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Glossar

Wealth Management

In diesem Dokument ist das Private Banking und
Wealth Management in Europa unter dem Begriff
«Wealth Management» zusammengefasst. Mit Wealth
Management ist die ganzheitliche Verwaltung der Fi-
nanzen fur wohlhabende Kunden (in der Regel Kunden
mit einem Vermaogen von Uber EUR 1 Million) gemeint.
Wealth Management ist durch persénliche Beziehun-
gen gekennzeichnet, die auf gegenseitigem Vertrauen
sowie auf individuellen Beratungen auf hdchstem
Niveau beruhen. Wealth Management deckt den
gesamten Planungs-, Umsetzungs- und Kontrollpro-
zess in Bezug auf das Vermdgen der Kunden ab. Es
kann Uber rein finanzielle Angelegenheiten hinaus-
gehen und sich auch auf soziale und persénliche Ange-
legenheiten ausdehnen.

Wealth Manager

Der Begriff «Wealth Manager» bezieht sich auf institu-
tionelle Private Banking und Wealth Managemenet An-
bieter in Europa mit Schwerpunkt auf das Geschaft mit
Privatkunden. Dazu gehdren reine Privatbanken sowie
Private Banking- und Wealth Management-Abteilungen
von Universal- oder Regionalbanken.

FinTechs

FinTechs sind als Unternehmen definiert, die Finanz-
technologien zur Unterstitzung oder Erméglichung
von Finanzdienstleistungen einsetzen. In der Regel
handelt es sich um Internetfirmen, die Finanzsysteme
und -dienstleistungen digitalisieren und effizienter
machen. Inzwischen sind in Europa mehr als 500 Fin-
Techs tatig, die sich auf Geschaftsfelder wie Crowd-
funding, Kryptowdhrungen, Datenanalytik, Ver-
sicherungen, Anlage- und Wealth Management,
Marktinformationen oder den Zahlungsverkehr kon-
zentrieren. Samtliche in diesem Dokument enthaltene
Referenzen auf FinTechs beziehen sich ausschliesslich
auf europdische Unternehmen, die Private Banking-
und Wealth Management Dienste fur Privatkunden er-
bringen oder Wealth Managern, wie links definiert,
technische Lésungen bereitstellen.
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Zusammenfassung
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Zusammenfassung

Private Banking und Wealth Management ist an einem Punkt angelangt, an dem ein Bewusstseinswandel unumganglich ist. Die Profitabilitdt der Privat-
banken ist in den letzten Jahren kontinuierlich gesunken, wie der Riickgang der Gewinnmarge um knapp 40% zwischen den Jahren 2000 und 2015 belegt.
Dies steht im Gegensatz zur Entwicklung der Grosse des Private Banking Marktes die, gemessen an den bankfahigen Vermogenswerten europaischer
Millionarshaushalte, um mehr als 60% zugenommen hat. Diese steigende Inkongruenz zwischen Profitabilitdt und Marktgrdsse zeigt, dass es Private Bank-
ing und Wealth Management Anbietern immer weniger gelingt, Kunden mit ihrem bestehenden Geschaftsmodell einer integrierten Wertschopfungskette
(durchschnittliches Branchenintegrationsniveau von Uber 80%) erfolgreich zu bedienen. Da die beiden anderen wesentlichen Wachstumstreiber - Industri-
alisierung sowie Fusionen und Ubernahmen - bereits seit Jahren Anwendung finden, deutet diese Entwicklung auf eine Innovationsliicke hin.

In der Regel entstehen Innovationen aus einer bewussten, zielgerichteten Suche nach Innovationsgelegenheiten, die nur in wenigen Situationen zu fin-
den sind, wie z.B. bei Anderungen in der Struktur einer Branche, der Demografie oder der Wahrnehmung einer Branche, wirtschaftlichen Inkon-
gruenzen oder der Erlangung neuer Kenntnisse. All die zuvor genannten Faktoren sind heute im Wealth Management zu finden: die steigende Zahl von
FinTechs, die im Wealth Management tatig sind (+300% in den letzten drei Jahren) sorgt fur einen Aufbruch traditioneller Branchenstrukturen. Bis 2020
werden 50% der weltweiten Erwerbstatigen von Angehdrigen der Generation-Y (Millennials) gestellt. Zudem hat die globale regulatorische Agenda
eine Ruckfuhrung von Vermogenswerten in Kundendomizillander ausgeldst, was sich negativ auf die Aussichten des grenziiberschreitenden Wealth
Management Geschafts auswirkt.

Die Innovationsambitionen von Wealth Managern und FinTechs beschranken sich grosstenteils auf das bestehende Kerngeschaftsmodell. Dabei sind
die meisten Innovationen Antworten auf bestehende Geschaftsherausforderungen und nur wenige das Ergebnis einer aktiven Suche nach neuen Wegen
der Wertgenerierung. Wealth Manager digitalisieren in erster Linie ihr traditionelles Geschaftsmodell, um ihre Kostenbasis zu senken. FinTechs dage-
gen bieten entweder digitale Lésungen fir Wealth Manager oder stehen mit ihren digitalen Angeboten in direkter Konkurrenz zu diesen. Entsprechend
lassen sich die Innovationsbemiihungen der Wealth Manager vornehmlich der Industrialisierung zuordnen und die der FinTechs der «digitalen Disrup-
tion» - keine der beiden Gruppen konzentriert sich jedoch auf Innovationen, die dem Wandel des Wealth Management Geschaftsmodells begegnen.
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Zusammenfassung (Fortsetzung)

Flr das Auslésen einer Verdnderung in Geschdftsmodellen sind in der Regel mehrere Innovationstypen mit einem Fokus auf Verlagerungen im Ertrags-
modell und im Kundenengagement erforderlich. Wealth Manager kénnten Innovationsgelegenheiten zu einer weitaus transformationelleren Neuge-
staltung nutzen: Beispielsweise kdnnten sie ihre Infrastruktur vollig neu entwerfen, statt sie lediglich zu restrukturieren (z.B. durch Cloud-Computing,
offene APIs, Orchestrating) oder sich bemihen, die Kundenbediirfnisse besser zu verstehen (z.B. durch Social Listening und Instant Client Feedback).
Weitere Moglichkeiten waren neue Ertragsquellen zu identifizieren (z.B. ergdnzende Kundenbetreuungsdienste und Digital Security Services) oder ihre
Marke aufzuwerten (z.B. durch Sub-Branding und Ingredient Branding).

Es gibt viele Grunde, weshalb sich Innovationen nicht durchsetzen. Am Haufigsten geschieht dies jedoch, weil oberflachliche Veranderungen zur Leis-
tungsverbesserung nicht ausreichen, um grundlegende Transformationen auszulésen. Um Innovationen durchsetzen zu kdnnen, bedarf es tiefgrei-
fender Anderungen, wie etwa eines Wandels der Grundiiberzeugungen der Unternehmensleitung, da diese in der Regel einen hohen Einfluss auf das
Verhalten und die Kultur im Unternehmen haben. Dies ist besonders fur das Wealth Management von Bedeutung, da es auf traditionellen Annahmen,
Verhaltensweisen und Uberzeugungen davon, wie man Wert schaffen kann, basiert. Diese wiederum bilden die Grundlage fur die von den Fihrungskraf-
ten angewandten Strategien und Entscheidungsfindungsprozesse. Es sind dementsprechend genau jene Annahmen und Grundiberzeugungen, die an
die neuen Gegebenheiten der heutigen Zeit und auch jene kunftiger Entwicklungen angepasst werden missen, indem Trends und ihre Auswirkungen
beobachtet werden und die Dringlichkeit und Wichtigkeit von Innovationen erkannt wird.

Sobald die Unternehmensleitung das neue Denkmodell adaptiert hat, missen Innovationen formell als Managementdisziplin integriert und die Un-
ternehmenskultur den neuen Denkansitzen gegenlber gedffnet werden. Hierfir ist eine systematische Anderung vonnéten, fir die - basierend auf
einer Analyse erfolgreicher Innovationsfuhrer - vier Bausteine vorhanden sein miussen: Konzept, Organisation, Ressourcen und Kompetenzen sowie
Metriken und Anreize. Ein massgeschneidertes Konzept, das auf klaren Definitionen und Methoden fir die Erarbeitung von Innovationen beruht, ist
hierzu genauso unerldsslich, wie die Verwaltung der Innovationen als Portfolio und die Anwerbung und Férderung geeigneter Mitarbeiter sowie die Erler-
nung notiger Fahigkeiten. In diesem Zusammenhang, und moglicherweise als sinnvollen Ausgangspunkt, sollten Wealth Manager die Rolle der Partner-
schaften mit FinTechs wie auch anderen Unternehmen klaren.
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Grunde fur Innovationen im Private Banking
und Wealth Management
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Zusammen-

Was wir unter Innovation verstehen

Innovation wird oft mit verwandten Disziplinen wie Digitalisierung oder
Industrialisierung gleichgesetzt, ist jedoch definitorisch klar abgegrenzt

Grinde fur
Innovationen

Merkmale von Innovation

* Im Kontext des sich andernden Bankendkosystems wird der Begriff Innovation oft mit anderen
@ Konzepten und Disziplinen im Zusammenhang mit Verdnderungen in Verbindung gebracht, wobei
sich deren Definitionen sehr deutlich unterscheiden:

1) Bei «Innovationen» (im Gegensatz zu Erfindungen) handelt es sich um die Schaffung eines
neuen, (fir den Markt oder die Welt) realisierbaren Geschaftsangebots, (mit dem sowohl fir
Kunden als auch fur das Unternehmen eine Wertschépfung erzielt wird) das idealerweise Uber

© ® Produkte hinausgeht, hin zu Plattformen, Geschaftsmodellen und neuen Kundenerlebnissen

2) Mit «Digitalisierung» ist die Transformation von Geschéaftsaktivitdten durch die Einfihrung
und den Einsatz der Informationstechnologie gemeint

3) Unter Industrialisierung versteht man das Konzept der Senkung der Kostenbasis und das
Uberdenken des Wertschépfungsprozesses durch die Beseitigung von Redundanzen, bezie-
hungsweise den Einsatz von Smart Sourcing, Automation und Standardisierung

@ 4) Eine «Disruption» ist ein Prozess, bei dem ein kleineres Unternehmen mit limitierten Res-

Digitalisierung sourcen in der Lage ist, etablierte Unternehmen erfolgreich herauszufordern; eine «Disrup-
tion» hat seinen Ursprung oftmals in Billigsegmenten oder neuen Marktnischen

Innovation

FinTechs

«Disruption»

Industrialisierung
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Zusammen-
fassung

* Im Gegensatz zu Digitalisierung und «Disruption» hangen Innovationen von der Schaffung eines

c
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35 wirtschaftlichen Werts* ab; obwohl Innovationen dies mit Industrialisierung gemein haben, ist

£V Innovation iff « ion» i i i i

= S et s s S Ses 6 Re SOE TE der Begriff «Innovation» in seiner Anwendung wesentlich breiter gefasst

benbtigen oder wiinschen und wie diese umgesetzt werden kann + «Disruption» kann als Gegenteil des Begriffs der Industrialisierung betrachtet werden: Wahrend In-
¢ Innovation muss einen wirtschaftlichen Wert* bieten, d.h., sie muss LI . K X i X _ .

@ = sich selbst tragen kénnen und eine hohere Rendite abwerfen als ihre dustrialisierung ein Prozess ist, bei dem Marktteilnehmer mit ausgereiften Geschiftsmodellen
5 gewichteten durchschnittlichen Kapitalkosten . . 0 . . . .
88 + Innovation muss keine weltweite Neuheit sein; sie kann fir einen Markt versuchen, ihre Marktanteile zu verteidigen, versteht man unter «Disruption» einen Prozess, bei dem
%"% oder eine Branche neu sein und dabel auch auf fruheren Fortschritten dem Marktteilnehmer mit neuen Geschéftsmodellen versuchen, neue Marktanteile zu gewinnen

c
w

* Basierend auf dem Economic Value Estimation- bzw. EVE-Modell wird der wirtschaftliche Wert einer potenziellen Innovation anhand (1) ihres Referenzwerts, d.h., dem tatsachlichen Preis der ndchstbesten Alternative (z.B. der
Istzustand) und (2) dem Nettodifferenzierungswert beurteilt, d.h., dem monetaren Wert, den eine potenzielle Innovation schafft, entweder durch Kosteneinsparungen oder héhere Ertrage, abziglich der damit entstehenden

Zusatzkosten (z.B. Umstiegskosten).

7

Ansprech-
partner und
Quellen
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Wealth Management im Abwartstrend: eine Innovationsltucke?

