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Digitales Swiss Banking

Schlagworte wie Social Media und Fintech versprechen eine Revoution des Bankgeschafts. Ist diesmal wirklich
alles anders als wahrend des Internet-Booms Ende der Neunzigerjahre? Teoporo cocca

ven Verlauf fand seinen Kulminationspunkt
withrend der Internet-Blase in der - Bill Gates
ugeschriet - Aussage «Banking is essential, banks
are not». Die Bankenwelt erfuhr damals in Wahrheit aber
nur punktuelle Veridnderungen, und die etablierten In-
stitute verstanden es, die neue Technologie erfolgreich
in die eigenen Distributionskaniile zu integrieren. Der-
zeit verbreitet sich erneut die Erwartung einer digitalen
Revolution. Ist diesmal wirklich alles anders? Einiges
deutet darauf hin. Neu ist etwa, dass ganze Generatio-
nen in einer Welt aufwachsen (Digital Natives), die von
Anbeginn an durch die neuen technologischen Gege-
benheiten gepriigtist und deshalb auch als «technologi-
sche Normalitit» und nicht als revolutionére Innovation
wahrgenommen wird. Gerade in dieser Normalitéit der
Verinderung liegt somit das Revolutionspotenzial.
‘Wiihrend im Retail Banking Schweizer Banken tech-
nologische Innovationen trotz des relativ kleinen Heim-
marktes und damit geringer Skalenertréige auch im in-
ternationalen Vergleich schnell umsetzen und dabei die
hohe Technologieaffinitit der Schweizer Inlandkunden
nutzen, zeigt sich das klassische Private Banking reich-
lich immun gegen diese Entwicklungen. Das gingige
Gedankenmuster lautet: Private Banking ist ein Bezie-
hungsgeschift und wird deshalb von der digitalen Revo-
lution nur marginal beriihrt. Zudem weist das Private
Banking eine notorisch hohe Dichte an Digital Deniers
auf-eine Kundengruppe, die die Nutzung von Informa-
tionstechnologien im Bankgeschift weitestgehend ab-
lehnt. Vor dem Hintergrund der Altersstruktur im Private
Banking (der Durchschnittskunde ist 65 Jahre alt) ist
diese Haltung grundsiitzlich nachvollziehbar.

D er Glaube an die Zukunft und an ihren disrupti-

Kundschaft wird technologieaffiner

Empirische Befunde zeigen aber heute schon, dass auch
die Kundengeneration «60 plus» eine niedrigere, doch
stark wachsende Technologieaffinitit aufweist. Zudem
belegen viele Studien, dass besonders vermogende Kun-
den Early Adopters von neuen Technologien sind. Die
aufkommende Kundengruppe von technologieaffinen
Milliondren kann folglich kein Segment sein, das ein
Private-Banking-Anbieter mit dem Selb uch, zu-
kunftsgerichtet und innovativ zu sein, ignorieren kann,
Zudem werden bedeutende Vermdgenssummen in den
kommenden Jahren an die niichste Generation vererbt
werden (die heute ca. Fiinfzigjdhrigen), und damit sind
deren Prifers und Technologieaffinitit fiir die
Strategieformulierung von heute relevant.

Der Grad der Komplexitit der Dienstlei im
Private Banking variiert sehr stark je nach Kunden-
gruppe und Produkt- bzw. Dienstleistungsart. So istz. B.
die Abfrage des Kontostands mit der Vermégensstruk-
turierung tiber verschiedene Jurisdiktionen unter Be-
riicksichtigung des Steuer- oder des Erbrechts nicht ver-
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Emissionen vom
Ausland sinken

gleichbar. Ersteres ist heute iiber ein mobiles Endgerat
selbstverstiindlich, Letzteres ist wohl kaum je komplett
iiber ein iPad zu losen. Die eigentlichen Ertragssiulen
des Private Banking und damit die relevanten Dienst-
leistungen in dieser Diskussion sind die Anlageberatung
und die Vermdgensverwaltung. Diese beiden Kernteile
der Wertschopfungskette des Private Banking stehen
unter dem enormen Druck vermeintlich disruptiver
Kriifte. Nicht zuletzt hat dies damit zu tun, dass Banken
selbst in den vergangenen Jahren die Grundlage dafiir
geschaffen haben, dass grosse Teile des Beratungspro-
zesses relativ einfach vollstindig zu digitalisieren sind.
Danahezu alle Anbieter dazu iibergegangen sind, die

