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Editorial

Zwischen verniunftig und sinnlos
Stand der Diskussion Uber Finanzmarktgesetze

Das Finanzdienstleistungsgesetz (FIDLEG) und das Finanzinstitutsgesetz (FINIG)
nehmen Form an. Die kleineren und mittleren Finanzdienstleister fiirchten sich vor

Sehr geehrte Damen und Herren

Wir stehen aktuell mitten in der Diskus-
sion rund um FIDLEG und FINIG. Mit den
Regulierungen vergrossern sich far
die Finanzdienstleister und ihre Kunden
die administrativen Aufwadnde.

Nicht alle werden den kiinftigen Auf-
wand und die gleichzeitige Ertragsero-
sion stemmen kénnen. Die KMU-Finanz-
dienstleister und ihre Vertreter kommen
nicht um eine Guterabwdgung herum:
Wo lohnt sich ein Kampf gegen -aus ihrer
Sicht- Gbertriebene, wenig sinnvolle
Regulierungen? Und wo wird es kein
Drumherumkommen geben? In welchen
Bereichen kénnten die neuen Regulie-
rungen gar Erleichterungen bringen?

Es wird beiderseitig Augenmass brau-
chen. Im Sinne eines starken Finanzplat-
zes mit starken Finanzdienstleistern.
Aber mehr noch: Die Finanzindustrie
musse sich neu erfinden, es misse eine
neue Generation von Dienstleistungen
entstehen: Diese Forderung ertont
ungebrochen aus politischen Kreisen
und istin einem durchaus vorwurfs-
vollen Ton gehalten. Die gleiche Forde-
rung ertont aber auch aus der Branche
selber-und zeugt von Einsicht, zu-
gleich aber auch vom Willen zur stdndi-
gen Weiterentwicklung.

Lesen Sie im «profi plus» den aktuellen
Stand der FIDLEG/FINIG-Vernehmlas-
sung. Aber auch, welche Erfahrungen
Markus Glauser von Glauser+Partner
mit unserem neuen Vergltungsmodell
«New Generation» macht.

Ich wiinsche Ihnen eine anregende
Lektdre.

Freundliche Grisse

einer wenig zielfilhrenden Zunahme von Administration und Kosten.

Der Regulierungsdruck auf die Finanz-
dienstleister ist enorm. Bereits heute
sind die anfallenden Regulierungskos-
ten und der administrative Aufwand
betrdchtlich. Die geplanten Gesetzesre-
formen mit dem Finanzdienstleistungs-
gesetz (FIDLEG) und dem Finanzinsti-
tutsgesetz (FINIG) werden gerade flr
die Finanz-KMU Auswirkungen haben.

Die konkretere Ausgestaltung von FID-
LEG und FINIG nimmt derzeit Form an,
die Entwiirfe befinden sich in der Uber-
arbeitung, die eingegangenen Stellung-
nahmen werden ausgewertet. Der Zeit-
plan fur die Verabschiedung von FIDLEG
und FINIG sieht vor, dass bis Ende Jahr
eine Botschaft zu den Gesetzesrefor-
men vorliegen sollte. Im ersten Halbjahr
2016 wird sodannim Parlament dartiber
befunden. 2017 oder 2018 kdnnten die
verabschiedeten Gesetze in Kraft tre-
ten. Dies sollte rechtzeitig zur EU-Re-
gelung zur Aquivalenz geschehen und
damit den Marktzugang zur EU sichern.

Administration nimmt zu

Die Finanzbranche reagiert auf die Ent-
wicklungen rund um FIDLEG und FINIG
zwischen kritisch-konstruktiv und ab-
lehnend. Insbesondere die kleineren
und mittleren Finanzintermedidre op-

Wichtige Informationen

ponieren auf breiter Front. Sie befiirch-
ten eine weitere Zunahme einer wenig
sinnhaften Administration, die nichtden
Kunden zugutekommt, sondern nur ein
Mehr an Aufwand mit schwerwiegenden
Kostenfolgen generiert. Vor diesem Hin-
tergrund erachten sie die neue Finanz-
marktgesetzgebung als sinnlos.

