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Der Swiss EAM Industry Report 2017 wurde in
Zusammenarbeit mit der Credit Suisse und der
Universitat St. Gallen erstellt. Ziel war, Einblicke in
die Herausforderungen der Schweizer Branche der
unabhangigen Vermdégensverwalter (External Asset
Managers, EAM) zu gewinnen und Bewaéltigungs-
strategien zu erkennen. Der Report beleuchtet die
voraussichtlichen Entwicklungen der nachsten drei
Jahre, basierend auf den sich wandelnden Kun-
denbediirfnissen, der Umsetzung regulatorischer
Anforderungen und den Méglichkeiten neuer tech-
nologischer Lésungen. Ebenso wurde eine Reihe
strategischer Massnahmen definiert.

Einleitende Informationen

Fur diesen Report haben 99 Schweizer EAMs Auskunft gege-
ben, die insgesamt ein Vermogen von CHF 70 Mia. verwalten.
Dies entspricht ca. 20 % des Gesamtmarkts in der Schweiz.
Zudem wurden mit neun ausgewahlten EAMs aus verschie-
denen Regionen Interviews durchgefihrt. Der Fokus lag auf
grosseren EAMs mit internationalem Geschaft. Zusatzlich wur-
den jedoch auch kleinere, regional ausgerichtete Unternehmen
berlicksichtigt. Aus der Befragung ergaben sich drei Heraus-
forderungen, die nachfolgend aufgefihrt werden.

Trends in der EAM-Branche

Die Teilnehmer erwarten in den néchsten drei Jahren ein
jéhrliches Branchenwachstum von 0,3 % bei den verwalteten
Vermégenswerten. Gleichzeitig wird davon ausgegangen, dass
die Anzahl der EAMs im selben Zeitraum jahrlich um 3,6 %
sinken wird. Die befragten EAMs erachten durchschnittlich eine
kritische Mindestgrosse von ca. CHF 300 Mio. an verwalteten

Vermodgenwerten und 4,6 Vollzeitmitarbeitenden als Vorausset-
zung, um auch kiinftig erfolgreich im Markt bestehen zu konnen.

Herausforderung Profitabilitat

Derzeit sehen sich viele EAMs mit steigenden Kosten und
sinkender Profitabilitat konfrontiert. Ein weiterer Faktor, der die
Ertrage von EAMs beeintrachtigt, ist der vom jeweiligen Kun-
densegment abhangige Preisdruck. Eine Preissensibilitat ist vor
allem bei internationalen und jingeren Kunden zu beobachten.

Zahlreiche internationale Kunden sind nicht l&nger beretit, eine
zusétzliche Pramie flr einen Schweizer Vermogensverwalter zu
bezahlen. Um diesem Trend entgegenzuwirken, wollen die befrag-
ten EAMs in den kommenden drei Jahren den Fokus stérker auf
die Akquise von Neukunden, die Ausrichtung auf neue Kunden-
segmente und auf das Wachstum bei Bestandskunden legen.

Abbildung 1: Anderung der Nettoertrage in den letzten drei Jahren
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In personlichen Interviews gaben zahlreiche EAMs an, dass der
Margendruck weitgehend auf strengere regulatorische Anforde-
rungen und steigende Kosten im Zusammenhang mit wachsen-
der geschaftlicher Komplexitat zurlickzufihren ist. Zudem muss
fortlaufend eine Vielzahl an Partnerschaften verwaltet werden,
beispielsweise mit zahlreichen Depotbanken und deren Schnitt-
stellen. Daraus resultiert, dass EAMs die folgenden vier Haupt-
kostentreiber (Personalkosten, Prozesse und Technologien,
Regulierung und Partner) sorgfaltig priifen und steuem sollten.

Personalkosten

Der Personalaufwand entspricht zwei Dritteln der Gesamtkos-
tenbasis eines EAMs (67 %). Im Durchschnitt beschaftigt ein
EAM 10,5 Vollzeitmitarbeitende, von denen nahezu die Halfte
Kundenkontakt hat (vgl. Abbildung 2). Eine vielbenannte stra-
tegische Massnahme, um diese Aufwande zu verringem, ware
die Prifung der Zusammenarbeit mit externen Partnem.

Abbildung 2: Durchschnittliche Anzahl und Funktion von Mitarbeitern
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Prozesse und Technologien

Die Prozess- und Tool-Landschaft der befragten EAMs ist
sehr fragmentiert. Fiir 31 % der Kernprozesse werden selbst
entwickelte Tools verwendet, 15 % der Prozesse werden
nicht durch spezifische Tools unterstitzt. Die EAMs wollen

in Zukunft verstarkt in weitere Technologieldsungen investie-
ren, vor allem in den Bereichen Eignung und Angemessen-
heit (Suitability & Appropriateness), Kundenberatungs- und
Mandatsprozesse sowie Client Relationship Management und
Administration.