Trotz der seit Jahren rucklaufigen Profitabilitat blieb das Geschaftsmodell im Wealth
Management unverandert und weist heute eine erhebliche Innovationsltcke auf

Index: Profitabilitat Wealth Manager im Vergleich zum Marktvolumen, 2000-2020

162

Innovationsliicke?
Die kontinuierlich
zunehmende
Divergenz zwischen
der Profitabilitat der
121 Wealth Manager und
der Entwicklung des
112 Marktvolumens lasst
darauf schliessen,
dass der Bereich
Wealth Management
100 neben den bereits
angewandten Hebeln
zur Steigerung
der strategischen
Profitabilitat (wie
89 z.B. M&A und
Industrialisierung?)
im Bereich Innovation
noch Nachholbedarf

69 o aufweist.
61 s
2000 2005 2010 2015 2020
Legende:
Marktvolumenindex (2000 = 100), der das Vermogen? europaischer Millionarshaushalte von 2000-2020 abbildet
=8— |ndex der durchschnittlichen Gewinnmargen (2000 = 100) europaischer alth Manager, 2000-2020

) Zu den Industrialisierungshebeln gehéren: Prozesse

Prozessdigitalisierung und Robotik sowie 6konomisches wertbasiertes Management.

Zwischen den Jahren 2000 und 2015 ist die Profitabilitdt der europaischen
Wealth Manager um nahezu 40% (CAGR -3,2%) zuruckgegangen, obwohl das
Marktvolumen im gleichen Zeitraum um mehr als 60% (CAGR +3,3%) gestie-
genist

Wenngleich sich der starke Ruckgang der Profitabilitat zwischen 2005 und
2010 - beschleunigt durch die Finanzkrise, die eine Anderung des Kundenver-
haltens und eine Verscharfung bei den Regulierungen zur Folge hatte - in der
jungsten Vergangenheit abgeflacht ist, halt der Abwartstrend, ungeachtet
der beschleunigten Zunahme des Marktvolumens seit 2010, (CAGR zwis-
chen 2010 und 2015 +6,0%) weiter an

Im Jahr 2015 sind die Kennzahlen fiar das Marktvolumen und die Profitabilitat
der Wealth Manager um mehr als 100 Prozentpunkte von ihren Stdnden im
Jahr 2000 abgewichen, was in der immer grésser werdenden Divergenz ein-
en neuen Tiefpunkt bedeutet

Die wachsende Lucke zwischen der Profitabilitat und dem Marktvolumen
zeigt, dass es Wealth Managern immer weniger gelingt, ihre Kunden erfol-
greich mit ihren bestehenden Geschdftsmodellen zu bedienen - entwed-
er ertrags- oder kostenseitig, oder, was noch schlimmer ware, von beiden
Seiten

Die zukunftsweisende Trendlinie (gepunktete Linie; basierend auf CAGR
2000-2015) deutet darauf hin, dass, fir den Fall die Wealth Manager ihr der-
zeitiges Geschaftsmodell nicht anpassen sollten, eine zukUlnftige Profitabil-
itat des Wealth Management fraglich ist

sanisationseffizienz, Produktrationalisierung, Optimierung der Wertschépfungskette, IT-Vereinfachung, Standortoptimierung, Industrieversorger und Joint-Ventures,

2)Vermogen ist als Finanzanlagen einschliesslich Onshore- und Offshore-Devisen und -Einlagen, Schuldtitel, Aktien, Investmentfondsanteile, Lebensversicherungen und Rentenanspriche, Versorgungszusagen und Anspriche auf

pensionsfremde Leistungen definiert

8
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Wealth Management im Abwartstrend: das Ende des Kerngeschaftsmodells?

Da sich das Kerngeschaftsmodell im Wealth Management dem Ende
seines Lebenszyklus nahert, besteht dringender Bedarf nach Innovationen

Der Lebenszyklus eines Geschaftsmodells

EinfUhrung Wachstum Reife Riuckgang

Unter- Adaptiver Planungs- Adaptiver Ir)novation
nehmerischer Modus modus Modus far das
Modus Geschéaftsmodell

Befindet man
sich erst einmal
in der Abwarts-
phase, kénnen
Anpassungen des
Kerngeschafts-
modells dessen
Niedergang nur
noch etwas hin-
auszogern; es be-
steht daher eine
zunehmende
Dringlichkeit, ein
neues Geschafts-
modell basierend
auf Innovationen
zu entwickeln

Profitabilitat

Kerngeschaftsmodell Neues Geschaftsmodell

\/

Zeit

Merkmale des aktuellen Kerngeschaftsmodells in Wealth Management
Fokus auf das inldndische On-/Offshore-Geschaft fir vermogende und sehr vermégende Kunden
mit internationaler Prasenz

* Angebotvon Verwahr-, Beratungs- und Maklerdiensten sowie von Standard- und individuellen
Wealth Management Mandaten

¢ Vom Kundenberater gesteuertes Deckungs- und Servicemodell (im Gegensatz zu einem vom
Spezialisten oder dem Team/Desk gesteuerten Modell)

* Begrenzte Produktionskapazitaten flr eigene Produkte

¢ Hochgradig integrierte Wertschépfungskette (Marktdurchschnitt liegt bei tiber 80%) mit
komplexen IT-Infrastrukturen

¢ Aufdem Umfang des Kundenvermégens basierendes Ertragsmodell

In der Regel ist der Lebenszyklus eines Geschaftsmodells durch eine Ein-
leitungsphase gekennzeichnet, in der sich das Management in einem
unternehmerischen Modus befindet und bereit ist, Risiken zu Uberneh-
men und Verluste zu tragen, um vor der Erreichung der Gewinnschwelle das
Geschaftswachstum anzukurbeln

Sobald die Wachstumsphase erreicht worden ist, geht das Management in ei-
nen adaptiven Modus Uber, trifft kurzfristige Entscheidungen und ist reak-
tiv, indem es Anpassungen am Geschaftsmodell mit dem Ziel vornimmt, das
Wachstum und die Profitabilitadt zu steigern

In der Reifephase wechselt das Management in einen Planungsmodus; es
fuhrt Analysen durch, um die Effizienzen zu erhéhen und Strategien zur Auf-
rechterhaltung des Profitabilitatsniveaus zu entwickeln. Idealerweise be-
ginnt das Management in dieser Phase auch, sich die Frage zu stellen, ob das
Kerngeschéaftsmodell kiinftig erfolgreich sein kann, und entwickelt Ideen fir
ein neues Geschaftsmodell (gestrichelte grine Linie)

Sobald der Abwartstrend begonnen hat, kdnnen nur durch transforma-
tionelle Innovationen neue Geschaftsmodelle entstehen; Anpassungen
des Kerngeschaftsmodells werden das Ende des Lebenszyklus lediglich hin-
auszogern (gestrichelte graue Linie)

Wie auf der vorherigen Seite gezeigt, befindet sich das aktuelle Kernge-
schaftsmodell im Wealth Management (siehe Merkmale im Textfeld links
unten) seit dem Jahr 2000 im Abwartstrend

Dementsprechend werden Anpassungen des Geschaftsmodells den kontinuier-
lichen Niedergang nur verlangsamen, wahrend die Dringlichkeit in Bezug auf
die Entwicklung neuer Geschaftsmodelle zunimmt und Wealth Manager dazu
zwingt, ihre transformationellen Innovationsanstrengungen zu verstarken
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Innovation wird nicht ausreichend strategische Bedeutung beigemessen

Die Frage, ob eine Innovationsllicke besteht, kann bejaht werden, wenn man die strategische
Bedeutung von Innovationen im Wealth Management mit anderen Branchen vergleicht...

Grinde fur
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Relevanz von Innovationen in den Bereichen Private Banking und Wealth Management

* Im Vergleich zu anderen Branchen haben Banken im Allge-
meinen den Anschluss verpasst, wenn es um Innovationen
geht; sowohl das geringe Niveau der Investitionen in F&E als
auch das schwache Abschneiden der Banken beim Ranking
der innovativsten Unternehmen deuten darauf hin

F&E-
Investitionen

in der EU
31 9(in Mrd. EUR)

152

9.2 76 59
B ==

Auto-  Pharma Te:hnu E\Ek(ru Banken  Chemi-
mobile lien

Die Investmonen in F&E,
einer der Hauptindikatoren
der Innovationsfahigkeit,

sind im Bankensektor
niedriger als in andere
Branchen

* Dies ist besonders paradox angesichts des Umstands, dass
das Bankwesen die Branche ist, die am zweitstédrksten von
digitalen Umbriichen betroffen ist und Banken daher eigent-
lich versuchen sollten, dieses Problem durch Investitionen in
digitale Innovationen zu liberwinden

Nur 2% der innovativsten
Unternehmen sind
Banken, und keine
davon ist auf Wealth
Management
spezialisiert

@ﬁ[o]

Das Bankwesen ist

die Branche, die am
zweitstarksten von
digitalen Umbrichen
betroffen ist

* Im Wealth Management, einem Geschaft, das traditionell
auf Vertrauen und personliche Beziehungen basiert, ist der
Rickstand im Bereich der Digitalisierung noch héher als in
anderen Bankensektoren wie dem Privatkundengeschaft oder

dem Investment Banking
1 L . . .
'm * Dies ist besonders alarmierend, da 75% der Millenni-
'2> um-Generation - ein technisch versiertes und wachsendes
’3> Kundensegment - ihre Privatbank wechseln wiirden, wenn
es fUr sie eine bessere Alternative gabe

* In Anbetracht der Tatsache, dass sich die Anzahl der Fin-
Techs in Europa in den letzten drei Jahren verdreifacht hat,
wahrend die Zahl der Privatbanken kontinuierlich zuriickge-
gangen ist, kdnnte man darauf schliessen, dass bereits Alter-
nativen geschaffen werden

Die Anzahl der FinTechs
hat sich in den letzten
Jahren verdreifacht,
wahrend die Zahl der

zuriickgegangen ist

Mehr als 3 von 4 Angehérigen
der Generation Y wiirden
ihre Privatbank wechseln,

wenn es fur sie eine bessere

Alternative gébe

Wealth Management
ist eine der am
wenigsten entwickelten
Bankbereiche in Bezug
auf Digitalisierung
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Situationen, die Innovationsgelegenheiten begunstigen

..und wenn man den Umstand berucksichtigt, dass die meisten Grundvoraussetzungen
fUr Innovationen seit geraumer Zeit im Wealth Management gegeben sind

Situationen, die Innovationen begiinstigen...

Anderungen der Branchenstruktur

Wenn ein Wandel in einer Branchenstruktur eintritt, tendieren die etablierten
Marktteilnehmer dazu, sich auf ihr Kerngeschéaft zu konzentrieren und kleinere,
schnell wachsende Marktsegmente zu vernachlassigen, wodurch sie Innovatoren
die Gelegenheit geben, sich dort zu entwickeln

Demografische Veranderungen

Anderungen in der Altersverteilung, der Bildung, Einwohnerzahlen, den Berufen
oder den geografischen Standorten schaffen eine Verlagerung der Bediirfnisse auf
der Nachfrageseite und bieten dadurch erfahrungsgemass einen besonders guten
Ansatzpunkt fir Innovationen

Wirtschaftliche Inkongruenzen

Innovationen kénnen aus Inkongruenzen zwischen wirtschaftlichen
Gegebenheiten entstehen, beispielsweise wenn die Annahmen der Angebotsseite
in Bezug auf eine Branche und ihre Dynamik von den Erwartungen der
Nachfrageseite abweichen

Anderungen in der Wahrnehmung

Die Anderung der Wahrnehmung einer Branche von einer optimistischen zu

einer pessimistischen Entwicklungsprognose kann viele Innovationsgelegenheiten
schaffen, denn eine solche Veranderung treibt die Marktteilnehmer dazu, sich selbst
und die Art, wie sie Geschéfte tatigen, zu hinterfragen und anzupassen

Neue Kenntnisse

Die meisten Menschen nehmen Innovationen als wissensbasierte Neuerungen
wahr - ganz gleich ob wissenschaftlich, technisch oder sozial; die Adaption dieser oft
bahnbrechenden Innovationen ist allerdings mit langen Vorlaufzeiten verbunden,
und ihr Erfolg hangt vor allem von der nachhaltigen Schaffung von wirtschaftlichen
Werten ab

...und ihre Relevanz im Wealth Management

In den vergangenen drei Jahren haben mehr als 50 FinTechs den europdischen
Wealth-Management-Markt mit neuen technologiebasierten Geschaftsmodellen
herausgefordert, wahrend die etablierten Marktteilnehmer an ihrem traditionellen
Geschaftsmodell festhielten und sich auf persénliche Interaktion und veraltete
Systeme verliessen

Der Generationenwechsel zur Generation Y ist zunehmend spirbar: Bis 2020
wird sie 50% der globalen Belegschaft stellen, und ihr Vermégen wird sich
zwischen 2015 und 2020 voraussichtlich verdoppeln, was sie zum aufkommenden
Kernkundensegment macht

Wahrend sich das Vermégen von Milliondrshaushalten (Nachfrageseite) in Europa
zwischen 2000 und 2015 um mehr als 60% erhoht hat, ist die Profitabilitat der Wealth
Manager (Angebotsseite) gesunken, und die Gewinnmargen sind im selben Zeitraum
um 40% zuriickgegangen (siehe S. 8)

Vor dem Hintergrund zunehmender globaler Regulierung hat sich die Wahrnehmung
des traditionellen Offshore-lastigen Wealth Management Geschéfts zusehends
verschlechtert; dementsprechend hat sich der Zufluss neuer internationaler
Kundengelder fir Wealth Management Zentren wie der Schweiz (-7%), Grossbritannien
(-21%) oder Luxemburg (-11%) seit 2009 abgeschwacht

Digitale Anlagelésungen (wie z.B. Robo-Berater) werden von Privatkunden in Europa
nur langsam angenommen; das verwaltete Vermogen von EUR 3 Milliarden im

Jahr 2015 stellt nur einen Bruchteil der EUR 18 Billionen dar, die 2015 europdischen
Haushalten als Finanzanlagen* zu Verfiigung standen - ein Paradebeispiel?