Bundesritliches Verstdndnis

Bundesrat Johann Schneider-Ammann
zeigte in seinem Antwortschreiben an
den Fachverband Schweizer Finanz-
dienstleister Validitas Verstdandnis fir
die Situation der kleineren und mittle-
ren Finanzdienstleister und fir deren
Haltung gegenlber FIDLEG und FINIG.
Er sei (berzeugt, schreibt er, «dass es
alternative Massnahmen gibt, mitdenen
die angestrebten Ziele des zu verbes-
sernden Anlegerschutzes wirksamer
und kostenglinstiger erreicht werden
kénnen. Seien Sie versichert, dass ich
mich fur eine redimensionierte und eine
auf das Wesentliche beschrdankte Ver-
sion des Entwurfes zum FIDLEG/FINIG
einsetzen werde.» Auch Daniel Roth,
Leiter des Rechtsdienstes des Eidge-
nossischen Finanzdepartements (EFD),
zeigt sich gesprdchsbereit: «Ziel ist
eine vernlnftige, reduzierte Regulie-

rung.» "

Diese Publikation der bank zweiplus ag («bzp») wurde aus 6ffentlich zugdnglichen Informationen und Daten
(«Informationen») erstellt, welche als zuverldssig erachtet werden. Trotzdem kann die bzp weder eine vertragli-
che noch eine stillschweigende Haftung daflr tbernehmen, dass diese Informationen korrekt und vollstandig sind.
Mogliche Fehler dieser Informationen bilden keine Grundlage fiir eine direkte oder indirekte Haftung der bzp. Ins-
besondere ist die bzp nicht dafiir verantwortlich, dass die hier gedusserten Meinungen, Plane oder Details iber
Produkte, die Strategien derselben, das volkswirtschaftliche Umfeld, das Markt-, Konkurrenz- oder regulatorische
Umfeld usw. unverdndert bleiben. Obwohl die bzp sich nach besten Kraften bemuht hat, eine zuverldssige Publika-
tion zu erstellen, kann nicht ausgeschlossen werden, dass diese Publikation Fehler enthdlt oder unvollstandig ist.
Weder die Bank noch die Aktiondre der Bank oder die Mitarbeiter sind daflir verantwortlich, dass die hier abge-
gebenen Meinungen, Einschdtzungen und Schlussfolgerungen zutreffend sind. Selbst wenn diese Publikation im
Zusammenhang mit einem bestehenden Vertragsverhaltnis abgegeben wurde, ist die Haftung der bzp auf grobe
Fahrlassigkeit oder Absicht beschrankt. Dartiber hinaus lehnt die bzp die Haftung fur geringfligige Unkorrektheiten
ab. Injedem Falle ist die Haftung der bzp auf denjenigen Betrag beschrdnkt, wie er Giblicherweise zu erwarten ware.
Die Haftung fur indirekte Schaden wird ausdricklich abgelehnt. Diese Publikation stellt kein Angebot, keine Offerte
oder Aufforderung zur Offertstellung zum Kauf oder Verkauf von Anlage- oder anderen spezifischen Produkten dar.
Wirempfehlen Ihnen, vor einer Investition detaillierte Informationen tber das jeweilige Produkt einzuholen.



profiplus 1/2015

«New Generation» kommt sehr gut an
Transparenz im Umgang mit Retrozessionen

Die bank zweiplus hat mit «<New Generation» fiir das Investment
Depot ++ Fundstars eine Losung im Umgang mit Retrozessionen entwickelt
und lanciert. Der Markt hat «New Generation» bereits ausgezeichnet

aufgenommen.

«New Generation» macht eine kun-
dengerechte, individuelle und trans-
parente Umsetzung der gesetzlichen
Vorgaben in der Frage der Retrozessio-
nen moéglich und antizipiert kommende
Entwicklungen frliihzeitig. Samtliche
Retrozessionen werden im Vermdgens-
verwaltungs- und Beratungsgeschdft
den Kundinnen und Kunden transparent
gemacht. Die bank zweiplus verzichtet
auf die Vertriebsentschddigungen von
Produktanbietern und vergiitet die Be-
standespflegekommissionen fir Fonds
den Kundinnen und Kunden von Fi-
nanzdienstleistern unaufgefordert, zu
100 Prozent und ohne jeden Abzug. Zu-
gleich macht «New Generation» fir die
Finanzdienstleister dank einer Service-
geblihr zu Lasten der Kundinnen und
Kunden eine Kompensation der Ertrags-
ausfdlle moglich.

Die automatische Rickerstattung der
Retrozessionen auf Einzelkundenbasis
wird durch «New Generation» maglich.
Dies nicht nur im Rahmen der Vermo-
gensverwaltung, sondern auch bei der
Anlageberatung. Die Kundinnen und
Kunden kénnen anhand der Riickzah-
lungen transparent auf dem Privatkonto
erkennen, wie viel Retrozession pro An-
lagefonds gutgeschrieben werden. Da-
mit geht die bank zweiplus einen Schritt
weiter als alle anderen.

