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«Wir geben nicht einfach auf, wir arbeiten harter»

Timo Dainese war 24,

als er die Zugerberg Finanz
AG im Jahr 2000 grindete.
Eine Erfolgsgeschichte.

FLORIAN FELS

Sie haben Zugerberg Finanz mit

24 Jahren gegriindet. Das war mutig.
Mutig, das hore ich oft. Ich hatte mit 24 ja
nichts zu verlieren. Es gab keine Familie,
die ich erndhren musste, und ich hatte
auch keine Reputation, die ich verlieren
konnte. Aber es war sicher eine ordentliche
Portion Naivitdt und ganz viel Wille dabei.

Wie kamen Sie auf die Idee?

Ich hatte zuvor bei einer Privatbank ge-
arbeitet. Und was mich gestort hat: Bei ver-
mogenden Kunden gab man sich immer
sehr viel Miihe, beispielsweise mit Einzel-
titeln statt Fondsprodukten - und das
spiegelte sich in der Performance. Das fand
ich ungerecht. Auch weniger vermogende
Leute verdienen eine ebenso gute Losung.
Das war der Ursprung der Firma: Ver-
mogensverwaltung auch fiir kleinere Ver-
mogen, und alle Kunden sollten gleich be-
handelt werden.

Wie viele Kunden hatten Sie zum Start?
Kunden hatte ich zu Beginn keine. Ich habe
einfach alle Leute angerufen, die ich kann-
te - und auch solche, die ich nicht kannte.
Das kam allerdings nicht iiberall gut an.
Irgendwann haben die Ersten begonnen,
mir etwas Geld anzuvertrauen. Es war ein
langer, beschwerlicher Weg. Wir haben
17 Jahre gebraucht fiir die erste verwaltete
Milliarde - eine klassische Hockey-Stick-
Geschichte.

Und heute verwalten Sie 5,5 Milliarden
Franken. Ihr Erfolgsgeheimnis?

Vor allem harte Arbeit. Ich habe meinen
Bruder, der beruflich auch sehr erfolgreich
ist, einmal gefragt, welches besondere
Talent wir in der Familie eigentlich haben,
dass wir beide im Beruf so gut zurecht-
kommen. Seine Antwort: Wir kénnen
nichts besser als andere, wir geben einfach
nicht auf, wir arbeiten hérter.

Wie sieht Ihr Investmentkonzept aus?
Inhaltlich haben wir uns immer auf solide
Firmen konzentriert - profitabel, Markt-
fithrer, keine Spekulation. Alle unsere
Mitarbeitenden investieren in dieselben
Firmen wie unsere Kunden, das heisst, wir
bewegen uns mit allen Kunden gemeinsam
in einen Titel hinein und auch wieder her-
aus. Sehr riskante, spekulative Strategien
bieten wir grundsétzlich nichtan, ausser in
sehr beschranktem Ausmass bei grosseren
Vermogen.

Hat der Iran-Krieg etwas an Ihrer
Strategie verindert?

Nein, nicht wirklich. Fiir uns war klar, dass
die Lage nicht lange eskalieren kann - die
amerikanische Regierung kann sich einen
Olpreis iiber 100 oder 120 Dollar schlicht
nicht leisten. Bei solchen Verwerfungen
kaufen wir eher noch etwas dazu. Wir
haben in diesen Phasen ein Rebalancing
gemachtund bei einigen Aktienpositionen
sowie bei ETFs fiir den amerikanischen
und europdischen Markt die gesunkenen
Kurse genutzt, um giinstig nachzukaufen.

Konnten Sie Ihr Geschiift genauso

gut in Ziirich oder Genfbetreiben?

