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Editorial

Eine erfolgreiche Transition

Der 1. Januar 2021 leitete eine bedeutende Zasur ein: Unser Ver-
band teilte sich formell in eine Aufsichtsorganisation (AO), die
ihre Tatigkeit als Selbstregulierungsorganisation (SRO) weiter-
fihrt, sowie in einen reinen Berufs - und Branchenverband auf.

Heute, im Jahr 2022, kdnnen wir sagen, dass der eingeleitete Ubergang qualitativ und quantitativ ein Erfolg
ist. Fast 100 neue Unternehmen sind dem Verband beigetreten, die Zahl der Einzelmitglieder ist um mehr
als 600 Personen gestiegen und bei den Teilnehmenden an unserer Weiterbildungsplattform haben wir die
1000er-Marke tberschritten. Die Griindung der Ombudsstelle ist ein Erfolg, unsere eigene, neu geschaf-
fene Aufsichtsorganisation AOOS lauft gut, der Transfer der Mitglieder erfolgte ebenfalls reibungslos und
die AO nimmt ihre Arbeit gewissenhaft wahr.

Gute Zahlen sind immer auch das Resultat guter Arbeit, was mich ganz besonders freut. Unsere Positio-
nierung und das vom Verband geschaffene Dienstleistungsangebotim Rahmen seiner vier Saulen bewahrt
sich. Der Verband konnte seine Partnerschaften ausbauen und wir haben auch eine beeindruckende Anzahl
von Konferenzen und Seminaren zu Themen rund um die Vermdgensverwaltung organisiert.

Die gute Zusammenarbeit des Verbandes mit der FINMA hat dazu beigetragen, die Prasenz und Bedeutung
unserer Berufsgruppe bei der Aufsichtsbehorde zu starken. Der Austausch ist regelmassig und konstruk-
tiv. Wahrend der Ubergangszeit mussten sich alle Vermdgensverwalter mit ihnrem Geschaftsmodell aus-
einandersetzen und das Prozedere fiir das Bewilligungsgesuch fiir eine FINMA-Lizenz in Angriff nehmen.

Mit seinen Veranstaltungen und Partnerschaften hat der Verband diesen Prozess effektiv unterstutzt. Das
wurde uns von vielen von lhnen bestatigt. Unsere Arbeiten laufen 2022 weiter; auch wenn Ende Jahr
die Ubergangsfrist des FINIG endet. Der Verband wird die Vermdgensverwalter weiterhin konsequent
begleiten und unterstitzen.

Trotz dieser positiven Entwicklungen miissen wir feststellen, dass wir unser Ziel noch nicht ganz erreicht
haben. Tatsachlich wird der Verband noch zu oft als SRO gesehen und noch zu oft stellen wir Reaktionen
fest, wie: «Ich wusste gar nicht, dass ihr das alles macht», oder auch: «Ich bin bereits einer Aufsichts-
organisation angeschlossen...».

Wir werden weiterhin daran arbeiten, unsere Kommunikation tGiber unsere klassischen Kanale hinaus zu
verstarken und unsere Arbeit zum Nutzen aller sichtbarer zu machen.

Mit dieser Aussicht wiinsche ich Ihnen viel Spass beim Lesen unseres Jahresberichts in Form dieses Year-
books und eine gute zweite Jahreshalfte 2022.

Mit besten Grlssen

Serge Pavoncello
Prasident VSV
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Interview Fabio Regazzi, Nationalrat

«Vermogensver-
walter brauchen
wie alle Unter-
nehmer beim
Gewerbeverband
gute Rahmen-
bedingungen.»

Fur DIE MITTE-Nationalrat
und Gewerbeverbands-
prasident Fabio Regazzi

ist klar, dass die Branche
einen gravierenden Wett-
bewerbsnachteil gegeniiber
der Konkurrenz in Europa
und den USA hat.

Herr Regazzi, Sie sind Préasident des Schweize-
rischen Gewerbeverbandes sgv und gleichzeitig
verteidigen Sie immer wieder einen gewerbli-
chen Finanzplatz. Wo sehen Sie die Vorteile von
kleinen und grossen Vermogensverwaltern in
direkter Konkurrenz?

Ich glaube, wir kdnnen in der Schweiz stolz auf unse-
ren sehrdiversen Finanzplatz sein. Letztlich garantiert
er unseren Wohlstand in der Schweiz. Gerade ich als
Tessiner weiss um die vielen kleinen und hochspezia-
lisierten Vermogensverwalter bei uns im Stdkanton,
die ganz spezifische, auf ihre Kundinnen und Kunden
zugeschnittene Dienstleistungen anbieten. Neben
Lugano gilt das gleiche auch fir Genf und Zdrich.
Vielfach denkt man unter dem Stichwort Finanzplatz
zuerst nur an die beiden Grossbanken, allenfalls
auch noch an die Kantonalbanken. Aus meiner Sicht
zu Unrecht: Wenn etwas den Schweizer Finanzplatz
besonders stark macht, dann die Tatsache, dass wir
in der Schweiz das ganze Spektrum abdecken. Vom
kleinen Einmannbetrieb, der seine Kunden sehr
individuell bedient, bis zur grossen Vermdgensver-
waltung, die weltweit in verschiedenen Segmenten
Topleistungen erbringt. Aus meiner Sicht treffen sich
die Interessen unserer Mitglieder beim Gewerbever-
band dort mit den Vermogensverwaltern, wenn es
darum geht, dass wir gute Rahmenbedingungen fir
unsere unternehmerischen Handlungen brauchen.

Gibt es weitere Berithrungspunkte?

Wer als Unternehmer unterwegs ist, will Geld ver-
dienen. Geld, um Lohne, Rechnungen und Steuern
zu bezahlen. Wenn wir gut wirtschaften, machen wir
Gewinn. Diesen mussen wir anlegen, um fur die
Zukunftvorzusorgen, um neue Projekte in der Firma
zu stemmen, allenfalls auch um die Pensionierung
vorzubereiten. Da hilft es, wenn wir auf gute Vermo-
gensverwalter zurlickgreifen konnen, die uns helfen,
das Beste flir die verschiedenen Ziele zu erreichen.

Warum setzen Sie sich gerade dafiir ein?

Mein erstes Interesse als Unternehmer —ich fiihre im
Tessineine Unternehmung, die Storen herstellt,—sind
immer die Rahmenbedingungen. Ermoglichen sie,
dass alle Markteilnehmer gleich lange Spiesse haben,
dann ist es gut. Sonst muss man etwas dagegen
unternehmen. Beim Trust habe ich festgestellt, dass
unsere Vermogensverwalter und Anwalte gegen-
tber ihren Kollegen in Europa und den USA einen
gravierenden Wettbewerbsnachteil haben. Nahezu
jedes dritte KMU verschwindet, weil es nicht gelingt,
eine Person fiir die Ubernahme zu finden. Fiir die
Nachlassplanung kann ein Trust sehr wichtig sein.
Bei einer KMU-Nachlassplanung geht es auch um
Brainpower — nicht nur der Substanzwert, sondern
auch die Sicherstellung von Know-how ist wichtig.
Wenn ein Unternehmen untergeht, verliert auch die
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Volkswirtschaft. Gute Rahmenbedingungen sind fir
KMU zentral. Die bestehende zivilrechtliche Liicke ist
daher ein Wettbewerbsnachteil fliir den Wirtschafts-
standort Schweiz. Eine Erganzung ist aus KMU-Sicht
deshalb zentral.

Inwiefern?

Will jemand einen Teil seines Vermogens explizit in
einen Trust Uberfluhren, kann er das in der Schweiz
nicht tun. Dieses Rechtsinstitut fehlt bei uns ganzlich,
was dazu fihrt, dass wir auf intransparente auslan-
dische Regeln ausweichen mussen. Wer eine Losung
will, findet in der Schweiz heute nichts. Und das gentigt
den Anforderungen der heutigen Zeit nicht mehr. Es
kann doch nicht sein, dass Schweizer Anwalte und
Vermdgensverwalter ihrer Kundschaft behilflich sein
mussen, im Ausland nach Losungen zu suchen.

