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‘ Summary

»Gegenstand dieses Papers ist die Betrachtung der Anforderungen an eine
zeitgemafRe und skalierbare Vermogensverwaltung.‘

In den letzten Monaten hat die Adaption von digita-
len Produkten auch auf der Kundenseite des Swiss
Private Bankings zugenommen. Hier sind digitale
und mobile Zugange eine essentielle Anforderung.
Gleichzeitig legen die Schweizer Anleger weiterhin
viel Wert auf die personliche Komponente.! Diesem
Zwiespalt missen Finanzdienstleister entsprechen. Auch
wenn das Swiss Private Banking komplexen Situationen
bekanntermalen immer professionell begegnet, ist die
Aufgabe, eine digitale Losung zu entwickeln, die den
Anforderungen der Individualitédt und personlichen
Beziehung gerecht wird, nicht einfach.

Dennoch ist jetzt die beste Zeit zu handeln, denn
traditionelle Finanzdienstleister besitzen bislang noch
einen Vertrauensvorsprung vor den Angeboten junger
Technologieanbieter.?

Im Rahmen dieses Papers werden die Anforderungen
an eine potenzielle Losung verdeutlicht. Auf der Anbie-
terseite muss eine Losung Aufwande reduzieren, die
Expertise unterstreichen, Transparenz schaffen und
effizient sein. Exklusive Features bieten Raum, sich
vom Wettbewerb zu differenzieren und sich durch ein
einzigartiges Angebot stark im Markt zu positionie-
ren. Dies kann beispielsweise durch die transparente

Darstellung von Portfolioaktivitéten in einer Timeline, die
Bereitstellung von kuratiertem Content oder durch die
Generierung von personalisierten Reports geschehen.
Gleichermalien bieten derartige Funktionen die beste
Gelegenheit, dem Kunden eine einzigartige Service
Experience zu bieten.

Auch im direkten Vergleich zu bestehenden Formen der
Vermogensverwaltung, wie der klassischen Vermogens-
verwaltung, derindividuellen Vermogensverwaltung und
dem Robo Advisor Uberzeugt eine digitale Vermogens-
verwaltung auf Anbieter- und Kundenseite.*

Zusammenfassend bietet eine digitale Vermogensver-
waltung viel Raum fur Kreativitat und Individualitat.
Durch die technologische Unterstlitzung wird ein ex-
klusives Angebot ermdglicht, das fiir den Kunden zu
einer positiven Service Experience und fiir Anbieter
zum Schlussel fiir neue Einkommensstrome wird. Auch
Effizienz und Skalierbarkeit sind sichergestellt, sodass
zudem neue Zielgruppen erschlossen werden konnen.

M ' Digitales Anlegen in der Schweiz - ein Markt mit Potenzial (2020), Hochschule Luzern im Auftrag der Bank Vontobel und Raiffeisen- https://blog-hslu-ch/retailbanking/files/2020/11/202011_

Studie-Digitales-Anlegen_DE pdf
2 ebd
3 Schauen Sie hierzu auf Seite 12 und 13.
4 Siehe Seite 15 und 16.



Einzigartige Customer Experience

Exklusive & personalisierte Services fiir eine einzigartige
Customer Experience

Qualitatssteigerung

Qualitatssteigerung durch Entlastung des Beraters &
unmittelbare Einbindung des Asset Managers

Effizienz & Transparenz

Effizienz & Transparenz als Schltsselfaktoren fir den
Vertriebserfolg

Skalierbarkeit & Kostenreduktion

Skalierbarkeit & Kostenreduktion fiihrt zur Erschliefung
neuer Zielgruppen

O %

Qualitatssteigerung

O %

Effizienzsteigerung

5 %

Kostenreduktion



| Kundenerwartungen im

Swiss Private Banking

Das Swiss Private Banking steht fir Exklusivitat. Auch
wenn Assoziationen von Marmor oder schweren
Laufteppichen das Bild vieler Menschen pragen, ist
bekannt, dass hinter dem Swiss Private Banking mehr
stecktals nureine schone Fassade. Denn charakteristisch
flr das Swiss Private Banking sind gerade Finanzdienst-
leistungen, die weit Uber die reine Portfoliooptimierung
oder standardisierte Vermogensverwaltung hinaus
gehen.