Das konnte ich sicher auch. Eine strategi-
sche Steueroptimierung stand am Anfang
nicht dahinter - das war {iberhaupt nicht
meine Uberlegung, als ich mit 21 wegen
eines Jobs nach Zug kam. Aber wir hatten
immer eine gute Zusammenarbeit mit der
Wirtschaftsforderung und der Wirtschafts-
kammer, das ist eine unternehmerfreund-
liche Umgebung. Schweizweit war der Ruf
des Kantons vor allem in den ersten Jahren
nichtbesonders gut, wegen des Briefkasten-
firmenimages, das der Kanton lange hatte.
In den letzten Jahren wurde viel fiir die
Imagepflege getan, auch dank Personlich-
keiten wie Finanzdirektor Heinz Tannler,
und ich glaube, wir sind heute klar nicht
mehr nur der Briefkastenfirmenkanton.

Hat der Zusammenbruch der Credit
Suisse Ihr Geschift verindert?

Der Trend zur unabhéngigen Vermogens-
verwaltung ist schon lange im Gang, auch

schon vor dem Niedergang der Credit
Suisse. Es wachst einfach das Bewusstsein,
dass bei gewissen Banken Interessen-
konflikte bestehen - Stichwort Boni, Invest-
mentbanking oder Kreditgeschéft. Ein
Ereignis wie der Niedergang der CS akzen-
tuiert diesen Trend nochmals. Gleichzeitig
schreckt so etwas die Leute aber auch ab:
Wenn die zweitgrosste Bank der Schweiz
auf der Strecke bleibt, uberfordert das
viele Menschen. Sie werden allen Finanz-
geschiften gegeniiber skeptischer.

Wie bewiiltigen Sie IT-Themen -

intern oder outgesourct?

Wir machen fast alles selbst, das unter-
scheidet uns stark von vielen anderen Ver-
mogensverwaltern. Wir haben eine eigene
IT, das eigene Marketing, Risikomanage-
ment, Compliance und mehr. Ausgelagert
istnur die Buchhaltung. Wir haben zudem
eine Tochtergesellschaft in Serbien, wo
Entwickler fiir uns arbeiten - auch die App,
mit der unsere Kunden ihr Portfolio ver-
folgen konnen, haben wir komplett selbst
entwickelt. Das lohnt sich: Wir sind sehr
schnell und agil, ohne Wartezeiten bei
externen Banksoftwareanbietern.

Wie schiitzen Sie das aktuelle
Anlageumfeld ein?

Wir werden das Geld in den nidchsten
Jahren eher mit Realwerten verdienen als
mit Nominalwerten - also eher mit Aktien
als mit Obligationen. Die Weltwirtschaft
wichst, allen Unkenrufen zum Trotz, und
das bietet Potenzial fiir Umsatz- und
Gewinnsteigerungen bei zahlreichen
Unternehmen. Demgegeniiber sind wir in
der Schweiz wieder im Nullzinsumfeld, real
sogar im Negativzinsumfeld, angelangt,
was die Aussichten fiir Obligationen sehr
bescheiden macht.

«Alle unsere
Mitarbeiter
investieren in
dieselben
Firmen wie die
Kunden.»

Sie engagieren sich auch stark ausser-
halb des Kerngeschiifts, etwa mit der
Zugerberg-Finanz-Trophy. Warum?
Wir konnten in den letzten 26 Jahren ein
grosses Wachstum erzielen, das stark auf
dem Vertrauen der Leute beruht. Und weil
wir einen gewissen Erfolg haben durften,
versuchen wir, etwas zuriickzugeben, so-
dass mdglichst viele davon profitieren. Wir
sind iiberzeugt, dass Bewegung gut fiir die
Gesundheit ist und fiir mehr Lebensfreude
und Zufriedenheit sorgt, deshalb unterstiit-
zen wir solche Formate mit der Trophy (ein
fiir jedermann zugdngliches Sporterlebnis
in der Natur rund um den Kanton Zug,
Anm. d. Red.).

Sie bieten auch eine Art Wirtschafts-
werkstatt fiir Jugendliche an.