«Anlageberatung ist
ein Algorithmus, der mit
Software automatisiert

humgeserzr werden kann.»

Kundenberater zu Relationship-Managern umzufor-
men, und die Anlagekompetenz dabei zentralisiert
und iiber die gesamte Bank im Rahmen eines struktu-
rierten und stark IT-gestiitzten Beratungsprozesses an
die Front geleitet wird, ist der niichste Evolutionsschritt
offenkundig. Bereits digitalisierte interne Prozesse
konnte man ginzlich virtualisieren. Gerade die Anlage-
beratung ist niichtern betrachtet nichts anderes als ein
Algorithmus, der mit einer Software automatisiert um-
gesetzt werden kann. Die Eignung zur Standardisierung,
Automatisi g und Digitalisierung von Beratungs-
dienstleistungen wird deshalb von etablierten Anbie-
tern stark unterschitzt,

Vertraulich auch im virtuellen Raum

Da soziale Interaktion zunehmend in neuartigen tech-
nologischen Umgebungen stattfindet, wird auch die In-
teraktion zwischen Bank und Kunden im Private Ban-
king eine Ausweitung erfahren. Social-Media-Plattfor-

gische Umgebung anpassen. Eine physische Prasenz
bzw. ein physisches wreffen wird weiterhin
bedeutungsvoll sein, aber nur dort unumggnglich blei-
ben, wo dusserst komplexe Dienstleistungen zu er-
stellen sind oder der Kunde gewillt ist, dafiir auch
mehr zu zahlen. Fiir ein zunehmend standardisierbares
Leistungsspektrum konnten sich hingegen auch rein
virtuelle Angebote etablieren.

Eswiire allerdings auch eine ungebiihrliche Vereinfa-
chung, das Private Banking als reines Informations-
geschiift zu betrachten. Die personliche Beziehung, alle
damit verbundenen subtilen Interaktionsmechanis-
men und die «geheime Chemie» der zwischenmensch-
lichen Beziehungen spielen eine grosse Rolle in der
Geschiftsanbahnung, im Vertrauensaufbau und im
Aufrechterhalten einer langfristigen Beziehung zum
Kunden. Selbstredend ist dieses Verstindnis einer Pri-
vate-Banking-Beziehung geradezu durch die etablierten
Schweizer Banken geprigt worden und kann grundsiitz-
lich in Frage gestellt werden.

Schweizer Banken sollten aber im Sinne der beste-
henden Kernkompetenzen nicht alles in Frage stellen,
sondern sich auf die Herausforderung fokussieren, wie
sich das Konzept von Swiss Private Banking in eine
hochtechnologische Kund bung transferieren
ldsst. Die Unique Selling Proposition von Swiss Digital
Banking sollte also das Merkmal einer engen, vertrau-
ensvollen Kundenbeziehung behalten und ihr ein digi-
tales Dasein verleihen.

Die Branche hat es in der Hand

Die heute etablierten Anbieter haben es somit selbst in
der Hand, disruptiven Neuanbietern keine Moglichkeit
zu lassen, substanzielle Marktanteile zu erobern. Es ist
davon auszugehen, dass vermogende Kunden das Zu-
sammenspiel von physischer Priisenz, etablierten Mar-
kennamen und ausgewiesenem Track Record klassi-
scher Anbieter in Kombination mit einem modernen
Einsatz von Technologie gegeniiber rein virtuellen An-
bietern bevorzugen und auch bereit sind, dafiir eine
Priimie zu zahlen. Allerdings nur, wenn es auch gelingt,
das klassische Wealth Management um neue und cle-
vere digitale Anlagelésungen zu erweitern.