Am ehesten lasst sich das Swiss Private Banking
Uber die Erwartungshaltung der Kunden charakteri-
sieren. Es ist eine Erwartungshaltung nach person-
licher Beratung und personalisierten Angeboten.
Um ihrVermogen weiterhin zu vermehren, mochten Kun-
den in Angebote investieren, mit denen sie sich identi-
fizieren kdnnen. Angebote, die so individuell sind wie sie
selbst. Dem steht d as Swiss Private Banking in nichts
nach, denn dieses zeichnet sich dadurch aus, komple-
xen Situationen professionell zu begegnen und so ein
adaquates, hochwertiges Angebot zu schaffen.

Unter gewohnlichen Umstanden in einem klassischen
Face-to-Face Beratungsgesprach ist es fir Berater
keine Herausforderung, die Vorstellungen des Kunden
zu eruieren und so das Angebot auf ihn zuzuschnei-
den. Bleibt die personliche und stationare Kompo-
nente aus, beispielsweise wahrend eines Lockdowns
in einer Pandemie oder weil sich der Kunde auf Rei-
sen befindet, gestaltet sich dies hingegen schwierig.
Eine sichere, digitale Schnittstelle flr professionelle
Vermogensverwaltung ist zumeist nicht vorhanden.

Bendtigt wird eine vielschichtige Losung, die Transparenz
schafft, die Performance eines Investments verdeutlicht
und den Zugriff auf kuratierte personliche Reportings
ermoglicht. Dies sind nur einige der vielen Muss-Kri-
terien, die eine digitale Losung fiir Vermogensverwal-
tung erfullen muss. Eine kompakte Gegentberstellung
aller Muss-Kriterien, differenziert nach Kunden- und

Dies sollte eine moderne Vermogensverwaltung

beinhalten:

Kundenperspektive

Kontakt und Zugang

Personliche Beratung

Kontakt zu einem Berater

Digitaler/mobiler Zugang

Information

Transparenz iiber die Produkte

Transparenz tiber die Entwicklung

Individuelle Newsfeeds

Kuratierte Informationen

Fahigkeiten

Zugriff auf breite Expertise

Risikomanagement

Portfoliotiberwachung

Portfoliorebalancing

Breite Diversifikation

Wahrungsmanagement

Onboarding &
Regulation

Ermittlung des Risikoprofils

Leichtes Onboarding

Erflillung der Regulatorik

Dokumentation des Angebots

Individualisierung

Thematisches Investieren

Identifikation mit den Anlageprodukten

Laufende Entscheidungsmoglichkeiten des Kunden

Personalisierte Angebote

Erfassung derindividuellen Kundenvorgaben

Tabelle 1: Anforderungen an eine Vermégensverwaltung aus Kundenperspektive



Success Story

Schauen Sie sich auch unsere Success Story Uiber die Zusammen-
arbeit von Vontobel und aixigo an. In einem spannenden Interview
sprechen Christian GmUnder (Leiter Private Client Operations & Ser-
vices der Bank Vontobel) und Tobias Haustein (CTO der aixigo AG)
darliber, wie die Vermdgensverwaltung der Vontobel ins Digitale

Ubersetzt wurde.

& aIX1GO

Anbieterperspektive, finden Sie in den nachfolgenden
Tabellen. Weiterhin zeichnet sich das Swiss Private
Banking durch eine exzellente und exklusive Beratung
aus. Hierbei spielt Vernetzung eine extrem wichtige
Rolle, denn neue Anlagepotentiale werden stetig mit
Brancheninsidern und Marktforschungsunternehmen
evaluiert.

Private Banking Kunden erhalten dadurch Zugriff auf
ein multidisziplindres Expertenteam, welches Utber
Fachwissen in einer Vielzahl von wichtigen Finanz-
bereichen verfliigt. Dies ermdglicht den Zugang zu
exklusiven Club Deals, VCs, Private Equity, Hedge Funds
oder Trophy Assets. Dies alles hat jedoch seinen Preis,
sodass bislang nur vermogendere Kunden in den
Genuss einer derartigen exklusiven Dienstleistung
kommen.

Auch manuelle Prozesse und die stetig zunehmende
Regulatorik haben einen erheblichen Einfluss auf die
Rentabilitat des Angebots des Private Bankings. Gute
Grunde, den Sprung ins Digitale zu wagen!

