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Sustainable Finance

Die Vermogensverwaltung vor einem Wendepunkt
Von Otmar Hasler, Regierungschef a.D., Member of the Board, Kaiser Partner

Die Finanzmarktaufsicht Liechtenstein sieht den Finanzplatz
Liechtenstein trotz schwieriger dusserer Umstidnde und eines an-
spruchsvollen Transformationsprozesses auf Kurs. Das internatio-
nale Umfeld brachte 2013 eine Entspannung an den europdischen
Finanzmirkten. Die Konjunktur erholte sich, was auch dem Finanz-
platz zugute kam. Die Risiken im Finanzsystem bleiben jedoch hoch.
Sie gehen zum einen vom fortwdhrenden Niedrigzinsumfeld aus.
Zum anderen ist der Eigenkapitalbedarf europdischer Banken be-
trachtlich und die Staatsverschuldung hat nicht merklich nach-
gelassen. Dazu kommt, dass sich die Spannungen an den Finanz-
mirkten 2014 wieder verschirften. Kapitalabfliisse aus Schwellen-
landern, die Krise in der Ukraine, die kriegerischen Auseinander-
setzungen im Nahen Osten fiihrten zu einer erhohten Volatilitét an
den Finanzmaérkten.

In diesem Umfeld ist die Neupositionierung des Finanzplatzes
eine nach wie vor herausfordernde Aufgabe. Verbunden mit diesem
Prozess sind die Entwicklung hin zum automatischen Informations-
austausch in Steuerfragen und die steuerkonforme Ausrichtung des
Neugeschiftes. Dank guter Rahmenbedingungen, hoher Rechts-
sicherheit, einem schuldenfreien Staatshaushalt, einem modernen,
kompetitiven Steuerrecht und attraktiver Instrumente zur Vermo-
gensstrukturierung ist der Finanzplatz nach wie vor ein bedeutender
Zweig der Volkswirtschaft. Die liechtensteinischen Banken konn-
ten 2013 einen Netto-Neugeldzufluss verzeichnen. Das tiefe Zins-
niveau schmaélerte jedoch auch deren Ertragskraft. Die im Fonds-
bereich und bei den Vermogensverwaltungsgesellschaften verwal-
teten Kundenvermdgen sind gewachsen. Sie konnten vom Anstieg
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der Wertpapierkurse profitieren, wihrend die Pradmien bei den Le-
bensversicherungen riicklaufig waren.

Die liechtensteinischen Banken konzentrieren ihre Tétigkeit auf
das Private Banking und das Wealth Management. Die zunehmende
Regulierung und der Konkurrenzdruck wirken sich auf die Ertrags-
lage aus. Dazu kommt, dass die Vermdgensverwaltung vor grossen
Herausforderungen steht. Der globale Markt fiir Dienstleistungen
in der Vermogensbewirtschaftung wird auch in Zukunft stark wach-
sen. Doch ist es den Finanzinstituten bisher nur ungeniigend gelun-
gen, die Bediirfnisse der Anleger wirklich zu befriedigen. Zuneh-
mende Transparenz, Steuerkonformitit, der automatische Informa-
tionsaustausch von Steuerdaten, die Umsetzung der dritten Geld-
wischereirichtlinie, die Abschopfung von Informationen aus Kre-
ditkartengeschéften durch verschiedene Staaten fiihrt zu einem Ab-
bau der geschiitzten Privatsphére und zu einer neuen Realitét fiir die
Anleger. Was vermdgende Familien in Zukunft vor allem ben6ti-
gen, sind eine vertiefte Analyse ihrer Bediirfnisse und eine Uber-
sicht iiber die zu regelnden Fragestellungen. In der Beratung geht
es weniger darum, fertige Anlageprodukte zu verkaufen als viel-
mehr um Fragen von Geschiftsentwicklung, Nachfolgeregelungen,
der Ubertragung von Vermdgen an die nichste Generation. Dies
geht oft einher mit komplexen rechtlichen Fragestellungen in ver-
schiedenen Jurisdiktionen. Nachhaltige Beratung beinhaltet die Fa-
higkeit, sich die Ubersicht iiber all die sich stellenden Fragen zu ver-
schaffen und das notwendige Fachwissen zu organisieren. Die rich-
tigen Fragen zu stellen, wird die wichtigste Eigenschaft einer er-
folgreichen Beratung sein. Die Ausbildung der Berater hin zu so-
genannten «Trusted Advisers» steht jedoch noch in den Anféngen.
Zudem sind die Kunden heute besser informiert und mochten den
Beratungsprozess auch als Wissenstransfer ausgestaltet sehen. Aus-
bildungsmodule fiir Kunden werden deshalb Bestandteil einer mo-
dernen Vermogensberatung sein.

Dazu kommt, wie der «World Wealth Report» von Capgemini/
RBC aufzeigt, ein digitale Revolution auf die Welt der Vermogens-
beratung zu. Mehr als die Hélfte der Befragten gibt an, dass sie ihre
Bank wohl wechseln wiirden, wenn sie dort keine integrierten Di-
gitalkanile vorfinden wiirden. Selbst die Reichsten gehen davon
aus, dass kiinftig die Beziehung zum Wealth Manager digital sein
wird. Qualitdt der Beratung, Erreichbarkeit, Reporting, Zurverfii-
gungstellung von umfassendem Know-how, Reputation des Finanz-
instituts, Service-Qualitdt und klare Kommunikation stehen zu-
oberst auf der Prioritétenliste von Private-Banking-Kunden. Nebst den
rechtlichen Rahmenbedingungen wird die Qualitéit der Beratung fiir
den zukiinftigen Erfolg des Finanzplatzes ganz entscheidend sein.
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