Den Bediirfnissen der
Kunden folgen

VERMOGENSVERWALTER Unabhingige Vermtigensverwalter werden zum
Finanzdienstleister - im Fachjargon «verbundenes Geschdifts.

Markus Wintsch

Das Geschiftsmodell der unabhEngigen
Schweizer Vermépgensverwalter (uVV) hat
sich grundlegend verandert. Friher war
eine teure Infrastruktur ndtg, um Borsen-
news und Kurse in Realtime zu verfolgen,
Analysen zu erstellen, akkumate Anlageent-
stheide zu treffen und sie an den Handels-
plitzen umeusetren. Auch Administration
und Reporting waren aufwendig und wr-
den zum Teil sogar von Hand ausgefithrt.

Heute kiinnen alle, auch Kunden, on-
line die Birsenentwicklung wverdolgen,
Analysen und Meinungen einholen, Re-
portings einsehen oder konsolidieren.
Robo Advisers helfen bei der Asset Alloca-
tion oder steuern das Portfolio gleich
selbst. Als uVV den Maddt soutruperfor-
mens und sich so zu differenzieren, ist
noch schwieriger peworden. Ein gancer
Wertschiopfungsteil des althergebrachten
Modells des unabhiingigen Vermiigens-
verwaliers ist weggebrochen

Ein Vermigensverwalter sollte heute
smarter als smart sein, um seine Existenz

u rechtfertipen. Wichtig ist, die Markt-
liacke der Online-Anbieter zu kennen, um
daraus Nutren fir die eigene Diensdeis-
tung zu zichen. Ein Privatanleger hat oft
nicht gentipend Zeit und Erfahrung um
die Biirsen zu verfolgen und Chancen und
Risiken zu analysieren. Dhe Aufgabe Gber-
nimmt ein Vermigensverwaltungsprof,
und je grisser sein Team von Spezialisten
ist, desto mehr Moglichkeit hat er, auch
Anlagenischen und -produkte zu be-
treven und neue ldeen zu entwickeln.

SMARTER ALS SMART

Doch wer sich rein darauf konzentriert,
stisst an Grenzen. Nationale und inter-
nationale Regulierungen haben immer
mehr - teihweise komplexe - Implikationen
fiir Vermiigensanlagen, Immobilienbesite,
Stevern, Versicherung, Vorsorge und Nach-
folgeplanung, Je umfangreicher die Ver-
migensstrukiur ist und je komplexer die
familiiren wnd die unternehmerischen
Verhiltnisse einer Person sind, desto mehr
Speviabwissen ist nitig, um diesen Anfor-
derungen gerecht zu werden. [ie wach-
sende Komplexitat bietet aber auch Chan-

cen. Sie kann der uWV nutzen. Das Angebaot
optimieren und erweitern, indem man
iiber die Vermigensverwaltung hinaus-
geht, ist das Ziel, sei dies, Stevererklirun-
gen ru erstellen, Vorsorgevollmachten ein-
zuholen oder die Pensionsvorsorgepla-
nunganzubieten. Ininternationalen Fami-
liensituationen st oft auch reuhEnderi-
sche Unterstiitzung gefragt, mit Enbezug
von Versicherungs- oder Trust- Lisungen.

Modeme Vermiigensverwalter haben sich
in Richtung Finanediensteister entwi-
ckelt und richten thre Wertschiphungs-
palette flexibel auf die Kundenbediirfnisse
aus. «Verbundes Geschafts nennt sich das
im Fachjarpon: dem Kunden méglichst
viele Aufgaben abnehmen und aus einer
Hand betreven, damit er sich auf seine
Kermkompetenzen konzentrieren kanmn.
sEinmannbetriebes, wie sie gangig wa-
ren, kilnnen solch umfassende Aufgaben
heute nichit mehr bewidltigen. Es braucht
grissere, gut ausgehildete Teams mit Ge-
neralistenn und Spezialisten mit solidem
Enow-how sowie Zugang zu einem brei-
ten Netzwerk. Entsprechend pewinnt die
laufende Weiterbildung der Kundenbera-
ter an Bedeutunp. Auch die Anforderun-
gen an die Compliance und die Infrastruk-
tur nehmen laufend 1
Selbstverstindlich  kimnen  etliche
Funktionen ausgelagert werden, doch der
Trend zu grieseren uVV-Strukiuren wird
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langfristiz weitergehen. Mit der Grisse
nehmen aber auch die Komplexitit und
der Druck z, miglichst viele Gebiete
samt ihren rechidichen Voraussetzungen
abzubilden und zu beherrschen.

KUNDEN WISSEN LAUFEND MEHR

Auch der Kern der Aufgabe, die Vermégens-
verwaliung, ist geforderi. Die herkimmibi-
che Asset Allocation mit Kassischen Anla-

«Dem Kunden maglichst
viele Aufgaben
abnehmen und aus einer
Hand betreuen.»

gen wie Obligationen und Aktien wird im
akivellen Tiefansumfeld und zunehmend
volatilen Markten von den Kunden hinter-
fragt. Vermogende Privatanleger diversifi-
zieren sich in Richtung Privatmarktanla-
gen, Renditeimmobiben und Kunstinvesti-
tionen. Es liegt auf der Hand, dass die Bera-
tungs- und Verwaltungskompetenzen auf
diese Bereiche auszudehnen sind.

Falls die Anspriiche der Kunden in
einzelnen Fragen dber das Know-how
der Berater hinausgehen, miissen diese
auf die ausgewiesenen Experten ruriick-
greifen kiinnen. Dennbei aller Komplexi-
tit: Was frither fur den VermGgensver-
walter galt, gilt heute auch fiir den mo-
demen Finanzdienstleister: Schuster,
bleib bei deinem Leisten.
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