* Finanzanlagen umfassen Onshore- und Offshore-Devisen und -Einlagen, Schuldtitel, Aktien, Investmentfondsanteile, Lebensversicherungen und Rentenanspriche, Versorgungszusagen und Anspriche auf pensionsfremde

Leistungen.
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Marktanalyse: Innovationen im Private Banking
und Wealth Management
Ansatz




Zusammen-
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Marktanalyse

Basierend auf einer umfassenden Analyse der europaischen Wealth Management Branche
konnten 28 einzigartige Innovationen von Wealth Managern und 11 von FinTechs ermittelt...

Grunde fur
Innovationen

Umfang und Herangehensweise der Analyse

. * Um eine umfassende Ubersicht iiber die Innovationen
@ Wealth Manager FinTechs in der Wealth Management Branche zu erhalten, haben wir
Uber 100 die Innovationen und Innovationstrends fiir Wealth Mana-
Forschungsarbeiten analysiert ~_ Mehrals500 ger und FinTech-Unternehmen analysiert
SEVXVEZ'&ZQ"SQ%EWM FUTEAE L LSS ¢ Im Bereich der Wealth Manager haben wir mehr als 100 ak-
116 tuelle Berichte und Umfragen analysiert, in umgesetzte, ss"fg‘fif

Innovationen im Wealth

65
i Et geplante oder beabsichtigte Innovationen unterteilt und

spezialisiert sind 116 Innovationen im Wealth Management gefunden, von
-1 denen 28 einzigartige Innovationen waren; die 10 wichtigs-
einzigartige Lo s .

Innovationen?im ten haben wir im Anschluss detailliert beschrieben

Wealth Management ) . N
qualifiziert * Im Breich der FinTechs haben wir mehr als 500 europaische

Unternehmen analysiert und Uber 65 Unternehmen ermit-
telt, die auf Wealth Management spezialisiert sind; unter ih- ss'g'z“f*f

Management Bereich
identifiziert

28
einzigartige
Innovationen? im
Wealth Management
qualifiziert

FinTechs
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Wealth

Zusammen-
fassung

10 Manage- ; ingi : : ; Vi
wichtigste? gt wichtigste? nen kpnnten. wir 11 einzigartige Ir!novatlonen identifizie-
Innovationen men Innovationen ren, die bereits umgesetzt worden sind
beschrieben beschrieben
- @ ¢ Die Innovationen beider Gruppen wurden dann miteinan-
22 der verglichen und die Gemeinsamkeiten, Unterschiede
8 5 und «White Spots» interpretiert Jiehe
=
= Inno;la%ions- ¢ Abschliessend haben wir basierend auf unserer Einschat-
. idhec?nb zung des Markts und den in anderen Branchen gesehenen
eschrieben . . . . A
Innovationen 13 Innovationsideen fir Wealth Management :‘;;"f’f
«Innovation Corner» von Deloitte in einem «Innovation Corner» beschrieben

Erfolgreiche
Innovationen

1) Wealth Management Experten sind als Teil der Studie «Innovation in Wealth Management» befragt worden, die Deloitte in Zusammenarbeit mit WealthBriefing durchgefuhrt hat.

2) Die identifizierten Innovationen wurden als einzigartige Innovationen zusammengefasst. Robo-Berater wurden beispielsweise trotz der zahlreichen Forschungsbemuthungen zu diesem Thema und der Anzahl an Unternehmen, die
Robo-Beratungsdienste anbieten, nur einmal als einzigartige Innovation im Wealth Management und bei FinTechs gezdhlt.

3) Basierend auf den einzigartigen Innovationen wurden die wichtigsten Innovationen pro Innovationstyp (siehe S. 14) auf der Grundlage einer Haufigkeitsanalyse jeweils nach der Zahl der Erwdhnungen (Wealth Manager) und
Unternehmen (FinTechs) beurteilt.

13

Ansprech-
partner und
Quellen
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Zusammen-

Marktanalyse

..und entsprechend ihrer Innovationstypen und -ambitionen klassifiziert werden, um ein
klares Bild davon zu bekommen, wo und wie Innovationen im Wealth Management vorliegen

c
5 @
2 c
o S
=
Em
£ >
=l
C
Ve

Zehn Innovationstypen und -ambitionen

@ Transformationell: Einsatz bahnbrechender

j=
Technologien, Prozesse, Angebote und Fahigkeiten, 2
die in der Branche noch nicht existieren, um o3
Innovationen fur neue Kundensegmente 5 =
zu ermdéglichen und neuartige Kundenbedurfnisse €5
zu bedienen 3
C o
o v
- @ Angrenzend: Einsatz aufkommender Prozesse, 2 '§
S Angebote und Fahigkeiten, die sich von den derzeit 3~
£ Ublichen unterscheiden, sowie fortschrittlicherer S
a v Technologien aus anderen Teilsektoren der =
.:0: S Branche, welche Innovationen erméglichen, die i @ @Produk @Produkt- @ @ Kunden-
2 S sowohl bestehende Kunden als auch Kunden in etzwerk . Prozess leistun, system Service Kanal VER'S ==
2 £ angrenzenden Markten gleichermassen ansprechen struktur S Y ment
g R . Konfiguration Erlebnis
c @ Kerngeschaftsbezogen: Einsatz vorhandener Y y,
= Prozesse, Angebote, Fahigkeiten und Technologien, Y
die in der Branche bereits genutzt werden, um ) .
& Innovationen in Bezug auf bestehende Kunden Innovationstypen «How to win»
g sowie bekannte und derzeitige Kundenbedirfnisse
€ zu ermoglichen
g @ Ertragsmodell: Ermitteln und Realisieren neuer @ Produktsystem: Verbindung und Biindelung einzelner Angebote
N Umsatzerldse durch die Erstellung neuer Angebote, zur Entwicklung erganzender Produkte und Dienste
Innovationsmatrix die auf Kundenanforderungen basieren
Wahrend die Innovationsambition das @ Service: Erweiterung der Nutzens, der Leistung
= allgemeine Wandlungspotenzial der Art @ Netzwerk: Erkennen, wie von den Prozessen, Vertriebskanalen, und des ersichtlichen Werts des Angebots zur Schaffung
Sz und Weise darstellt, wie Geschafte heute Technologien, Angeboten oder Marken anderer Firmen profitiert eines attraktiven Kundenerlebnisses
S o durchgefiihrt werden («wo umsetzen»), werden kann
25 bezieht sich die Innovationsart auf die . )
£0 Bereiche des Geschafts, die dadurch Kanal: Verbesserung der Kommunikation mit dem Kunden
v beriihrt werden («wie Gewinne erzielen») @ Organisationsstruktur: Organisieren und Ausrichten von sowie der Art und Weise der Lieferung von Produkten
Mitarbeitern und Vermogenswerten, um eine produktivere und Dienstleistungen
und effektivere Wertschopfung zu erreichen
5 @ Marke: Entwicklung eines Markenversprechens, das Kunden
5 Prozess: Nutzung individueller, Uberlegener Fahigkeiten und anzieht und gewahrleistet, dass sie das Angebot erkennen,
k= Methoden, um flexiblere und effizientere Angebote zu erstellen sich daran erinnern und es anderen Angeboten vorziehen
s
E @ Produktleistung: Steigerung des Werts sowie Verbesserung Kundenengagement: Aufbau bedeutender Kundenbeziehungen
der Funktionen und der Qualitat der Angebote einschliesslich auf Basis eines tiefen Verstandnisses der Kundenbedurfnisse

neuer Produkte und Produktweiterentwicklungen

Ansprech-
partner und
Quellen
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Marktanalyse: Innovationen im Private Banking
und Wealth Management
Fokus Wealth Manager
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Innovationen :
«Innovation Zusammen-

Erfolgreiche
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FinTechs
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Heutige Innovationsschwerpunkte: Wealth Manager

Heute adressierte Innovationen sind grosstenteils konfigurations- und erlebnisbasiert
sowie kerngeschaftsbezogen; nur in Sonderfallen werden transformationelle Ideen umgesetzt

Heutige Relevanz von Innovationen europdischer Wealth Manager

A Trans-
c formati-
o
c
2
=]
-g 1% 0 1% 0 0 9%
]
w
s
2
°
£ @ O, O,
. Service Kanal Marke
Konfiguration Erlebnis
Innovationstypen
Struktur und Prozess Service und Kanal Marke
Da Kostensenkungen zu den Der Aufbau digitaler Kapazitaten - .
wichtigsten strategischen ist die wichtigste Innovation bei \?ebr‘?rc.;wec:':einFQaar?lfekrrnlﬁscéahsuttert
Prioritaten fir Wealth Manager Wealth Managern, wenngleich (it e G B, GEs
zdhlen, stehen Innovationen, hier eher versucht wird, die N e re A olier%n
die Effizienzsteigerungen entstandene Licke zu anderen i 2l hgoch i KFLrs T Sl
ermoglichen, hoch im Kurs Bankbereich zu schliessen
Legende: Innovationsschwerpunkte basierend auf den identifizierten
Innovationen (n=116):
[ >10%
[ >5-10%
>1-5%
>0-1%
0
16

Derzeit konzentrieren sich die geplanten Innovationen der
Anbieter von Wealth Management Diensten in erster Linie
auf kerngeschaftsbezogene (86%) und nur in begrenztem
Masse auf angrenzende Bereiche (9%) des traditionellen
Geschaftsmodells, was vermuten lasst, dass die Branche
nach wie vor in ihrem «veralteten Uberflussdenken» fest-
gefahren ist

Dadurch, dass Wealth Management ein langsames und im-
materielles Geschaft ist, das von personlicher Interaktion
und Vertrauen gepragt ist, bendtigt es Zeit, um flr trans-
formationelle Innovationen empfanglich zu werden

Wenngleich Banken verstanden haben, dass die digitale
Transformation unumgénglich ist, sind sie sich in Bezug
auf den Grad der Digitalisierung des Geschafts, also den
richtigen Mix der digitalen und persénlichen Interaktionen,
weiterhin uneins

Dementsprechend haben sie sich auf offensichtlichere Inno-
vationen konzentriert, mit denen die Effizienz (Struktur und
Prozess) erhéht und der digitale Riickstand in der Kunden-
kommunikation (Service und Kanal) aufgeholt werden soll

Andere Bereiche wie die Marke oder die Weiterentwick-
lung von Ertragsmodellen sind nahezu unberihrt geblie-
ben, wahrend transformationelle Innovationen wie der
Robo Adviser skeptisch gesehen werden

Nachfolgend sind detaillierte Beschreibungen der wich-
tigsten einzigartigen Innovationen bei Wealth Managern
angefuhrt
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Die wichtigsten einzigartigen Innovationen: Konfiguration

Aufgrund des kontinuierlichen Ruckgangs ihrer Profitabilitat steigen Wealth Manager
auf wertbasierte Preismodelle um und erwagen eine Zusammenarbeit mit FinTechs

Wertorientierte Preismodelle Zusammenarbeit mit FinTechs

Transfor-
mationell

zend

Innovationstypen S

bezogen

Primérer

Innovationstyp
@ Ertragsmodell

Innovations-

und ambition L B P P,
ags-| Netz- Organi-
GEil| werk | satons. | Prozess d“;ﬁ;
struktur s

Beschreibung

o o) o) o) © ambition
e B N I BEE () Kerngeschafts-
system engage-

ment bezogen

T R

Anpassungen des Preismodells sind ein dusserst effektiver Hebel zur Steigerung der Pro-
fitabilitat; sie werden haufig durchgefiihrt, um héhere Umsatzerldse zu erzielen, ohne
riskante Akquisitionen oder hohe Vorinvestitionen tatigen zu missen

