
«Babyboomer halten einen grossen Teil des globalen Vermögens» 

 

Florian Kaiser, LGT 

Bereichsleiter Direktkunden  

Wir stehen derzeit vor einem 
der grössten Vermögenstrans-
fers aller Zeiten. Die Babyboo-
mer-Generation hält einen er-
heblichen Teil des globalen Ver-
mögens – und ein Grossteil 
davon wird in den kommenden 
Jahren an die nächste Genera -

tion übergehen. Dieser Genera-
tionenwechsel ist nicht nur in 
seinem Volumen beispiellos, 
sondern verändert auch die An-
forderungen an die Vermögens-
planung weltweit. Auch bei uns 
zeichnet sich ab, dass ein erheb-
licher Teil der von uns betreu -
ten Vermögen innerhalb der 
nächsten zehn Jahre an die 
nächste Generation übergehen 
wird. Entsprechend ist die Ver-
mögensweitergabe ein zentra-
les Thema unseres Angebots.  

Nehmen aufgrund von 
Erbschaften Ihre  
Neukundengelder zu? 
Erbschaften führen häufig da -
zu, dass Menschen ihre finan-
zielle Situation neu ordnen – 
viele suchen dann einen Part-
ner, der sie ganzheitlich und 
langfristig begleitet. Wir stellen 

fest, dass dadurch auch neue 
Kundengelder zu uns finden.  
 
Sind es eher Erblasser oder 
Erben, die sich von Ihnen 
beraten lassen? 
Beides. Die ältere Generation 
unterstützen wir bei der früh-
zeitigen, strategischen Nachfol-
geplanung – damit der Vermö-
genstransfer reibungslos und 
im Sinne der Familie verläuft. 
Gleichzeitig bereiten wir die 
nächste Generation gezielt auf 
ihre zukünftige Verantwortung 
vor, etwa mit dedizierten «Next-
Gen-Programmen», und helfen 
ihr, das Vermögen im Sinne der 
eigenen Ziele und Werte wei-
terzuentwickeln.  
 
Werden Erben immer jünger? 
Das können wir so nicht bestä-
tigen. Sowohl unsere Erfahrung 

als auch aktuelle Studien zei-
gen, dass Erbinnen und Erben 
in der Regel deutlich über 50 
Jahre alt sind, wenn sie ein Erbe 
antreten. 
 
Wie viele Erben nehmen 
eine professionelle Finanz-
beratung in Anspruch? 
Das lässt sich schwer beziffern. 
Unser Eindruck ist jedoch, dass 
auch die jüngere Generation 
grossen Wert auf eine profes-
sionelle und persönliche Bera-
tung legt – insbesondere im Pri-
vate Banking. Dies wird auch 
durch aktuelle Studien gestützt.  
 
Lassen sich viele der Jungen 
nicht von Ihnen oder einem 
anderen Institut, sondern 
von «Finfluenzern» oder 
den Sozialmedien beraten?  
Viele jungen Menschen infor-

mieren sich heute zunächst on-
line und nutzen eine breite Pa-
lette an digitalen Quellen. Das 
bedeutet jedoch nicht, dass sie 
auf professionelle Finanzbera-
tung verzichten. Im Gegenteil: 
Wir stellen fest, dass viele junge 
Kundinnen und Kunden heute 
sehr gut vorbereitet in die Bera-
tungsgespräche kommen, ge-
zielte Fragen stellen und Wert 
auf den persönlichen Austausch 
legen, um am Ende fundierte 
Entscheidungen zu treffen. 
 
Gibt es Erben, die «zu spät» 
zu Ihnen kommen und das 
dann bereuen? 
Das ist anzunehmen. Was fest 
steht: Je früher man sich mit 
dem Thema auseinandersetzt 
und professionelle, ganzheitli-
che Beratung in Anspruch 
nimmt, desto besser ist man in 

der Regel aufgestellt – sowohl 
emotional als auch finanziell. 
 
Was empfehlen Sie Ihrer 
Kundschaft beim  
Vermögenstransfer? 
Planen Sie den Vermögens -
transfer frühzeitig und lassen 
Sie sich dabei ganzheitlich be-
raten. Nehmen Sie sich die Zeit, 
Ihre Ziele und Bedürfnisse ge-
nau zu analysieren und zu über-
legen, wie sich diese in den 
kommenden Jahrzehnten ver-
ändern werden. Wichtig ist 
auch, nicht nur das Finanzielle 
zu betrachten – sondern be-
wusst zu entscheiden, welche 
Werte und Vorstellungen Sie an 
die nächste Generation weiter-
geben möchten. So gelingt eine 
nachhaltige Vermögensüberga-
be, die über das rein Materielle 
hinausgeht.

«Die Bedeutung der Familienstiftungen nimmt weiter zu» 

 

Fabian Bürzle, Neue Bank 

Head Private Banking  

In den letzten Jahren haben sich 
Wealth Transfers als bedeuten-
des Thema herauskristallisiert. 
Dies ist nicht nur ein zen tra ler 
Punkt für Privatpersonen und 
Familienunternehmen, sondern 

auch für Finanzdienstleister und 
Steuerexperten. Die Übergabe 
des Vermögens von der Baby-
boomer-Generation an die 
nach folgende Generation X und 
Mil lennials wird in den kom-
menden Jahren weltweit eine 
enorme Auswirkung auf die 
Wirtschaft und die Vermögens-
strukturen haben. Der Finanz-
platz Liechtenstein hat sich hier-
bei als attraktiver Standort für 
vermögende Familien etabliert, 
die ihr Vermögen über Genera-
tionen hinweg schützen und 
effizient weitergeben möchten. 
Gerade die Rolle von Familien-
stiftungen in der Erbschafts- 
und Nachfolgeplanung nimmt 
dabei weiter an Bedeutung zu – 
insbesondere in einem grenz-
überschreitenden Kontext. 