Impressum

Keine Interessenkonflikte

Die Kundinnen und Kunden legen zu-
sammen mit ihrem persénlichen Finanz-
berater individuell das Vergltungsmo-
dell fest. Dabei kénnen sie sich daflr
entscheiden, dass ihnen alle generier-
ten Retrozessionen direkt vergltet
werden. Die Kundinnen und Kunden
bezahlen ausschliesslich die vereinbar-
te Verwaltungsgebiihr und erhalten
die durch Finanzprodukte generierten
Retrozessionen verglitet. Die Service-
geblhr garantiert den Kundinnen und
Kunden eine interessenkonfliktfreie
Beratung durch ihren Finanzdienstleis-
ter. Gleichzeitig erméglicht sie dem Ver-
trieb, die Einbussen in der Profitabilitat
wettzumachen. Die Servicegeblhr de-
finiert sich als Honorierung der Dienst-
leistungen wie Beratung, Uberwachung
und Auswahl der Anlagefonds, die der
Finanzdienstleister erbringt.

Die bank zweiplus sorgt dabei als De-
pot- und Transaktionsbank fir eine rei-
bungslose Abwicklung der notwendigen
Transaktionen und kiimmert sich um die
sorgfaltige Verwahrung der Anlagen.
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Unsere Services

e e-banking: geschiitzter Zugriff
fur Finanzberater auf elektronische
Konto-/Depotinformationen

e Gebiihrenfreie Service Line:
flr Finanzdienstleister und ihre
Kundinnen und Kunden

*Closed User-Group: webbasierte
Portale fur Finanzdienstleister
mit exklusiven Informationen und
samtlichen Verkaufsunterlagen zum
Download

eIndividuelle Schulungen und
Anldsse: fiir Finanzdienstleister zur
Verkaufsunterstlitzung ihrer
Beraterteams

ePrivate Labeling: individuelle
Produktzusammenstellungen unter
dem Markennamen des Finanz-
dienstleisters

Unsere Produkte

e Multimanager-Strategien zweiplus -
Vermogensverwaltung auf hohem
Niveau

e Fundstars - Fondsdepot
fur Anlagefonds renommierter
Finanzinstitute

eSecurities - einfaches, logisch auf-
gebautes Wertschriftendepot

e Privatkonto - Basis flir das
personliche Finanzmanagement

eSparkonto - Sparlésungen fur
jede Lebensphase

e\Vorsorgeprodukte - optimal
abgestimmte Vorsorge- und
Freiziigigkeitsleistungen

Unsere Kontakte

elhre Ansprechpartner:
Erich Herrmann, Teamleiter
Account & Service Management
Schweiz
Martin E. Walter, EAM Desk

* E-Mail:

fdl.services@bankzweiplus.ch
eService Line:

0080000777700

Montag bis Freitag

8.30 bis 17.30 Uhr
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«Die Kunden sind ja nicht auf den Kop
«New Generation» Im Markttest: Die ersten Er

Welche Probleme 16st «New Generation»? Und kann das neue Vergiutungsmodell der bank
zweiplus die Ertragsausfalle aufgrund der wegfallenden Retrozessionen wirklich wettmachen?
Der unabhangige Vermdgensberater Markus Glauser von der Glauser+Partner Vorsorge AG

und Erich Herrmann von der bank zweiplus im angeregten Gesprach uber Interessenkonflikte,

Kundenreaktionen und tber die heue Welt, die kommen wird.

Markus Glauser, Sie setzen «New Generation» bereits
ein. Warum? Markus Glauser: «<New Generation» bie-
tet die Moglichkeit, einen Schritt voraus zu sein. Das
hoéchste Gut eines Finanzberaters ist das Vertrauen.
Die Transparenz, die «<New Generation» in der Frage
der Retrozessionen schafft, wird das Vertrauen der
Kunden starken. Fir die Positionierung eines Finanz-
beraters auf dem Marktist die Unabhangigkeit zentral,
Interessenkonflikte-auch schéngeredete-mussen eli-
miniert werden. Mit «New Generation» ist das Thema
«Interessenkonflikt» vom Tisch. «New Generation»
macht transparent klar, dass der Finanzberater aus-
schliesslich dem Kunden verpflichtet ist.

Erich Herrmann

Team Leader Account & Service
Management Switzerland der bank
zweiplus.

Welche Herausforderungen lost «New Generation»
sonst noch? Erich Herrmann: Die rechtliche Herausfor-
derung! Denn das Bundesgericht hat klar gesagt, dass
Retrozessionen bei der Umsetzung eines Vermégens-
verwaltungsmandates dem Endkunden gehdéren. Fur
uns als Bank war es ein absolutes Ziel, als erste eine
ganz konkrete Losung anbieten zu kénnen, die wirklich
retrozessionsfrei ist respektive samtliche Retrozessi-
onen transparent auffihrt. Mit «<New Generation» bie-
ten wir unseren Partnern und deren Kunden die Wahl
im Umgang mit Retrozessionen. Das eréffnet der Ver-
mogensberatung eine neue Mdéglichkeit, die Kunden-
bindung auf der Basis Vertrauen aufzubauen.

