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Eine Frage
des Wollens

Wenn Schweizer Vermdgensverwalter
Gas geben: Axel Schwarzer, Chef des
Asset Managements bei Vontobel,
suchte eine Kunden-App und fand
sie bei Porsche.

Text André Schmidt-Carré Foto Roger Képpe

Wer besonders viel Geld anlegen will, braucht in der
Schweiz kiinftig nicht mehr viel Geduld. Wenn Investoren
wie Pensionskassen, Versicherungen und Stiftungen einen
neuen Asset-Manager zum Verwalten ihres Kapitals beauf-
tragen, vegehen bisher hdufig Wochen und Monate und
viele Abstimmungsschleifen, bis die Formalien erledigt sind
und Kunden tatsachlich anlegen kdnnen. Der Ziiricher Ver-
mogensverwalter Vontobel nutzt die Digitalisierung, um
diesen Prozess um mehr als die Halfte der Zeit zu verkirzen.
Und zugleich bietet er seinen Kunden mehr wertvolle Infor-
mationen. Das sichtbare Ergebnis ist eine App, mit der ein
neuer Kunde jederzeit den Fortschritt der Vertragsanbah-
nung nachvollziehen kann. ,Wir haben uns von der Auto-
industrie inspirieren lassen", sagt Asset-Management-Chef
Axel Schwarzer. Das klingt iberraschend. Aber fiir Schwarzer
war klar: Wenn seine Kunden ein Mandat zur Vermdégens-
verwaltung erteilen, sollen sie jederzeit Zugriff auf relevante
Informationen bekommen. Und sie sollen sehen, wie weit
die ,Produktion” der Vertrage vorangeschritten ist — ganz
wie nach der Konfiguration eines Sportwagens von Porsche.

Auch in der Finanzbranche ist die Digitalisierung der
zentrale Megatrend fiir nahezu sdmtliche Bereiche. Die
Asset-Manager von Vontobel etwa zapfen fiir ihre aktiven
Kapitalmarkt-Strategien mithilfe von Big Data und kiinst-
licher Intelligenz neue Wissensquellen an. Nun hat das Asset
Management mit der neuen Client-App ein Instrument ent-
wickelt, um den Kontakt zu den Kunden zu verbessern. Mit
einem klaren Ziel: ,Finanzprodukte erzeugen im Gegensatz
zu Konsumgiitern kaum Emotionen®, sagt Schwarzer. ,Umso
wichtiger ist es, unsere Arbeit méglichst transparent zu
machen und um unsere Produkte herum ein fiir die Kunden
vertrautes Okosystem zu schaffen."

Asset Management galt als nicht standardisierbar

In vielen Branchen und auch im klassischen Bankgeschaft
sind benutzerfreundliche Apps ldngst Alltag, Millionen
Kunden fragen téglich unterwegs Kontoumsatze ab und
sehen zwischen Mittagssnack und Espresso nach, wie
sich ihr Wertpapierdepot entwickelt hat. Im Asset Manage-
ment allerdings ist so etwas noch die Ausnahme: Die Ver-
waltung grof3er Vermdgen ist komplex und galt lange Zeit
als Individualgeschéaft und damit als ,nicht standardisier-
bar" — genau das ist aber Grundvoraussetzung, um Prozesse
zu digitalisieren und zu vereinfachen. Fiir Schwarzer ist
die neue App Ausdruck eines grundlegenden Umdenkens:
.Unsere Branche ist es gewohnt, von den internen Prozes-
sen her zu denken", sagt er. ,Das haben wir nun umgekehrt
und den Kunden in den Fokus geriickt."

Die App sei letztlich nur die Oberflache, die der Kunde zu
sehen bekomme, so Schwarzer. Damit sie die gew{inschten
Informationen jederzeit verfligbar macht, hat Vontobel ge-
meinsam mit Porsche Consulting die vorgelagerten Arbeits-

Porsche Consulting DAS MAGAZIN

ablaufe fit fir die Digitalisierung gemacht. Ein Kernelement
dabei: Das sogenannte Onboarding — die Anbahnung eines
neuen Mandats bis zum Abschluss der Vertrage — wurde
in einzelne Module unterteilt. Der Vorteil: Innerhalb dieser
Teilschritte lassen sich die zu treffenden Entscheidungen
zu bestimmten Optionen zusammenfassen. Damit wird der
Prozess standardisiert, die mitwirkenden Bereiche konnen
sich untereinander und mit dem Kunden einfacher abstim-
men. Das ist ein wesentlicher Punkt. Denn neben den zu-
standigen Onboarding-Managern sind auch Spezialisten aus
Vertrieb, Reporting, Compliance und Controlling involviert,
rund ein halbes Dutzend Abteilungen. Hinzu kommen zwi-
schengeschaltete Abstimmungsschleifen mit dem Kunden.
Haufig missen zum Beispiel mehrere Abteilungen prifen,
ob bestimmte Investitionen méglich sind, die der Kunde
wiinscht. Dank eines mit der Client-App vernetzten inter-
nen Workflow-Tools kénnen sdmtliche Beteiligte parallel
an einem Auftrag arbeiten und beispielsweise sehen, wer
den Kundenwunsch bereits gepriift hat. Sobald die finale
Freigabe vorliegt, bekommt der Kunde den neuen Status
automatisch Uiber seine App mitgeteilt.

Von Kunden getestet und fiir gut befunden

Die App unterstiitzt den Prozess weit iber das Abschlie-
B3en und Verwalten von Vertragen hinaus. Die Kunden
konnen jederzeit Reports im gewiinschten Umfang tiber
den aktuellen Stand ihres Mandats abrufen sowie Bench-
marks konfigurieren und auswahlen, um die Performance
der Vontobel-Asset-Manager einschétzen zu kénnen.
Das ist in der Branche der Vermdgensverwalter ein grof3er
Fortschritt, denn tblicherweise bekommen Kunden ein-
mal pro Quartal eine Ubersicht mit Daten tiber ihr Portfolio,
die zu dem Zeitpunkt bereits mehrere Wochen alt sind.
Wir wissen, dass die zusatzlichen Informationen sehr gut
ankommen", so Schwarzer. Nachgewiesen wurde das
auch durch die ersten Tests der Porsche-Berater: Sie
lieBen Vontobel-Kunden an sogenannten Click-Dummies
die Funktionalitdten der App testen, bevor sie final pro-
grammiert wurde.

Zusétzlich zur App fiir die Kunden hat Vontobel noch
eine weitere, sogenannte Insight App fur die eigenen
Manager entwickelt. Sie macht Kennzahlen zur Perfor-
mance von Vontobel-Produkten, Kunden, Wettbewer-
bern und Méarkten ebenso auf Knopfdruck verfiigbar wie
Daten aus dem Controlling und dem Vertrieb. ,Kapital-
markte und Unternehmen werden immer noch stark davon
gepragt, was einzelne Akteure glauben", sagt Schwarzer.
Wir wollen Wissen bei uns im Unternehmen objektivieren,
transparent und damit fir alle unsere Manager nutzbar
machen. Dazu ist ein kultureller Wandel nétig. Das Teilen
von ln\f‘ormationen soll mehr wert sein als das Bunkern."
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