Aufgrund des Drucks durch den kontinuierlichen Riickgang der Profitabilitat planen
Banken, haufiger von wertbasierten Preismodellen Gebrauch zu machen, mit denen
eine Verlagerung von ereignisbasierten hin zu eher performance- und beratungsbe-
zogenen Gebiihren und den im Privatkundengeschaft Giblichen Pauschalpreismodel-
len angestrebt werden soll

Die den kerngeschaftsbezogenen Innovationen zuzurechnenden, performanceorientier-
ten Ertragsmodelle kénnen zu einer héheren Servicequalitat und einer Wiederbelebung
der Kundenbeziehung fiihren, was der Erreichung intern vereinbarter Ziele dienlich ist

Voraussichtliche Trends in der Anwendung
der Gebiihrenarten bis 2020 (in %)

B Abnehmend

Advisory All-in Gebuhren Performancegebihren
Geblhren
82%
Legende:
B Zunehmend
Stabil

Die Mehrheit der
Wealth Manager
rechnet damit, dass
Advisory und All-in
Gebuhren bis 2020
deutlich ansteigen
und Performancege-
bihren eine wichtige
Rolle spielen werden

Transfor- Primérer
mationell Innovationstyp

() () @ Netzwerk
Kernge- .\._ / \

e o @@ Innovations-
s = . . . - < P ’ 7 ambition
. 9 . 9. j O] [ 0. [© Q) [© [© 19 .
rrags | Netz- [Organi- . Unden-
st [ sagokns_ prozess el proaukc  service [ “kanal "Wk {E0c0 (») Angrenzend/
struktur L Kerngeschafts-

Die Zusammenarbeit mit FinTechs bezieht sich auf den beidseitigen Nutzen, den
Banken und FinTechs durch eine Kooperation und den Austausch von Erfahrungen und
neuen Technologien generieren kénnen

Auf B2C ausgerichtete FinTechs kénnen vom Zugang zu den Kundenstammen von
Vermogensverwaltern profitieren; Wealth Manager wiederum kénnen die neue Tech-
nologien von FinTechs zur Entwicklung innovativer Produkte einsetzen, damit ihr Image
aufpolieren und neue Perspektiven gewinnen

¢ Als Netzwerkinnovation wird die Zusammenarbeit mit FinTechs den kerngeschéaftsbe-
zogenen Innovationen zugerechnet, aber sie kann quer Gber alle anderen Innovations-
typen angrenzende und sogar transformationelle Innovationen auslésen

Bereitschaft der Wealth Manager
zur Zusammenarbeit mit FinTechs

60% der Vermogens-
verwalter sind
der Ansicht, dass
60% sie mit FinTechs
zusammenarbeiten
sollten, um neue
Wertschépfungs-
ideen zu gewinnen

Legende:
H unterstltzen eine Zusammenarbeit mit FinTechs
unterstlitzen eine Zusammenarbeit mit FinTechs nicht
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Die wichtigsten einzigartigen Innovationen: Konfiguration

Outsourcing und «Capability Sharing» sowie digitale Arbeitsplatze haben die effizientere
Nutzung von Ressourcen und deren optimierten Einsatz bei internen Prozessen als Ziel

Outsourcing und «Capability Sharing» Digitaler Arbeitsplatz fiir Kundenberater

Transfor- Primérer Transfor- Primérer
mationell Innovationstyp mationell Innovationstyp
Angren- @ Organisations- PR @ Prozess
ens struktur i)
H Kernge- [Cloy-CH
Innovationstypen g:gggtesr" o-—+0-——0 Innovations- . (o . Innovations-

und -ambition D PP PP L P P ambition o

ags-| Netz- | Organi- y 9 Unden- - Ertrags-| Nelzr - an

| Ve[S [proves [auletsfrrogue | Senvce ["kenat ["werke [pcer (¥) Kerngeschafts st [ sagons Prozess dul;t”g
struktur ment bezogen struktur

T R

ambition
rodukt Servlce Kana\ Marke “’“’e" (€) Kerngeschfts-
system C et bezogen
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Beschreibung

Wealth Manager erwagen

ten Vorgéangen ohne direkten Kundenkontakt, z.B. bei der Erstellung von Steuererkla-
rungen, der Durchfiihrung von Transaktionen und der Abrechnungen fiir Kunden

Allerdings zwingt der standige Margendruck die Wealth Manager zur Ausweitung ihres
Outsourcing-Umfangs auf nicht wertschopfungsrelevante Aktivitaten; dies stellt vor
allem fur kleineren Banken, die bislang das One-Stop-Shop-Modell bevorzugten, eine
echte Neuerung dar

Outsourcing und capacity sharing wirken sich in erster Linie auf die effizienzorientierten
Innovationstypen wie Struktur, Prozess und Netzwerk aus

Kundenbezogene und Beratungs-

¢ Outsourcing und «Capability Sharing» findet man derzeit hauptsachlich bei standardisier- ¢ Der digitale Arbeitsplatz fiir Kundenberater ist eine Plattform, auf der alle Ressourcen

und Anwendungen integriert sind, die ein Kundenberater fiir die Betreuung von Kunden
benétigt; gleichzeitig bietet er eine vollstdndige 360-Grad-Kundenansicht in Echtzeit

¢ Aufdiese Weise vereinfacht die Plattform die tagliche Arbeit der Kundenberater, da sie
sie von Verwaltungsaufgaben und der Erfassung von Informationen von unterschiedlichen
Systemen entlastet, sodass die Betreuung ihrer Kunden effizienter und effektiver wird

¢ Auch wenn der digitale Arbeitsplatz fiir Kundenberater als kerngeschéaftsbezogen einge-
stuft wird, unterscheidet er sich fundamental vom «Business as usual», was sich auf viele
Innovationstypen auswirken kann

Derzeitiges Zufrieden- Kundenbezogene und

Outsourcing technischer tatigkeiten sollen nicht 64% der Wealth heitsniveau in Bezug auf Beratungstatigkeiten sollen
Lésungen (nicht wertschépfend) ausgelagert werden Manager erwi- den RM workplace nicht ausgelagert werden
& dags O s | 60% der Vermdgens-
gin nicht verwalter sind mit
8 oy ihrer derzeit ver-
0% relevantar Tech ; wendeten RM-Tech-
64% 86%  83% g4 78y lssitels 60% ggu. nologie unzufrieden,
ngno\gl\ll(;r?rseunnd— und ganze 65%
%erétun s-und halten weitere
kund E Investitionen in Be-
LI Sl SIS Legende: rateranwendungen
Aktivitaten eh?r I Bendtigen weitere Investitionen  f{ir erforderlich
Legende: RM-CRM  Anlage- Portfolio- Produkt-  Robo- wenlgergUSge @ Legende: Benotigen keine weiteren
M erwagen Outsourcing gernd . beratung manage- manage- Advisory iR M Unzufrieden Investitionen )
erwagen Outsourcing nicht beitsplatz e Zufrieden M Keine Investitionspléne
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Die wichtigsten einzigartigen Innovationen: Angebot

Wealth Management Innovationen rund um Produktleistung und -systeme weisen die
hochste Ambition auf und sind eng mit zahlreichen anderen Innovationstypen verknupft

Innovationstypen

und -ambition

Beschreibung

Robo Adviser Holistischer Beratungsansatz

Transfor-|

°® /.\ ® Innovationstyp
- \ is-

./ ® ® (&) Produktleis

Primérer

tung

Kerl;n e-
schafts- " _
bezogen Innovations

Robo Adviser: geschatztes
europaisches Marktpotenzial

L L L L - - , > 7 ambition
DL B P P P PP,
o [Netz- [Drgani- - . nden- g
Weri [ Sagsnr [Prozess [aukeieis[produke [ service | anal [ warke [Sinden: (@) Transfor
struktur 8 | sy ment mationell/

IR =

Bei den Robo Advisern handelt es sich um algorithmusbasierte Wealth Management
Dienste, die automatisierte kundenspezifische Anlageberatungs- und Portfoliomanage-
mentdienste bereitstellen

Sie versetzen Wealth Manager in die Lage, effizient Wealth Management Dienste fur Kunden
mit einem unter den traditionell Gblichen Grenzen liegenden Vermdgen anzubieten,
wobei dies jedoch eher als ergdnzendes Angebot und nicht als Ersatz fiir eine persénliche
Beratung betrachtet wird

Robo Adviser sind eine transformationelle und bahnbrechende Innovation, die sich durch
den Konkurrenzkampf mit dem etablierten persénlichen Geschaftsmodell im Bereich Priva-
te Banking auf alle Innovationstypen auswirken kénnte

Absicht der
Privatbanken, Robo

(in Mrd. USD) Adviser einzusetzen Trotz vielverspre-
10 chender Wachs-
tumsaussichten
setzen Robo- Berater ein setzen bislang erst

2015

CAGR

20% der Wealth Ma-
nager Robo Adviser
ein; 30% planen, sie
einzusetzen, sobald
sie ausgereifter sind

planen, Robo Berater
einzusetzen, sobald diese
ausgereifter sind

haben nicht vor, Robo-
Berater einzusetzen

2020

Transfor- Primérer
mationell Innovationstyp

Angren- ( : ) Produktleis-
zend . T 1 1 ! .\ tu ng

Kernge-

schafts- — ——————— . ~

Eoen () @  Innovations

5 L L b b - P ’ 7 ambition
O P R..P PP O P
rtrags-| etz- rgani- o N .unden- 3 -
issg ek | Sifons | Prosess |duiales[procuke. [ Service [“kanat [ “warke [Snder: INEYREIEEEEIETE
struktur 8 | Y ment bezogen/

Frerenzend

¢ Eine ganzheitliche Beratung bezieht sich auf das Gesamtvermaogen eines Kunden und
nicht nur auf die bei einem Vermaégensverwalter gehaltenen Vermogenswerte, d.h. Kunden
erhalten einen Service, der ihre gesamte Finanzlage berucksichtigt

« Die Erweiterung der Anlageberatung um das Management aller finanziellen Angelegen-
heiten von Kunden wird neue Ertragsquellen erschliessen und die Kundenbeziehungen
starken; allerdings wird es hierfir erforderlich sein, dass Banken Kompetenzen in neuen
Bereichen entwickeln

¢ Fureinen holistischen Beratungsansatz missen Banken tiber die derzeitigen kern-
geschaftsbezogenen Innovationen hinausgehen, angrenzende Innovationstypen
entwickeln und neue Produkte und Ertragsmodelle schaffen

Ganzheitliche Beratungsbeziehungen mit Kunden
als Schliissel fur Geschaftsentwicklung

64% der befragten
Wealth Manager
sehen den
64% holistischen
Beratungsansatz als
Schlussel fur ihre
kunftige Geschafts-
Legende: entwicklung
W erwagen ganzheitliche Beratung als Schlissel
fur Geschaftsentwicklung
erwagen keine ganzheitliche Beratung als
Schlussel fir Geschaftsentwicklung
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Die wichtigsten einzigartigen Innovationen: Erlebnis

Innovationen rund um Service und Kanal werden von Kundenerwartungen nach starkerer
Selbststeuerung und Einbeziehung sowie einem optimierten Kundenerlebnis angetrieben

Digitale Research-Plattform Omni-Kanal Kommunikation

Transfor- Primérer Transfor- Primérer
mationell Innovationstyp mationell Innovationstyp

Angren- Service Angren- Kanal
@ zgnd

H Kernge- Kernge-
Innovationstypen e 00000 0 nnovations- SHElE @@ O Innovations-
o FE ambition L] - ambition
und -ambition L. R.P P P PP @, O RP.R.P Pl PP PP,
e rgani- - . unden- =) _ rtrags-| etz- rgani- A N .unden- 3 -
gi| e [ S [ rozess [aukdieis [oroduke f Service [ kanal [“warke |Soncer ENCYNICIENACSIEHE issg ek | Sitons | Prosess |duiales[procuke [ Service [“kanat [ “warke [Snder: INEYRIEEEEIETE
struktur 8 | sV ment bezogen struktur 8 | sV ment bezogen

T R

¢ Die Omni-Kanal Kommunikation ermdglicht es Kunden, mit ihren Beratern jederzeit und

0 Digiizlla Researei-AEG i e e iem e ol i i ertien LUnehm, didicn uberall mithilfe verschiedener digitaler, physischer und personlicher Kandle zusammen-