Welches sind die ersten Erfahrungen mit «New Ge-
neration»? Wie haben die Kunden reagiert? Markus
Glauser: Wir haben die Kunden per Brief Gber die Ein-
fuhrung von «New Generation» informiert. 97 Prozent
unserer Kunden haben die Anderung stillschweigend
gutgeheissen. Darliber hinaus haben wir einige dusserst
positive Rickmeldungen erhalten und keine einzige
Negativreaktion!

Erich Herrmann:Vermégensberater missen lernen: Sie
erbringen gegenulber den Kunden eine Dienstleistung,
die auch einen verninftigen Preis haben muss.

Markus Glauser: Fr all jene, die das bisher nicht so ge-
handhabt haben, ist das sicherlich eine Verdnderung.
Aber die Kunden sind ja nicht auf den Kopf gefallen! Sie
wissen genau, dass die Beratung auch bisher nicht gra-
tis gewesenist. Jetzt kommt's aufden Tisch. In Zukunft
werden sich die Honorare an den erbrachten Leistun-
gen messen missen.

Wenn die Beratung einen Preis erhdlt, wird sie auch
transparenter. Und damit zu einem Wettbewerbsfak-
tor. Markus Glauser: Ja, genau. So wird die Beratung zu
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f gefallen!»
fahrungen der bank zwelplus und ihrer Partner

einer Positionierungsmoglichkeit. Gerade auch gegen-
Uber den Banken. Denn die Unabhdngigkeit von uns
kleineren Finanzdienstleistern wird gestarkt.

Erich Herrmann: Und die langfristige Kundenbeziehung
wird nur noch moéglich, wenn man den Kunden zufrie-
denstellt. Der Kunde von heute will, dass man ihm of-
fen und transparent sagt, was flr ihn das Beste ist. Es
geht um die Lésung zugunsten des Kunden, nicht um
Eigeninteressen. Das schafft Glaubwiirdigkeit.

Welche Erfahrungen hat die bank zweiplus seit der
Lancierung von «New Generation» gemacht? Erich
Herrmann: Es gibt einige Partner, die mit ihren Kunden
das Thema Retrozessionen ohne «New Generation»
klar und so weit wie moglich transparent geregelt ha-
ben und aus diesem Grund keine Veranlassung sehen,
ihrKonzeptzudndern.Unddanngibtesdieinnovativen
Berater, die auf eine solche Lésung gewartet haben.
Ihnen liegt jetzt ein Modell vor, das nichts verheim-
licht. Der Kunde sieht auf jeder Abrechnung, wie hoch
die Bankspesen sind, wie hoch die Vermdgensverwal-
tungsspesen sind oder in einem Beratungsverhaltnis
das Serviceentgelt. Der Kunde findet quartalsweise
seine Retrozessionen abgerechnet. Dasist beim Gross-
teilunserer Partnerausgezeichnetangekommen. Viele
haben ihre Kunden sofort umgestellt oder sind jetzt
daran. Auch solche, die vom Gesetz her nicht missten,
haben begriffen, dass sie jetzt eine Vorarbeit leisten.
Denn die Finanzwelt und speziell die Fondswelt wer-
den sich verandern. Uber kurz oder lang werden Retro-
zessionen komplettverschwinden. Wir bieten jetztden
Einstiegin die neue Welt.

Aber mit dem Wegfall von Retrozessionen fallen fiir
die Finanzdienstleister auch Ertrage weg. Und dies
in einem schwierigen Umfeld. Kann dieser Ertrags-
ausfall mit «<New Generation» kompensiert werden?
Erich Herrmann: Ja, kann er. Zu «New Generation» ge-
hért ein neuer Gebihrenteil, den der Berater mit seinem
Kunden vereinbaren kann, das sogenannte Service-
entgelt. Der Berater kann mit dem Kunden einen Pro-
zentsatz festlegen, der die gesamte Betreuung des
Depots honoriert. Daflr erhalt der Kunde im Gegenzug
samtliche Retrozessionen gutgeschrieben.

Nach lhren ersten Erfahrungen: Was fehlt noch in
«New Generation»? Wie muss das Angebot weiter-
entwickelt werden? Markus Glauser: «<New Genera-
tion» deckt unsere Bed(rfnisse ausgezeichnet ab, wir
sind damit sehr zufrieden. Allenfalls, dass die bank
zweiplus den Partnern irgendwann eine All-in-Fee
anbieten kann, sodass nicht mehr nach verschiedenen
Geblhrenkomponenten aufgeschliisselt werden muss.
Dies ganz im Sinne der Einfachheit und der Kalkulier-
barkeit.

