service provider im asset management

GLOBAL CUSTODY
ZWISCHEN
ANFORDERUNGEN

UND PROFITABILITAT

Der vorliegende Beitrag beleuchtet die
Dienstleistung Global Custody, die ins-
besondere fiir Anbieter von Anlage-
Idsungen von grosser Bedeutungist. Die
B2B-Redaktion unterhielt sich diesbe-
ziiglich mit Reto Barbarits, der diesen
Bereich bei Pictet leitet und seit vielen
Jahren in diesem Segment aktiv ist.

Reto Barbarits, was sind aktuell

die besonderen Herausforderungen
im Bereich Global Custody?

Neben der fortschreitenden Technologi-
sierung der operativen Ablaufe sind Daten
und ihre Verarbeitung das zentrale The-
ma. Grosse institutionelle Anleger haben
vermehrt ein Interesse, die Rohdaten ih-
rer Vermdgenswerte zu erhalten. Diese
Rohdaten reichern sie dann selber an und
nutzen sie fir Auswertungen, fiirs Risiko-
management oder fir ganz spezifische
Berichte. Hierzu werden vermehrt spe-
zielle Schnittstellen - Stichwort: APl Appli-
cation Programming Interface - zwischen
der Bank und ihrem Kunden benétigt. Es
wird also eine Verlagerung von verarbei-
teten Daten, also etwa Reportings, hin
zu Rohdaten stattfinden, was eine hohe

Datenqualitat mit rascher Verfiigbarkeit
und ein gutes Schnittstellenmanagement
mit allen Dienstleistern auf Seiten des
Global Custodians voraussetzt. Gleich-
zeitig wird von den Kunden aber auch
erwartet, dass wir unsere Fahigkeiten im
Reporting weiter ausbauen.

Wie kann man sich in diesem Markt
von seinen Mitbewerbern heutzutage
unterscheiden?

Es klingt vielleicht etwas langweilig, aber
Ausgangspunkt bleibt fir Pictet immer die
sichere Verwahrung von Vermégenswer-
ten unserer Kunden. Dafiir sind eine hohe
Eigenkapitalquote, striktes Risikomanage-
ment sowie keine Investmentbanking-
Aktivitaten fiir uns essenzielle Vorausset-
zungen. Die Finanzstarke unserer Grup-
pe wird von FitchRatings und Moody's In-
vestors Service seit Jahren bestatigt. Sie
erteilen der Gruppe seit 2005 bzw. 2009
einige der héchsten Ratings in der heuti-
gen Bankenwelt. Nur wenn ich als Kunde
sicher bin, dass meine Bank meine Ver-
mogenswerte langfristig sicher verwahrt
und ich jederzeit darauf zugreifen kann,
kann ich mich mit ruhigem Gewissen voll
und ganz der Generierung von positiven

Renditen zuwenden. Das haben auch die
jlingsten Ereignisse im Markt wieder ein-

mal gezeigt.

Wie sieht das Angebot von Pictet in
diesem Markt aus?

In strategischer Hinsicht offeriert Pictet
mit einem dezidierten Geschéaftsbereich
«Asset Servicing» die ganze Palette von
Dienstleistungen aus einer Hand - so
etwa Global Custody, Fondsadministra-
tion, Depotbank und Fondsleitungsfunk-
tion sowie Dienste fiir unabhangige Ver-
mogensverwalter. Wenn zum Beispiel ein
Global-Custody-Kunde einen eigenen
Fonds auflegen méchte, dann kénnen
wir alles, was es dazu braucht, aus einer
Hand anbieten. Ich denke da an Depot-
bank-Services, an die Fondsadministra-
tion oder auch die Rolle der Fondsleitung.
Dies ist fiir unsere Kunden sehr effizient,
da das Kontrollieren und Handhaben von

mehreren Schnittstellen wegfallt.

Wie sieht es mit der kritischen Grésse
aus? Die gréssten Custodians verwah-
ren mehrere Milliarden an Vermagen.
Wie besteht man am Markt als

mittelgrosser Player?



Das ist eine Frage der strategischen Aus-
richtung. Grundsatzlich gibt es zwei Aus-
pragungen: Entweder ich konzentriere
mich auf grosse Vermégenswerte und
standardisierte Dienstleistungen oder
ich setze mehr auf massgeschneiderte
Lésungen, auch fiir mittlere und kleinere
Vermégenswerte. Als Anbieter muss ich
mich Gber kurz oder lang fiir einen An-
satz entscheiden. Alles fir jeden zu sein,
funktioniert auf Dauer nicht. Wir haben
uns fir die zweite Option entschieden
und verfolgen klar einen Boutique-An-
satz mit massgeschneiderten Lésungen
in allen Bereichen, vom Reporting iiber
Steuerriickforderungen bis hin zur Kun-
denbetreuung. Dabei streben wir eine
hohe Qualitat der Dienstleistungen an.
Das heisst nicht, dass wir nicht auch sehr
grosse Kunden haben, im Gegenteil. Grés-
se per se ist bei uns aber keine Voraus-
setzung, um Kunde zu werden. Wichtiger
scheint uns, dass wir mit unseren Kunden
die gleichen Werte teilen und langfristige
Partnerschaften eingehen kénnen.

Wie schafft man als Anbieter den
Spagat zwischen steigenden Kunden-
anforderungen und Profitabilitat?
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Der Druck auf die Margen ist eine tag-
liche Realitat. Wie in anderen Branchen
auch, besteht eine Lésungin der Automa-
tisierung von Prozessen. In einem zweiten
Schritt folgt die Digitalisierung. Dies be-
trifft vor allem die internen Ablaufe wie
Corporate Actions, Verbuchungen oder
Datenextraktion aus Dokumenten. Ein
anderes Beispiel sind modulare Dienst-
leistungen. Kunden wiinschen, dass sie
das Reporting aus verschiedenen Bau-
steinen selber zusammenstellen kénnen.
Grafiken bieten wir nicht mehr automa-
tisch nur in fertigen Reportings an, diese
kénnen nun auch direkt in unserem Tool
generiert werden. Diese Lésungen ver-
ringern den Aufwand in unserem Repor-
ting-Team, bei gleichzeitig grésserem An-
gebot und Flexibilitat fir den Kunden.

Kiinstliche Intelligenz ist in aller Mun-
de, sehen Sie konkrete Anwendungen
im Bereich Global Custody?

Wir setzen innerhalb der Gruppe bereits
auf Kl, zur Zeit hauptséchlich zu Produk-
tivitatszwecken und zur Unterstitzung
der Mitarbeiter, etwa um Informationen
zu erschliessen, die nur schwer zugéng-
lich sind. Unsere Modelle werden stén-
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dig weiterentwickelt und verbessert, und
wir testen kontinuierlich neue Einsatzfel-
der. Wir wollen unseren Mitarbeitenden
die besten verfiigbaren Modelle anbie-
ten, mit méglichst aktuellem Wissen. Die
Implementierung erfolgt aber erst, sofern
es wirklich einen internen Nutzen oder
einen direkten Nutzen fiir den Kunden
bringt. Dies ist uns wichtig.

Reto Barbarits
Head of Institu-
tional Client
Relationship
Management
bei Pictet Asset
Services,

Zirich.