Wie relevant die genannten Aspekte fir die gesamte
Finanzbranche sind, zeigt eine Studie® im Auftrag von
Vontobel und Raiffeisen, durchgefiihrt vom Institut
flr Finanzdienstleistungen Zug IFZ der Hochschule
Luzern. Die Ergebnisse der Studie werden nachfolgend
betrachtet.

B °Digitales Anlegen in der Schweiz - ein Markt mit Potenzial (2020)-

Anbieterperspektive

Kontakt Digitale Kontaktmdglichkeit zum Kunden
Kommunikationsschnittstelle Portfolio Manager und
Kunde

Information Transparentes Angebot
Transparente Entwicklung des Vermogens

Integration Anbindung an bestehende IT-Infrastrukturen

Anbindung an zukiinftige IT-Infrastrukturen

Business Value Beweis der Beraterkompetenz

Geringer Aufwand

Effizient und rentabel

Skalierbar

Flexibel anpassbar

Fahigkeiten Risikomanagement

Portfolioliberwachung

Portfoliorebalancing

Breite Diversifikation

Wahrungsmanagement

Onboarding & Automatisierte Beriicksichtigung der Regulatorik

Regulation
Ermittlung des Risikoprofils

Leichtes Onboarding

Bereitstellungindividueller Reports

Dokumentation des Angebotes

Individualisierung Bereitstellen individuellen Contents

Bereitstellen individueller Investmentvorschlage

Tabelle 2: Anforderungen an eine Vermégensverwaltung aus Anbieterperspektive

Hochschule Luzern im Auftrag der Bank Vontobel und Raiffeisen- https://blog-hslu-ch/retailbanking/files/2020/11/202011_Studie-Digitales-Anlegen_DE-pdf


https://www.aixigo.com/ch/referenzen/success-story

Die Bedurfnisse der
Schweizer Anleger

im Wandel

Die Schweizer Finanzbranche verdndert sich so, wie
sich auch zunehmend die Gewohnheiten der Kunden
verandern. Dies zeigt das Ergebnis einer Studie, welche
seitens des Instituts fur Finanzdienstleistungen Zug
IFZ der Hochschule Luzern fur die Bank Vontobel und
Raiffeisen durchgeflhrt wurde. Auch wenn diese
Studie das Bild des allgemeinen Schweizer Finanz-
marktes widerspiegelt, ist anzunehmen, dass sich diese
Trends langfristig auch auf das Private Banking Uber-
tragen lassen. Denn durch technologische Losungen
werden Kosten drastisch reduziert und ermoglichen
so die Bereitstellung exklusiver Services fur die breite
Masse.

Kundensegmente @
Validatoren (56%)
Unterstiitzung, aber
Investmententscheidungen
selber validieren
Attribute

®

Nutzerfreundlichkeit
Gruppe: Validatoren

Motivation

Vermogensaufbau (52%)

Abbildung 1: Ergebnisse der Studie auf einen Blick

In der Studie wurden 1.217 Kunden mit einem Vermogen
von CHF 20.000 bis zu mehr als CHF 500.000 befragt.
Insgesamt zeigt die Studie ein erhebliches Potential
fir digitale Anlageprodukte. Mehr und mehr Schweizer
Anleger legen ihr Vermdgen bereits digital an oder wol-
len kinftig digitale Angebote nutzen. Dabei werden
insbesondere hybride digitale Vermogensverwaltungs-
l6sungen favorisiert.

In den kommenden Jahren ist daher mit einer
verstarkten Nachfrage nach einem derartigen An-
gebot zu rechnen. Fir das etablierte Swiss Private

Solisten (34%)
Wollen Anlageentscheidung
selbststandig treffen

O
(]

Preis
Gruppe: Solisten

Altersvorsorge (46%)

Delegatoren (10%)
Wollen Verantwortung und
Anlageentscheidungen
den Beratern tiberlassen

Transparenz
Gruppe: Validatoren/Solisten/
Delegatoren

Vermoégenserhalt (36%)



Banking ergeben sich daraus Chancen: Finanz-
dienstleister besitzen vor den BigTechs und FinTechs
weiterhin einen Vertrauensvorschuss und verfligen
dartber hinaus bereits Giber die notwendige Kundenbasis.