Erich Herrmann: Das Geblhrenmodell haben wir im
Auge. Gebihren sollen transparent sein, eine All-in-
Fee ist fir den Kunden einfach zu verstehen, ent-
spricht aber nicht dem Verursacherprinzip. Im Moment
dreht sich «New Generation» als neues GebUlhren-
modell um das Thema Retrozessionen. Aber das Modell
an sich ist nicht abgeschlossen, es kann weiterent-
wickelt werden und bietet weitere Optionen. e

Markus Glauser

Unabhangiger Vermdgens- und Vorsorgeberater; er besitzt,
zusammen mit seinen Partnern, die Glauser+Partner Vorsorge AG

mit Sitz in Bern und Brig.




Finanzmarkt

Branchen-News

Kompakt, topplatziert, familiar

Die Asset-Management-Initiative lebt
Die 2012 lancierte Asset-Management-
Initiative will Grosses: Binnen weniger
Jahre soll die Schweiz zu einem interna-
tional fuhrenden Standort im Geschdft
mit institutionellen Kunden aufricken.
Nachdem es lange still um das Vorhaben
geblieben war, prasentierte Peter Griin-
blatt von der Schweizerischen Bankier-
vereinigung nun einen ganzen Strauss
an Projekten: So sucht der Spiritus Rec-
tor der Initiative derzeit Sponsoren fur
die Finanzierung eines Asset-Manage-
ment-Parks. Dort sollen junge Unter-
nehmer aus der Branche ihre Geschafts-
ideen entwickeln. Fiir Anfang 2016 will
Grinblatt zudem einen Asset-Manage-
ment-Gipfel veranstalten, derim Umfeld
des Weltwirtschaftsforums in Davos
stattfinden soll. Schliesslich haben die
Vorarbeiten zu einem Think-Tank sowie
zu einem Asset-Management-Seminar
an der Universitat Zirich begonnen.

Neuer ETF-Spezialist

im Schweizer Markt

Exchange Traded Funds, so genannte ETF,
sindim Schweizer Markt weit verbreitet.
Nun aber drangen Anbieter mit neuarti-
gen Produkten in diese Domadne. Stark
im Kommen sind zum Beispiel «Smart-
Beta-ETF». Sie bilden Indizes auf unkon-
ventionelle Weise ab, indem sie einen
Teil ihres Portefeuilles nach einer akti-
ven Methodik verwalten. So verbessern
sie idealerweise ihre Rendite oder zu-
mindest das Risikoprofil im Vergleich
zum Referenzindex. Ein Spezialist fir
solche Produkte ist die amerikanische
Firma WisdomTree. Nun hat das Fonds-
haus gleich sechs ihrer ETF an der
Schweizer Borse kotiert. Das vergleichs-
weise kurze Bestehen solcher Indexpro-
dukte ldsst leider noch keinen Schluss
auf den langfristigen Erfolg zu.

Formula €: Durchbruch fiir Julius Bar

Es ist ein historischer Entscheid, der be-
sonders flr die Zircher Bank Julius Bar
von grosser Bedeutung ist: Die Schweiz
macht nach einem Parlamentsentscheid

den Weg frei fur einen Grand Prix in der
Formula E. Das ist das Pendant zur For-
mel 1, aber mit Elektrofahrzeugen. Eine
der Hauptsponsorinnen der Formula E
ist Julius Bar. Der erste Elektro-Grand-
Prix in der Schweiz kdnnte bereits in der
Saison 2016 stattfinden. Die Schweiz
werde eine ideale Gastgeberin fur ein
solches Rennen sein, verspricht Julius-
Bar-Chef Boris Collardi. Gute Karten als
Austragungsort hat Genf, wo unlangst
schon eine Demonstrationsfahrt in der
Formula E stattfand.

Das ist die effizienteste
Kantonalbank

Mitihrer Staatsgarantie werden die Kan-
tonalbanken in der Branche gerne mal
als geschiitzte Werkstdtten beldchelt.
Doch wie sich zeigt, kénnen es manche
vonihnen punkto Effizienz durchaus mit
der «privaten» Konkurrenz aufnehmen.
Wie eine von finews.ch durchgefihrte
Analyse zeigt, geht der Titel der effi-
zientesten Kantonalbank an die Basel-
landschaftliche Kantonalbank (BLKB).
Im Schnitt erzielte dort jeder einzelne
Mitarbeiter einen Bruttogewinn von
315000 Franken. Ahnlich hohe Ertrage
generierten auch die Walliser und die
Aargauische Kantonalbank. Zum Ver-
gleich: In der UBS belief sich der Brut-
togewinn pro Kopf auf 56 000 Franken,
in der Credit Suisse auf 80000 Franken.
Die hochsten Léhne im Schweizer Ban-
kensektor zahlt nach wie vor die Bank
Vontobel. Im Schnitt verdient ein Mitar-
beiter dortim Jahr 334000 Franken.