Angesichts ihrer Bedeutung in allen Bereichen des Geschéfts-
modells eines EAM konnen Technologielésungen nicht als
reiner Kostenfaktor betrachtet werden. EAMs nutzen Systeme
und Tools als entscheidende Hilfsmittel zur Kostensenkung, zur
Einhaltung regulatorischer Anforderungen, zur Verbesserung
der Kundenbindung und zur Schaffung des grésstmaéglichen
Mehrwerts fir Kunden. Neben einer strategischen Weiterent-
wicklung der IT Landschaft anhand konkret definierter Ziele
sollten «Quick Wins» durch eine Vereinfachung der Kernpro-
zesse, eine Uberpriifung der aktuellen Tool-Ausnutzung und/
oder eine Neuverhandlung von Gebtihren und Vertragen mit
[T-Dienstleistern nicht ausser Acht gelassen werden.

Regulierung

Die befragten EAMs sind davon Uberzeugt, dass regulatori-
sche Bestimmungen die Art und Weise, wie sie ihre Tatigkeit
zukUnftig austiben, stark beeinflussen werden. Kosten im
Zusammenhang mit der Umsetzung regulatorischer Anforde-
rungen dirften den Erwartungen zufolge steigen. Dariber hi-
naus kdnnen Beschrankungen des Marktzugangs und weitere
Einschrénkungen die Abdeckung bestimmter Kundendomizile
im Ausland beeintrachtigen.

Abbildung 4: Wie beurteilen EAMs die Auswirkungen
regulatorischer Anderungen auf ihr Geschaft
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Die Ungewissheit, welche regulatorischen Anforderungen

in den kommenden drei Jahren umgesetzt werden, zahlt zu
den grossten Bedenken der EAMs. Auch wurden fehlende
Informationen zu neu eingefihrten regulatorischen Anforde-
rungen genannt. Um diese Unsicherheiten zu reduzieren, ist
es ratsam, sich bereits heute mit der Entwicklung von Regu-
lierungsprozessen (z.B. Suitability & Appropriateness) und der
Auswahl von Sourcing-Optionen zu beschéftigen.

Abbildung 3: Technologielésungen, die EAMs zur Prozessunterstiitzung verwenden
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Partner

Durchschnittlich arbeiten die befragten EAMs mit sechs Depot-
banken zusammen. Allerdings kann dies je nach individueller
Struktur stark variieren (z.B. Ursprungsbank ihrer Kundenbe-
rater, Fusion mit anderem EAM-Unternehmen oder vielfaltige
Kunden-/Marktsegmentstruktur). Die Zusammenarbeit mit
verschiedenen Depotbanken und den entsprechend zahlreichen
Ansprechpartnern sowie Tools bedeutet eine héhere Komple-
xitat bei der Konsolidierung von Portfolios. Deshalb beabsich-
tigen die EAMs, in naher Zukunft diese Anzahl beizubehalten
(54 %) oder zu verringern (39 %). Fur eine Konzentration der
Vermdgenswerte bei den verbleibenden Hautbanken spricht
ausserdem eine dadurch gestarkte Verhandlungsposition und

ein damit einhergehendes verbessertes Dienstleistungsangebot.

Abbildung 5: Erwartungen von EAMs an ihre Hauptdepotbank
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Neben Depotbanken gehen EAMs zusatzliche Partnerschaf-
ten mit Fondsmanagern, IT- und Compliance-Anbietern sowie
weiteren Spezialisten ein. Der primare Grund hierfUr ist die
Erfullung ihres Leistungsversprechens. Die Beurteilung aktu-
eller und potenzieller Partnerschaften (z.B. mit anderen EAMs,
Anlagespezialisten oder Technologiepartnern) hilft, die Umset-
zung der angestrebten Unternehmensziele zu fordern.

Herausforderung Unique Selling Proposition

Die Unabhéngigkeit und eine persénliche Beziehung zum
Kundenberater sind die zwei wichtigsten von EAMs genann-
ten USPs (Unique Selling Propositions). Die Unabhéngigkeit
gibt den Kunden der EAMs die Méglichkeit, aus einer breiten
Produkt- und Dienstleistungspalette verschiedener Depotban-
ken eines EAM zu wéhlen. Der EAM-Kunde geniesst somit
eine grossere Freiheit. Zudem ist der Kundenberater weniger
an einen standardisierten Beratungsprozess gebunden, wie es
bei einigen Banken der Fall sein kann, insbesondere in den
Kundensegmenten bis zu CHF 5 Mio.

Kunden und Mérkte

Im Durchschnitt verwaltet ein EAM-Kundenberater CHF

227 Mio. an Vermégenswerten von 83 Kunden. Davon sind
rund 49 % in der Schweiz anséssig und 51 % internationale
Kunden. Der Kostendruck aufgrund der regulatorischen Kom-
plexitat fuhrt dazu, dass viele EAMs ihre aktuelle Markt- und
Kundendomizilabdeckung Uberprifen. Wie aus Abbildung 6
hervorgeht, sehen die meisten der befragten EAMs das gross-
te Wachstumspotenzial dennoch nach wie vor in der Schweiz
(30 %) und Westeuropa (26 %).