Diesen Vorteil sollten sie fir sich nutzen, solange
dieser noch gegeben ist. Zusammenfassend kann der
Studie zufolge davon ausgegangen werden, dass die
Adoption von digitalen Produkten auch bei Kunden

Digitale und mobile Zugange sind nicht erst durch die
Corona-Pandemie als essentielle Anforderung dazu
gekommen. Gleichzeitig legen die Schweizer Anleger
weiterhin viel Wert auf die personliche Komponente.

Es stellt sich also die Frage, wie die Komplexitat des
personalisierten Private Bankings ins Digitale Ubersetzt
werden kann, wenn der physische Kontakt zum Kunden
abnimmt oder ausbleibt.

im Swiss Private Banking insgesamt zugenommen hat.

B Als Antwort liefert die Bank Vontobel in Zusammenarbeit mit aixigo die erste App
fur individuelle digitale Vermogensverwaltung ,Vontobel Volt®.

Mit Volt® wurde eine Moglichkeit geschaffen, wie exklusive Vermogensverwaltung digital zuganglich und
gleichermafen individuell gestaltet werden kann. Die einzigartige Vermogensverwaltungs-App liefert
einen digitalen Zugang zu personalisierten Finanzdienstleistungen, exklusiven Deals und jederzeitiger
Information tber den aktuellen Stand des eigenen Vermogens.

Volt® ist Kommunikationskanal und Dienstleistung in einem.

Denn auch hier kommen, wie im physischen Kontakt der Investmentphilosophie und den Empfehlungen
erfahrener Asset Manager eine Schlusselrolle zu. Volt® reduziert Aufwande und schafft freie Kapazita-
ten. So wird die altehrwiirdige exklusive Schweizer Vermdgensverwaltung sogar fir eine neue, weniger
vermogende Zielgruppe zuganglich. Damit reagiert Vontobel auf die Herausforderungen der Corona-
Pandemie und liefert darliber hinaus eine proaktive Antwort auf die sich &ndernden Bedirfnisse der
Schweizer Anleger.

Vontobel

O

’ Disruptors  Neu

CHF 33086 CHF 6'458 CHF 2856

“ Family Businesses CHF 2'140

o Schweizer Aktien

Wechsel im Anlagethema
«Disruptors»
Im Anlagethema «Disruptorss haben unsere Spezialisten Total
mit Jatblue ersetrt iy
Portfoliostruktur
Basis Weitere Themen

@

CHF 33086

Southwest Airfines

Sl Schweizer Aktien




Best of both Worlds -
Zwischen automatisierter
Leistung und individueller

Gestaltung

FUr Schweizer Finanzdienstleister besteht die An-
forderung, ein Angebot zu konzipieren, welches den
Anspriichen und der Dynamik des Marktes gerecht
wird. Das Private Banking steht vor der gleichen
Herausforderung, um sowohl langfristig am Markt
wettbewerbsfahig als auch fiir nachfolgende Generatio-
nen attraktivzu bleiben. Wie erfahren die Kunden digital
personliche bzw. menschliche Nahe? Wie wird Investieren
durch eine App erlebbar und individuell?

Wie bereits beschrieben, ergab die Studie, dass der
Berater fUr einen Grofteil der Schweizer Anleger (66%)
eine wichtige Rolle einnimmt. Eine digitale Losung
ersetzt somit nicht den Berater, sondern schafft
Freirdume fur das Wesentliche im Investmentgeschaft.

Die Parameter fir eine potenzielle Losung sind
deutlich geworden. Der Kunde sucht eine Losung fir
den Vermogensaufbau, die Altersvorsorge oder den
Vermdgenserhalt. Er mochte ein Angebot, welches
Transparenzin die Komplexitat des Investmentgeschafts

bringt. Ein Angebot, welches einfach zu bedienenist und
die Expertise des Finanzdienstleisters unkompliziert von
Uberall zuganglich macht. Wie auf Seite 9 dargestellt,
entstehen aus dem Angebot einer ,Neuen digitalen
Vermogensverwaltung* dreiwesentliche Erfolgsfaktoren
fir Ihren Unternehmenserfolg.

Darliber hinaus haben wir mogliche Alleinstellungs-
merkmale fur die Neue digitale Vermogensverwaltung
identifiziert. Diese finden Sie auf Seite 12 und 13.

