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Taylor Swift schaffte es 2024 erstmals auf die Forbes World’s Billignaires List.
. ¥ _ Geschafft hat sie das einzig und allein mit ihrer Musik.

Doch der Einfluss der Kiinstlerin reicht deutlich weiter — und kénntes
sogar die US-Prasidentschaftswahl entscheiden.
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BERATER IM
IRON-MAN-ANZUG

Gzim Hasani hat den Anspruch, alle 10.000 Kunden der
smzh ag gleich zu behandeln - denn egal, ob ein Berufseinsteiger
eine Versicherung braucht oder ein Ultrareicher seinen
Umzug in die Schweiz plant, will der Unternehmer mit der
smzh ag die bestmogliche Beratung bieten. Dabei helfen
ihm nicht nur seine langjahrige Erfahrung in der Finanzbranche,
sondern auch 150 Mitarbeiter in der ganzen Schweiz.

Mit ihnen hat er noch Grosses vor — denn fiir die smzh ag
hat die Reise gerade erst begonnen.

Die Wande im Konferenzzimmer,

in dem Gzim Hasani Platz nimmt,
sind von farbenfrohen Kunstwerken
geziert. Sie stammen von lbrahim
Kodra, einem der bedeutendsten
albanischen Kiinstler des 20. Jahr-
hunderts. 1918 geboren ging Kodra

im Alter von 20 Jahren nach Italien,
freundete sich spater mit Pablo
Picasso an und stellte seine Werke
schliesslich auf der ganzen Welt aus.
Wichtig war er nicht nur wegen seiner
Kunst, sondern auch, weil er als einer
der wenigen albanischen Kiinstler
Anerkennung in ganz Europa und
sogar weltweit erfuhr.

«lch bin ein leidenschaftlicher
Sammler von Kodras Kunst», sagt
Hasani - denn der CEO der smzh ag,
einer in Ziirich anséssigen Finanz-
beratungsfirma, sieht in seiner Vita
einige Parallelen zu Kodra: Beide
wurden auf dem Balkan geboren, ver-
brachten den Grossteil ihres Lebens
aber im Ausland (so kam Hasani in
seiner Kindheit mit seinen Eltern
nach Zirich); beide verdankten der
«neuen Heimat» viel und wollten et-
was zurlickgeben - und beide hatten
grosse Plane. Hasani: «Kodra musste
sich fern der Heimat beweisen, ohne

Text: Klaus Fiala
Fotos: Gabor Gyenese

seine Herkunft zu leugnen. Das ist
auch nicht unwichtig fiir meine Ge-
schichte.»

Wahrend Kodra sich der Malerei
widmete, hat Hasani sein berufliches
Leben der Finanzberatung verschrie-
ben. Mit der smzh ag will er von
der einfachen Hausratversicherung
fiir Berufseinsteiger bis zum ganz-
heitlichen Wealth Management von
Ultra-High-Net-Worth Individuals
(UHNWI) das ganze Portfolio in der
Finanzberatung abdecken. Dabei
steht fiir Hasani die Unabhdngigkeit
des eigenen Unternehmens stets im
Vordergrund: «Es geht um wirtschaft-
liche Unabhéngigkeit, aber auch um
eine gewisse geistige Unabhangig-
keit. Darunter verstehen wir, dass
wir jeden Entschluss infrage stellen
und stets die beste Lésung suchen.»
Diesen Fokus bezeichnet Hasani als
«Versprechen gegeniiber den Kun-
den, aber auch gegeniiber unseren
Mitarbeitern und uns selbst.»

Seit Anfang 2019 arbeitet Hasa-
ni mit seinem Team taglich hart, um
die eigenen ambitionierten Ziele zu
erreichen. Das Wachstum betrug zu-
letzt im Jahresvergleich 100 %, 2023
machte die smzh ag einen niedrig