«Ich mochte wieder (back to the
roots): Die Rezepte, die unser Land
erfolgreich gemacht haben, konnen
nicht die falschen gewesen sein.

Es liegt aber an uns, diese wieder
besser zu kommunizieren und ein-
zubringen.»

Immerhin hat sich der Bundesrat hinter ihr Anlie-
gen gestellt. Stehen jetzt alle Ampeln auf griin?

Das hoffe ich sehr. Immerhin konnten wir Beflrwor-
ter zeigen, dass dieTrusts nicht dazu dienen, Steuern
zu sparen oder tatsachliche Vermdgensverhaltnisse
zu verschleiern. Dies, damit die Vermdgensverwalter
und Anwalte ihren Kunden auch das ganze Spektrum
der international Gblichen Losungen bieten kénnen.

Wie meinen Sie das?

Heute gibt es in der Schweiz ja schon Trusts — aber
sie werden nach auslandischem Recht gegriindet und
aufgrund des Haager Ubereinkommens von 2007
offiziell anerkannt. Das macht die Geldwaschereipra-
vention viel schwieriger als beiTrusts nach schweize-
rischem Recht.

Kiirzlich nahm das Parlament eine Vorlage zum
Kollektivanlagengesetz an: Es ging darum, dass

in der Schweiz analog zum Ausland auch Limited
Qualified Investor Funds (L-QIF) hidtten angebo-
ten werden diirfen. Vermogensverwalter diirfen
dieses Vehikel aber nicht nutzen.

Ich finde diese Ungleichbehandlung immer noch
nicht nachvollziehbar. Es geht doch darum, dass
wir mit unserem Finanzplatz international wettbe-
werbsfahig bleiben. Wir missen diese Fonds auch
hierzulande anbieten konnen. Nehmen wir das Bei-
spiel Luxemburg. Dort kdnnen solche Fonds aufge-
setzt werden. Bei uns fliessen sodann Vermdgens-
werte, die zum Teil sogar aus dem Ausland in die
Schweiz kommen, auch in luxemburgische Fonds.
Konnten die Fonds in der Schweiz angeboten wer-
den, so wiirde auch die Wertschopfung der Vermo-
gensverwalter steigen. Ich verstehe nicht, weshalb
sich gerade die Verwaltung, also hier vor allem das
Staatssekretariat flr internationale Finanzfragen
(SIF), so vehement gegen den Einbezug der Vermo-
gensverwalter fiir diese Art von Fonds gewehrt hat.
Vor allem das Argument, die Vermdgensverwalter
wirden weniger beaufsichtigt, begreife ich nicht.
Mir scheint, dass das SIF von der vom Parlament
geschaffenen KMU-tauglichen Aufsichtsarchitektur
ohne Begriindung in diesem Punkt abweicht. Und
das letztlich zum Schaden der Diversitat auf dem
Finanzplatz. Immerhin wollte auch der Standerat
eine international anerkennungsfahige, effektive,
unabhéangige, aber auch differenzierte Losung fin-
den, die mit den EU-Regeln aquivalent anerkannt
werden kann und den Schweizer Unternehmen
den EU-Marktzugang sichert. Darum hatte sich die
WAK-SR fiir eine Aufsicht durch Aufsichtsorganisa-
tionen ausgesprochen, die von der FINMA bewilligt
und beaufsichtigt werden. Und das Parlament hat
Schwellenwerte geschaffen, um KMU-Akteure auf
dem Finanzplatz zu ermdglichen.

Dann gibt es so etwas wie das gemeinsame Inter-
esse des Finanzplatzes gar nicht?

Doch, in manchen Bereichen treten alle Akteure
des Finanzplatzes schon gemeinsam auf. Dann,
wenn sie sich etwa gegen zusatzliche Abgaben
oder Uberrissene Burokratie wehren missen.
Doch wenn es um die geschéaftlichen Interessen
der einzelnen Gruppen geht, wehren sich alle fir
ihr eigenes Business. Ich finde das durchaus legi-
tim und nachvollziehbar. Doch wenn es unsere
Volkswirtschaft insgesamt schwacht, beelendet
mich das schon auch. Was haben die Grossban-
ken und Asset-Manager gewonnen, wenn jemand,
der einen L-QIF von einem Vermdgensverwalter
winscht, in der Schweiz keinen solchen angebo-
ten erhalt. Der Kunde wird sich anderswo umsehen
und sein Geld halt nicht in der Schweiz anlegen.

Sie sind seit Oktober 2020 Gewerbeverbands-
prasident. Mit welchen Ambitionen haben Sie

das Amt angetreten?

Ich habe mir ein einfaches Ziel gesetzt: Es muss uns
gelingen, dass die Anliegen der Wirtschaft und der
KMU wieder vermehrt etwas werden, worum sich
Herr und Frau Schweizer auch sorgen. Ich mdochte
wieder «back to the roots»: Die Rezepte, die unser
Land erfolgreich gemacht haben, kdnnen nicht die
falschen gewesen sein. Es liegt aber an uns, diese
wieder besser zu kommunizieren und einzubringen.
Hier miissen wir uns an die neue Zeit anpassen. Ein
zentrales Anliegen ist mir, dass wir als Gewerbever-
band die richtigen Prioritaten setzen. Und sie dann
so effektiv wie moglich — vermehrt auch mit Part-
nern und Verblndeten — in den politischen Prozess
einbringen. Besonders wichtig ist mir hierbei die
Zusammenarbeit mit den anderen Wirtschaftsver-
banden wie dem VSV.

Welche Bedeutung hat der Gewerbeverband
heute fiir die Schweizer KMU, zu denen ja auch
viele Vermogensverwalter zu zdhlen sind?

Die Schweiz war mit der Covid-19-Pandemie mit
einer ihrer grossten Herausforderungen konfrontiert.
Nun hat Russland die Ukraine angegriffen. Beides
hat Auswirkungen auf die Weltwirtschaft, die wir
noch nicht abschliessend abschatzen kénnen. Lassen
Sie es mich so sagen: Wenn unser Verband schon in
normalen Zeiten eine eminent wichtige Rolle spie-
len muss, so muss er es in Krisenzeiten mit noch
grosserer Vehemenz tun. Wichtig erscheint mir, dass
wir alles daransetzen, erst die Bedurfnisse der KMU
moglichst genau aufzunehmen, um dann glaubwiir-
dig aufzutreten. Wir geben unzahligen Klein- und
Mittelunternehmern eine Stimme.

Wo konnen Sie als Nationalrat und Verbandspra-
sident den KMU konkret helfen?

Die Anliegen von Firmen, wenn sie den Alltag
bestreiten und sich aktuellen Herausforderungen
stellen wollen, haben keine Parteifarbe. Die Losun-
gen und Massnahmen des Verbandes sollen genau
dort ansetzen, wo die Zehntausenden von KMU auf
Probleme stossen. Wir mussen uns flir bessere Rah-
menbedingungen einsetzen. Damit erreichen wir,
dass die Firmen prosperieren, Arbeitsplatze schaf-
fen, Lohne und Steuern zahlen kdnnen. Am Schluss
profitieren wir alle davon, wenn es den KMU und
den grossen Firmen, kurz der Wirtschaft, in unserem
Land gut geht. Und indem ich mich filir einen sehr
diversen und leistungsfahigen Finanzplatz einsetze.

«Wir geben unzahligen
Klein- und Mittelunterneh-
mern eine Stimme.»




Zehn Jahre Stabilitat in der Vermogensverwaltungsbranche
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Anzahl Kunden

Insgesamt ist eine Entwicklung zu einem
individuellerem Service zu verzeichnen.