6 Der Begriff der "Neuen digitalen Vermégensverwaltung" steht fiir moderne Lésungen: die das Beste aus zwei Welten vereinen: Automatisierte und regulatorikkonforme Prozesse mit exklusivem

und personalisiertem Angebot



Q@%E Hybride Beratung

Dem genannten Kundenwunsch nach digitalen Erlebnissen, transparenten Leistungen
und gleichzeitiger personlicher und empathischer Beratung kann das Private Banking
aktuell nicht nur aufgrund der Corona-Pandemie nur schwer nachkommen. Nicht-stan-
dardisierte Prozesse und gewachsene regulatorische Anforderungen erzeugen hohere
Haftungsrisiken, sodass oftmals eine langwierige, manuelle Uberpriifung notwendig ist.
Personalisierte Portfolios oder Reports sowie das Erstellen wirklicher Insights ist nur fiir
wenige, meist sehr vermdgende Kunden regelmdlSig umsetzbar.

Bisher sah eine Vielzahl von Finanzdienstleistern den Ausweg in der automatisierten
Vermoégensverwaltung, speziell in Robo Advisor Angeboten. Diese zeichnen sich dadurch
aus, dass sie rechtlich leichter gehandhabt werden kénnen als die klassische Anlage-
beratung durch den Menschen. Dartiber hinaus werden die digitalen Anlageprodukte in
nutzerfreundlichen und einfach bedienbaren Anwendungen auf dem Smartphone
oder im Browser dargeboten. Damit entsprechen sie im Grunde den Anforderungen an
Transparenz, Nutzerfreundlichkeit und Einfachheit. Es zeigt sich aber, dass alleinstehen-
de Robo Advisor Schwierigkeiten haben, profitabel zu arbeiten. Vielen Kunden fehlt die
personliche Komponente, der menschliche Ansprechpartner und somit Vertrauen.

Denn auch wenn Automatisierung und eine digitale Bereitstellung von Anlagemoglich-
keiten eine Notwendigkeit sind, wollen Kunden weiterhin ihre personlichen Priferenzen
im Portfolio berticksichtigt sehen. Mit Volt® wurde eine hybride Losung geschaffen, die
das Beste aus beiden Welten vereint - automatisierte und regulatorikkonforme Prozes-
se sowie personalisierte Losungen mit Menschlichkeit. Anders als bei herkémmlichen
Robo Advisorn bietet Volt® die Méglichkeit, Kunden mit individualisierten Anlagen und
entsprechenden Informationen sowie Reports proaktiv anzusprechen. Gleichzeitig
bleiben Kunden weitestgehend autonom und kénnen durch den digitalen Zugang eigen-
standige Entscheidungen treffen. Durch Volt® kann die Erwartung an eine antizipierende
und proaktive Beratung auch lber digitale Kandle in liberzeugender Form erflillt werden.
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Drei Vorteile einer "Neuen digitalen
Vermogensverwaltung” fur lhr
Wealth Management

Aufwande reduziert - Expertise maximiert

Durch die Digitalisierung aufwandiger Prozesse sparen Berater Zeit und Aufwand. In Ergan-
zung bietet die digitale Unterstiitzung in den Bereichen Monitoring, Alerting, Rebalancing
einen zusatzlichen Qualitatsgewinn und ermdglicht die Uberwachung und Verwaltung
einerhoheren Portfolio Anzahl. Insgesamt gewinnen Berater durch den Einsatz neuester
Technologien freie Kapazitaten und kdnnen sich so aufihre Kernkompetenz konzentrieren.

Transparenz

Der Kunde ist jederzeit Uber den aktuellen Wert und die verschiedenen Assets seines
Portfolios informiert. Nimmt der Asset Manager bspw. ein Rebalancing vor, kann er dem
Kunden digital einen kuratierten Report zukommen lassen. Der Kunde kann so alle Emp-
fehlungen und Handlungen vollstandig nachvollziehen und verstehen.

Effizienz

Nach einem gemeinsamen Onboarding mit dem Berater verlauft der gesamte Vermo-
gensverwaltungsprozess weitestgehend digitalisiert, vollstandig regulierungskonform
und sicher. Durch die Einsparung der Aufwande wird exklusive Vermogensverwaltung
skalierbar und fiir eine neue Zielgruppe zuganglich.
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Exklusive Funktionen zur

Differenzierung vom
Wettbewerb

o2
o

Timeline: Wichtige Informationen in
einem kompakten Feed

Die Timelinestellt eine zentrale Funktiona-
litat einer App fiir Vermogensverwaltung
dar. Einem Social Media Feed ahnlich wer-
den Neuigkeiten zu eigenen Investments,
News der Branche oder Veranderungen
des eigenen Portfolios prasentiert.