Zugang zu komplexen Finanzinformationen (z. B. Marktdaten, Lern-Tools) zu erhalten und
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ihre eigene Finanzexpertise zu entwickeln zuarbeiten . e o .
¢ Um Kunden, die verstarkt Technologien nutzen und somit zunehmend selbstgesteuert giletitzitagewerdenidizitalelKanaleliniersteninieleingesetztiumiinformationeniz
o Pt : f N . sammeln, doch ihr Potenzial im Zusammenhang mit komplexen Transaktionen und der
hreib vl 20 idErsitiZEm vine| miii Gliieem Gemsimed iEiis Ll AT iem i Beratung ist noch nicht vollstéandig ausgeschopft; insbesondere im Hinblick auf grenziiber-
Beschrei ung zuhalten, kdnnen Wealth Manager mittels dieser Plattformen attraktive Kundenerlebnisse schreitegde Bankdienstleistunggen dﬁrfte digsér BaratEh meE e & Bedeﬁtung
und Zugang zu professionellen Daten schaffen gewinnen

¢ Digitale Research-Plattformen haben ihren Ursprung in der Innovation des Kerndienst- P o A A A o .
€ . - ¢ Omni-Kanal-kommunikation bietet in Bezug auf Vertriebskanaéle eine Innovation auf
:ﬁ'esrftu;ngsggg;rggtskazi(lﬁ:ztremen St Ei mmeUE T B = (e U G KU e - Kerngeschéaftsebene, welche die Qualitat der Dienstleistungen erhdhen und zur Férde-
g rung der Kundenbeziehung fiihren kann

Zuwachsraten bei selbstgesteuerten ggii. Von Kunden bevorzugte Interaktion
nicht selbstgesteuerten Anlegersegmenten je nach Komplexitat .
CAGR: 1.4% Die Mehrheit der
s Trends zeigen, dass Kunden im Wealth
/.f Anleger immer 59% Management zieht
. aktiver werden, da bei einfachen
CAGR:4.9% das Segment der Transaktionen
selbstgesteuerten digitale Kanale fur

Anlegerim die Kommunikation
Vergleich zu nicht 4% vor, wiinscht aber
selbstgesteuerten — bei komplexen
Anlegern deutlich Email  Mobile Tech- Internet-  Telefon  Brief/Fax  Filiale  Personlich Transaktionen
2o 20 20 2o 20 stérkger wachst nologien  seite nach wie vor den
Schlussel: Legende: personlichen Kontakt

B Markt selbstgesteuerter Kunden
Markt nicht-selbstgesteuerter Kunden

M Einfache Transaktionen
- Komplexe Transaktionen
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Die wichtigsten einzigartigen Innovationen: Erlebnis

Wahrend es im Bereich Branding nicht viele Innovationen gibt, sind Wealth Manager
bestrebt, den richtigen Mix aus personlicher und digitaler Interaktion zu finden

Innovationstypen

und -ambition

Beschreibung

Markeninnovation Optimierung von Niederlassungen
Transfor- Primérer
[reencl] Innovationstyp

Angren- Marke
@

Kernge-

schafts-
bezogen

Innovations-

, , , , , , , , - ambition
9 9. [© 9 oo, [© 9, (© © O )
e rgani- x . Uinden- o
gi| e [ S [ rozess [aukdieis [oroduke f Service [ kanal ["warke |Soncer EMCYNICIENACSIETE
struktur g | sy ment bezogen

T R

Die Marke einer Privatbank steht fir ihr Angebot und alles, was damit einhergeht;
Markeninnovationen kénnen neue Kunden anlocken, bestehende binden und den Wieder-
erkennungswert steigern

Trotz der unbestrittenen Relevanz als wesentlichem Entscheidungsfaktor scheint die
Markeninnovation fur Wealth Manager von nachrangiger Bedeutung zu sein und findet le-
diglich indirekt Uber die Aktivitat in den sozialen Medien (Kanal) oder die Zusammenarbeit
mit FinTechs (Netzwerk) Einzug ins Wealth Management

Markeninnovationen im Wealth Management sind wahrscheinlich keine transformati-
onellen Innovationen, in Anbetracht ihrer Auswirkungen ausserhalb des Banking aber
dazu in der Lage, ganze Branchen zu verandern

Voraussichtlich wichtigste Entscheidungskriterien der
Kunden bei der Auswahl von Wealth Managern im Jahr 2020

1) Qualitit der

@ Reputation/Erstklassige @1 Kundenfreundlichkeit
Marke
@ Finanzstabilitat/Niedriges @ Qualitat der
Risiko \ Kundenbeziehung
@ Anlageperformance @ Finanzstabilitat/Niedriges
\ Risiko
Umfassendes VW-Angebot () Anlageperformance

@ Reputation/Erstklassige
Marke

Bis zum Jahr

2020 durfte eine
erstklassige Marke
das wichtigste

der Bank Entscheidungs-
kriterium fir Kunden
bei der Auswahl ihrer
Privatbank sein

Kundenbeziehung

Transfor- Primérer
mationell Innovationstyp
Angren- Kundenen-
zend gagement
Kernge- ¢ | ) |
o000 0 |nnovations-
bezogen

- . - . . P < P ’ 7 ambition
O PL.R.P PP P P P O,
rtrags-| Netz- | Organi- x| . unden- ifts-
issg ek | Sitons | Prosess |duiales[procuke [ Service [“kanat [ “warke [Snder: INEYRIEEEEIETE
struktur g | sV ment bezogen

¢ Konzepte zur Optimierung von Niederlassungen zielen darauf ab, physische und digitale
Dienstleistungen zu verknlpfen indem, die vorherrschenden menschlichen mit technolo-
giegesteuerten Komponenten verbunden werden

¢ Wealth Manager entfernen sich zusehends vom aktuellen Modell der Niederlassungen, bei
dem alle Kunden gleich bedient werden, und optimieren derzeit ihre Niederlassungs-
konzepte, um attraktivere und persénlichere Kundenerlebnisse zu schaffen und die
operative Effizienz zu steigern

¢ Alskerngeschaftsbezogene Innovation nutzen optimierte Niederlassungskonzepte
bestehende Technologien zur Férderung des Kundenengagements und in weiterer
Folge auch Auswirkungen auf Organisationsstrukturen, Dienstleistungen und Formen der
Markenbildung

Einschatzungen leitender Bankmitarbeiter
zum Niederlassungsgeschéft bis 2020
Wahrend fast die
[ 6% | Halfte der befragten
leitenden Mitarbeiter
unter Wealth Mana-
48% gern davon ausgeht,
dass sich die Nieder-
lassungskonzepte bis
2020 entscheidend
geandert haben
werden, fuhlen sich

Gehen von umfas-

Erachten sich als gut
sendem Wandel bei

auf diesen Wandel

Niederlassungen aus vorbereitet lediglich 16% hierauf
Legende: gut vorbereitet
o Ja

Nein
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Marktanalyse: Innovationen im Private Banking
und Wealth Management
Fokus FinTechs
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Heutige Innovationsschwerpunkte: FinTechs

FinTechs beschleunigen den Wandel des Kerngeschaftsmodells im Wealth Management,
jedoch sind ihre Innovationen weniger transformationell als weithin angenommen

Heutige Relevanz von Innovationen europdischer FinTechs

A Trans-
S formati-|
c
2
S
©
w
c
2
=] 7:
<
bezoge ------- -.
3 8
c -
£
modeII Netzwerk Marke
Konfiguration ' Erlebnis
Innovationstypen
Prozess Produktleistung :
Hier ist eine hohe Konzentration Die starke Fokussierung gg;‘ilc::n%nadulf(?h'}glrn Tedhnelaie-
an Innovationen festzustellen, von FinTechs auf diesen Fokushaben|FinTechs nicht nu%
welche vor allem auf das Angebot Innovationstyp ist in erster Linie aem N, seneam udh che
von flexiblen technischen das Resultat einer grossen Anzahl Bl s Gl AraE et Soria
Lésungen an Wealth Manager von Unternehmen, die Robo cm Kontaktzgu Kundegn ek
zuriuickzufihren ist Advisory anbieten
Legende: Innovationsschwerpunkte basierend auf den identifizierten,
auf Wealth Management spezialisierten FinTechs (n=65):
B >10%
[ >5-10%
>1-5%
>0-1%
0
23

Im Gegensatz zu den ihnen vielfach zugeschriebenen
transformationellen Merkmalen konzentrieren sich In-
novationen von FinTechs in erster Linie auf Kerngeschéfts-
bereiche (74%) des bestehenden Geschaftsmodels von
Wealth Managern bei einem indes stérkeren Fokus auf an-
grenzende (18%) und transformationelle (8%) Innovationen

Die Innovationstatigkeit von FinTechs konzentriert sich auf
die Innovationstypen Prozess (20%) und Produktleistung
(20%) sowie Dienstleistungen (17%); darin spiegelt sich
die Tatsache wider, dass sich FinTech-Unternehmen ge-
nerell in zwei Bereiche unterteilen lassen:

- B2B-Unternehmen, die sich insbesondere durch das An-
gebot flexibler und innovativer Software, analytischer
Instrumente und sonstiger digitaler Lésungen auf die
Innovationstypen Netzwerk, Organisationsstruktur und
Prozess konzentrieren; sie fungieren als Dienstleister
far Wealth Manager oder arbeiten mit diesen in Partner-
schaften zusammen

- B2C-Unternehmen, die sich insbesondere durch das An-
gebot von Robo Advisern, Peer-to-Peer-Plattformen
und Anlagestrategielosungen auf die Innovationstypen
Produktleistung, Produktsystem und Dienstleistungen
konzentrieren; sie stehen mit etablierten Wealth Mana-
gern in einem Wettbewerb um Privatkunden

Insgesamt lasst sich feststellen, dass FinTechs die
Verdnderung des herkdmmlichen Geschaftsmodells und
den digitalen Wandel im Wealth Management beschleu-
nigen; allerdings haben sie das Geschéaft noch nicht funda-
mental verandert
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Die wichtigsten einzigartigen Innovationen: FinTechs

FinTech-Innovationen konnen in digitale Wealth Management Leistungen

fur Privatkunden (B2C) oder digitale Loungen fur Wealth Manager (B2B) unterteilt werden

Zuordnung wesentlicher FinTech-Innovationstypen im Wealth Management

21 FinTechs"

27 FinTechs"

P2P-Investitionen

FinTechs bieten Plattformen, die Inves-
toren direkt in Kontakt miteinander
bringen, ohne dass ein umfassendes
Netzwerk an Finanzintermediaren
zwischengeschaltet ist

e 2 FinTechs"

@ Ertrags-

modell Netzwerk

@ Organisati-

onsstruktur

Robo Adviser

Mit der Einfihrung von Robo Advisern
und der Weiterentwicklung der
kinstlichen Intelligenz tragen FinTechs
zu einem fundamentalen Wandel der
Produktleistung bei

e 9 FinTechs"

@ Produkt-

Prozess leistung

Vermoégensplattformen

FinTechs bieten Kunden die Chance, ihr
gesamtes, von verschiedenen Wealth
Managern betreutes Vermogen auf
einer einzigen digitalen Plattform zu
verwalten

e 9 FinTechs”

@Produkt-

system Service

Digitales Family Office

Das digitale Wealth Management bietet
Zugang zu Anlageklassen (z. B. Private
Equity) und Anlagestrategien, die zuvor
nicht allen Kunden zur Verfiigung
standen

e 1 FinTechs"

Kunden-
engagement

m

Zusammenarbeit mit Wealth
Managern

FinTechs haben erkannt, dass Wealth
Manager ihr Geschaftsmodell einem
digitalen Wandel unterziehen mussen,
und bieten daher ihre Zusammenarbeit
zur Entwicklung flexibler Losungen an

e 162 FinTechs"

Prozessautomatisierung

Die Automatisierung der kundenbezoge-
nen Prozesse reduziert den Zeitaufwand
fur die Abwicklung von Transaktionen
und deren Kosten erheblich; ferner wirkt
sie sich positiv auf das Risiko und die
Kapitalanforderungen aus

e 4 FinTechs"

Grafische Interfaces

FinTechs bieten didaktische Finanz-
grafiken mit anpassbaren Zeitrahmen
und kundenindividuellen Nutzerpro-
filen, die ausserdem tber API-Funk-
tionalitaten erweitert und in soziale
Medien integriert werden kénnen

e 2 FinTechs"

CRM-Instrumente

FinTechs bieten massgeschneiderte
Plattformen fir Wealth Manager,
um Kunden zu gewinnen, mit ihnen
zu interagieren, Kundentreffen
vorzubereiten und Kundendaten zu
verwalten

e 5 FinTechs?

1) Basierend auf der auf S. 13 beschriebenen Analyse wurden 65 europdische FinTech-Unternehmen mit Schwerpunkt Wealth Management analysiert; die Anzahl der FinTechs hier ist geringer, da einige der Unternehmen
Innovationen in Bereichen aufweisen, die wir nicht als «am wichtigsten» identifiziert haben.
2) Die Zusammenarbeit mit Wealth Managern bezieht sich auf FinTechs, die im B2B-Bereich mittels unterschiedlicher Innovationstypen tatig sind.