So hatten 2010 rund 33 % der Vermdgens-
verwalter 100-499 Kunden. Der Anteil

in dieser Klasse sank 2020 auf 25 %.
Dagegen stieg der Anteil der VV mit
weniger als 20 Kunden von 22 auf 30 %.
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Crossborder-Zertifikate
Zertifikatsabschliisse seit 2014
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Auswertungsmethodik

Die Auswertungen basieren auf den verflgbaren

SRO-Daten der angeschlossenen Aktivmitglieder
zwischen 2010 und 2020. Statistisch beglaubigte
in CHF Zahlen werden erst nach Ende der Ubergangsfrist
von FIDLEG/FINIG verflgbar sein.

Assets under
Management

31,4 % der VSV-Aktivmitglieder verwalten
Kundenvermdgen von weniger als

CHF 50 Mio. und 12,1 % Vermdégen Uber
CHF 500 Mio. Der Median betrug 2010
CHF 90 Mio. und 2020 CHF 103 Mio.
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Geografische Kundenherkunft (Mehrfachantworten)

Acht von zehn der VSV-Aktivmitglieder betreuen unter anderem auch Schweizer Kunden. Unter den nachsten wichtigen
Landern in den Kundenstammen finden sich Deutschland (31,6 %), UK (26,2 %), Frankreich (24,5 %) und ltalien (19,1 %).
Der Nahe/Mittlere Osten bringt den grossten Anteil (39,1 %) an Kunden von ausserhalb Europa.

Deutschland

201028,6 % / 202031,6 *

UK
2010/a % /202026,2%

Restliches Europa

201070,7 % / 2020 87,6 %

Schweiz
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Vermogensverwal-

tung als wichtiger
Teil einer finanz-
kraftigen Branche

Per Ende 2020 sind in der Schweiz
2124 Vermogensverwalter tatig.

VSV-Mitgliederentwicklung
Quelle: Eidgendssische Finanzmarktaufsicht

Nach Kategorien FINMA
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Die unabhangigen Vermogensver-
walter in der Schweiz betreuen ein
Vermogen von rund CHF 500 Mrd.
818 und damit etwa einen Sechstel aller
I in der Schweiz verwahrten Vermo-
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Nach Regionen genswerte.
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2019 erbrachte der Finanzsektor eine
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. . schaft entspricht.
Aktivmitglieder Partnermitglieder Einzelmitglieder Oue!lg: SR g SE YRR [EEnIor
vereinigung

Ende 2017 wurde das neue
Modell der Einzelmitgliedschaft
lanciert. Dieses sieht vor, dass
neu alle Mitarbeitenden eines
Vermdgensverwaltungsunter
nehmens und Personen, die als
unabhéngige Vermogensverwal-
ter gearbeitet haben und beruflich
nicht mehr aktiv sind, Einzelmit-
glied des VSV werden kénnen.

Aktivmitglieder sind natlrliche
und juristische Personen sowie
Personengesellschaften, die als
Haupterwerbstatigkeit Vermo-
gensverwaltung betreiben.

Partnermitglied kdnnen natir
liche oder juristische Personen
werden, die die Ziele des VSV
unterstltzen und Interesse fur
die Branche der unabhéngigen
Vermaogensverwalter bekun-
den (z. B. Depotbanken oder
Anwaltskanzleien).

Die grenziiberschreitend verwalteten
Privatvermogen haben zwischen
2014 und 2019 um CHF 310 Mrd.
zugenommen.

Quelle: SwissBanking Schweizerische Bankier
vereinigung



VSV Mitglieder-Service

Die vier Saulen

Advocacy

Mit dem Inkrafttreten der neuen Gesetze FIDLEG und
FINIG wurde die Rolle der verschiedenen Akteure des
Finanzplatzes neu definiert. Nun ist klar bestimmt,
wer berechtigtist, die verschiedenen Branchen zu ver-
treten. Soistes den Aufsichtsorganen nicht erlaubt,
«Interessenvertretung» zu betreiben oder ihre Beauf-
sichtigten zu beraten. Diese Tatigkeiten sind nun-
mehr eindeutig und ausschliesslich den Berufsver-
banden vorbehalten. Daher ist es nur nattrlich, dass
der VSV - kraft seiner Geschichte, seiner nationalen
Prasenz und seiner Bedeutung — diese Rolle fur die
Vermogensverwalter wahrnimmt.

Um seine Aufgaben zu erfiillen, insbesondere im
politischen Bereich, wirkt der VSV in zahlreichen
Arbeitsgruppen mit und ist auch Mitglied beim
Schweizerischen Verband freier Berufe (SVFB) und
beim Schweizerischen Gewerbeverband (sgv). 2021
botsich die Gelegenheit, die politische Rolle und die
Vertretung sowohl gegentiber Behérden und Ver-
waltung als auch gegentliber den Geschaftspartnern
der Vermogensverwalter zu starken. So hat der VSV
Fachempfehlungen zu Vermdgensverwaltungsauf-
tragen und zur Vermdgensverwaltung nach freiem
Ermessen herausgegeben, um fir die gesamte
Branche gewisse Licken im FIDLEG zu schliessen.
Zu erwahnen ist, dass Swissbanking fiir die Banken
dasselbe getan hat.

Die meisten Schritte und Interventionen des VSV
waren positiv und erfolgreich, mit Ausnahme der
Ende 2021 stattfindenden Debatte Uber die Einfuh-
rung von L-QIF in das Kollektivanlagengesetz (KAG).
Trotz eines Erfolgs im Nationalrat, beschrankte das
Parlament schliesslich die Moglichkeit, diese neuen
Produkte zu verwalten, auf Verwalter von Kollektiv-
vermogen. Dies ist eine schwere Verletzung der im
Gesetz verankerten «de-minimis»-Regel und der
VSV setzt alles daran, dass die Fortschritte, die er fir
KMU im Rahmen des FIDLEG und des FINIG erzielt
hat, in nachfolgenden Regulierungen nicht wieder
umgangen werden.

Legal Support — die Antwort auf die rechtlichen

Bediirfnisse der VSV-Mitglieder

Der VSV unterstutzte seine Mitglieder wahrend der
gesamten Umsetzungsphase der neuen Gesetze
FIDLEG und FINIG bis zur Einreichung ihres Bewil-
ligungsgesuchs bei der FINMA. Auch im Jahr 2021
stellte der VSV seinen Mitgliedern alle fir das
FINMA-Bewilligungsgesuch erforderlichen Standard-
dokumente sowie weitere nutzliche Informationen
in anderen wichtigen Bereichen, insbesondere im
Steuerbereich, zur Verfligung.

Dank seiner direkten Kontakte mit der FINMA und
den Aufsichtsorganisationen vermittelte der VSV sei-
nen Mitgliedern regelmassig aktuelle, den Anforde-
rungen der Behorden und der Praxis entsprechende
Informationen, insbesondere anlasslich seiner zahl-
reichen juristischen Webinare, Schulungen und
Seminare. Und dank des breiten Netzwerks des VSV
an Partnern und Experten, Rechtsanwalten, Wirt-
schaftspriufungsgesellschaften und anderen Spezia-
listen erhielten die Mitglieder fachlich fundierte und
zielgerichtete Informationen zu anspruchsvollen
Themen. Dartiber hinaus arbeitete der Verband mit
den Depotbanken zusammen, um die Interessen
seiner Mitglieder zu vertreten und ihre praktischen
Probleme zu I6sen.

Die Partnerschaft des VSV mit der OFS Ombud
Finanzen Schweiz ermdglichte es den Mitgliedern,
sich dieser, gemass den Anforderungen der Finanz-
marktregulierung, anzuschliessen. So begleitete
der Legal Support die VSV-Mitglieder bei der Umset-
zung und Einhaltung der regulatorischen und gesetz-
lichen Bestimmungen.

Training

In Fortsetzung der intensiven Arbeiten seit 2018
und im Einklang mit der Positionierung des VSV
als Standardsetzer fiir die berufliche Qualifikation,
starkte die Abteilung Weiterbildung ihre Plattform
weiter und spielte gleichzeitig eine Expertenrolle in
der Konzeption gegentliber den Schlisselakteuren.