achtstelligen Umsatz. Nicht umsonst
wird das Unternehmen von Medien
als «schnell wachsend» bezeichnet,
wobei Hasani mit der Beschreibung
gar nicht so viel anfangen kann: «Sie
kennen den Unterschied zwischen
absoluter und relativer Performance.
Manche sagen, wir wachsen zu lang-
sam, anderen geht es viel zu schnell.
Ich wiirde sagen, unser Wachstum ist
normal. Wir geben aber natiirlich im
Gegensatz zu reiferen Unternehmen
in der Branche deutlich mehr Gas.»
Mit ihm «Gas» geben einige
erfahrene Mitstreiter: Der stell-
vertretende CEO Peter Siber ist seit
35 Jahren in der Finanzbranche
aktiv, zuletzt kam mit Pren Pervorfi
ein COO an Bord, der vorher beim
Schweizer Fintech GenTwo tatig
war und Expertise zu den Themen
Digitalisierung und Automatisierung
einbringt. Wahrend seiner friiheren
Anstellung bei Vontobel konnte er
bereits bedeutendes Fachwissen er-
werben. Auch im Advisory Board wur-
de das Know-how laufend erweitert:
Mit Stefan Scharer, ehemals CEO von
ImmoScout24, verstarkte ein aus-
gewiesener Immobilienexperte das
Advisory Board.
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Eine klassische Aussteigerstory
ist jene von Gzim Hasani nicht. Er
verbrachte insgesamt ein Jahrzehnt
in der Finanzbranche: Von 2009 bis
2014 war er bei der Credit Suisse ta-
tig, zuletzt als Berater fiir UHNWI. In
dieser Rolle wechselte er dann auch
zur Privatbank Julius Bar, wo er sich
erneut um das Vermdégen von Ultra-
reichen kiimmerte. 2018 verliess Ha-
sani die Bank und griindete mit Im-
pegno & Partners ein Unternehmen,
das sein Geld damit verdient, sich
um das Geld vermdgender Personen
zu kiimmern. 2018 lGibernahm er dann
die smzh ag, ab 1. Januar 2019 stand
er operativ in der Verantwortung.

Gefragt, was er denn anders
machen wolle als «die Grosseny,
betont Hasani, dass er der Finanz-
branche nicht per se den Riicken
gekehrt habe. «Ich habe damals
keine gravierenden Fehler bei meinen
Kollegen gesehen. Fiir mich war das
Unternehmertum einfach der néchste
logische Schritt.»

Einen Unterschied zum Wealth
Management der Grossbanken gibt es
dann aber doch: Hasani betont, keine

Differenzierung zwischen Kunden zu
machen. Denn die Bediirfnisse seien
trotz unterschiedlicher Lebensphasen
und Vermdgensgrenzen gar nicht so
unterschiedlich. So hat das Unter-
nehmen auch keine Mindestschwelle,
die Kunden an Vermégen besitzen
miissen, um betreut zu werden. «Wir
haben Kunden, die 19 Jahre alt sind
und <nur eine Hausratversicherung
bei uns haben. Unser grosster Kunde
besitzt wiederum ein Vermdégen von
tiber 10 Mrd. CHF, den betreuen wir
ebenso. Wir wollen tiberall unsere
Expertise bestmoglich einbringen.»
Dass auch heute sehr vermo-
gende Menschen auf die smzh ag
vertrauen, liegt auch an Hasani. Er
betreue gewisse Kunden aus sei-
ner Vergangenheit weiterhin direkt,
so der Unternehmer im Gesprach.
Genau diese Erfahrung kommt aber
wiederum allen Kunden zugute, denn
Hasani gibt sein Wissen an seine ins-
gesamt 77 Berater weiter. «Wir bieten
all unseren Kunden einen Zugang zur
Champions League an, auch wenn sie
von ihrem Vermdgen oder ihrer Er-
fahrung noch nicht ganz auf diesem

Niveau angekommen sind. Das ist
einzigartig in der Branche.»

Die Beratung ist fiir Kunden
kostenlos, die smzh ag erhélt Ge-
biihren von ihren Partnern, deren
Produkte sie anbietet. Hasani: «Das
ist letztendlich ein <Free Lunch> fiir
die Kunden.» Neben der Unabhan-
gigkeit verspricht Hasani, dass die
eigenen Berater mehr bieten kdnnen
als klassische Finanzberatung: Kun-
den missten vollumfanglich verstan-
den werden. «Unsere Berater horen
zu, verstehen auch, was die Kunden
nicht sagen, und erkennen, was sie
brauchen. Wir miissen verstehen, in
welchem Umfeld unser Kunde gross
geworden ist, was ihn heute beschaf-
tigt und wo er letztendlich hinwill.»