Genau. Ich habe mich vor 15 Jahren darii-
ber beschwert, dass der Umgang mit Geld,
Aktien und Borsen in der Schule viel zu
spét oder gar nicht behandelt wird. Daraus
entstand die Idee, Wirtschaftsworkshops
fiir Jugendliche anzubieten. Mein Ge-
schiftspartner, der Okonom Maurice Pe-
dergnana, macht das sehr praxisorientiert,
und die Jugendlichen sind jeweils begeis-
tert-auch wenn das Angebot anfangs nicht
so populir ist wie eine neue Playstation.
Aber richtig vermittelt, sind die Jugendli-
chen extrem interessiert. Ein- bis zweimal
im Jahr gehe ich auch selbst an Schulen
und erzdhle dort oft meine eigene Ge-
schichte - wie man als Unternehmer aus
dem Nichts etwas aufbaut. Mir ist wichtig,
den jungen Leuten zu zeigen: In diesem
Kanton, und generell in diesem Land, ist es
moglich, etwas aufzubauen. Das ist schon
ein kleines Paradies.

Gab es in Ihrer iiber 25-jidhrigen
Firmengeschichte auch echte Krisen?

Eine richtige Krise, die uns grundlegend
infrage gestellt hitte, hatten wir eigentlich
nie - es ging tendenziell immer bergauf.
Natiirlich gab es marktbedingte Riickschla-
ge, etwa die Eurokrise 2011, oder die grosse
Finanzkrise 2008. Aber wir haben aus allem
gelerntund Krisen immer auch als Chance
genutzt. Das macht einen guten Vermo-
gensverwalter aus: Man muss schon in
guten Zeiten die richtigen Dinge tun, damit
man in schlechten Zeiten nicht die Nerven
verliert. Wer in schwierigen Zeiten verkauft,
realisiert den Verlust - und verpasst meist
einen grossen Teil der Erholung.

Die alte Borsenweisheit: Wenn die
Kanonen donnern, soll man kaufen?

Ja, dann soll man investieren. Es fiithlt sich
zwar immer wie eine Krise an, aber am
Schluss ist genau das auch die Chance.

Zum Abschluss: Was reizt Sie nach

26 Jahren noch an diesem Geschiift?
Mein Job hat sich stark verdndert - wir
haben heute eine hohe Spezialisierung im
Haus, und mit der kiinstlichen Intelligenz
verdndert sich unsere Welt nochmals mas-
siv. Aber meine Leidenschaft fiir das Ge-
schift ist gleich geblieben. Das Vertrauen,
das uns unsere Kundinnen und Kunden
schenken, ist ein Privileg. Und es ist ein
Privileg, sie auf ihrem Weg begleiten zu
diirfen. Zudem haben wir ein tolles Team
und einen grossartigen Teamspirit. Die
Mitarbeitenden engagieren sich, als wére
es ihre eigene Firma. Auch das ist fiir mich
nicht selbstverstandlich, und das motiviert
mich jeden Tag zusitzlich. Wir wollen
weiterwachsen, aber vor allem erfolgreich
bleiben fiir unsere Kunden. Erfolgreich
sind wir dann, wenn wir fiir sie einen Mehr-
wert schaffen. Das ist unsere wichtigste
Kennzahl.

Zur Person

Timo Dainese ist Griinder und CEO von Zugerberg
Finanz. Das Unternehmen behandelt verm&gende und
weniger vermdgende Kunden genau gleich. Heute
verwaltet die unabhangige Vermdgensverwaltung mit
Sitz in Zug rund 5,5 Milliarden Franken und beschaftigt
nahezu hundert Mitarbeitende.

ANZEIGE

ENGEL&VOLKERS

Schlusselerlebnis

I ] |
=y,

H iifiil| m

ZUG

+4141728 77 11| zug@engelvoelkers.com
engelvoelkers.com/zug

L]

PR(3),2VG



	HZE2409_SPE_StandortZug.pdf
	HZE2409_SPE_StandortZug-Umfrage.pdf