Wahrend der Covid-19-Pandemie wurde das Ange-
bot an Online-Schulungen sowie E-Learning- und
Blended-Learning-Modulen erweitert. Nicht weniger
als 35 Bildungsanbieter und mehr als 400 Angebote
wurden akkreditiert, um dem FIDLEG-FINIG-Kontext
sowie den spezifischen BedUirfnissen der Programm-
teilnehmer gerecht zu werden. Und der VSV bot das
ganze Jahr tiber Webinare zu verschiedenenThemen
im Zusammenhang mit den neuen Gesetzen an.

2021 wurde zusatzlich die Webinarreihe des Wissen-
schaftlichen Beirats lanciert. Diese Veranstaltungen
boten Gelegenheit flir einen anregenden Austausch
und den Transfer von Fachwissen zu verschiedenen
Themen — von Makrodkonomie, liber Steuern und
Immobilien, bis hin zu Fintech und Sustainable
Finance.

Schliesslich ermdglichte es uns ein glnstiger
Moment wahrend der Pandemie — unter der Feder-
fihrung des Wissenschaftlichen Beirats —, den ers-
ten Jahreskongress zu er6ffnen, der den aktuellen
Entwicklungen in der Vermdgensverwaltung gewid-
met war. Ein reichhaltiges Programm, das thema-
tische Workshops sowie ein Panel unserer Partner
(Julius Bér, Lombard Odier, UBS, Vontobel) beinhal-
tete, stiess trotz der fir Versammlungen unguinsti-
gen Jahreszeit auf regen Zuspruch.

Die Weiterbildungsplattform wird fortlaufend den
Anspriichen angepasst, um der Komplexitat der
Umsetzung der Vorschriften und dem Komfort der
Nutzer gerecht zu werden. Eine Harmonisierungs-
I6sung fir die Mindestanforderungen an die Wei-
terbildung wurde ebenfalls vorbereitet, um sie der
FINMA und den Aufsichtsbehorden vorzulegen.

Alles in allem wurde im Bereich der Ausbildung ein
grosser Schritt nach vorne gemacht, auch wenn die
Qualifikation der Vermogensverwalter noch mehr
Anerkennung finden muss!

Solutions - eine Vielfalt an hochprofessionellen
Angeboten

Im Bereich «Solutions» lag der Schwerpunkt auf
Dienstleistungen undTools, die dazu beitragen, eine
FINMA-Bewilligung zu erhalten. So wurden mehrere
Angebote von Portfolio-Management-Systemen
(PMS) vorgeschlagen. Obwohl diese Software nicht
obligatorisch ist, kann ein wirksames IT-System ein
wichtiges unterstlitzendes Element sein: zur Reduk-
tion der operationellen Risiken, zur Einhaltung der
organisatorischen Anforderungen und auch zur
Erleichterung der Beziehungen zu den Depotbanken.

Die gleichen Uberlegungen gelten fiir die Berufshaft-
pflichtversicherung. Sie ist fur Vermogensverwalter
zwar nicht obligatorisch, kann aber bei der Berech-
nung der Eigenmittel bertcksichtigt werden und ist
ein wertvolles Instrument des Risikomanagements.

Anfangs 2022 wurde das Angebot «Crossborder»
konzeptionell und inhaltlich vollig neu gestaltet, um
den sich andernden Anforderungen, Erwartungen
und Bedurfnissen gerecht zu werden. Ein neues
Ampelsystem ermdglicht unter anderem, eine sofor-
tige Antwort auf die Frage zu erhalten, was in einem
bestimmten Land erlaubt ist und was nicht. So wer-
den den Mitgliedern, Land flir Land, 20 neue Lander-
Manuals kostenlos zur Verfiigung gestellt werden.

Schliesslich gibt es noch weitere «Vorteile und Ver-
glinstigungen», die diese Saule bereichern und auf
der Website des Verbands veroffentlicht werden.
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Bericht tiber die Tatigkeit

Mit der Beendigung und Ubertragung der Aufsichts-
tatigkeit Ende 2020 an die Aufsichtsorganisation
AOOS konnte sich der VSV 2021 voll und ganz auf
seine Aufgabe als Berufs- und Branchenverband
konzentrieren und alle Ressourcen auf die Bedurf-
nisse und Erwartungen seiner Mitglieder ausrichten.

Diese von den Mitgliedern gewlnschte Entwick-
lung ermdglichte die Einfiihrung einer ganzen Reihe
von Dienstleistungen, die in vier Saulen unterteilt
sind: «Advocacy», «Legal Support», «Training» und
«Solutions».

Mit neuen, erfolgreichen Kommunikationskanalen
werden die vier Saulen unterstutzt. Die Mailings des
Verbands erreichten Offnungsraten von 44 %, die
finf Newsletter und das Yearbook wurden an tber
6500 Adressen versandt. Die «Treffen der Berufs-
gruppe» verzeichneten mehr als 3500 Views. Die 42
Webinare wurden im Durchschnitt von mehr als 200
Personen besucht. Und auch die neue Website fand
mit tiber 3000 Usern pro Monat rasch ihr Publikum.

Zum ersten Mal in seiner Geschichte hielt der VSV
seine Mitgliederversammlung in virtueller Form
mit einer vorgezogenen Abstimmung und einem
Zoom-Webinar ab. Dieses neue Format tiberzeugte
sowohl die Organe als auch die Teilnehmerinnen
und Teilnehmer. Deren Zahl war im Vergleich zu den
Vorjahren deutlich hoher.

Die Versammlung verabschiedete die ehemaligen
Organe der Aufsichtsara, namlich das Standes-
gericht und die SRO, dankte den zwei scheidenden
VorstandsmitgliedernThierry Gerber und Alexander
Henzi und wahlte als Ersatz Jamie Vrijhof-Droese
(Weber Hartmann Vrijhof & Partners AG) sowie
Anthony Cagiati (Sound Capital AG).

Trotz der schwierigen Covid-19-Situation konnte der
VSV immerhin zwei Prasenzveranstaltungen durch-
fuhren: In Sempach trafen sich die Sportlichen zum
Golfturnier, und 139 Mitglieder nahmen am ersten
VSV-Jahreskongress im «Marriott» in Ziirich teil.

Diese Ausrichtung auf die Erwartungen und Beddirf-
nisse der Vermogensverwalter zeigt sich auch in der
positiven Entwicklung der Mitgliederzahl. Obwohl
aufgrund der regulatorischen Situation nur sehr
wenige neue Gesellschaften in den Markt eintra-
ten, konnte der VSV 62 neue Vermdgensverwalter
gewinnen, die zwar bereits aktiv, aber noch nicht
Mitglied waren. Als Berufs- und Branchenverband
war es fir den VSV auch wichtig, die Zahl seiner
Einzelmitglieder zu erhohen. Das erfreuliche Resul-
tat: 490 Neueintritte. Und schliesslich haben die
attraktiven Interaktionsmaoglichkeiten fur Partner-
mitglieder zwolf neue Partner angesprochen. Damit
vereintder VSV Ende 2021 mehr als 2100 Mitglieder.
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Als Partner
auf Augenhohe
gemelnsam
zum Erfolg
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Vermogensverwalter und Banken sind naturliche
Partner. Sie erganzen sich und konnen einander
in ihrem Geschaft im positiven Sinne beeinflussen.
Im Wissen um die gemeinsamen Interessen pflegt
der VSV seit Jahren ein sehr enges Verhaltnis mit
ausgewahlten Partner-Banken. In den folgenden
vier Beitragen beantworten Reprasentanten, die
bei den Instituten Julius Bar, Lombard Odier, UBS
und Vontobel fiir die Beziehungen mit Vermogens-
verwaltern verantwortlich sind, Fragen zu den
neusten Trends, den kommenden Herausforde-
rungen und den Besonderheiten, die die Vermo-
gensverwaltung gerade in der Schweiz zu einem
ausserst wichtigen Wirtschafts- und Erfolgs-
faktor machen.

