemand im Markt
sauber geldst hat: eine integrierte
Transparenz, die alle relevanten Fi-
nanz- und Lebensdokumente einer
Person an einem einzigen Ort ver-
eint. Versicherungspolicen, Steuer-
erklarungen, Vorsorgeausweise, Hy-
pothekenunterlagen oder Vertridge
missen nicht mehr gesucht oder
manuell zusammengetragen werden:
Sie sind strukturiert, nachvollzieh-
bar und jederzeit zugédnglich - ein
fundamentaler Schritt zu Klarheit
und Orientierung.

Gleichzeitig dient Prisma als sicherer
Kommunikationsraum. Kundinnen
und Kunden kdnnen mit ihrer Bera-
terin oder ihrem Berater direkt, ver-
traulich und personlich interagieren,
ohne Medienbruch, ohne verstreute
Informationskanéle. Fiir Hasani ist
genau das der Kern eines Family
Office light: Technologie, die Bezie-
hungen starkt, statt sie zu ersetzen.

Das Selbstverstidndnis der
smzh ag hat sich in den letzten
Jahren deutlich verdndert. Vor drei
Jahren beschéftigte das Unterneh-
men rund 150 Mitarbeitende und
betreute etwa 10.000 Kundinnen
und Kunden. Heute sind es fast 200
Mitarbeitende, verteilt auf 13 Stand-
orte in der Deutschschweiz, und
rund 18.000 Kundinnen und Kunden.
Dieses Wachstum verlangte Struktur,
Anpassung - und manchmal bewusst
reduzierte Geschwindigkeit. Hasani
spricht von einem «Unternehmen,
das in der Breite wie in der Tiefe
reifer geworden ist - organisatorisch,
technologisch, kulturell». Die lang-
fristigen Ziele bleiben ambitioniert
(400 Mitarbeitende und eine Ska-
lierung lber alle Bereiche hinweg),
doch der Zeithorizont wurde bewusst
erweitert, um Substanz und Stabilitat
zu sichern.

Gleichzeitig verandert sich der
Markt rasant. Geopolitische Span-
nungen, regulatorische Verdnderun-
gen, wirtschaftliche Unsicherheiten
und neue Lebensmodelle wirken
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unmittelbar auf Schweizer Haus-
halte; unabhangig davon, ob jemand
50.000 CHF oder fiinf Mio. CHF
investiert. Die Grundfragen bleiben
dieselben: Absicherung, steuerliche
Optimierung, Liquiditat, Vorsorge,
Vermoégensaufbau. Genau hier setzt
das Family-Office-light-Modell der
smzh ag an: Es denkt nicht in Produk-
ten, sondern in Lebenssituationen.
Es verbindet Anlagen, Hypotheken,
Immobilien, Vorsorge, Steuern, Ab-
sicherung, Private Markets, Relo-
cation und strukturelle Themen zu
einem Zusammenhang, statt in ein-
zelne Disziplinen zu zerfallen.

Immer haufiger begleitet die
smzh ag Unternehmerfamilien und
vermdgende Haushalte durch Uber-
gaben, Strukturierungen, komplexe
Transaktionen oder Verschiebungen
im regulatorischen Umfeld. Viele
Kundinnen und Kunden starten mit
einer einzelnen Frage - etwa einer
Hypothek oder einer Steueroptimie-
rung - und bleiben, weil sie erleben,
dass smzh «die anderen 80 Prozent»
automatisch mitdenkt.

Eine entscheidende Rolle spielt
dabei die Unabhdngigkeit. Die
smzh ag ist an keinen Anbieter ge-
bunden und kann so den gesamten
Markt nutzen. Das Unternehmen
vergleicht, verhandelt und spielt An-
gebote verschiedener Banken, Ver-
sicherungen, Pensionskassen oder
Asset-Manager systematisch gegen-
einander aus. Fir Kundinnen und
Kunden bedeutet dies: Sie erhalten
nicht nur die fachlich beste Lésung,
sondern auch die attraktivste - frei
von internen Anreizen oder Produkt-
vorgaben. «Wir lassen den Markt
fiir unsere Kundinnen und Kunden
arbeiten», sagt Hasani. Genau da-
rin unterscheidet sich das Family
Office light von vielen traditionellen
Beratungsmodellen.

Auch intern verdndert sich die
Arbeitsweise: Kl-gestiitzte Tools re-
duzieren administrativen Aufwand
erheblich; Meetingvorbereitungen,
die friiher fiinf Stunden dauerten,
bendtigen heute ein bis zwei. Die
Beraterinnen und Berater verbringen
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«

Die Herausforderungen
der Kunden sind
dieselben - unabhéangig
vom Vermogen.

Gzim Hasani

weniger Zeit mit Prozessen und mehr
Zeit mit Menschen, Entscheidungen
und strategischer Planung. Prisma
erkennt kiinftig automatisch rele-
vante Ereignisse (steuerliche Fenster,
Vorsorgechancen, Liquiditatsphasen,
Marktanderungen oder regulatori-
sche Anpassungen) und liefert Vor-
schlage, bevor ein Problem oder eine
Frage entsteht.

Trotz der Grosse bleibt Nahe
ein zentrales Element der Kultur.
Hasani berat auch heute noch aus-
gewdhlte Kundinnen und Kunden
persdnlich - gerade bei komplexen
Mandaten. Es ist ein bewusster Ent-
scheid, um jene Kultur zu starken,
die das Unternehmen trégt: Beratung
als Handwerk, gepragt von Klarheit,
Verantwortung und Beziehung. Das
Schweizer Marktumfeld unterstiitzt
diese Entwicklung zusétzlich: Nach
der grossen Bankenfusion orientieren
sich viele erfahrene Beraterinnen und
Berater neu; smzh wird als attraktiver
Arbeitgeber wahrgenommen - agiler,
unternehmerischer, ndher am Kun-
den als traditionelle Institute. Timing
ist flir Hasani dabei zentral: Organi-
sation, Technologie, Rekrutierung
und Standortentwicklung miissen im
richtigen Moment zusammenfallen.

2025 beschreibt er als «letztes
Jahr des Ubergangs». Seit der Uber-
nahme 2019 hat er die smzh ag neu
ausgerichtet, skaliert und techno-
logisch modernisiert. 2026 soll das
Jahr sein, in dem sichtbar wird, was
dieses Fundament leisten kann - fir
die Kundinnen und Kunden, fiir den

Markt, flir die Organisation. Struktu-
ren, Plattformen und Teams stehen.
Jetzt miisse sich zeigen, dass das
Family-Office-light-Modell Wirkung
entfaltet. «Wir missen beweisen,
dass die harte Arbeit Friichte tragt»,
sagt Hasani. Fir die smzh ag beginnt
damit eine Phase, in der Wachstum
nicht mehr nur gebaut, sondern
gelebt wird - durch Technologie,
durch Nahe; durch ein Verstandnis
von Beratung, das breiter denkt als
je zuvor. ¢

FORBES NR. 9—25 075