Falls aber zu viele interne Hemmnisse die Umset-
zung einer glaubwiirdigen und konsistenten digitalen

verunmdglichen und die 1 ische

men belegen, dass fiir zukiinftige d ionen
eine vertrauensvolle Umgebung, in der sehr persénliche
und intime Informationen ausgetauscht werden kin-
nen, auch im virtuellen Raum geschaffen werden kann.
Die Verbreitung einer solchen Interaktionsumgebung
im Private Banking kénnte an besondere technische
Anforderungen beziiglich Datensicherheit bzw. Schutz
der Privatsphire gekniipft sein. Hier kénnten Schwei-
zer Banken ihr traditionelles Markenversprechen der

Kultur, innovationswillig und innovationsfihig zu sein,
abhandenkommt, besteht die Gefahr, dass Dritte die
Konsumpriferenzen der technologieaffinen Kunden
1 hen und so in der
Vermédgensverwaltungsbranche Fuss fassen.
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Teodoro D. Cocca ist Professor fiir Wealth und Asset
A an der Jok Kepler-Universitit in

Diskretion modernisieren und an eine neue technolo-

P
Linz und Adjunct Professor am Swiss Finance Institute.

Etwa zwei Milliarden Menschen verfiigen
liber kein Bankkonto. Viele von ihnen je-
doch besitzen ein i Dariiber

Der Schweizer Obligationenmarkt ist fiir
auslandische Emittenten unattraktiv
9 1, doch nicht erst mit der Auf-

lassen sich Rechnungen bezahlen. Zudem
erdffnet das Handy auch den Zugang

zu Sparmaglichkeiten, zu Mikrokrediten
und zu Versicherungen.
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Gute und schlechte
Abwertungen

Die Européische Zentralbank verfolgt mit
ihrer Lockerungspolitik vor allem ein Ziel:
die Schwachung des Eurokurses, Mit

ihr soll die Wirtschaft wieder in Fahrt kom-
men. Nicht immer galten solche Abwer-
tungen jedoch als erwiinscht - wie etwa
anno 2000, als die Wahrungshiiter im
Markt intervenierten und Euro aufkauften.
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um fast nichts

In friiheren Phasen der Eurakrise reagierte
der Euro-Dollar-Kurs jeweils heftig auf
Neuigkeiten aus Griechenland. Inzwischen
scheint die Euroentwicklung primér auf
die divergente Notenbankpolitik zuriick-
zufithren zu sein. Laut J. P. Morgan erreicht
Griechenland nur noch rund 80% der
damaligen medialen Aufmerksamkeit.
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Weniger Larm

hebung der Wechselkursuntergrenze.
Hauptgrund sind die seit 2009 negativen
Wiahrungs-Swaps. Seit 2013 fehlen vor al-
lem die Emissionen aus Schwellenlandern.
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Janet Yellen diirfte
sich Zeit lassen

Mehrere Okonomen sind zwischenzeitlich
zur Uberzeugung gelangt, dass das Fed
nicht bereits im Juni die Ziigel straffer
ziehen wird, sondern bis September war-
ten kénnte, ehe das FOMC den Leitzins
anhebt. Eine niedrige Inflation sowie
schwichere Konjunkturdaten diirften die
US-Notenbank vorsichtig agieren lassen.
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Commerzbank
wagt Emission