Kurz: Sie konnen hier wichtige Einschatzungen
von Fachleuten lesen, die Sie so nirgends derart
kompakt vermittelt bekommen.




Nic Dreckmann
Head Intermediaries & Chief Operating Officer

«Die Partnerbank

muss verstehen, was die
wichtigsten Fragen und
Anliegen der Interme-
diare sind.»

Julius Bar

Wie sollten sich Vermogensverwalter an das
neue makroékonomische Umfeld anpassen, mit
dem wir derzeit konfrontiert sind?

Zunachst glauben wir, dass externe Vermdgens-
verwalter im aktuellen anspruchsvollen Umfeld gut
beratensind, Tatigkeiten, die nichtzuihren Kernkom-
petenzen gehdren, auszulagern und mit einer Bank
oder einem Finanzinstitut ihrer Wahl zusammenzu-
arbeiten.Solassensich Effizienzund Kosten optimie-
ren. Wir beobachten sogar einen anhaltenden Trend
bei unabhangigen Vermogensverwaltern, einen Teil
der Vermogensverwaltung fir ihre Kunden an Part-
nerbankenauszulagern.Wirsehen,dassdieexternen
Vermogensverwalter —teilweise als Reaktion auf die
Entwicklung der Lizenzierungsanforderungen in der
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Schweiz — einem Anstieg der Geschaftskosten aus-
gesetzt sind. Dieser Kostendruck auf die Vermdogens-
verwalter wird weiter zunehmen und wir rechnen in
naher Zukunft nicht mit einer Trendwende.

Was sind Ihrer Meinung nach die wichtigsten
Faktoren, um Intermedidre zukunftsfit und
erfolgreich zu machen?

Um weiterhin erfolgreich zu sein, miissen externe
Vermogensverwalter strategisch vorgehen und sich
auf das konzentrieren, was sie am besten kénnen.
«Alles fur jeden» passt nicht mehr in die Welt von
heute. Wenn Intermediare eine strategische Nische
finden, in der sie diszipliniert und zielgerichtet den
grossten Mehrwert schaffen konnen, haben sie gute
Voraussetzungen, sich in einem hart umkampften
Markt zu behaupten und auch in Zukunft erfolg-
reich zu bleiben. Dazu gehort auch die Fahigkeit,
ein Geschaft abzulehnen, das nicht der gewahlten
Strategie entspricht. Es lohnt sich auf jeden Fall,
daruber nachzudenken, welche Elemente man von
einer Partnerbank ibernehmen kann - sei es auf
Produkt- oder auf Dienstleistungsebene oder auch
beim technologischen Angebot.

Wo sehen Sie angesichts des sich verschirfenden
regulatorischen Umfelds Wachstumschancen fiir
Vermogensverwalter in der Schweiz?

Trotz der zunehmenden Regulierung auf dem
Schweizer Finanzplatz durch Regelwerke wie FIDLEG
und FINIG haben die externen Vermdgensver-
walter in der Schweiz nach wie vor gute Karten
— gerade, wenn sie sich richtig aufstellen punkto
Fokus ihres Geschafts oder Zusammenarbeit mit
externen Partnern. Die Schweiz ist weltweit in der
Vermdgensverwaltung immer noch an der Spitze,
bietet Sicherheit und Stabilitat, aber auch bewahrte
Finanzkompetenz. Im Kerngeschaft der externen
Vermogensverwalter steht und fallt der Erfolg aber
mit der Qualitat der Beratung, mehr noch als mit der
Qualitat der Verwaltung der Vermogen. Unter Bera-
tung verstehen wir, die Endkunden zu unterstutzen,
dierichtigen Entscheidungen in der Finanzplanung,
in der Wahl der Produkte und Dienstleistungen oder
der Struktur ihres Vermogens zu treffen, entweder
um Vermogenssicherung zu gewahrleisten oder um
zu wachsen.

Wie versuchen Sie, sich von anderen Banken
abzuheben und fiir Vermégensverwalter attrak-
tiv zu sein?

Unser Anspruch ist es, den externen Vermogens-
verwaltern innovative, zukunftssichere Losungen
an die Hand zu geben und sie zu unterstitzen, ihre
Endkunden noch besserzu betreuen. Beispielsweise
arbeiten wir daran, unsere Kontoeréffnungsablaufe
durch das digitale Onboarding mittels Videotech-
nologie und digitaler Unterschrift fir den Vermo-
gensverwalter und seine Endkunden reibungsloser
und effizienter zu gestalten. Darliber hinaus stellen

wir unsere gesamte Technologie fur die effiziente
Nutzung der Produkte und Services zur Verfligung.
Solche Entwicklungen, die die Automatisierung er-
hohen, ohne den personlichen Kontakt zum Kunden
zu beeintrachtigen, steigern die Effizienz und helfen
das Geschaft anzukurbeln. Dadurch bleiben unse-
ren Vermogensverwaltungskunden mehr Ressour-
cen, um das zu tun, was sie am besten kdnnen:
lhren Kunden umfassende, auf deren individuelle
Bedurfnisse abgestimmte Beratung und Losungen
zu bieten.

Was zeichnet eine gute Zusammenarbeit zwi-
schen einem Vermogensverwalter und einer
Bank aus?

Nebst Vertrauen liegt der Schltissel in der Nahe zuei-
nander. Die Partnerbank muss verstehen, was die
wichtigsten Fragen und Anliegen der Intermediare
sind. Es liegt aber vor allem an den Vermdgens-
verwaltern, ihren Kunden einen hervorragenden
Mehrwert zu bieten — mit den richtigen Losungen
und dem richtigen Angebot. Gute Partner im Sinne
einer effizienten Arbeitsteilung auf Augenhohe
werden gemeinsam Losungen im besten Interesse
der Endkunden entwickeln, nach moglichen Risiken
Ausschau halten und Best Practices austauschen.

Wir wissen, dass erfolgreiche Beziehungen auf
Symbiose beruhen, und wir sind uns bewusst, wie
wichtig es ist, unseren Kunden zuzuh6ren, um sie
zum geschaftlichen Erfolg zu befahigen. Um diesen
Erfolg zu starken und Mehrwert flir unsere Kunden
zu schaffen, werden wir weiterhin investieren — in
Know-how, Angebot, Prozesse und Technologie.
Das Segmentderunabhangigen Vermdgensverwal-
ter wird bei Julius Bar auch in Zukunft ein wichtiger
Baustein unseres Geschafts sein. Wir wollen in der
Schweiz, aber auch weltweit, die bevorzugte Bank
fur unabhangige Vermogensverwalter bleiben.

Weitere E

Informationen .




Laurent Pellet
Limited Partner — Global Head of External Asset
Managers

«Vermogensverwalter
zeigen dank ihrer unter-
nehmerischen Struktur
eine hohe Widerstands-
fahigkeit.»
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LOMBARD ODIER DARIER HENTSCH

Wie passen sich Vermogensverwalter an das
neue Umfeld an?

Externe Vermdgensverwalter (EAM) zeigen dank ihrer
unternehmerischen Struktur eine hohe Widerstands-
fahigkeit. Sie sind flexibel und agil, und es gelingt
ihnen, neue Herausforderungen zu antizipieren. So
waren viele unserer EAM-Partner in der Lage, die not-
wendigen Anderungen — beispielsweise die neuen
Aufsichtsregeln — umzusetzen, noch bevor diese in
Kraft traten.

Es ist zudem entscheidend, dass EAM noch starker
als bisher technologische Fortschritte aufgreifen und
deren wirtschaftliche Auswirkungen antizipieren, um
ihre Geschaftsmodelle anzupassen; sei es im Hinblick
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auf das Kundenerlebnis oder auf die Effizienz-
steigerung bei den Prozessen — die Digitalisierung
ermoglicht, sich starker zu differenzieren und einen
grosseren Mehrwert zu schaffen. In diesem Bereich
ist die Qualitat ihrer Partnerschaften mit soliden und
innovativen Depotbanken von grossem Vorteil.

