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Die steigende Regulierung wird fur die Branche der

Vermogensverwalter zum Problem. Einige setzen nun auf

Software-Losungen von externen Anbietern. Ist hier ein Trend

zu erkennen? Und inwiefern helfen diese Dienstleister den

Vermogensverwaltern dabei, sich effizienter aufzustellen?

Schlank, effizient, skalierbar: Vermogens-
verwalter missen sich unter MiFID Il neu
aufstellen und gleichzeitig Kosten sparen.
Das ist unter anderem durch die passen-
den Software-Lésungen moglich. Dadurch
kénnen die wachsenden inhaltlichen
Anforderungen der Marktteilnehmer
bewidltigt und Teile der Wertschopfungs-
kette ausgelagert werden. Die Industria-
lisierung halt so auch in der Vermdgens-
verwaltungsbranche Einzug.
Software-Losungen kdnnen
genau da individualisiert werden, wo
das einzelne Unternehmen seinen
Mehrwert generiert. So unterstitzen
sie Vermdgensverwalter in samtli-
chen Bereichen: angefangen bei der
Compliance und dem Back-Office bis
hin zur Auslagerung des Portfolioma-
nagements. Die Vermogensverwalter
und Family Offices, die sich dem
digitalen Wandel stellen, werden am

Ende gestarkt aus dieser Veranderung
hervorgehen und den Anforderungen
aller Kunden und Anteilseigner sowie
der Regulierung geniigen.

Aber spiren Software-Anbieter
bereits eine gestiegene Nachfrage von
Vermdégensverwaltern? Und werden
Vermdégensverwalter in Zukunft sogar
noch mehr auf Software-Losungen
Dritter zurlickgreifen?
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Die Digitalisierung hat inzwischen alle Vermdgensberater und -verwalter
erreicht. Wir merken, dass kaum ein Vermoégensmanager mit der Dynamik
der Informationsverarbeitung und standig sich &ndernden Kundenanforde-
rungen mithalten kann. Outsourcing ist nicht eine Frage des ,ob“ sondern
des ,wie viel®, ,was“ und , bis wann*.

Unsere Kunden sehen in uns im Kern einen Software-as-a-Service-Anbie-
ter. Dazu gehort nicht nur das Outsourcing der klassischen IT-Prozesse, wir
beraten dariiber hinaus auch unsere Kunden, unterstiitzen sie im digitalen
Marketing und vielen anderen Unternehmensprozessen.

Wir merken zudem, dass rund 70 Prozent unserer Anfragen in Richtung
digitale Vermogensverwaltung — sprich ,Robo Advisor“ — gehen, und
unterstiitzen unsere Kunden daher ebenfalls mit einer entsprechenden
White-Label-Losung.

Von einem Anbieter fiir Portfoliomanagementsysteme kommend,
entwickeln auch wir uns mit den Anforderungen unserer Kunden und den
verfiigbaren Technologieinnovationen in Richtung Servicepartner, der ein
ganzes Okosystem an Partnern bei Bedarf zur Verfiigung stellt. Uberle-
bensfahig sind nur noch IT-Dienstleister, die in der Lage sind, die klassische
Vermdgensmanagement-Welt mit dem rasant wachsenden und daher
oftmals undurchsichtigen FinTech-Angebot zu kombinieren.
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o Aachen

CHRISTIAN NEUENHAUS

Aixigo
-l Gerade in den vergangenen
zwolf Monaten haben wir einen deut-
lichen Anstieg der Nachfrage von
Seiten der Vermogensverwalter
und Banken erfahren. Deren
Herausforderungen nehmen
weiter zu. Weitere Regulatio-
nen, Provisionserschwerung,
Kostentransparenz, erheb-
licher Margendruck durch
FinTechs, sinkende Akzep-
tanz von Front-up-Kosten und
die Popularitat von ETFs sind
Faktoren, die den Einsatz von
Software fast zwingend not-
wendig machen. Zudem sinken
die Einstiegsvolumina einer
Vermogensverwaltung. 100.000
Euro zum Einstieg sind keine Seltenheit
mehr. Das bringt einen deutlich hheren
Anteil an Vermdgensverwaltungskun-
den mit sich. Wer trotzdem effizient und
mit einer verntinftigen Marge arbeiten
will, ist auf Software angewiesen. Das
ist aber auch eine Chance: Software
kann Kundenbetreuung als vollig neue
Dienstleistung abbilden, auch fiir bisher
nicht berlicksichtigte Kundensegmen-
te — etwa Retail. Das ist allerdings nur
durch hocheffiziente Prozesse, Auto-
matisierung, Digitalisierung und eine
hohe Attraktivitat fir Bank und Kunde
zu schaffen. Hier fiihrt Technik quasi zur
Demokratisierung der Vermogensverwal-
tung. Sollten Vermdgensverwalter weiter
outsourcen? Dazu muss man sich im
Grunde jeden Einzelfall genau anschau-
en. Jeder Vermogensverwalter muss fur