Exklusivitat: Investmentphilosophie
digitalisiert

Mit einer App flr Vermogensverwal-
tung wird die Anlagephilosophie eines
Finanzdienstleisters fir alle Kunden
digital erlebbar. Kunden erhalten die
Moglichkeit, ihr Portfolio zu personalisie-
ren, indem ihnen durch Asset Manager
mogliche Anlagethemen vorgeschla-
gen werden. Die App verkorpert nur die
Inhalte und Werte, fiir die die Bank oder
der Finanzdienstleister stehen mochte.

Hallo Christian, Ihr Portfolio wurde umgeschichtet, um Ihrer
aktuellen Risikoeinstellung gerecht zu werden.

Ihre Risikostufe wurde nun von 4 auf 3 gesenkt und die Umschichtung
Ihres Portfolios wurde erfolgreich abgeschlossen, um dieser Verén-
derung Rechnung zu tragen. Alle Transaktionen hierzu finden Sie im
Bereich Transaktionen.

Warten auf Zahlungseingang

Hallo Christian, bitte leisten Sie Ihre Einzahlung.
Den vereinbarten Betrag erwarten wir auf lhrem Referenzkonto
(Details hier). Wenn dies erledigt ist, wird Ihr Verm&gensverwalter

beginnen, Ihr Portfolio zu erstellen. Wir informieren Sie, sobald wir
den Zahlungseingang verbucht haben.

Umschichtung

Ilhr Vermogensverwalter hat Ihr Portfolio optimiert.

An den folgenden Modulen wurden Anderungen vorgenommen:
Cybersicherheit und Deutsche Industrie. Alle Transaktionen hierzu
finden Sie im Bereich Transaktionen.

Hallo Christian. Sie haben eine Auszahlung in Hohe von 5.000 €
angefordert.

Sobald die 5.000 € auf Ihrem Referenzkonto verbucht sind, stehen sie

zur Auszahlung bereit. Wir informieren Sie, sobald die Transaktion
erfolgreich durchgefiihrt wurde.
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Personlichkeit: Content gemaR Kernkompetenz

Nach der Investition bleiben Kunden nicht alleine. Hat sich der Kunde einmal fiir ein Investment,
beispielweise im Bereich E-Sports und Gaming, entschieden, stellt der Asset Manager weiter-
hin regelmalig kuratierten Content zur Verfiigung, um den Kunden umfassend tber die aktuelle
Entwicklung in dem entsprechenden Markt zu informieren. Ausgehend vom Beispiel E-Sports
und Gaming werden Kunden in einer Zusammenfassung im Feed Uiber Spielemessen wie die
Gamescom oder neue Hardware und Software Produkte informiert.

Individualitat: Hochwertige Experten-Reports

Wollen es Kunden ganz genau wissen, konnen sie einen Blick in die durch den Asset Manager
bereitgestellten hochwertigen Reports werfen. Insgesamt reprasentieren alle Inhalte, wie etwa
Reports, Content oder Investmentvorschlagen, das Markenimage des Finanzdienstleisters bzw.
der Bank. Um noch mehr personliche Eindriicke zu erhalten, konnen Kunden auf Wunsch das
Profil des Asset Managers einsehen und sich Gber dessen Expertise und Kernkompetenzen
informieren. So bleibt auch in einem digitalen Kanal die Menschlichkeit bestehen.

Ertragssteigerung: Gewinnung einer neuen Zielgruppe

Die beschriebenen Dienstleistungen stehen dabei nicht mehr nur vermoégenderen Kun-
dengruppen zur Verfigung. Durch die konsequente Automatisierung handischer Prozesse
konnen Kosten eingespart werden. So kann ein einzelner Portfolio Manager tausende
Portfolios operativ betreuen. Dadurch konnen nun ebenfalls weniger vermogende Kunden
bedient werden, welche bislang aus Kostengriinden keinen Zugriff auf eine derartig exklusive
Vermogensverwaltung hatten. Dies bedeutet eine Diversifizierung der Einkommensstrome - ein
Novum fUr den Swiss Private Banking Markt.