Die deutsche Commerzbank hat mehr als
100 Mio. neue Aktien platziert. Die Emis-
sion dient der Starkung der als zu diinn
erachteten Eigenkapitaldecke. Die wieder-
holte Erhdhung des Kapitals verwéssert
jedoch den je Aktie erwarteten Unter_
nehmensgewinn. Deshalb gerieten die
Bankvaloren am Dienstag unter die Rader,
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Das starke Erdbeben vom Samstag hat in
Nepal, einem der éirmsten Linder Asiens,
iiber 3600 Menschen das Leben gekostet
und Zehntausende Gebiude sowie Stras-
sen und Briicken zerstort. Das 27 Mio.
Einwohner zihlende Land im Himalaja
verfiigt nur iiber eine schwache Ver-
waltung und kiimpft bis heute mit den
Folgen des 2006 beendeten Aufstands
der maoistischen Opposition. Dass die
internationale Gemeinschaft dem iiber-
forderten Land jetzt zu Hilfe eilt, ist rich-
tig und notwendig.

Die Betroffenheit iiber das grosse Leid
ruft in Erinnerung, dass Asien die am
meisten von Naturkatastrophen heimge-
suchte Region der Welt ist. Damit hat es
nicht nur in der Bewiltigung der Folgen
solcher Ereignisse am meisten Erfahrung,
sondern auch im Katastrophenschutz.
Gemiss einer Uno-Studie haben zwi-
schen 1970 und 2014 mehr als 5000 kata-
strophale Naturereignisse rund 2 Mio.
Menschen das Leben gekostet.

Japan ist nicht gleich Nepal
Die folgenschwerste Katastrophe war
nicht etwa der zehn Jahre zuriicklie-
gende Tsunami im Indischen Ozean,
sondern der tropische Wirbelsturm «Ba-
hoa», der 1970 in Pakistan mehr als
300000 Menschen tétete. Dass in den
vergangenen Jahrzehnten iiber 40% aller
grossen Naturkatastrophen Asien trafen,
hat topografische, geologische sowie
meteorologische Griinde.

Das beste Beispiel sind die Philippi-
nen. Der tiber 7000 Inseln zihlende
Archipel liegt auf einer aktiven Vulkan-
und Erdbebenzone und wird jihrlich von
Dutzenden Unwettern heimgesucht. 2014
zogen dreissig tropische Wirbelstiirme
iiber das Land, die 815 Menschen das Le-
ben kosteten und einen Schaden von iber
8,5 Mrd.$ verursachten.

Die Philippinen sind gemiiss der Uno
nach den kleinen Pazifikinseln Vanuatu
und Tonga das weltweit am hiufigsten Na-
turkatastrophen ausgesetzte Land. Damit
bieten sie auch ein gutes Anschauungs-
beispiel dafiir, wie Schiden wenn nicht
ganzverhindert, so doch reduziert werden
konnen, und vor allem dafiir, wie einmal
eingetretene Katastrophen am besten be-
wiiltigt werden kénnen.

Dabei ist — was nicht nur die Philippi-
nen, sondern ganz Asien betrifft - in Erin-
nerung zu rufen, dass die Zahl der Opfer
und die Kosten von Naturkatastrophen in
den vergangenen Jahren gestiegen sind.
Das hat vor allem mit dem Bevilkerungs-
wachstum und dem steigenden Wohl-
stand zu tun. Proportional zur Bevilke-
rung ist der Anteil der Opfer deutlich
gesunken, Das heisst auch, dass dank
dem Wirtschaftswachstum die Menschen
heute weniger den Naturgewalten ausge-
setzt sind als vor fiinfzig Jahren.

Doch das Leid ist sehr unterschiedlich
verteilt. Zwar hat der 2011 von einem Tsu-
nami ausgelste Unfall im japanischen
Nuklearreaktor Fukushima gezeigt, dass
sich auch reiche Linder nicht vor allen

ADRIAN BLUM
Redaktor

zum Thema
Frankenstarke

\
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Frankenschock
kommdt erst noch

Das Schreckgespenst der Schweizer
Wirtschaft tragt den Namen Paritat.
Dann wire ein Franken gleich viel
wert wie ein Euro, er wiire also noch
teurer als jetzt schon. Die global
prasenten Schweizer Riesen kénnen
die Frankenstirke im Grossen und
Ganzen wegstecken - die Quartals-
berichte von Nestlé, Novartis und
Roche sowie von Credit Suisse haben
keine wechselkursbedingten
Schockwellen ausgeldst.