«Mister Dax» lanciert eigenen Fonds
Dirk Mller, Deutschlands bekanntester
Borsenmakler, geht mit einem eigenen
Aktienfonds an den Start. Namensge-
bung und Anlagestrategie hat er dabei
von zwei Gurus abgeschaut: Warren
Buffett und Benjamin Graham. Doch was
hat «Mr. Dax» dazu bewogen, inder aktu-
ellen Marktsituation einen eigenen Ak-
tienfonds aufzulegen? «Ich habe dieses
Projekt gestartet, da es zwar zahllose
Aktienfonds gibt, aber keiner mich so

profiplus 1/2015

richtig Gberzeugt hat», sagt Mdller. Das
Resultat ist der «Dirk-Muller-Premium-
Aktien»-Fonds. Erinvestiertin weltweit
tatige Firmen mit Schwerpunkt USA und
Europa. Nebst Value-Aspekten wie Bi-
lanzstdrke, erfolgreichem Geschaftsmo-
dell, steigenden Unternehmensgewin-
nen, Uberdurchschnittlichen Ertragser-
wartungen berlcksichtigt Miller auch
Transparenz, Fairness und Stabilitdt. Da
er kein professioneller Fondsmanager
ist, kooperiert er mit dem Vermodgens-
verwalter Focam. Die Gelder verwaltet
M.M. Warburg Invest.

Ziircher Finanzleute griinden
Research-Boutique

Weil sich viele Banken vom Aktienre-
search verabschieden, springen bekannte
Finanzexperten in die Bresche: Martin
Coninx und Bjorn Zern, beides langjahri-
ge Medienspezialisten, haben Research-
Partner gegriindet. Das Unternehmen
will Finanzanalysen von kleinen und
mittelgrossen Aktiengesellschaften er-
stellen. Der Vorstoss ist eine Reaktion
darauf, dass viele Banken aus Kosten-
Gberlegungen ihr Aktienresearch ver-
kleinert oder gar aufgegeben haben.
Leiter des neuen Research-Teams ist
Ronald Wildmann, der friher bei der
Bank Leu und der Credit Suisse tatig war.
Zielkundschaft der neuen Firma sind
Banken, Vermégensverwalter, institutio-
nelle Investoren und Family Offices.

Fintech-Labor der UBS in London

Die UBS forciert seit Jahr und Tag die
Innovationen im Fintech-Bereich. Und
die Schweizer Grossbank hat gleich ein
ganzes Team ins Londoner «Level 39»
delegiert. Das ist der momentan gefrag-
teste Fintech-Hotspot in Europa. Dort
sollen die UBS-Leute mit Fachleuten
neue Technologien und Anwendungen
zur Digitalisierung der Finanzwelt ent-
wickeln. Besonders interessiert ist die
Bank an Systemen, mit denen sich der
Zahlungsverkehr noch beschleunigen
lasst. Ausserdem erforscht die UBS dort

die virtuelle Wahrung Bitcoin. "
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Standpunkt

Beratungskompetenz wird umsatzrelevant

Wer den Rappen nicht ehrt, ist des Frankens nicht wert.
Gerade - und je Ianger, umso mehr - in unserer Finanz-
branche. Die Geldstrome versiegen, die Margen erodie-
ren. Alleine mit dem Verkaufen von Finanzprodukten
ist kein Staat mehr zu machen. Denn die Retrozessio-
nen als eintragliche Ertragsmoglichkeiten fallen weg
und muissen substituiert werden. Am ehesten gelingt
diese Substitution mit einer fuir den Kun-
den verstandlichen Servicegebihr. Mit
dieser Servicegeblihr kdnnen Beratungs-
dienstleistungen flr jedermann einleuch-
tend abgegolten werden. Wer also gerne
und gut berat, wird honoriert.

Immer wichtiger wird fir einen Finanz-
dienstleister darum die ausgewiesene
Beratungskompetenz. Denn kiinftig wird
sich mit der Beratung Geld verdienen
lassen, weil der Kunde bereit sein muss,
fur einen Mehrwert bietende Beratung
zu bezahlen. Ein System, das wie bisher
die Beratung als vermeintlich gratis anbietet und damit
auch entsprechend abwertet, wird nicht mehr langer
aufrechterhalten werden kénnen.

