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Standards - Basis zur Marktbildung

Seit einigen Jahren schreitet die Standardi-
sierung von Informationen und damit verbun-
den eine vereinfachte Koordination der In-
formationsstréme voran. Die beobachtbaren
Verénderung kdnnen dabei drei Feldern zu-
geordnet werden: Technologie, Produkten
und regulatorische Anforderungen. Die tech-
nologische Entwicklung erlaubt gréBere Ver-
arbeitungsvolumina. Dank den technischen
Standards sind dabei die Méglichkeiten zur
Automatisierung und Uberwachung von
Prozessen gestiegen. Gleichzeitig erlauben
die Veranderungen den kontrollierten Aus-
tausch von Daten- und Leistungsstromen
innerhalb der Unternehmen und unterein-
ander. Die steigende Anzahl der Produkte
und deren Ableitungen einerseits sowie die
Abwicklung der Geschafte andererseits ha-
ben die Komplexitat des Geschaftsmodells
signifikant erh6ht und sind von hohem Inno-
vationsdruck geprégt. Viele neue Produkte
folgen einer auf ihre spezielle Charakteristik
abgestimmten Abwicklungslogik. SchlieBlich
stellt die Fremd- und Selbst-Regulierung in
der Finanzbranche hohe Anforderungen. So-
wohl produkt- als auch abwicklungsbezogen
gilt es Risiken detailliert zu erheben, zu be-
werten und zu bewirtschaften.

Jedes Feld fiir sich beférdert die Standardi-
sierung der Abwicklung. Durch die Modu-
larisierung von Produkten und Leistungen
und mit der Mdoglichkeit, die Tiefe der Zu-
sammenarbeit in der Wertschopfungskette
exakt zu definieren entstehen befriedigende
Geschaftsbeziehungen - entsteht Gberhaupt
erst ein Markt mit zunehmenden organisato-
rischen Freiheitsgraden.

Zum heutigen Zeitpunkt muss festgestellt
werden, dass die Leistungen unterschied-
licher Anbieter im Transaction Banking noch
wenig vergleichbar sind; derjenige Anbieter,
der eine weit entwickelte interne Leistungs-
transparenz besitzt, kann einen detaillierten
Leistungskatalog als kompetitiven Vorteil
in der Beziehung mit seinen Partnerbanken
nutzen. Anbieter befinden sich dabei auf
den ersten Blick in einem logischen Interes-
senskonflikt: zum einen miissen sie, um pro-
fitabel zu arbeiten, ihre Leistungen weitest-
gehend intern und extern standardisieren.
Zum anderen missen die Angebote mog-
lichst passgenau in die bestehenden, noch
unterschiedlichen Prozessketten der Part-
nerbanken angepasst und mit kundenspezi-
fischen Zusatzservices erganzt werden.

Stabilisierung, Risikooptimierung und
Kostensenkung als Chance
UBS hat fiir dieses scheinbare Dilemma als
Losung in Ergédnzung zum Verstandnis als
Abwicklungsfabrik das Konzept einer pro-
zess- und projektorientierten Partnerschaft
entwickelt und umgesetzt. Dies geschieht im
Wesentlichen auf der Basis von modularisier-
ten und standardisierten Einzelleistungen.
Beispielhaft hier die vier Lésungsangebote
fir die Gber 4000 Partnerbanken der UBS.
- Bereitstellung von Markt- und
Industrie-Know-how, Unterstiitzung
der Entscheidungsfindung
- Zugang zu allen wesentlichen
Finanzplatzen
- Ausfiihrung von Geschéftstransaktionen,
die Sicherstellung einer ausreichenden
Liquiditat
- Abwicklung von Geschéftstransaktionen
- Unterstiltzung der Kundenbetreuung

Auf Grund der verédnderten Rahmenbedin-
gungen im Finanzsektor entsteht ein Markt
fir Transaktionsdienstleistungen, der in
vielem an die betriebswirtschaftlichen Pa-
radigmen von produzierenden Industrien
anknipfen kann. Es ist offensichtlich, dass
sich durch die Erhéhung der Volumen zwar
zundchst die (Klumpen-) Risiken erhdhen. Es
l&sst sich aber belegen, dass der Gewinn an
Risiko-Kontrolle und/oder Risiko-Verminde-
rung, der durch Automatisierung und Stan-
dardisierung entsteht, diesen Anstieg bei
weitem auszugleichen vermag.

Die Group of Thirty hat zwanzig Empfeh-
lungen fir das globale Clearing & Settle-
ment entwickelt und publiziert. Eine zentrale
Empfehlung liegt im Ausbau des Risiko-Ma-
nagements bei Nutzern und Anbietern von
Clearing- und Settlement Leistungen. Eine
zunehmende Biindelung von Leistungen im
Geschéaft mit Banken ermdglicht eine Pro-
fessionalisierung des Risiko-Managements.
Treiber dieser Leistungsverbesserung ist
ebenfalls die Tatsache, dass fiir volumenstar-
ke Anbieter nahezu sémtliche Geschéftsvor-
falle - vor allem auch Ausnahme-Situationen
in der Abwicklung von Transaktionen - zum
Alltag werden.

Ein Modell wie das beschriebene schafft
eine Vielzahl an Médglichkeiten und weist
eine deutlich héhere Flexibilitat in der Aus-
gestaltung der Zusammenarbeit auf. Eine
der Motivationen von UBS zur Entwicklung
des ,The Bank for Banks“-Modells ist die
Verbesserung der Auslastung der eigenen
Systeme und Ressourcen; eine Optimierung

der Kosteneffizienz kann heute nachgewie-
sen werden.

Der Mehrwert der Spezialisierung flir einen
Leistungsnachfrager ist ebenso unbestrit-
ten: er baut den Fixkostenblock im jewei-
ligen Geschéaft ab. Vertraglich vereinbarte
Konditionen, die ein relevantes Einsparpo-
tential Uber Jahre absichern, bilden heute
keine Ausnahme mehr.

Ausblick

Die aktuelle Marktentwicklung fiir Trans-
aktionsleistungen in der Schweiz zeigt eine
zunehmende und differenzierter werdende
Nachfrage bei strukturell und qualitativ
stark verandertem Produkt- und Dienstleis-
tungsangebot. Daraus ldsst sich in Ansédtzen
die zu erwartende Entwicklung der kommen-
den Jahre ableiten: 1. Spezialisierung und
Konzentration, 2. Ausbau bestehender Koo-
perationen und anhaltender regulatorischer
Druck und 3. weniger Anbieter fiir Abwick-
lungslésungen.

Es gilt, die fihrende Stellung der Schweiz als
Vermogensverwaltungs-Zentrum auszubau-
en. Innovative, kosteneffiziente Ldsungen
in der Abwicklung von Bankgeschaften
tragen zur Festigung dieser Starke bei und
tatséchlich scheinen einige Standortvorteile
der Schweiz im Transaction Banking zu be-
stehen: insbesondere hohe Volumen der
verwalteten Vermdgen, vorhandenes Wissen
und volkswirtschaftlich sowie regulatorisch
attraktive Rahmenbedingungen. In der Ver-
gangenheit konnte die Schweiz erfolgreich
komparative Vorteile zum eigenen Vorteil
entwickeln und nutzen; als Land haben wir
heute das Potenzial und die Chance, diesen
Ansatz flr das internationale Transaction
Banking erfolgreich umzusetzen.
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