—_—— —_ -



Der Nutzen einer solchen Digitalisierungsinitiative lasst
sich insgesamt auf einen Faktor herunterbrechen. Mit
einer digitalisierten Vermogensverwaltung kénnen
sich Finanzdienstleister und Banken auf ihre Kernkom-
petenzen, wie beispielsweise den Research und ihre
Anlageexpertise, konzentrieren und diese digital zur Ver-
figung stellen.

Auch wenn digitale Losungen heute noch nicht bei
allen Kunden Anklang finden, so bieten sie dennoch,
jetzt und in Zukunft, eine gute Moglichkeit, den sich
verandernden Kundenwiinschen zu entsprechen.

Sie mochten eine eigene Losung entwickeln, um lhr
Wealth Management Angebot zu digitalisieren, wissen
aber nicht, wie Sie vorgehen sollen?

Planen Sie mit unseren ,,5 steps to digitise your
Wealth Management Services” lhre Losung!

In unserem Artikel ,,5 steps to digitise your Wealth
Management Services“ erfahren Sie, wie Sie in
5 Schritten vom ersten Gedanken bis zum
Prototyp gelangen.

STEP 05
Prototyp

STEP 04
Produktvision

STEP 01
Freiraume

STEP 02
Kunden &
Zielgruppen

STEP 03
Kernkompetenz
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https://www.aixigo.com/ch/5-steps-to-digitise-your-wealth-management-services

| Moglichkeiten der
Vermogensverwaltung

im Vergleich

Um die ,Neue digitale Vermogensverwaltung® in
das bereits bestehende Angebot im Bereich Ver-
mogensverwaltung einordnen zu kénnen, grenzen
wir nachfolgend noch einmal alle moglichen Formen
voneinander ab. Der Robo Advisor, die klassische
Vermogensverwaltung, die individuelle Vermogensver-
waltung und die "Neue digitale Vermogensverwaltung"
lassen sich am besten durch die eingangs erwahnten
Muss-Kriterien einer modernen Vermogensverwaltung
gegenuberstellen.

In Tabelle 3 sehen Sie die Anforderungen an eine
Vermogensverwaltung aus Kundensicht. Hier wird
deutlich, dass die individuelle Vermogensverwaltung
unter den herkémmlichen Formen der Vermogens-
verwaltung die meisten kundenrelevanten Merkmale

Klassische

Kundenperspektive

Vermogensverwaltung

Kontakt & Persénliche Beratung

abdeckt. Darauf folgen dann die klassische Vermogens-
verwaltung und der Robo Advisor. Dabei wird deut-
lich, dass selbst der Robo Advisor einen Grolsteil der
Leistungen der klassischen Vermogensverwaltung
abdeckt.

Der einzig wesentliche Unterschied besteht dabei
darin, dass diese Leistungen beim Robo Advisor in
digitaler Form erbracht werden. Betrachtet man
zuletzt die "Neue digitale Vermogensverwaltung”,
fallt auf, dass diese alle kundenrelevanten Kriterien
abdeckt, die die individuelle Vermogensberatung
bietet, jedoch mit dem entscheidenden Unterschied:
Die "Neuedigitale Vermogensverwaltung" ist deutlich
ressourcenschonender, flexibler und skalierbarer.

Individuelle Robo Advisor Neue digitale

Vermégensverwaltung

Vermégensverwaltung

Zugang Kontakt zu einem Berater

Digitaler/mobiler Zugang

Information Transparenz liber die Produkte

Transparenz tiber die Entwicklung

Q] O
(<

Individuelle Newsfeeds

Kuratierte Informationen

Fahigkeiten Zugriff auf breite Expertise

Risikomanagement

Portfolioliberwachung

Portfoliorebalancing

Breite Diversifikation

Wahrungsmanagement

Onboarding & Ermittlung des Risikoprofils

Regulation Leichtes Onboarding

Erfillung der Regulatorik

Q0 OO0 |0 O

Dokumentation des Angebotes

Q003 0000

Individualisierung ~ Thematisches Investieren

Identifikation mit den Anlageprodukten

QO |00 OBV

Laufende Entscheidungsmoglichkeiten des
Kunden

Personalisierte Angebote

Erfassung der individuellen Kundenvorgaben

QOO O V00V VVVVVVV0VVI8VL

(<)

Tabelle 3: Méglichkeiten der Vermdgensverwaltung im Vergleich (aus Kundenperspektive)



Im Bereich Kontakt & Zugang steht die "Neue digitale
Vermogensverwaltung" der klassischen und der indivi-
duellen Vermdgensverwaltung in nichts nach, wohinge-
gen der Robo Advisor lediglich mit digitalen Zugangen
punkten kann.