Ein bestens ausgebildeter Finanzberater wird fir ein
Unternehmen immer wichtiger, weil alleine schon sei-

10er-Probe

Roland Gassmann

Mitglied der Geschaftsleitung
Geschéftsbereichsleiter Head of Inter-
mediaries der bank zweiplus ag

ne Beratungskompetenz umsatzrelevant wird. Denn
Kunden wollen nicht nur méglichst Performance brin-
gende Produkte kaufen, sie wollen auch systematisch
beraten und begleitet werden und verstehen, was sie
kaufen, wie sich ihr Portfolio und ihr Vermégen zusam-
mensetzt und welche Vorsorge ihnen einen sorgen-
freien Lebensstandard auch im Alter erhadlt. Sie wol-
len eine unabhdngige Finanzplanung,
die sie sicher und erfolgreich durchs
Leben tragt. Eine finanzplanerische Be-
ratung, die umfassend aufgebaut ist,
die samtliche Optimierungsoptionen in-
dividuell und auf den Punkt berechnet
aufzeigt, wird zum kundenbindenden
Instrument.

Daflr braucht es von Seiten des Finanz-
beraters qualifiziertes Wissen und Kon-
nen. Dieses Wissen und Kdénnen wird
zum Wettbewerbsvorteil. Wer als Unter-
nehmen die Qualitdt in der Finanzbera-
tung fordert und diese mit entsprechender Aus- und
Weiterbildung unterlegt, wird mit Vorsprung an die
kommenden Herausforderungen herangehen. Und wer
als Finanzberater seine Qualitaten und seine Bedeu-
tung erkennt und bestens ausgebildet ist, wird Karrie-

re machen. "

Das Team Services im Portrat

1 Soviele sind wir in unserem Team: 6, davon 2 Lehrlinge

2 Erleitet das Team: Martin Habrik

3 Soistunser Team strukturiert: Leiter Facility Management & Empfang
(3 Rezeptionistinnen)

4 So viele Telefongesprache fiihren wir taglich: unterschiedlich,
einmal 20 Telefonate am Tag, dann wieder 100

5 So viele E-Mails schreiben wir wdchentlich: rund 400

6 Das ist unser wichtigstes Arbeitsgerat: Wir hantieren mitden
verschiedensten Geraten: Call Manager, Gegensprechanlage, Schliess-
system, Leitsystem, Videoliberwachung, Handy, Wertschutzanlage, TV,
Notebooks fiir Prasentationen, Videokamera, Kaffeemaschine etc.

7 Indiesen Sprachen kénnen wir die Kunden ansprechen: Schweizerdeutsch,
Hochdeutsch, Italienisch, Franzdsisch, Englisch und Kroatisch

8 Das bringt uns aus der Ruhe: Improvisieren gehért zum Empfangsjob,
deshalb bringt uns nicht einmal ein Alarm aus der Ruhe

S So viel Kaffee/Espresso trinken wir taglich: 10

10 Dartiber reden wir in den Arbeitspausen: Filme, Biicher, Mode, gutes

Essen und die Rezepte dazu, schone Feriendestinationen, Tiere

Von links nach rechts: Corinne Isabelle Heinisch,
Martin Habrik, Jeannette Uhr, Jasmina Softic



Fokus

in Kooperation mit finews AG

@. Treffpunkt der Fi nmmcll '

People

Diese Finanzprofis machen von sich reden

Legg Mason:
Neue Filiale in Ziirich

A-‘ ; Der US-Vermdégensverwal-

g ter Legg Mason hat nach
‘ h Genf nun auch in Zirich
eine Filiale er6ffnet. Zusammen mit Lan-
derchef Christian Zeitler betreut Edi
Aumiller (Bild) diesen Standort. Den Ein-
stieg in die Finanzwelt vollzog Aumiller
2006 im «Junior Banking Program» der
Credit Suisse. Danach war er fr Franklin
Templeton Investments als Senior Sales
Executive tatig. Aumiller verflgt tber
ein Diplom in Banking und Finance und
ist diplomierter Certified International
Wealth Manager und Certified Inter-
national Investment Analyst. Bei Legg
Mason wird er die institutionellen Ge-
schaftsbeziehungen in der Deutsch-
schweiz weiterentwickeln.

Vanguard: Schweiz-
Geschdft unter neuer
\ v Aufsicht
- Vanguard ist ein Name,
B mit dem die Fondsbranche
in der Schweiz kiinftig vermehrt rechnen
muss. Denn kein anderer Asset Manager
akquirierte 2014 so viel Neugeld wie
diesesUnternehmen aus Philadelphia.In
Europa ist Vanguard seit 2007 prasent
und beschdftigt mittlerweile 250 Mitar-
beitende. Neu steht diese Marktregion
unter der Leitung von John James (Bild).
Er 16st Thomas Rampulla ab. James
wird bald auch in der Schweiz Akzente
setzen: Hierzulande ist Vanguard seit
2011 in Zlrich vertreten. Die Leitung hat
Jacques-Etienne Doerr.