Nehmen aufgrund von 
Erbschaften Ihre  
Neukundengelder zu? 
Ja, die Neukundengelder neh-
men unter anderem aufgrund 
von Erbschaften zu. Dabei be-
obachten wir vermehrt, dass 
Vermögen bereits zu Lebzeiten 
übertragen wird – was auch un-
sere Beratung früher ansetzt. 

Sind es eher Erblasser oder 
Erben, die sich von Ihnen 
beraten lassen? 
Erblasser wie auch die Erben 
haben Fragen zu verschiedenen 
Teilbereichen der Nachlasspla-
nung. Alles geordnet zu haben 
und auch so zu hinterlassen, 
vermittelt vielen Menschen ein 
beruhigendes Gefühl von Si-
cherheit. Viele Erben möchten 

ihr neu gewonnenes Vermögen 
nicht nur verwalten, sondern 
auch langfristig erhalten und im 
besten Fall vermehren.  

Werden Erben immer jünger? 
Ja, diese Entwicklung können 
wir bestätigen. Die Vermögens-
übergaben noch zu Lebzeiten 
haben in den letzten Jahren zu-
genommen. 

Lassen  sich viele der Jungen 
nicht von Ihnen oder einem 
anderen Institut, sondern 
von «Finfluenzern» oder 
den Sozialmedien beraten?  
Diese Erfahrung können wir ak-
tuell nicht teilen. Gerade in 
komplexen Fällen wird eine 
professionelle Beratung weiter-
hin sehr geschätzt. 

Wünschen sich einige Ihrer 
Kundinnen und Kunden, 
dass Sie früher zu Ihnen 
gekommen wären? 
Es ist nie leicht, mit den Kunden 
über die Weitergabe des Erbes 
zu sprechen, aber das Vermögen 
ist Teil des Vermächtnisses. Wir 
stehen unseren Kunden mit  
einer vorausschauenden und 
generationsübergreifenden Pla-
nung frühzeitig zur Seite. 

Gibt es Erben, die «zu spät» 
zu Ihnen kommen und das 
dann bereuen? 
Es ist selten «zu spät», aber wer 
frühzeitig plant, hat deutlich 
mehr Handlungsspielraum –
steuerlich, familiär und struktu-
rell. Eine vorausschauende 
Nach folgeplanung schafft Klar-

heit und verhindert unnötige 
Komplexität. 

Was empfehlen Sie Ihrer 
Kundschaft beim  
Vermögenstransfer? 
Wir sprechen das Thema bei un-
seren Kunden aktiv an. Wir emp-
fehlen, die Nachlassplanung 
früh zeitig anzugehen und wenn 
notwendig, professionelle Bera-
tung in Anspruch zu nehmen. Je-
der Kunde hat im Zusammen-
hang zur Vermögensübergabe 
Bedürfnisse und Ziele, die zu 
verstehen und zu berücksichti-
gen sind. Eine transparente und 
verständliche Kommunikation 
ist dabei entscheidend. Kunden 
sollten über alle relevanten 
Aspekte des Vermögenstransfers 
informiert werden. 

 

 

Hendrik Idema, LLB 

Leiter Private Banking FL/CH/DE  

Urban Laupper, LLB 

Leiter Institutional Partners  

«Individuelle Beratung ist entscheidend für den langfristigen Erfolg» 

Der Trend zur frühzeitigen Ver-
mögensübertragung zu Lebzei-
ten ist deutlich spürbar. Im Pri-
vate Banking ist die Vielzahl un-
terschiedlicher Perspektiven von 
besonderer Bedeutung und je -
de Lebensphase bringt unter-
schiedliche Anforderungen mit 
sich, weshalb ein individueller 
Beratungsansatz entscheidend 

für den langfristigen Erfolg ist. 
Für eine bedürfnisgerechte und 
individuelle Planung ist die 
zeitliche Komponente mit  
Si cherheit ein wichtiger Faktor. 
Auch wenn das Gefühl herrscht, 
«zu spät» zu sein, sollte dies 
kein Hindernis sein, sich trotz-
dem Rat zu holen. Im institutio-
nellen Kundensegment – insbe-

sondere bei Family Offices – be-
obachten wir vermehrte Anfra-
gen zur generationenübergrei-
fenden Vermögensstrukturie-
rung. Dabei kommen häufig 
rechtliche Gestaltungsformen 
zum Einsatz, die speziell auf 
den langfristigen Schutz und 
Erhalt von Familienvermögen 
ausgerichtet sind und sich im 

liechtensteinischen Rechtsrah-
men besonders bewährt haben. 
Damit der Vermögensschutz 
sowie die nachhaltige Vermö-
gensvermehrung langfristig si-
chergestellt werden kann, emp-
fehlen wir unseren Kunden, 
professionelle Berater beizuzie-
hen, wie Rechtsanwälte oder 
Treuhänder.
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