Doch schon in der zweiten Reihe
beginnen die Probleme: Geberit etwa—
Vorzeigekonzern und Liebling der
Borse, verwdhnt von Preismacht und
hoher Marge —spiirt die Euroschwii-
che und muss sich hierzulande mit
Zugestindnissen die Konkurrenz aus
dem Euroland vom Leib halten. Doch
viele Marktteilnehmer wiegeln ab: So-
lange der Franken nicht auf Paritéit no-
tiere, sei alles nicht so schlimm. Aber
so weitist es bis dahin gar nicht.

Die Hoffnung stirbt auch in Wahrungs-
fragen zuletzt. Gemiss einer Umfrage
von Deloitte rechnen Finanzchefs von
Schweizer Unternehmen im Schnitt
mit einem Kurs von 1.07 Fr. Und auch
in diesem eher optimistischen Szena-
rio ist ihre Stimmung grottenschlecht
(vgl. Seite 5). Arbeitgeberprésident Va-
lentin Vogt rechnet schon bei 1.10 Fr.
mit Strukturschdden. Aber wie ist es
mit der Laune der Manager bestellt,
wenn Paritit erreicht ist?

Konsequenz des Wihrungsdrucks
ist jetzt schon, dass gespart wird,
wenn auch bisher immer noch mit
Zuriickhaltung. Schmerzhafte Mass-
nahmen werden noch aufgeschoben,
kaum aber aufgehoben. Das bedeutet
fiir die Schweiz nicht nur Stellenab-
bau, sondern — noch schlimmer - we-
niger Investitionen und Innovationen.
Der echte Frankenschock kommt da-
her erst noch — in Raten. Denn ein
Ende der Euroland-Krise und damit
der Euroschwiiche ist nicht in Sicht.

Die wahren Kosten der Katastrophe

Das Erbeben im Himalaja zeigt abermals, wie gefahrdet Asien ist. ERNsT HERB

Eventualititen schiitzen kénnen, doch es
iiberrascht auch nicht, dass ein Erdbeben
von der Stéirke wie jetzt in Nepal im wohl-
habenden Japan dank der stabileren Bau-
weise weit weniger Opfer fordern wiirde.

Japan hat der Welt nach 2011 auch ge-
zeigt, wie schnell reiche Lander dank ihrer
effizienten Wirtschaft zur Normalitit zu-
riickfinden kénnen. Anders die Philippi-
nen und in den kommenden Monaten
wahrscheinlich auch Nepal, denn in Ent-
wicklungslindern hat die Wiederaufbau-
hilfe oft eine gegenteilige Wirkung.

Hilfe - es droht Hilfe

Der massive Zufluss von Hilfsgeldern
kann eine Aufwertung der Landeswih-
rung nach sich ziehen, was der lokalen
Exportwirtschaft schadet. Auch ist ge-
rade in Lindern, die nur eine schwache
Verwaltung haben, die Gefahr gross, dass
die Gelder in dunkle Kanile fliessen.
Das stiirkt verkrustete politische Struk-
turen, was wiederum die soziale Ent-
wicklung bremst.

Kommt die Hilfe in Form von Bau-
materialien, Medikamenten oder Lebens-
mitteln ins Land, werden lokale Anbieter
leicht vom Markt verdrdngt. Oft benétigt
die einheimische Wirtschaft linger, um
sich von diesen Schocks zu erholen als
von den direkten Folgen der Naturkata-
strophe. Seriose Hilfsorganisationen ha-
ben mittlerweile gelernt, solche Fehler zu
vermeiden, und setzen auf eine nachhal-
tige Entwicklungszusammenarbeit.
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