24



Innovationen im Private Banking & Wealth Management | Den Wandel des Geschaftsmodells aktiv gestalten

Digitales Wealth Management

FinTechs, welche sich auf Privatkunden konzentrieren, bieten weitestgenend Robo Advisory
Leistungen an und treiben somit den Fortschritt des digitalen Wealth Managements voran

Komponenten des digitalen Wealth Management
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Portfolio
Management
2.0

Investment
Management
2.0

Verbinden:

Ermoglicht es den Investoren,

ihre Kunden miteinander zu
verbinden und mit anderen
Anlegern und den richtigen
Beratern in Kontakt zu treten

* Kombination von Robo Advisern und persénlicher Beratung
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Social-Trading-
Plattform

Handelsanwen-
dungen

Informations-
dienstleister

Crowdsourcing-
Tools

Mirroring-
Provider

Digitaler Wealth
Manager

Robo
Adviser

Digitaler
Berater

Hybrid
Advisory*

Legende:

Beraten:

Nutzt digitale Schnittstellen und
Analysetechniken, um

massgeschneiderte

Beratung und verbesserte
Kundenerlebnisse zu bieten

Trifft zu () Trifft bis zu einem gewissen Grad zu

Investieren:

Bietet Zugriff auf
Anlagemoglichkeiten,

die ansonsten nur sehr
vermogenden Privatkunden
(HNWI) zur Verfigung stehen

* FinTechs mit Geschaftsschwerpunkt auf Privatkunden bieten Portfolio- und

Anlageverwaltungsdienste auf rein digitaler Basis, was - aus Kundensicht -
drei Kernbereiche verandert hat: Verbinden, beraten und investieren

- Der Kontakt hat sich verandert, da FinTechs es Privatkunden ermdglichen,
auf Anlageinformationen direkt zuzugreifen; Kunden kénnen ausserdem
Ideen digital austauschen oder mit anderen Kunden gemeinsam Investi-
tionen tatigen

- Die Beratung hat sich verandert, da nutzergenerierte Anlagestrategien
(Social Trading) und Robo Adviser automatisierte Beratungen zu niedri-
gen Kosten bieten und es den Kunden so ermdéglichen, auch eine geringere
Vermaogen professionell betreuen zu lassen

- Das Anlagegeschaft hat sich verandert, da Privatkunden wesentlich weni-
ger von ihren Beratern abhangig sind und ihre Anlagen bedeutend ein-
facher, flexibler und signifikant schneller vornehmen kénnen

Wahrend das digitale Wealth Management expandiert, hat das persén-
liche Beratungsgesprdch noch nicht ausgedient: Kompetente Finanz-
berater konnen fir ihre Kunden einen Mehrwert generieren, wenn sie ihnen
massgeschneiderte Empfehlungen unterbreiten, insbesondere dann, wenn es
um komplexere Investments oder um einen héheren Transaktionswert geht

In dieser Hinsicht erscheinen uns hybride Beratungsmodelle als aussichts-
reichster Kompromiss, denn sie verbinden die persénliche mit der digitalen
Komponente, um die Verwaltungsaufgaben von Beratern zu reduzieren, und
ermoglichen so eine Konzentration auf die Beraterrolle und eine verstarkte
Kundennéhe
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Marktanalyse: Innovationen im Private Banking
und Wealth Management

Zusammenfassung der Ergebnisse
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Zusammenfassung: Innovationsschwerpunkte

Heutige innovationsbemuhungen von Wealth Managern und FinTechs lassen sich vor allem
in Industrialisierung und «Disruption» unterteilen - basierend auf Digitalisierung

Kategorisierung von Innovationen im Wealth Management

O

«Innovation
Corner»

Innovation (Siehe S. 29 ff.)

Industria-

«Disruption» lisierung

Digitalisierung

Wealth Manager
(Siehe S. 15 ff.)

Innovationsmatrix* im Wealth Management

@ FinTechs
(Siehe S. 22 ff.)

o o o

’ =

o 1% o 2% 0 o 12%
o
schafts- [NINFL 3 4% 82%
bezogen
P Y
© © oduke]Oroduke: nal &
del leistung | system ngage

@) trans-
forma- )
tionell
- )

'Angren

e

Legende: Innovationsschwerpunkte basierend auf den identifizierten Innovationen (n=181):

W >10%  F >5-10% >1-5% >0-1%

Die Innovationsambitionen im Wealth Management konzentrieren sich in Bezug auf
Wealth Manager und FinTechs vor allem auf das bestehende Kerngeschéaft (82%) und
in begrenztem Masse auf angrenzende Bereiche (12%) und transformationelle Inno-
vationen (6%). Die wesentlichen Innovationstypen befinden sich in den Bereichen Pro-
zess (18%), Kundenengagement (15%) und Organisationsstruktur (14%)

Der Schwerpunkt auf Prozess und Organisationsstruktur ist auf die branchenweite
strategische Fokussierung der Wealth Manager auf Kosteneinsparungen mittels Stan-
dardisierung und Digitalisierung zurtckzufihren, die wiederum auf den zunehmenden
wirtschaftlichen Druck und den technologischen Fortschritt zuriickgeht

Innovationen im Kundenengagement werden insbesondere von FinTechs vorangetrie-
ben und konzentrieren sich auf die Verbesserung bestehender Aspekte, vor allem auf
Kundenerlebnisse, die nach wie vor Uberwiegend auf persdnlichen Kontakten beru-
hen. Da FinTechs erkannt haben, dass Wealth Manager ein attraktiveres Kundenseg-
ment darstellen kdnnen als Privatkunden und einen grossen Bedarf an digitalen Lésun-
gen aufweisen, spezialisieren sich FinTechs mittlerweile zunehmend auf das Angebot
flexibler, innovativer B2B-Lésungen fur Wealth Manager. Sie wollen diese damit diese
bei der Uberwindung von Defiziten im digitalen Wandel unterstiitzen und konzentrier-
en sich demnach stark auf Innovationen im Bereich Prozess

Somit bleibt als Schlussfolgerung festzuhalten, dass Innovation im Wealth Management
scheinbar noch immer eine untergeordnete Rolle spielt; die meisten Innovationen sind
lediglich eine Reaktion auf bestehende geschéftliche Herausforderungen und beziehen
sich nicht auf die Identifizierung von Chancen zur innovativen Schaffung von Mehrwert

Stattdessen lasst sich die These aufstellen, dass die Innovationsambitionen der Wealth
Manager wesentlich starker mit der Industrialisierung und die der FinTechs mit «Disrup-
tion» zusammenhangen - beide fokussieren sich hierbei jedoch auf die Digitalisierung

* Die Innovationsmatrix im Wealth Management basiert auf dem gewichteten Durchschnitt der Innovationen im Wealth Management von Wealth Managern und FinTech-Unternenmen.
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Zusammenfassung: Innovationsambitionen

Im Vergleich zu anderen Branchen ist das Innovationsstreben im Wealth Management
deutlich geringer und konzentriert sich vornehmlich auf das bestehende Kerngeschaft

Innovationsportfolio des Wealth Managements und ausgewahlter anderer Branchen

Innovationsambitionen

Wealth
Management”
Transformationell 6%

@ Angrenzend

‘ Kerngeschéaftsbezogen

Innovationsportfolio: eine ideale Allokation?

‘e

@ Verbrauchsguter @ Industriegiter Technologie

2% 10% 15%

. 18% . 20%

Obwohl es keine goldene Verteilung fiir ein Innovationsportfolio gibt, zeigt die Analyse®, dass eine Allokation der
Ressourcen im Verhaltnis 70:20:10 (K:A:T) besser abschneidet als andere. Angesichts der niedrigeren Ambitionen
des Wealth Managements bezuglich der transformationellen (82%) und angrenzenden (12%) Innovationen und des
absteigenden Geschaftsmodells sollten die Akteure herausfinden, wie andere Branchen ihre Geschaftsmodelle dem
zligigeren Wandel und den sich sténdig andernden Kundenanforderungen angepasst haben.

Die Innovationsambitionen im Wealth Management fo-
kussieren sich insbesondere auf das Kerngeschéaft (82%),
wahrend in angrenzenden Bereichen (12%) und bei trans-
formationellen Innovationen (6%) an dem bestehenden
Geschaftsmodell kaum Ambitionen zu erkennen sind

Generell unterscheiden sich die Innovationsambitionen
einer Branche anhand einer Reihe von Faktoren; die
wichtigsten sind die Geschwindigkeit des Wandels? und
der Reifegrad?

So zeichnet sich etwa die Technologiebranche durch
eine starke Nachfrage nach standigen Neuerungen (hohe
Geschwindigkeit des Wandels) aus und weist somit ein hohes
Streben nach transformationellen Innovationen (15%) auf

Ein Vergleich des Wealth Managements mit Branchen, die
einen ahnlichen Reifegrad und Wandel aufweisen (z.B. In-
dustrie- oder Verbrauchsguter), deutet darauf hin, dass das
Innovationsstreben im Wealth Management viel schwa-
cher und zu stark auf das Kerngeschéaft fokussiert ist

Dies unterstreicht nicht nur die untergeordnete Rolle,
die Innovation als Managementdisziplin im Wealth Ma-
nagement spielt, sondern zeigt auch, dass Innovation nicht
auf Wunsch erzwungen oder angewandt werden kann -
nur ein systematischer Ansatz férdert Innovation

1) Das Innovationsportfolio wurde vom gewichteten Durchschnitt der einmaligen Innovationstypen im Wealth Management bei Wealth Managern und FinTechs abgeleitet.
2) Der Reifegrad gibt die Stufe im Lebenszyklus einer Branche an. Der Wandel wird durch die Bedrohung der Kernaktivitaten der Branche, die die Stakeholder anziehen, und die Bedrohung der Kernanlagen, die ihre Effizienz pragen,

beschleunigt.

3) Die Innovationsabteilung Doblin von Monitor Deloitte untersuchte in den letzten 15 Jahren mehr als

28

5'000 erfolgreiche und erfolglose Innovationen.
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Marktanalyse: Innovationen im Private Banking
und Wealth Management
«Innovation Corner»
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«Innovation Corner»

Innovationen, welche es ermdglichen, Kundenanforderungen besser zu verstehen,
Angebote zu individualisieren und ein einzigartiges Kundenerlebnis zu generieren

Warum? Was?

Wie?

Kategorie

* Innovationstypen

30

Gemeint ist die Uberwachung der digitalen
Diskussionen in sozialen Medien und auf
anderen Websites (z.B. Blogs und Foren), um eine
Marke oder eine Branche besser zu verstehen,
die Trends und die wunden Punkte der Kunden
zu bestimmen und Lésungen fir Reklamationen
oder Fragen zu finden

Wealth Manager konnen soziale Medien
einsetzen, um ihre Angebote besser an

die Kundenwiinsche anzupassen, die
Kontaktaufnahme mit Bestandskunden
und potentiellen Kunden zu optimieren,

ihre Markenbotschaft zu differenzieren oder
sogar den Umfang ihres Produktangebots zu
erweitern

Angesichts der immer wichtiger werdenden
Rolle der sozialen Medien und der wachsenden
Anzahl von Millenials, die ins Erwerbsleben
eintreten, kdnnen es sich Wealth Manager

nicht mehr leisten, die sozialen Medien als
Informationsquelle Gber ihre Kunden zu
ignorieren

Innovations- Innovationsambitionen

typen*

®6 O
©oe 6

Transformationell
Angrenzend

Intelligent Personal Assistants (z.B. Chat

Bots) sind Computerprogramme, die eine
intelligente mindliche oder schriftliche
Konversation mit den Nutzern simulieren und
Aufgaben oder Dienstleistungen fiir eine Person
tGbernehmen und erfiillen kénnen

Wealth Manager konnen Intelligent Personal
Assistants verwenden, um einzelne,

nicht standardisierte Kundenanfragen zu
beantworten, Informationen einzuholen

oder im Zusammenhang mit sicheren
Identifikationsverfahren auch Anlageauftrage
entgegenzunehmen

Obwohl Intelligent Personal Assistants heute
héchstens Spielereien sind und die Anwendung

im Wealth Management noch Zukunftsmusik ist,

wird deren Funktionalitét sicher zunehmen; in
einer Welt, in der Kunden liberall und jederzeit
betreut werden wollen, sollten die Wealth
Manager die Entwicklung dieser Programme
aufmerksam verfolgen

Innovations-
typen*

OO
®® ©

Innovationsambitionen

Transformationell
Angrenzend

Gamification ist die Ubertragung von
spieltypischen Design-Elementen

und Grundsatzen in spielfremde
Anwendungsbereiche mit dem Ziel, das
Kundenerlebnis zu verbessern und die Nutzung
durch die Kunden zu erhéhen