Credit Suisse fordert

Wiedereinsteigerinnen
Frauenforderung steht bei
der Credit Suisse offenbar
nun hoch im Kurs. Neu un-
terstltzt die Grossbank auch Wiederein-
steigerinnen. Ein entsprechendes Pro-
gramm hat unlangst begonnen. Es heisst
«Real Returns» und richtet sich an
Frauen, die zugunsten ihrer Kinder eine
langere Auszeit nahmen. Die Bank will

damit Talente zurtickholen und die Di-
versitdt im Konzern erhéhen. Die Initia-
tive geht auf Pamela Thomas-Graham
(Bild) zuriick, die im Top-Management
fur Talentférderung zustandig ist. Wah-
rend dreier Monate kénnen die Teilneh-
merinnen Schulungsprogramme absol-
vieren und an Projekten mitarbeiten. Sie
erhalten Zugang zum Senior Manage-
ment und Méglichkeiten zur Erneuerung
ihres Netzwerks. Die Teilnehmerinnen
kriegen auch ein Saldar und die Chance
auf eine neue Anstellung oder zumin-
dest auf ein verlangertes Praktikum.

Raiffeisen: Compliance
und Dienstleistungen
% gebiindelt

Die Schweizer Raiffeisen-
‘ . Gruppe hatim Zuge einer
Reorganisation ein neues Departement
geschaffen. Es umfasst zentrale Dienst-
leistungen und Compliance-Funktionen.
Die Leitung hat Christian Poerschke
(Bild) tbernommen. Der Schweizer stiess
bereits vor zehn Jahren zu Raiffeisen und
verantwortete in der Folge den Bereich
«Unternehmensentwicklung & Control-
ling». Zuvor war er Berater beim interna-
tionalen Beratungsunternehmen Roland
Berger Strategy gewesen. Poerschke ist
diplomierter Betriebswirtschafter.

Wellershoff & Partner
mit neuem CEO

Die in der Finanzbranche
aktive Beratungsfirma
Wellershoff&Partnerwar
bisher zumindest nach aussen hin eine
«0ne-Man-Show»: Der umtriebige Ex-
UBS-Chefdékonom Dr. Klaus Wellershoff
baute das Unternehmen in den vergan-
genen finf Jahren auf und leitete es in
der Folge auch. Nun ziindet er die ndchste
Stufe: Er ibergibt das Amt des CEO an den
Grindungspartner Dr. Felix Brill (Bild).
Wie Wellershoff ist Brill ein ehemaliger
UBS-Banker. Bei der Grossbank leitete
er die Schweizer Konjunkturanalyse.
Wellershoff ist weiterhin als exekutiver
Verwaltungsratsprdsident fur die strate-
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gische Entwicklung der Firma verantwort-
lich - und will «ausgewdhlte Kundenman-
date» unverdndert selber betreuen.

J.P. Morgan AM:

Neuer Landerchef

in der Schweiz

| Der amerikanische Finanz-
g ,‘ konzern J.P. Morgan hat im
Asset-Management seine Prdsenz in der
Schweiz verstdrkt. Neuer Landerchef ist
Patrick Beuret (Bild). Er ist der Nachfol-
ger von Philipp Pfenniger, der sich nun
auf seine Rolle als Senior Sales Execu-
tive konzentriert. Zusammen mit Peter
Leffler, der zuvor bei Swiss & Global sowie
bei der UBS arbeitete, wird das Verkaufs-
team dadurch massgeblich gestarkt. Der
neue Country Head Beuret steht be-
reits seit 2011 im Sold von J.P. Morgan.
Er spielte eine wichtige Rolle beim Aus-
bau des Schweizer Fondsgeschafts und
konnte einige der grossten Kunden an-
werben.

’ Ex-UBS-Banker in neuer
_ | CEO-Funktion
.‘ # Michel Guignard (Bild) ar-
N beitete lange beim Schwei-
-A“ zerischen Bankverein res-
pektive bei dessen Nachfolgerin, der UBS,
zuletztin einer Leitungsfunktion im Ge-
schaft mit vermégenden US-Kunden. In
der Folge war er CEO bei Kaiser Partners
Financial Advisors und Managing Part-
ner bei der auf US-Kunden spezialisier-
ten Bellecapital International. Kirzlich
hat er den CEO-Posten der LFG Holding
Gibernommen. Das in Lugano domizilier-
te Unternehmen (LFG steht fir Lugano
Financial Group) ist mit seinen 30 Be-
schaftigten auf Asset Management,
Immobiliendienste, Vermoégensverwal-
tung flr US-Kunden sowie auf Family-
Office- und Trust-Dienste spezialisiert.
Seit 2013 ist LFG auchin Zurich prasent
und hat unlangst neue Blros bezogen.
Die LFG-Gruppe will vor allem auf dem
Finanzplatz Zirich wachsen. Darum er-
halt die neue Geschaftsstelle eine stra-

tegisch wichtige Rolle. "




