Unsichere Zukunft fur
unabhangige Vermogensverwalter?

Als im Juni 2014 der erste Entwurf des Finig/Fidleg zur Einsicht freigegeben wurde, waren die Angste gross.
Vergleiche zur deutschen Gesetzgebung wurden gezogen, als bei einer Gesetzesverschirfung im Jahr 1999
rund 70% der unabhiingigen Vermogensverwalter (EAM) verschwanden oder sich neu formierten. Gepaart
mit verschiedenen Studien und Vortrigen wurde ein dhnliches Szenario fiir die Schweiz vorausgesagt.
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Die neue Gesetzgebung hat zum Ziel,
angelehnt an die EU-Nachbarstaaten,
den Beratungskunden im Finanzge-
schift verstirkt zu schiitzen. Damit soll
ein weiteres Finanzdebakel, wie wir es
2008 erlebt haben, verhindert werden.
Die Erfahrungen aus Mifid II zei-
gen, dass generell der Punkt «Kunden-
information» stirker gewichtet wird.
So sind anstelle eines Abrechnungsbe-
legs heutzutage drei Belege fiir den Kun-
den verfiigbar, ein Anlagevorschlag hat
100 Seiten anstatt nur 20. Ob dies tat-
sichlich den Endkunden schiitzt, wird
die Zukunft zeigen. Eines ist jedoch si-
cher: Die Banken diirfen — oder konnen
— ihren Kunden nicht mehr alle Pro-
dukte anbieten. Dies reduziert das Ri-
siko fiir die Bank, jedoch auch das Pro-
duktuniversum des Kunden. Um unter
der neuen Gesetzgebung die Reporting-
pflichten sicherzustellen, miissen alle
Prozesse digital zu bewiltigen sein —
dazu helfen Schnittstellen zu Banken.
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EAM haben in der Regel eine hohe
Durchdringungsrate von Vermdgens-
verwaltungsmandaten bei ihren Kun-
den, was regulatorisch vieles verein-
facht. Zusitzlich nimmt die Anzahl von
Supportsystemen, wie Portfoliomanage-
ment-Tools inklusive Reporting oder
CRM-Software, die bereits Compliance-
Checks eingebaut haben, rasant zu.
Die diisteren Prognosen von 2014 sind
dank der digitalen Entwicklung nicht
mehr ganz so dunkel. Somit kdnnen
wir die Frage: «Gibt es in Zukunft
noch kleine unabhéngige EAM in der
Schweiz?» mit einem Ja beantworten.
Sie werden sich allerdings digitaler
und organisatorisch besser aufstellen
miissen.

Digital versus Papier

Die Zukunft im Intermedidrgeschéft
wird die hybride Beratung sein. Dabei
gehen die digitale und die personliche
Beratung Hand in Hand und eine Dos-
sierfiihrung auf Papier wird Geschichte
sein. Digitale Tools iliberwachen die
Einhaltung der regulatorischen Vor-
schriften und l6sen bei Verstossen eine
Meldung aus. Gemidss Umfragen von
Intermediéren sollte sich die Anzahl der
Depotbanken, mit welchen ein Vermo-
gensverwalter Beziehungen pflegt, re-
duzieren. Dies ist in den allermeisten
Féllen allerdings noch nicht passiert.
Durch die immer grosser werdende Di-
gitalisierung von Prozessen und der
notwendigen Uberwachungen glauben
wir, dass sich Vermogensverwalter an
diejenigen Banken halten werden, wel-
che solche digitalen Schnittstellen an-
bieten. Zu diesem Schritt hat sich die
VP Bank bereits 2017 entschieden und
ermoglicht mit Ebics (Electronic Bank-
ing Internet Communication Standard)
einen standardisierten bi-direktionalen
Austausch von Auftrigen und Doku-
menten.

Private

Zukunft der EAM in der Schweiz
Alsvoreinigen Jahren das Thema Cross-
border auf die Vermogensverwalter in
der Schweiz zukam, war dies ein Novum
und mithohen Kosten verbunden. Heute
ist es Alltag. So wird es auch mit dem
Fidleg-Wissen und den Umsetzungs-
tools sein. Doch was macht einen Ver-
mogensverwalter erfolgreich? Sicher-
lich miissen das Basiswissen und die
Prozesse im Unternehmen effizient ge-
staltet sein, entweder digital und/oder
mit Kooperationspartnern. Die Kiir ist
es, die Leidenschaft der Vermdgensver-
waltung — das Kerngeschift — neu zu
entdecken. Personliche Beziehungen
und Zeit fiir die gemeinsame Weiterent-
wicklung mit dem Kunden, gepaart mit
einem spannenden Anlagespektrum,
werden die Schliisselelemente sein.
Die Margen werden aufgrund der
Preissensitivitit der Nachfolgegenera-
tion sowie den hoheren I'T- und regula-
torischen Kosten sinken. Somit miissen
die Hausaufgaben spitestens bis zur Ein-
fithrung der neuen Anforderungen—vor-
aussichtlich 2020—gemacht werden. Da-
bei stehen folgende Fragen im Fokus:
» Welche Kunden habe ich und méchte
ich akquirieren?
» Welche IT-Landschaft habe ichund wo
kann ich automatisieren/optimieren?
» Welche Anlageprodukte biete ich an
oder muss ich anbieten?
» Welche Kooperations-Partner habe ich
und brauche ich?
* Welche Depotbanken habe ichund wie
unterstiitzen sie mich?

Die VP Bank wurde von einem Inter-
medidr gegriindet, ist nahe an den ak-
tuellen Geschehnissen und bietet durch
langjahrige Erfahrung im Intermediér-
geschift einen erstklassigen Service mit

einem hohen Grad an Flexibilitit.
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