Mit Gamification kénnen Wealth Manager das
Kundenerlebnis optimieren, neue Produkte
testen oder die Finanzbildung férdern;

sie kdnnen Gamification einsetzen, um die
Attraktivitat ihre Angebote zu erhéhen oder
neue Erkenntnisse aus dem Kundenverhalten
und dem Feedback zu gewinnen

Da immer mehr Millenials zur Kundschaft der
Wealth Manager gehéren, missen die Angebote
ansprechend und attraktiv sein, um jlingere
Generationen anzuziehen; Gamification ist ein
relativ einfacher Ansatz, dies zu erreichen. Es
muss dabei allerdings sichergestellt werden,
dass das allgemeine Produktangebot die Kunden
permanent binden kann

Innovations- Innovationsambitionen

typen*

ONONO)
®® ©

Angrenzend

1 (1) Ertragsmodell, (2) Netzwerk, (3) Struktur, (4) Prozess, (5) Produktleistung, (6) Produktsystem, (7) Service, (8) Kanal, (9) Marke, (10) Kundenengagement

Das Instant Client Feedback bezieht sich auf
ereignisgesteuerte Aufforderungen an Kunden,
auf mobilen Geraten oder online ihr Erlebnis

zu beschreiben. Die Aufforderungen werden zu
bestimmten Zeitpunkten gesendet (z.B. direkt
nach einer Interaktion), wenn Kunden oft gewillt
sind, Feedback zu geben

Wealth Manager kénnen das Instant Client
Feedback als automatische und messbare
Methode zur Einholung von Kundenfeedback,
zur Uberwachung der Kundenzufriedenheit

und zur direkten Lésung von Problemen der
Kunden einsetzen; sie konnen so ihre Reputation
steuern, und die Kundenbeziehungen vertiefen

Wealth Management beruht traditionell auf
personlichen Beziehungen, in welchen

Kunden direktes Feedback oftmals vermeiden;
sie nehmen Wealth Managern damit die
Maoglichkeit, die Servicequalitat zu verbessern,
wobeij Instant Client Feedback Giber digitale
Kandle dieses Problem |6sen kann

Innovations- Innovationsambitionen
typen*

@ @ Kerngeschaftsbezogen
. Angrenzend

®©®
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«Innovation Corner»

Innovationen zur Verbesserung der Markenbotschaft, um neue Kundensegmente
zuU erreichen sowie neue Ertragsquellen und -modelle zu bestimmen

Warum? Was?

Wie?

Kategorie

Digital Security Services Client Care Concept 2.0 Sub-Branding Ingredient Branding

Digital Security Services sollen Informationen
und Daten vor Zugriff, Nutzung, Weitergabe,
Zerstérung, Anderung oder Storung

durch unbefugte Nutzer schiitzen; dies
gewahrleistet die Vertraulichkeit, Integritat
und Verfligbarkeit (z.B. durch den Einsatz

von biometrischen Verfahren und anderen
Techniken der Cybersicherheit) fir den Kunden

Mit dem Aufbau eigener Dienste zum Schutz
der digitalen Ressourcen und Daten der Kun-
den kénnen Wealth Manager die Kundenzufrie-
denheit in einem Bereich verbessern, der durch
Skepsis und Ungewissheit gepragt ist; eine Spe-
zialisierung auf diesem Gebiet steigert langfristig
nicht nur das Kundenvertrauen, sondern schafft
auch neue Ertragsquellen

Da die Bedeutung digitaler Ressourcen und
Daten standig steigt, durfte die sichere Ver-
wahrung sensibler Informationen kinftig eine
Ertragsquelle sein - insbesondere fiir Wealth
Manager, die als traditionelle Verwahrer von phy-
sischen Wertsachen bereits eine entsprechende
Reputation geniessen

Innovations- Innovationsambitionen

typen*
® @
©e

Transformationell
Angrenzend

Client Care 2.0 ist die umfassende Betreuung
der Kunden und basiert auf einer Kernkompe-
tenz und zusétzlichen Leistungen im Verlauf
des Kundenlebenszyklus; Voraussetzung dafur
ist eine kundenzentrierte Organisation, die
sich vollstandig der Erfillung der Kundenanfor-
derungen widmet; sie ersetzt die Kundenbezie-
hung durch das Kundenerlebnismanagement

Mit Client Care 2.0 kdnnen die Wealth Manager
Zufriedenheit, Begeisterung und Treue der
Kunden steigern und so dauerhafte Beziehun-
gen aufbauen und einen Wettbewerbsvorteil
schaffen; zudem kénnen zusatzliche Betreu-
ungsleistungen neue Ertragsquellen und
Ertragsmodelle fordern

Angesichts der riicklaufigen Kundentreue und
Profitabilitat im Wealth Management sowie der
begrenzten Auswahl an Differenzierungskriteri-
en versprechen zuséatzliche Leistungen héhere
Kundenzufriedenheit und neue Geschifte, und
kénnten so die Basis fur neue Ertragsmodelle
bilden

Innovations- Innovationsambitionen
typen*
@ @ @ Kerngeschaftsbezogen
Angrenzend

® @ ©

Eine Sub-Brand ist eine separat vertriebene
Marke mit einer eigenen Zielgruppe, Marken-
identitat und Marktkampagne, die die Werte
und die Botschaft der Hauptmarke unterstitzen
und widerspiegeln; sie soll einen Markt
erreichen, den die Hauptmarke nicht selbst
erreichen kann oder will

Wealth Manager kdnnen mit einer Sub-Brand
den digitalen Anlagemarkt erschliessen und so
potenzielle Kunden erreichen, die sie nicht mit
der eigenen Marke erreicht hatten. Gleichzeitig
konnen sie so ihren Bestandskunden zusétzliche
Leistungen anbieten

Der Aufbau einer Sub-Brand kann Wealth
Managern helfen, die Erwartungen einer
traditionellen Kundschaft auf der Suche

nach der Sicherheit und dem Prestige einer
etablierten Marke und die Anforderungen
jungerer Generationen an ein neues
Markenversprechen im Zusammenhang mit der
Technologie auf einen Nenner zu bringen

Innovations- Innovationsambitionen

typen*

@ Kerngeschaftsbezogen
Angrenzend
2

* Innovationstypen: (1) Ertragsmodell, (2) Netzwerk, (3) Struktur, (4) Prozess, (5) Produktleistung, (6) Produktsystem, (7) Service, (8) Kanal, (9) Marke, (10) Kundenengagement
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Ingredient Branding bedeutet die Auswahl
gewisser Komponenten, Fahigkeiten, Produkte
oder Marken eines bestimmten Unternehmens,
die in ein anderes Angebot einfliessen; dieses
Angebot wird unter einer eigenen Marke mit der
«Zutat» beworben, die positive Assoziationen
hervorruft

Im Gegensatz zum Sub-Branding erméglicht
es das Ingredient Branding Wealth Managern,
anderen Unternehmen ihre Marken und
Leistungen (z.B. Portfolioverwaltung) zu
leihen, sodass keine eigenen Unterabteilungen
geschaffen werden missen; sie kénnen

auch andere Marken und Leistungen fiir ein
bestimmtes Angebot ausleihen, um sich an
einzelne Kundensegmente zu wenden

Das Ingredient Branding kann FinTechs

und Wealth Manager in die Lage versetzen,

die Vertrauenswurdigkeit und Zuverlassigkeit
der eigenen Marken (FinTechs) zu steigern,

oder ihre Marken zu modernisieren und sich

an Kunden der ndchsten Generation zu wenden
(Wealth Manager)

Innovations- Innovationsambitionen

typen*
@ @
2

Kerngeschaftsbezogen
Angrenzend
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«Innovation Corner»

Innovationen, die den Ubergang des traditionellen Wealth Managements die digitale Welt
beschleunigen und die Entwicklung eines neuen Geschaftsmodells ermaoglichen

Warum? Was?

Wie?

Kategorie

Orchestrating betrifft den Fokus eines
Unternehmens auf sein Kerngeschéft, das von
anderen Gliedern der Wertschopfungskette
getrennt wird; im Wealth Management konnte es
beispielsweise die Trennung von Transaktionen,
Produkten und kundenbezogenen Funktionen
sowie deren Uberfuhrung in unabhéngige
Einheiten bedeuten

Wealth Manager erzielen einen hoheren Speziali-
sierungsgrad, bessere Zusammenarbeit und
scharferen Kundenfokus in den einzelnen Ein-
heiten, wenn sie die Funktionen trennen und eine
individuelle Kultur fur jede Einheit schaffen; es
konnen Kosten und Leistungsniveau der einzelnen
Einheiten mit externen Dienstleistern verglichen
werden, was wiederum fiir die erforderliche Flexi-
bilitat sorgt, die das Geschaftsmodell zur Bewal-
tigung kinftiger Herausforderungen benétigt

Die Trennung der Funktionen im Wealth
Management mag nicht revolutionar sein, doch
die Spaltung in separate Einheiten hilft, das
Unternehmen auf den erwarteten Zerfall der
Wertschopfungskette im digitalen Zeitalter
vorzubereiten

Innovations- Innovationsambitionen

typen*
ONO,
© o

Transformationell
Angrenzend

APIs (Application Programming Interfaces) sind
Schnittstellen auf der Ebene des Quellcodes
zwischen Softwareanwendungen, sowohl|
innerhalb als auch zwischen Unternehmen; sie
ermoglichen die Kommunikation zwischen
Anwendungen, in deren Rahmen eine
Anwendung auf die Funktionen einer anderen
Software zugreift

Wealth Manager kdnnen ihre APIs 6ffnen, damit
Dritte neue Anwendungen auf ihrer Plattform
aufbauen kénnen, etwa fir Marketingzwecke
(social sharing) oder um die Syndizierung

von Produkten und Leistungen auf mehreren
Plattformen (z.B. gemeinsame Entwicklung eines
Angebots mit einem FinTech) zu fordern

Im Bankwesen stecken offene APIs noch in den
Kinderschuhen, es ist jedoch mit einer raschen
Entwicklung zu rechnen; sie kdnnen alle beste-
henden Prozesse beeinflussen und die Wealth
Manager dazu zwingen, strategische Entschei-
dungen zu treffen und neue Geschaftsmodelle
zu prufen

Innovations- Innovationsambitionen

typen*

OO
® ® ©

Transformationell
Angrenzend

Eine digitale Identitét ist die digitale Darstellung
einer einmaligen Kombination aus Merkmalen
einer Person; auf die digitale Identitat kann
automatisch zugegriffen werden, sie erleichtert
rechnergestiitzte Leistungen und erméglicht es
Computern, Beziehungen zu vermitteln

Ohne digitale Identitat konnen keine effizienten,
sicheren und digitalen Wealth Management
Angebote entwickelt und bereitgestellt werden;
die digitale Identitat erméglicht kritische
Aktivitdten, die genauer sind als die physische
Identitat; mit ihr kdnnen viele Prozesse gestrafft
und automatisiert werden

Die digitale Identitat erméglicht verbindliche di-
gitale Vertrage und erlaubt es damit den Wealth
Managern, die Massnahmen zur Einhaltung der
immer strengeren Vorschriften zur Kundeniden-
tifizierung zuriickzufahren; gleichzeitig sorgt

die Reduktion der Kundenverwaltung fir ein
besseres Kundenerlebnis

Innovations- Innovationsambitionen

typen*
® @
©

Angrenzend

* Innovationstypen: (1) Ertragsmodell, (2) Netzwerk, (3) Struktur, (4) Prozess, (5) Produktleistung, (6) Produktsystem, (7) Service, (8) Kanal, (9) Marke, (10) Kundenengagement
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Orchestrating Open APIs Digitale Identitat Cloud-Servicemodelle

Die Cloud ist ein Paradigmenwechsel in

der Computertechnik, da Gber das Internet
unbegrenzte Rechnerkapazitaten und
Ressourcen als Service bereitgestellt werden;
zu den Servicemodellen zahlen u.a. Business
Process-as-a-Service (BPaaS), Software-as-a-
Service (SaaS), Platform-as-a-Service (PaaS) und
Infrastructure-as-a-Service (laaS).

Die Cloud ist in der Lage, die Landschaft der
Wealth Manager grundlegend zu verandern,
wahrend sie in anderen Branchen bereits zum
Standard gehort; Cloud-basierte Kernbanksys-
teme konnen die Betriebskosten deutlichen
senken und die Flexibilitdt der Zusammenarbeit
steigern und zudem erubrigt es sich, die erforder-
liche Serverkapazitat im Voraus zu berechnen

Die Umstellung auf ein Cloud-basiertes System
verspricht den Wealth Managern ein flexibleres
Geschéaftsmodell; sie arbeiten unabhangiger
und entlasten dadurch das traditionelle IT-Ge-
schaftsmodell

Innovations- Innovationsambitionen

typen*
@ ®
©®

Angrenzend
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«Innovation Corner»

Und was ist mit Blockchain? Beim Thema Innovation im Bankwesen dominiert die
Blockchain - doch hat diese Technologie auch im Wealth Management Bedeutung?

