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Marktzugang fur Schweizer Banken:
Bedeutung und Perspektiven

Executive Summary:

o Das grenziberschreitende Vermogensverwaltungsgeschaft mit Privatkunden aus der
EU ist eine wichtige Exportindustrie der Schweiz. Kunden aus dem EU-Raum lassen
1’000 Mrd. Franken von Banken in der Schweiz verwalten. Der Bereich beschéftigt ca.
20’000 Mitarbeitende in der Schweiz und generiert Steuereinnahmen von ca. 1.5 Mrd.
Franken pro Jahr.

e Marktzugangsrestriktionen hindern allerdings auslandorientierte Schweizer Banken
zunehmend daran, legitime Kundenbedurfnisse zu erfillen und Wertschépfung,
Arbeitspléatze und Steuerertrage in der Schweiz zu erhalten.

e Es sind Marktzugangslésungen gefordert, welche Bank-, Vermdgensverwaltungs-
und Anlageberatungsdienstleistungen abdecken. Ohne die Sicherung und nachhaltige
Verbesserung des Marktzugangs droht eine signifikante Erosion der Wertschépfung
eines bedeutenden Wirtschaftszweiges der Schweiz.

¢ Die fir die Bankenbranche im Fokus stehenden Ansatze setzen voraussichtlich alle
das Zustandekommen eines institutionellen Rahmenabkommens (InstA) voraus.

Was bedeutet Marktzugang fiir Schweizer Banken?

Die Schweiz ist mit einem globalen Marktanteil von 27.5 Prozent Weltmarktfihrerin im Bereich
der grenziiberschreitenden Vermdgensverwaltung. Das Private Banking und das Asset Manage-
ment sind elementar fiir den Schweizer Finanzplatz und tragen signifikant zur Wertschopfung der
Gesamtwirtschaft bei.

Die Schweiz ist ein Exportland. Das gilt auch fir die Vermdgensverwaltung. Trotz hart umkampf-
tem Wettbewerb zwischen den verschiedenen Standorten vertrauen EU-Kunden den Banken in
der Schweiz derzeit rund 1’000 Milliarden Franken zur Verwaltung an. Dies zeigt das starke Inte-
resse an den Dienstleistungen der Schweizer Banken. lhre Finanzdienstleistungen gelten als
gualitativ hochstehend und erganzen jene, die EU-Kunden in ihrem Domizilland finden. Politische
Stabilitat, der starke Schweizer Franken und eine langjahrige erfolgreiche Tradition des Schwei-
zer Bankengeschéfts sind fir sie attraktiv. Es fehlen in diesem Bereich jedoch Abkommen, die
einen sachgerechten Marktzugang gewabhrleisten.

Im Gegensatz zu Gutern handelt es sich hier um Dienstleistungen und Finanzprodukte. Wenn
eine Uhrenfirma in der Schweiz hochwertige Armbanduhren produziert, ist es fiir sie wichtig, dass
sie diese auch im Ausland verkaufen kann. Dasselbe gilt fir die Banken: Sie produzieren Finanz-
dienstleistungen in der Schweiz und muissen diese einem EU-Burger im Ausland verkaufen
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konnen. Marktzugang heisst somit fur die Branche, dass sie ihre Dienstleistungen den Kundenbe-
durfnissen entsprechend effizient anbieten kann. Fir die Finanzindustrie ist der Marktzugang ge-
nauso essentiell wie fur die Uhren-, Maschinenbau- oder Weinindustrie. Er ist deshalb nicht ein
»hice to have®, sondern eine klare Notwendigkeit.

Was heisst Marktzugang?

Marktzugang als Voraussetzung fiir grenziiberschreitendes Geschaft
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Welche Arten von Marktzugang gibt es?