sich entscheiden, welche automatisierten
Services einen Mehrwert fur ihn bringen
— und vor allem flir seine Kunden.
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PETER DOBLER

PSplus Portfolio Software +

Consulting GmbH
Die regulatorischen Anforderungen,
seien es branchenspezifische wie MiFID
Il und MiIFIR oder allgemeine wie die
DSGVO, nehmen kein Ende und steigern

signifikant Aufwand und Kosten
der Vermdgensverwalter. Das
an sich positive Marktumfeld
mit wachsenden Vermégens-
werten wird dadurch in den
Hintergrund gedrangt. Diesen
Trend umzukehren und
wieder den Kunden in den
Mittelpunkt der Beratung
zu stellen, dabei hilft
PSplus mit seiner
Portfolio-Manage-
ment-Software.

Die Nachfrage nach
effizienten, integrierten
Prozessablaufen mit immer

starkerer Vernetzung aller Bereiche
wachst dabei stetig. Das Stichwort
,Digitalisierung*“ steht fiir das Ziel, Kosten
zu senken, und umfasst dabei die
vielfaltigen Prozesse, die es zu

verandern und zu automatisieren

gilt — zum Beispiel Onboarding von

Kunden, Beratungsprozesse mit

unterschiedlichen digitalen Instru-

menten (Stichwort: ,Robo-Advice“) oder
elektronische Workflows fur Original-
belege der Depotbank mit Archivierung
fir den Kunden. Auch Anforderungen
der Aufsichtsbehérden, wie etwa Pre-
Order-Compliance-Priifungen, erfordern
vermehrt den Einsatz von Software. Das
Thema Outsourcing wird bei Vermdgens-
verwaltern bislang noch sehr einseitig
gesehen: als Verlagerung von IT-
Ressourcen in die Cloud oder in externe
Rechenzentren. Dariiber hinaus ergeben
sich sicherlich verstarkt Outsourcing-
Ansatze flr weitere Teilfunktionen, zum
Beispiel Post-Box-Losungen oder Risiko-
services, die mit erheblichen Einsparpo-
tenzialen verbunden sind.
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CHRISTIAN HANK
FinaSoft GmbH
MIFID Il im Speziellen, aber
auch die allgemein zunehmende Regula-
torik, der steigende Wettbewerb und die
Lust auf Digitalisierung — insbesondere
bei den jliingeren Kunden — sind bei vie-
len Vermogensverwaltern der Ausloser
gewesen, die bisherigen Prozesse und
Strukturen kritisch zu hinterfragen. In der
Regel mit dem Ergebnis, dass noch Opti-
mierungspotential besteht im Hinblick auf
die Standardisierung und Vereinfachung
von (regulatorisch) notwendigen Prozes-
sen und mit dem Ziel, mehr Zeit fiir den
Kunden und das eigentliche Assetma-
nagement zu haben.

Dieses Ziel kann nur mit Einsatz ent-
sprechender Software erreicht werden.
Von daher gibt es eine stark wachsende

Anzahl von Anfragen an uns, um bei der
Auswahl eines Portfoliomanagement-
Systems zu unterstiitzen — wie auch bei
der effizienteren Nutzung der bestehen-
den Lésungen zu helfen.

Wir gehen letztendlich davon aus,
dass Vermdgensverwalter kiinftig nicht
mehr ohne eine moderne IT-Infrastruktur
erfolgreich arbeiten kdnnen, in der Port-
foliomanagementsoftware, CRM, DMS
und Endkunden-Apps eng miteinander
verzahnt sind.

Outsourcing kann, muss aber nicht
zwangsweise ein weiterer Schritt in Rich-
tung Fokussierung auf die Kernaufgaben
der Vermogensverwalter sein. Das ist am
Ende vom jeweiligen Setup der Orga-
nisation abhéangig. Insofern empfehlen
wir, diese Moéglichkeit auf jeden Fall in
Betracht zu ziehen.
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