Abbildung 6: Kundenregionen, in denen EAMs in den néachsten drei
Jahren die gréssten Wachstumschancen sehen

4%

@® Schweiz

@ Westeuropa (EU28)
Osteuropa

® Region Asien-Pazifik

@ Afrika
Naher Osten

® Nordamerika

@ Lateinamerika und Karibik

ﬁ‘

Zudem durfen die nachsten Kundengenerationen nicht ausser
Acht gelassen werden. Einer der Hauptgriinde, weshalb
Kunden einen EAM nicht mehr in Anspruch nehmen, sind
Anderungen der persénlichen Umsténde, primér aufgrund von
VermogensUbertragungen im Fall einer Erbschaft. Daher ist es
ratsam, die BedUrfnisse der kommenden Kundengeneration
aktiv zu evaluieren, um das aktuelle Angebot anzupassen (z.B.
digitale Losungen).

Produkte und Dienstleistungen

Im Vordergrund des EAM-Geschéfts stehen weiterhin traditio-
nelle Dienstleistungen wie Discretionary und Advisory Portfolio
Management (98 % bzw. 84 %) sowie Family-Office-Dienst-

leistungen (67 %).

Abbildung 7: Aktuelles Produkt- und Dienstleistungsangebot
der EAMs
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Dennoch scheint das aktuelle Produkt- und Dienstleistungsan-
gebot nicht auszureichen, um die bevorstehenden Herausfor-
derungen zu bewaltigen. So gaben die meisten der befragten
EAMs (79 %) an, dass sie ihr Angebot in den néchsten drei
Jahren erweitern werden. Dies geschieht aufgrund der sich an-
dernden Kundenbedirfnisse (z.B. nachste Kundengeneration,
héhere Sensibilitat gegentiber Performance), neuer regulatori-
scher Anforderungen (einschliesslich FINIG/FIDLEG/MIFID II)
und des Druckes, die EAM-Profitabilitat zu steigern. Allerdings
kann je nach individueller Situation eines EAM auch eine Diffe-
renzierung des Angebots mit Fokus auf wenigen spezifischen
Produkten und Dienstleistungen hilfreich sein.
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Herausforderung Konsolidierung

Neben den bereits beschriebenen Herausforderungen der
sinkenden Profitabilitat und der Differenzierung durch USPs
sehen sich die EAMs auch mit der Konsolidierung der EAM-
Branche konfrontiert. Die befragen EAMs sind der Ansicht,
dass der Konsolidierungstrend in den nachsten drei Jahren
einsetzen wird. Um die Herausforderung der Konsolidierung als
Chance zu nutzen, betrachten die meisten EAMs die Akquise
von Bank-Kundenbtichern (68 %) und strategische Allian-

zen mit anderen EAMs (49 %) als die Massnahmen, die am
besten umsetzbar und strategisch am wahrscheinlichsten sind.
Ein Grossteil gab an, dass sie nach Moglichkeiten suchen,

ihr Unternehmen durch die Ubernahme (39 %) von oder die
Fusion (32 %) mit einem anderen EAM auszubauen. Allerdings
haben bislang wenige EAMs Interesse am Verkauf ihres Unter-
nehmens bekundet und warten aufgrund der regulatorischen
Unklarheiten ab, wie sich der Markt entwickelt.

Wichtige Schritte zur Bewaltigung der Herausforderungen
welche eine Fusion mit sich bringen kann sollten friihzeitig
ergriffen werden. Zu diesen Schritten gehéren die Uberpriifung
der strategischen Eignung und die Sicherstellung einer kompa-
tiblen Anlagephilosophie, Organisationsstruktur und Unterneh-
menskultur sowie ein sorgféltiges Projektmanagement fir die
Post-Merger-Integration.

Strategische Massnahmen fiir EAMs

Auf die Frage nach ihren wichtigsten strategischen Zielen der
nachsten drei Jahre antworteten die meisten befragten EAMs,
dass sie ihr Hauptaugenmerk auf die Weiterentwicklung ihrer

USP legen, indem sie auf herausragenden Service setzen.

CREDIT SUISSE (Schweiz) AG
Postfach 100

CH-8070 Zirich
credit-suisse.com

Abbildung 8: Wie beurteilen EAMs die Wichtigkeit strategischer
Ziele fiir die nachsten drei Jahre
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Unabhangig von ihrer Grosse, ihrem Geschaftsmodell und
ihrem Angebot ist es fur alle EAMs wichtig, diese Herausfor-
derungen anzugehen. Hierbei kdnnen die klare Definition der
Kundenkernsegmente und die spezifische Entwicklung der
USP fur diese Segmente hilfreich sein.

Als starke Partnerbank fir EAMs freuen wir uns darauf, lhre
anstehenden Veranderungen und Vorhaben zu unterstutzen.
Besuchen Sie uns auf eamXchange oder auf unserer Website,
um mehr Gber uns und den «Credit Suisse Swiss EAM Industry
Report 2017» zu erfahren. Ihr Relationship Manager und unser
Akquiseteam stehen lhnen bei Fragen und fir weitere Informa-
tionen gerne zur Verflgung.

Kontakt EAM Akquisition

Carin Rosenberger

+4144 332 16 24
carin.rosenberger@credit-suisse.com
www.credit-suisse.com
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