Das regulatorische Umfeld wird immer strenger.
Wo sehen Sie Wachstumschancen fiir Finanz-
intermediire in der Schweiz?

Die neuen Regeln sollten den Sektor der FINMA
zufolge langfristig stimulieren. Das FIDLEG und
das FINIG werden der Branche eine viel starkere
Anerkennung verschaffen, da sie ihr einen soliden
Rahmen bieten, in dem sie sich viel leichter entwi-
ckeln kann. Uber 2000 EAM und mehrere hundert
Trustees haben sich unter den neuen Regeln ange-
meldet. Auch wenn sicherlich noch einige Hinder-
nisse bestehen, begleiten wir unsere Kundinnen
und Kunden sowie unsere Partner in dieser fir sie
und die Zukunft ihrer Unternehmen entscheiden-
den Ubergangsphase weiterhin.

Erweitern wir den Horizont iiber die Schweiz
hinaus: Welche Region der Welt wiachst am
starksten?

Wir verzeichnen eine starke Dynamik in Europa, und
in Asien nimmt die Aktivitat wieder an Fahrt auf. Unser
internationales Angebot basiert auf dem Netzwerk der
Lombard Odier Gruppe, das heisst unseren Banken
auf den Bahamas (Nassau), in Europa (Luxemburg,
London, Paris und Brissel), auf den Bermudas (Trust
und Konten im Zusammenhang mit unsererTatigkeit
alsTrustee) sowie in Asien (Singapur).

Was hat sich in den letzten Jahren in der inter-
nationalen Kundenbetreuung verandert?

Was waren Ihre Erfolgsfaktoren?

Seit 2020 mussten Banken und externe Vermo-
gensverwalter viele Prozesse digitalisieren, was
in unseren Berufen eine echte Sicherheitsheraus-
forderung darstellt. Diese Digitalisierung 6ffnete
naturlich die Tir zu neuen Maoglichkeiten auf inter-
nationaler Ebene. Mit Blick auf die Erfolgsfaktoren
mochte ich unsere einzigartige Bankenplattform
G2 erwahnen, die in der gesamten Lombard Odier
Gruppe eingesetzt wird. Sie ermoglichtes EAM und
ihren Kundinnen und Kunden, Konten in mehreren
Buchungszentren auf der ganzen Welt zu hinterle-
gen. Und dieses Element unterscheidet uns hoch-
gradig. Denn nur wenige Banken bieten ein einziges
Tool an, das alle Depotplatze abdeckt. Dies gewahr-
leistet eine grossere operative Effizienz sowohl bei
der Konsolidierung von Konten als auch bei der Auf-
tragserteilung oder der Portfolioanalyse.

Vermogensverwalter arbeiten zunehmend aus der
Ferne; wie gehen Sie auf ihre Bediirfnisse ein?

Lombard Odier stellt den EAM seit jeher eine breite
Palette von Tools zur Verfigung, auf die sie vollig
unabhangig aus der Ferne zugreifen kdnnen. Das Sys-
tem G2 ist ein echtes «SchweizerTaschenmesser» flr

das Portfoliomanagement und ermdglicht es den
EAM-Partnern, die Portfolios ihrer Kundinnen und
Kunden selbststandig zu verwalten. EAM kdnnen
alle Vermogenswerte ihrer Kundschaft problemlos
handeln, analysieren, melden und konsolidieren.
G2 bietet ferner die Transparenz, die in dieser Bran-
che von entscheidender Bedeutung ist, und sorgt
flr eine bessere Ausrichtung auf die Interessen der
Kundinnen und Kunden.

«Wir investieren und
schaffen gemeinsam mit
der Fintech- und Start-
up-Branche innovative
Losungen fiir externe
Vermogensverwalter.»

In welchen Bereichen sehen Sie das hiéchste
Potenzial und die grossten Vorteile fiir alle Betei-
ligten in der Branche?

Ich glaube, dass wir die Produktivitat steigern und
vermehrt Synergien mit externen Vermogensver-
waltern schaffen kénnen, indem wir die Belastung
durch die Vielzahl von Vorschriften minimieren. Wir
sind davon Uberzeugt, dass Partnerschaften und
die Zusammenarbeit in diesem Bereich unerlass-
lich sind. Deshalb investieren wir in die Fintech- und
Start-up-Branche und schaffen gemeinsam innova-
tive Losungen flir externe Vermogensverwalter.

Soarbeiten wiretwa mitder Genfer Plattform Wecan
Comply zusammen: Wecan Comply erleichtert die
Interaktionen zwischen Banken und externen Ver-
mogensverwaltern. Mehrere Banken haben sich
der Initiative angeschlossen, denn die Herausforde-
rung ist gross, gilt es doch, mithilfe der Blockchain-
Technologie den Prozess fllissiger zu gestalten, die
Arbeitslast beztglich Compliance zu erleichtern
und die Informationen in Echtzeit zu teilen. Es sind
neue Welten, die sich uns heute er6ffnen, und sie
bergen enorme Chancen.

Weitere
Informationen
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Thomas Frauenlob
Head Global Financial Intermediaries

«Der Ansatz one

size fits all) ist nicht
mehr anwendbar. Heute
missen Banken viel
individueller auf die
Kundenbediirfnisse
eingehen.»

= e

o UBS

Herr Frauenlob - sie haben die Leitung des FIM
Geschiftes vor einem halben Jahr tibernommen.
Was sind Ihre ersten Erkenntnisse?

Der Trend zur unabhangigen Vermdgensberatung
lasst die Branche weltweit wachsen. Die UBS sieht
das FIM-Geschaft daher als strategischen Distribu-
tionskanal, den wir weiter ausbauen wollen. Neben
unserem grossten Standbein in der Schweiz sehen
wir auch viel Potenzial in Asien und sind bestrebt,
dort weitere Marktanteile zu gewinnen. Mit unse-
rem globalen Fussabdruck und unserer umfassen-
den Produktepalette konnen und wollen wir fiir lokal
und international ausgerichtete Intermediare der
strategische Partner sein. Mit Blick auf die Schweiz
beobachte ich im Kontext der FINMA-Lizenzierungen,
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zunehmende Konsolidierungs-Aktivitaten bei den
unabhangigen Vermogensverwaltern. Auch wenn
dieser Schritt fur einige der schmerzliche Verlust
der Eigenstandigkeit bedeutet, bin ich gleichwohl
davon Uberzeugt, dass unsere Kunden gestarkt aus
dieser Transformation hervorgehen werden.

Was sind die Bediirfnisse der Vermoégensver-
walter und wie haben sich diese iiber die Zeit
verdndert?

Der Ansatz «one size fits albl ist nicht mehr anwend-
bar. Heute miissen Banken viel individueller auf die
Kundenbedirfnisse eingehen. Der eine wiinscht
einen sehr personlichen Service, ein anderer hat
sehr komplexe Bedurfnisse, wie beispielsweise im
Private-Label-Fund-Bereich oder bei strukturierten
Finanzierungen. Auch haben wir Kunden, die primar
eine effiziente und vor allem digitale Plattform
suchen. Alle diirfen von uns einen top Service und
ein Angebot erwarten, das auf ihre Anforderungen
zugeschnitten ist.

Wie wollen Sie das Geschaft mit Vermogensver-
waltern vorantreiben und wo setzt UBS ihre
Prioritaten?