Moglichkeiten und Auswirkungen der Blockchain fiir Wealth Management

Echtzeit-Abwicklung Digital Investment Wallets

Echtzeit-Abwicklungsmodelle fur die meisten Neue autonome Finanzinstrumente und
Finanztransaktionen kdnnen die Abwicklung automatisierte Anlageinstrumente auf der Grundlage
von Geschéften deutlich beschleunigen, das von Smart Contracts kdnnten die heutigen Wealth
Kontrahentenrisiko ausschliessen, Kapital freisetzen Management Funktionen wie die Portfolioverwaltung
und die Transaktionskosten deutlich reduzieren; diese und die Kundenberatung ersetzen und wichtige
Entwicklung betrifft die Wealth Manager, da heute Ertragsquellen bedrohen
die Ertrage aus gesicherten Transaktionen zu ihren
Haupteinnahmequellen zéhlen

Smart Contracts

Smart Contracts sind einmalige, nicht falschbare,
durch Verschlisselung versiegelte Pseudonyme, die
zum Schutz der Privatsphare beitragen kénnen, da
der Datenschutz in einer stark digitalisierten

Welt immer wichtiger wird

Digital investment portfolio

Als Leistung des Wealth Managements der nachsten
Generation befassen sich digitale Anlageportfolios auf
der Grundlage von Kryptowahrungskérben mit der
Bedeutung der Asset Allocation und der Diversifikation
und versprechen alternative Anlagechancen

Single Point of Truth («SPOT»)

Ein personlicher Informationstresor fir die vorange-
gangenen Risiken und Finanzgeschafte, einschliesslich
der KYC-Daten und der angebotenen Anlageprofile,
vereinfacht nicht nur den Grossteil des Finanzsystems
und bringt eine deutliche Kostenreduktion, sondern
erhoht auch die Sicherheit und Zuverlassigkeit
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Im Gegensatz zu bestehenden Technologien wie dem Inter-
net verlauft die Entwicklung der Blockchain viel schnel-
ler und durfte einen erheblichen Einfluss auf die Finanz-
dienstleistungsinfrastruktur haben, sobald sie sich
etabliert hat

Syndizierte grosse Universalbanken treiben die Entwick-
lung rasch voran, da die Blockchain-Technologie umfassen-
de Maglichkeiten fur ihr Geschaftsmodell verspricht, was
ebenfalls fur das Wealth Management relevant ist

Echtzeit-Abwicklungsmodelle durften die Erflllung von Fi-
nanzgeschaften revolutionieren; sie haben positive Auswir-
kungen auf Transaktionskosten, Kontrahentenrisiko und
Verfligbarkeit des Kapitals, doch sie schmalern auch die
Transaktionsgebuhren, die zu den Hauptertragsquellen des
Wealth Managements zahlen

Der Schutz der Privatsphére, einschliesslich der vorange-
henden Risiko- und Finanzgeschafte, wird durch Smart Con-
tracts und den so genannte Single Point of Truth («SPOT»)
gunstiger und einfacher und ermdglicht zuverlassigere digita-
le Interaktionen mit den Kunden

Deshalb ist es fur das Wealth Management wesentlich,
die Vorteile und Auswirkungen der Blockchain fur ihre
Geschaftsmodelle zu kennen; Entscheidungstrager sollten
Anwendungsfélle studieren und die Entwicklung in den
kommenden Jahren genau verfolgen
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Zusammen-

Merkmale erfolgreicher Innovationen

Innovationen setzen sich oft nicht durch - dies kann jedoch vermieden werden,
berucksichtigt man die Erkenntnisse von Fehlern aus mehr als 5000 Innovationen

Grunde fur
Innovationen

Erfolgsfaktoren fiir Innovation und die zehn Innovationstypen*
¢ Die erfolgreichsten Innovationen teilen meistens zwei Merkmale:

1) Sie fokussieren sich auf Anderungen im Ertragsmodell
und Verbesserungen des Kundenengagement, die beiden
starksten Faktoren der Wertschépfung; diese Innovations-
typen sind an den Enden des Spektrums verankert und
kénnen daher auch andere Innovationstypen beeinflussen

Die grossten Chancen sind hier verankert

Fokus im Wealth Fokus der meisten 2) Sie beruhen auf mehreren (mindestens vier) Innovations-

FinTechs
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Management Unternehmen typen, sind deshalb wirklich neu und kénnen sogar eine
Anderung des Geschiftsmodells bewirken (sofern sechs

oder mehr Innovationstypen adressiert werden kénnen)

@ @ @ G) @ @ * Die meisten erfolglosen Innovationen sind dagegen innerhalb
Orga- . . )
Ertrags- | \oeowerk | nisations. Produkt- | Produke- | "¢ . o der Innovationstypen Produktleistung und Produktsystem an

fassung

leistung system

gesiedelt, da neue Produktideen leicht zu entwickeln sind, in
der Realitat aber schnell wieder verworfen werden, da sie dem

* Im europdischen Wealth Management stehen meistens Struk-

tur und Prozess (siehe S. 27) im Mittelpunkt, was verdeutlicht,
Mehrere Innovationstypen soliten eingesetzt werden dass die Kosten des bestehenden Geschiftsmodells gesenkt
werden mussen; das kann jedoch zu kurzsichtigen Entscheidun-
gen fuhren, denn angesichts der ricklaufigen Profitabilitat und
des Wandels im Okosystem der Banken werden die Rufe nach
einem neuen Geschaftsmodell immer lauter

fiodell struktur

Zusammen-

Corner»
\/

«Innovation
A

Erfolgreiche
Innovationen

* Die Innovationsabteilung Doblin von Monitor Deloitte untersuchte in den letzten 15 Jahren mehr als 5000 erfolgreiche und erfolglose Innovationen und bestimmte die Erfolgsfaktoren, die mit den zehn Innovationstypen verbunden sind.
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Zusammen-

Umdenken

Innovationsforderung bedarf der Verdnderung vorhandener Uberzeugungen, um neue
Realitaten zu akzeptieren und divergentes Denken zu ermaoglichen

Grunde fur
Innovationen

Effektives Umdenken auf der Fiihrungsebene bewirken

Um Innovation wirksam zu beschleunigen, missen sich Fihrungskrafte von ihrer funktionsorientier-
ten Denkweise trennen und einen auf Kollaboration basierenden Managementstil annehmen; diese
Einstellung liegt meistens nicht vor und muss daher geférdert werden: Innovationsleiter und Inno-
vationsfdhigkeiten sind strukturiert aufzubauen, um einen Gesinnungswechsel zu bewirken:

1) Hinterfragen

« die vorherrschenden Uberzeugungen hinterfragen und die Filhrungsebene mit Fakten und

@ neuen Erkenntnissen tber die angepassten Arbeitsweisen anderer Unternehmen der Branche
Verstehen konfrontieren; Giberlegen, welche Folgen dies fir die Strategie haben kénnte, und das Inter-
esse an Innovation wecken

2) Verstehen

@ ¢ einen zukunftsorientierten Ausblick und Szenarien entwickeln, die auf umfassenden Re-
cherchen beruhen, um das Verstéandnis fir die Trends zu férdern

oo

c .

z @ ¢ die wesentlichen Uberzeugungen und Prinzipien bezlglich des traditionellen Geschaftsmo-
B o dells und des etablierten Kundenverhaltens aufdecken (im Wealth Management sind sie auf-
N = Identifizieren grund des Reifegrades der Branche tief verankert und deshalb schwer zu andern)
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Hinterfragen

¢ die Fihrungsebene angesichts der riicklaufigen Profitabilitat und des Lebenszyklus des Kernge-
schaftsmodels (siehe S. 8/9) von der Dringlichkeit und Bedeutung von transformationellen Inno-
vationen im Wealth Management liberzeugen und die Voraussetzungen fir divergentes Den-
ken schaffen

«Innovation
Corner»

3) Identifizieren
* Chancen und disruptive Gefahren identifizieren, bestimmen, wie Trends die bestehenden
Geschaftsmodelle andern kdnnten und einen Schwerpunkt auf die Innovationstypen Ertrags-
modell und Kundenengagement legen

Erfolgreiche
Innovationen

e Einen pragmatischen Fokus bei der Entwicklung von Schlussfolgerungen sicherstellen und er-
drtern, wie Innovationen angesichts der Lage des Unternehmens und der Charakteristika
der Branche gefordert werden kénnen

Quellen
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Innovationsbausteine

FUhrende innovative Unternehmen verbindet, dass sie allesamt vier bestimmte
Innovationsbausteine mit zwalf kritischen Erfolgsfahigkeiten anwenden

Innovationsbausteine und kritische Erfolgsfahigkeiten*

Ansatz
1. Innovationsstrategie: Innovationsziele und thematische
Chancen

2. Pipeline und Portfolioverwaltung: Innovation in einer
Pipeline und einem Portfolio verwalten

3. Prozess: Innovationen, die abstrakte Hypothesen sind, in
Business Cases und konkrete Geschafte verwandeln

Organisation

4. Fihrungsteam: Fihrungskrafte in die Innovation einbeziehen

5. Governance: Definieren, wie und von wem Entscheidungen zur
Innovation getroffen werden

6. Externe Beziehungen: Systeme einfihren, mit denen externe
Fahigkeiten erkannt und genutzt werden kénnen

Ressourcen und Kompetenzen

7. Finanzierung: Finanzielle Ressourcen und Systeme einsetzen,
um Zugang zu Finanzierungen zu erhalten

8. Talentmanagement: Richtige Kompetenzen zur richtigen Zeit
anziehen und einsetzen

9. Innovationsinstrumente: Software, Instrumente und
Techniken flr verschiedene Aspekte der Innovation bereitstellen

Messwerte und Anreize

10. Anreize: Geldanreize, offizielle und inoffizielle Anerkennung
der Beitrage einfihren

11. Messwerte fiir Innovation: Ziele und Indikatoren festlegen,
die Entscheidungen leiten und Fortschritte messen

12. Externe Unternehmen anziehen: Andere Unternehmen
férdern und dazu veranlassen, an der Innovation teilzunehmen

* Die Innov.

als di
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chsunternehmen, besitzen Innovationssysteme mit den genannten vier Bausteinen

ionsabteilung Doblin von Monitor Deloitte untersuchte in den letzten 15 Jahren mehr als 5'C

e Fuhrende innovative Unternehmen nutzen ihre Bausteine und Fahigkeiten auf eine be-
stimmte Weise:

Sie verwenden eine massgeschneiderte Technik, die auf klaren Definitionen und Me-
thoden zur Forderung von Innovationen aufbaut; zudem verwalten sie ihre Innova-
tionsbemuhungen als Portfolio, das kerngeschaftsbezogene, angrenzende und transfor-
mationelle Innovationen umfasst und klaren Prozessen und Business Cases folgt

Sie strukturieren die Organisation so, dass die Innovationskompetenz (d.h. Teams, Di-
visionen und FUhrung) integriert wird; zudem wird diese Organisation tUber Schnittstel-
len mit dem gesamten Unternehmen und der Welt verkntpft

Sie erwerben und férdern die geeigneten Ressourcen und Kompetenzen, d.h. die Mit-
arbeitenden, die sich mit der Innovation befassen; sie entwickeln die erforderlichen
Fahigkeiten, Instrumente und Schulungen, stellen sie bereit und gewahrleisten die
Finanzierung

Sie entwickeln die richtigen Messwerte und Anreize fur die Leistungssteuerung, d.h.
Kennzahlen zur Bewertung der Fortschritte und (finanzielle und nicht-finanzielle) An-
reize fur das richtige Verhalten

* FiUr das Wealth Management bedeutet dies, dass Innovation offiziell in der Organisation
eingebettet sein muss; Innovation muss als Flihrungsdisziplin gelten, und Chancen sind
systematisch von den Fihrungskraften zu Giberpriifen und regelmassig zu erértern

* Obwohl heute mehr als 40% der Wealth Manager meinen, dass der COO die Innovations-
funktion innehaben sollte, spielt es eigentlich keine Rolle, ob sich eine dedizierte Funktion,
eine Person oder ein Team mit Innovationen befasst - sofern es eine zugeteilte Verantwor-
tung fur Innovationen gibt

)00 erfolgreiche und erfolglose Innovationen. 92% der Innovationsfuhrer, die gemessen am Aktienkurs besser abschneiden
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Erfolgreiche
Innovationen
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Innovationen im Private Banking & Wealth Management | Den Wandel des Geschaftsmodells aktiv gestalten
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