Hasani plant, seine Berater
durch fortschrittliche Technologien
zu unterstitzen, indem ihnen ein
«lron-Man-Anzug» zur Verfligung
gestellt wird. Diese technologischen
Werkzeuge ergénzen die Beratung,
die meist im personlichen Gesprach
erfolgt, und ermoglichen es den Be-
ratern, ihre Kunden umfassend und
effizient zu unterstiitzen. «Trotz der



technologischen Unterstiitzung bleibt
die personliche Beratung ein zen-
traler Bestandteil unseres Angebots,
insbesondere, da eine starke Nach-
frage nach personlicher Interaktion
vonseiten unserer Kunden besteht.»

Demnéchst wird die smzh
ag zudem eine One-Stop-Losung
einflihren, durch die Kunden die
Moglichkeit erhalten, ihr gesamtes
Portfolio, ob Banking oder versiche-
rungsrelevante Themen, einfach und
tbersichtlich zu verwalten. Dennoch
sei es nicht das Ziel, eine reine
Selbstbedienungslosung zu bieten,
wie Hasani betont.

Insgesamt 10.000 Kunden
betreut die smzh ag, neben 8.500
Privatkunden auch 1.500 Unterneh-
menskunden quer iiber die Schweiz.
Der Umsatz verteilt sich in etwa zu
60 % auf Privatgeschéaft und zu 40 %
auf B2B-Beratung. Ob er seinen Kun-
den auch widerspricht, wollen wir von
Hasani wissen: Er bejaht, schwacht
die Formulierung aber ab: «Ich
wiirde sagen, wir challengen unseren
Kunden. Ich sehe mich selbst ja als
Prototyp unserer Klientel; also ein

Unternehmer, der bei null angefangen
hat, der mittlerweile das eine oder
andere erreicht hat. Letztendlich ist
zentral, etwas konstruktiv und pro-
aktiv infrage zu stellen, um mehr he-
rauszuholen als das, was der Kunde
heute hat.»

Fiir die Zukunft hat sich Hasani
gemeinsam mit seinem Team ein
klares Ziel gesetzt: Bis spatestens
2029 will er rund 60.000 Kunden
betreuen und neunstellige Umsétze
erzielen. Hasani betont, dass er diese
Zahlen zwar fiir wichtig erachtet,
aber nicht dogmatisch verfolgt. «Wir
sind inhabergefiihrt und haben keine
externe Finanzierungsquelle, wir
kénnen also frei entscheiden. Wenn
wir auf dem Weg merken, dass wir
mehr auf Profitabilitdt und weniger
auf Wachstum setzen wollen, werden
wir das tun. Ich denke aber, dass die
gesetzten Ziele fiir uns sehr sinnvoll
sind.»

Uber allem stehe jedenfalls die
Maxime, etwas bewegen zu kdnnen,
flir die Kunden und die Mitarbei-
ter. Das habe fiir ihn damals auch

den Ausschlag gegeben, aus dem
Anstellungsverhaltnis ins Unter-
nehmertum zu wechseln. «lch habe
damals gut verdient, es gab also keine
finanziellen Griinde. Ich wollte etwas
bewegen», sagt Hasani.

Trotz aller Parallelen gibt es
aber doch einen kleinen Unterschied
zwischen Hasani und seinem Lieb-
lingskiinstler Ibrahim Kodra: Mit der
smzh ag verfolgt er aktuell keine Pla-
ne, ins Ausland zu expandieren. «Die
Schweiz ist flir uns gross genug.»

Gzim Hasani sammelte Erfahrungen
als Privatkundenbetreuer bei Credit
Suisse und Julius Bér, bevor er sich
in die Selbststindigkeit wagte. Seit 2019
ist er CEO und Partner der smzh ag,
die 150 Mitarbeiter in der ganzen
Schweiz hat.
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lhre smzh.

#Vermogensplanung
#CashFlowPlanung
#Nachfolgeplanung
#Anlagestrategie

#SteueroptimierteRechtliche
Gestaltung

#Dividendenbezugsstrategie
#Unternehmensbewertung
#Unternehmensverkauf
#SynergienOptimierung
#InnovativeAnlagelosungen
#Philanthropie
#NextGeneration
#RelocationServices

Inspiration durch
Kundenerfolge

smzh ag - Todistrasse 53 - CH-8002 Zirich - +41 43 35544 55 - contact@smzh.ch - www.smzh.ch
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