Wie gesagt, werden wir die individuellen Bedlrfnisse
unserer Kunden noch mehr in den Fokus riicken und
sind bestrebt, unsere Beratung und unsere Dienst-
leistungen noch gezielter darauf auszurichten. Sie
sollen fur unsere Kunden personalisiert, relevant und
schnell verfligbar sein. Hierflir erweitern wir unser
Produkteangebot kontinuierlich. Kunden verlangen
gerade in diesen Zeiten alternative Anlagemaoglich-
keiten. Hier haben wir im Bereich der Privatmarkt-
anlagen neue und exklusive Angebote verfligbar
gemacht. Unseres Erachtens gehdren solche An-
lagen heute in ein gut diversifiziertes Portfolio, denn
sie bieten Moglichkeiten, die Anlegern an borsen-
notierten Markten nicht offenstehen. Ebenso wichtig
erscheinen uns die technologischen Weiterentwick-
lungen. Diese erlauben nicht nur unseren Kunden
effizienter zu arbeiten, auch wir gewinnen wertvolle
Zeit, welche unseren Kunden zugutekommt.

Was kénnen Vermdégensverwalter von UBS im
Technologie-Bereich erwarten?

Unser Fokus liegt auf Effizienz und Digitalisierung.
Wir haben beispielsweise unsere Kapazitaten fur FIX-
Schnittstellen, im Einsatz mit Portfolio-Management-
Systemen, ausgebaut und kénnen heute innerhalb
von wenigen Wochen solche Verbindungen aufset-
zen. Neue Funktionen diirfen unsere Kunden auch in
Bezug auf die digitale Kontoer6ffnung, die elektro-
nische Unterschrift und einen erweiterten Produkt-
umfang im Trading-Bereich erwarten. Auch sind
wir seit Anfang Jahr Mitglied bei der Open Wealth
Association und engagieren uns aktiv fiir die Etab-
lierung von Standards im API-Bereich. «Big Data»
ist bei UBS ebenfalls ein grosses Thema. Daten-
analyse, Simulationen und Modelle werden uns hel-
fen, die Bedurfnisse und Interessen unserer Kunden
noch besser zu verstehen.

«Neue Funktionen
diirfen unsere Kunden
auch in Bezug auf die
digitale Kontoeroffnung,
die elektronische
Unterschrift und einen
erweiterten Produkte-
umfang im Trading-
Bereich erwarten.»

Weitere E
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Brian Fischer
Deputy Head Wealth Management and
Head Key Clients & Financial Intermediaries

«Die grossten Chancen
fiir die Vermogensver-
waltungsbranche in der
Schweiz werden in der
Produktspezialisierung
und in nachhaltigen
Anlagen gesehen.»

Vontobel

Welche Auswirkungen hatten die Pandemie und
die Krise in der Ukraine fiir Sie?

Das Motto war «Segeln auf Sicht», d. h. unsere Kun-
den bei ihren Investitionsentscheiden zu unterstut-
zen, sicher durch diese Zeiten zu navigieren. Wir
konnten dabei von unseren langjahrigen, vertrau-
ensvollen Beziehungen zu unseren Kunden pro-
fitieren. Dies hat uns geholfen, lber diese Krisen
hinaus das gute Fundament fur die Zukunft weiter
zu starken.

Was sind die Hauptanliegen Threr Kunden?

Die Kunden suchen nach Orientierung. Sie fragen uns
nach Markteinschatzungen und Anlageideen. Wah-
rend der Pandemie und jetzt, wahrend des Krieges
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in der Ukraine, senden wir regelmassig Live-Streams
mit Experten. Beispielsweise aus unserem Aktienre-
search, wobei unsere Experten die Einschatzungen
zu den Auswirkungen auf Schweizer Aktien abge-
ben. Die Beteiligung von EAMs ist erfreulich hoch
und zeigt, dass es ein grosses Bedlrfnis flir unsere
Expertise gibt.

Hat sich die Interaktion mit den Kunden auf-
grund der jlingsten Ereignisse verandert?

Der Kundenkontakt hat sich weiter intensiviert. Das
hangt natirlich auch mit den Bewegungen an den
globalen Finanzmarkten zusammen. Auch wurden
unsere innovativen und verlasslichen Handelssys-
teme von den Kunden sehr geschatzt.

Der Kundenkontakt musste virtuell stattfinden,
hatte dies eine Auswirkung auf die Kundenbe-
ziehung?

Sowohl Kunden als auch Mitarbeitende haben sich
sehr schnell auf virtuelle Kontakte eingestellt. Das
ware aber ohne eine solide und effiziente Infrastruk-
tur nicht denkbar gewesen. Wir haben bewiesen,
dassVontobel friihzeitig die richtigen digitalen Inves-
titionen getatigt hat. Aber wir freuen uns alle, dass es
wieder vermehrt physische Interaktionen gibt.

Was sind Ihrer Meinung nach die Hauptfaktoren
fiir Erfolg im EAM-Geschiaft?

Top Service und innovative Investmentprodukte.
Dazu braucht es sehr gute Leute mit viel Erfahrung
und Gespur fir die Kunden, um die Investment-
I6sungen, die wir entwickeln, unseren Kunden zu
vermitteln. Allerdings reicht das allein nicht aus.
Leistungsfahige digitale Plattformen spielen auch
eine wichtige Rolle. Bei Vontobel haben wir schon
vorvielen Jahren angefangen, in die Digitalisierung
zu investieren. Dazu kommt die strategische Bedeu-
tung dieses Geschafts. Wir haben frih erkannt,
dass die externen Vermoégensverwalter ein Wachs-
tumsmodell fir uns sind.

Welches sind die wichtigsten Herausforderungen,
denen sich die EAMs derzeit gegeniibersehen?
Neue regulatorische Anforderungen und der Digi-
talisierungsprozess — und damit einhergehende
steigende Kosten und Anforderungen an die Orga-
nisation. Hinzu kommen sich andernde Kundenbe-
dirfnisse (ndchste Kundengeneration und héhere
Sensibilitat gegentliber Investmentperformance).

Wo sehen Sie Wachstumschancen fiir Finanz-
intermediare in der Schweiz?

Um weiteres Wachstum zu erzielen, miissen die in
der Schweiz ansassigen Vermogensverwalter ihre
Produkte und Dienstleistungen wieder zunehmend
international anbieten kdnnen. Insbesondere der
Zugang zu internationalen Markten auf der Grund-
lage der regulatorischen Aquivalenzist wichtig. Die
grossten Chancen fir die Vermodgensverwaltungs-
branche in der Schweiz werden in der Produktspe-
zialisierung und in nachhaltigen Anlagen gesehen.

Wie kann sich Vontobel im gegenwiértig heraus-
fordernden Umfeld von seinen Mithewerbern
abheben?

Durch die Nahe zu den Kunden. Die personelle Kon-
stanz des Betreuerteams und die sich daraus erge-
benden vertrauensvollen Beziehungen zu unseren
Kunden, die wir lber die Jahre aufgebaut haben,
sind eine wertvolle Basis. Wir miissen schnell und
effizient auf dem hochsten regulatorischen Niveau
reagieren und EAMs Zugang zu unseren Invest-
mentkompetenzen gewahren. Bei Instituten, die
Restrukturierungsprozesse durchlaufen miussen,
ist das schwieriger. Die Uberschaubare Grosse von
Vontobel gestattet uns, individuell auf Bedurfnisse
einzugehen und rasch zu reagieren.

Wo sehen Sie Entwicklungspotenzial?

Das Wachstum der Vergangenheit erlaubt uns, neue
Ideen und Projekte zu verfolgen. Wir sind nicht nur
ein Investmenthaus, sondern verfligen auch Uber
eine grosse Menge an relevanten Daten. Die Nut-
zung von Daten im Sinne der Kunden ist heutzutage
auch fur uns elementar. Ein ganzheitlicher Ansatz
gegenliber hochkomplexen Ausfiihrungsdaten ist
aus unserer Sicht ein wesentlicher Faktor zur Stei-
gerung der Innovationskraft und Kundenorientie-
rung. Durch Zusammenfliihren hochwertiger Daten
und digitaler Technologien schaffen wir mehr Kun-
dennahe und konnen massgeschneiderte Losungen
bieten. Wir bemuhen uns kontinuierlich, diese Fak-
toren zu kombinieren und geblindelt als innovative
Dienstleistungen den Kunden anzubieten. Unsere
wegweisenden und verlasslichen Handelssysteme
werden von den Kunden sehr geschatzt.