Im Bereich Information vereint die "Neue digitale
Vermogensverwaltung" zudem das Beste aus beiden
Welten. Transparenz und kuratierte Informationen sind
zu 100 % gewabhrleistet.

Ein Alleinstellungsmerkmal der "Neuen digitalen
Vermogensverwaltung" bietet der Zugriff auf die Expertise
von Asset Managern.

Blickt man auf die Angebotsseite (s. Tabelle 4)
fallt auf, dass die klassische und die individuelle
Vermogensverwaltung deutliche Schwachen in
puncto Kosten, Effizienz und Skalierbarkeit aufweisen.
Auch hier glanzt die "Neue digitale Vermogensver-
waltung" mit einer vollstandigen Abdeckung der
wirtschaftlichen Anforderungskriterien.

Klassische

Anbieterperspektive

Vermdgensverwaltung

Kontakt Digitale Kontaktmoglichkeit zum Kunden

Hervorzuheben ist auch der Aspekt Integration, der
lange Zeit vollig aulRer Acht gelassen wurde, heute
jedoch einen zentralen Aspekt darstellt, um Losungen
langfristig miteinander kombinieren zu kénnen.

Besonders im Bereich Individualisierung ist die "Neue
digitale Vermogensverwaltung" den anderen Formen
der Vermdgensverwaltung weit Uberlegen. Durch die
Nutzung innovativer Technologien kdnnen individu-
eller Content oder individuelle Investmentvorschlage
unkompliziert und effizient ausgespielt werden. Dies bie-
tet sowohl auf Kunden- als auch auf Anbieterseite einen
absoluten Mehrwert.

Individuelle Robo Advisor Neue digitale

Vermdgensverwaltung Vermogensverwaltung

Q

Kommunikationsschnittstelle Fonds
Manager und Kunde

Information Transparentes Angebot

Transparente Entwicklung des
Vermdgens

Q

Integration Anbindung an bestehende IT-Infrastrukturen

Anbindung an zukiinftige IT-Infrastrukturen

Business Value Beweis der Beraterkompetenz

Q| Q0|0 0

Geringer Aufwand

Effizient und rentabel

Skalierbar

Flexibel anpassbar

Fahigkeiten Risikomanagement

Portfoliotiberwachung

Portfoliorebalancing

Breite Diversifikation

Wahrungsmanagement

Onboarding & Automatisierte Beriicksichtigung der Regulatorik

Regulation
s Ermittlung des Risikoprofils

Leichtes Onboarding

QO O 0000

Dokumentation des Angebotes

QO O (00000
QRO V00R| 8 ©

Bereitstellung individueller Reports

Individualisierung ~ Bereitstellen individuellen Contents

Bereitstellen individueller Investmentvorschlage

(A AL (<IN <IN <

Tabelle 4: Méglichkeiten der Vermégensverwaltung im Vergleich (aus Anbieterperspektive)
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Es lasst sich zusammenfassen, dass die "Neue digitale Vermdgensverwaltung" bestehende
Angebote sehr gut ergdnzen kann. Sie ermoglicht, Aufwande zu reduzieren, Ressourcen
zu schonen und freie Kapazitaten zu gewinnen. In Erganzung zum Berater besteht hier
grof3es Potenzial, Kunden mit individuellen Angeboten zu begeistern und sich als Anbieter
mit einer starken Marke zu positionieren.

Wie Privatbanken vorgehen konnen, um eine fur ihr Institut passende Loésung zur Digitali-
sierung der Kundenbeziehung zu implementieren, lesen sie in unserem Artikel ,,5 steps to
digitise your Wealth Management Services”.

Lesen Sie unsere ,,5 steps to digitise
your Wealth Management Services”

In diesem Artikel erfahren Sie, wie Sie in
5 Schritten vom ersten Gedanken bis zum

Prototyp gelangen. 5 steps to digitise your

Wealth Management

Services
Erfahren Sie mehr


https://www.aixigo.com/ch/5-steps-to-digitise-your-wealth-management-services