Hat sich eine bestimmte Art von Investitionen
wiahrend der Corona-Krise besonders hervor-
getan?

Thematisches Investieren. Die emotionale Identifika-
tion mit bestimmtenThemen wie dem Klimawandel
nimmt zu. Das hat dazu gefiihrt, dass Unternehmen
viele Geschaftsbereiche iberdenken und sich zuneh-
mend auf Umwelt-, Sozial- und Governance-Aspekte
(ESG) konzentrieren missen. Infolgedessen werden
Investitionen in diese Bereiche, die uns die Moglich-
keit bieten, an zukunftstrachtigenThemen zu partizi-
pieren, ebenfalls immer attraktiver. Das Bewusstsein
fur die Entwicklung von Losungen fur Probleme, die
mit dem Klimawandel zusammenhangen, wurde
durch die Pandemie gestarkt. Immer mehr Anleger
mochten Unternehmen unterstlitzen, die soziale und
okologische Probleme zu l6sen versuchen — ohne
Abstriche bei der Rendite.

Weitere
Informationen
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VSV | Partnermitglieder

Der VSV bedankt sich besonders
bei seinen wichtigsten Partner-
mitgliedern, die sich fiir den
Verband und eine erfolgreiche
Vermogensverwaltungsbranche
einsetzen.

VSV | Partnermitglieder
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VSV | Der VSV im Kurzportrét

Der Verband Schweizerischer
Vermogensverwalter VSV ist
mit tiber 2100 Mitgliedern der
Branchenverband der unabhan-
gigen Vermogensverwalter in
der Schweiz. Er wurde 1986 mit
dem Ziel gegriindet, die wirt-
schaftliche Bedeutung und die
Anerkennung des Berufsstandes
des unabhangigen Vermogens-
verwalters zu fordern. Als Inte-
ressenvertreter engagiert sich
der Verband fiir das Ansehen der
Branche und den Schutz der
Anleger. Zudem ist er in der
Aus- und Weiterbildung aktiv.

VSV | Organisation

VORSTAND
Prasident*
Vizeprdsidenten*

Mitglieder

*Mitglieder des Ausschusses

GESCHAFTSLEITUNG
Geschaftsfithrer

Global Activities Deutschschweiz
Legal Support

Solutions

Training

MITARBEITENDE

Global Activities Romandie
Global Activities Ticino
Finance

IT

GESCHAFTSSTELLEN

Serge Pavoncello, Wedge Associates SA
Alessandro Ciocca, Studio A. Ciocca SA

Laurent Genoud, Eagle Invest AG

Anthony Cagiati, Sound Capital AG

Marc Hauser, PWM Private Wealth Managers SA
Ercole Levi, PENTAGRAM Wealth Management SA
Marc Nadas, HBK Investments Advisory SA

Fabio Poma,

Waullschleger Martinenghi, Manzini Gestioni Patrimoni
Jamie Vrijhof-Droese,

Weber Hartmann Vrijhof & Partners AG

Patrick Dorner

Oliver Maas

Anne Pratolini Delgado
Filippo Recalcati
Annick Weizman

Suzy Auberson

Laura Calabresi-Manghera
Nadia Freund

Roman Stofer

ZUrich
Genf

Lugano
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Aufbruch nach der Pandemie — und ein Jahr mit boomenden neuen Anlagearten

Am 1. Januar tritt das Vereinigte
Konigreich aus der EU aus. Der
Brexit wird Realitat.

Der Wert der Aktie des Video-
spiel-Handlers Gamestop steigt
an einem Handelstag um mehr
als 50 Prozent. Es ist der Beginn
einer ungewohnlichen Rallye.
Von gut 17 Dollar schnellt der
Kurs in wenigen Wochen bis auf
483 Dollar hoch — und bricht-
dann abrupt zusammen.

Januar

Preisrekord fir digitale Kunst:
Die Collage «Everydays: The
First 5000 Days» wird am 11.
Marz fiir gut 69 Millionen Dollar
versteigert. Die Auktion befeuert
den Boom bei den sogenannten
Non-fungible-Tokens.

Das Containerschiff «Ever Given»
steckt ab 23. Marz quer im Suez-
kanal fest und blockiert diesen
fir sechs Tage. Hunderte Schiffe
stauen sich in beide Richtungen.

Marz

Eine der grossten Benzin-Pipe-
lines in den USA féllt nach
einem Cyberangriff fur finf
Tage aus. Die Hacker erpressen
eine Zahlung von 4,4 Millionen
Dollar. Damit beginnt eine ganze
Serie von Cyberangriffen mit
Losegeldforderungen.

Die Mitgliederversammlung des
Verbandes wahlt am 19. Mai
Anthony Cagiati, Griinder von
Sound Capital, und Jamie Vrijhof-
Droese von WHVP neu in den
Vorstand. Laurent Genoud von
Eagle Invest wird Vizeprasident
des Verbands.

Mai

Amazon wird am 16. Juli in
Luxemburg mit der bisher
hochsten Strafe gemass der
europaischen Datenschutz-
Grundverordnung DSGVO
belegt: 746 Millionen Euro.

Laut Kontrollbehorde hat der
Online-Handler die Regeln beim

Umgang mit Nutzerdaten verletzt.

Juli

Die umstrittene Ostseepipeline
Nord Stream 2 ist am 10. Sep-
tember fertiggestellt. Sie geht
aber nicht ans Netz. Mitte
November setzt die Bundesnetz-
agentur ihr Freigabeverfahren
aus. Dies, weil die EU-Gasricht-
linie eine Trennung von Betrieb
der Leitung und Vertrieb des
Gases vorschreibt.

September

Die Kryptowahrung Bitcoin
erreicht am 11. November auf
ihrer Achterbahnfahrt wieder
einen Rekordkurs. Auf der Platt-
form Bitstamp kostet sie 68 627
Dollar. Zum Jahresende halt

sich der Bitcoin an der Marke
von 50 000 Dollar. An seinem
ersten Jahreskongress in Zirich
befasste sich der VSV - in Zusam-
menarbeit mit den Experten
seines wissenschaftlichen Beirats
und seiner wichtigsten Partner

- mit denThemen Geldpolitik,
Fintech, Steuerfragen und Nach-
haltigkeit im Finanzsektor.

November

Februar

In Italien wird der ehemalige
Prasident der Europaischen
Zentralbank, Mario Draghi, vom
italienischen Staatsprasidenten
Sergio Mattarella mit der Regie-
rungsbildung beauftragt.
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April

Apple gibt seinen Kunden

ab 17. April als erster Smart-
phone-Anbieter eine einfache
Moglichkeit, das Nachverfolgen
ihres Verhaltens quer tber ver-
schiedene Apps und Websites
zu stoppen. Dies bremst das
Werbegeschaft bei Facebook,
Instagram und anderen.

Juni

Vier Ex-Topmanager zahlen
wegen des Diesel-Skandals
zusammen mit ihren Versi-
cherungen Rekord-Entschadi-
gungen an Volkswagen. Die
Einigung vom 9. Juni sieht
eine Summe von 288 Millio-
nen Euro vor.

August

Im Nachgang zum Wirecard-
Skandal kommt es zu einem
Wechsel an der Spitze der deut-
schen Finanzmarktaufsicht. Der
ehemalige Leiter der Schweizer
FINMA, Mark Branson, tber-
nimmt am 1. August die Leitung
der deutschen Behorde.

Oktober

Der Facebook-Konzern gibt sich
am 28. Oktober einen neuen
Namen: Meta. Dies soll die Aus-
richtung auf das «Metaverse»,
eine kiinftige digitale Welt, unter-
streichen.

Dezember

Am 3. Dezember wendet der
US-Kongress erneut einen Still-
stand der Regierungsgeschafte
in letzter Minute ab. Die Finan-
zierung des Staatsapparats wird
somit bis zum 18. Februar 2022
sichergestellt.
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