Grenziiberschreitend aktiv Grenziiberschreitend passiv Aktiv mittels EU_waeigniec_ler\assung
Présenz vor Ort einer Schweizer Bank

oder EU-Tochtergesell-
schaft

¢ Aktive, grenziiberschreitende Betreuung von * Betreuung bestehender EU-Kunden im Rahmen ¢ Schweizer Bank betreut ihre EU-Kunden durch
bestehenden EU-Kunden Ublicher Geschéfte und auf deren eigene Initiative eine lokale Prasenz am Domizil des Kunden

¢ Aktive Akquisition neuer EU-Kunden ¢ Beschrankte Wachstumsmaglichkeiten « Grossteil der Wertschopfung erfolgt nicht in
im Ausland aus der Schweiz heraus der Schweiz
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Grundsatzlich kann zwischen drei Arten des Marktzugangs unterschieden werden: Schweizer
Banken kdnnen ihre auslandischen Kunden aus der Schweiz heraus aktiv betreuen und Neukun-
den aktiv akquirieren. Oder sie tun dies lediglich passiv, d.h. im Prinzip nur auf die Initiative der
Kunden hin. Eine dritte Form der Dienstleistungserbringung besteht in der Betreuung der Kunden
Uber eine physische Prasenz vor Ort, d.h. via eine EU-Tochtergesellschaft oder EU-Zweignieder-
lassung. Hierbei erfolgt die Wertschdpfung jedoch grésstenteils nicht in der Schweiz. Fir die erst-
genannte, aktive Art der Dienstleistungserbringung fehlt die Basis.

Die derzeitige Dominanz der Schweizer Banken im internationalen Wettbewerb der Vermdgens-
verwaltungsstandorte ist nicht unanfechtbar. Konkurrenzfinanzplatze aus Asien erleben aktuell
tberdurchschnittlich hohe Wachstumsraten im grenziiberschreitenden Geschéft. Damit Wert-
schopfung, Arbeitsplatze und Steuerertrage in der Schweiz erhalten bleiben, ist es wichtig, dass
die hiesigen Banken ihre Dienstleistungen und Produkte von der Schweiz aus aktiv in relevante
Zielmarkte wie die EU exportieren kdnnen.

Anspruchsvolles Umfeld macht den Marktzugang noch wichtiger

Die regulatorischen Anforderungen der einzelnen Zielmarkte fir ein grenziiberschreitendes Ge-
schaft aus der Schweiz heraus waren schon immer eher restriktiv. Diese werden nun noch konse-
guenter durchgesetzt. Dazugekommen sind Harmonisierungen auf EU-Ebene, die den Rahmen
fur das Erbringen von Bankdienstleistungen aus Drittstaaten laufend erschwert haben, selbst im
Bereich der sogenannten «passiven Dienstleistungsfreiheit» (auch «reverse solicitation» ge-
nannt). Ohne Gegenmassnahmen wird sich dieser restriktive Trend fortsetzen.

Regulatorische Rahmenbedingungen

Produkte-Offering und 4//3:/5,
Distributionsreglemente Schy;
€556,

Konsumentenschutz

Gesetzgebung (MiFID I1) AML-Regeln

B

l . Bewilligungs- Steuergesetze
vorschriften in Zielmarkten

Regulatorische Vorgaben in der EU

Grenziiberschreitendes Geschaft, gebucht in E
CH der Schweiz und betrieben aus der Schweiz e b b
Schweizer Steuertransparenz
Konsumentenschutzregeln AIA
(FIDLEG/FINIG)

Bankgeheimnis/ Amts- und
Datenschutz Rechtshilfe
Eigenkapital-
anforderungen
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Auch das Kundenverhalten hat sich ver&ndert. In der Vergangenheit stand das sichere Aufbe-
wahren von Vermogenswerten in einer verlasslichen Jurisdiktion und die damit verbundene Ver-
traulichkeit im Vordergrund. Eine aktive Betreuung des Kunden war nicht prioritar. Eine neue
Kundengeneration in der EU sucht jedoch aktive, professionelle, auf Performance ausgerichtete
Dienstleistungen von Schweizer Banken. Sowohl der personliche Kontakt mit den Kundenbera-
tern als auch der Dialog mittels neuen Kommunikationsmitteln ist dabei wichtig.

Nur ein verbesserter, auf die Kundenbedurfnisse ausgerichteter Marktzugang kann das grenz-
Uberschreitende Geschéft auf eine solide Basis stellen.

Bisher verfolgte Optionen

Um einen verbesserten Marktzugang zu erreichen, verfolgte die Branche in der Vergangenheit
verschiedene, voneinander unabhangige Anséatze:

e Bilaterale Abkommen: Abkommen, die Marktzugangsverbesserungen mit einzelnen strate-
gisch wichtigen EU-Landern erlauben. Bislang konnte eine solche Vereinbarung jedoch nur
mit Deutschland erzielt werden.

e Aquivalenzstrategie: Die Schweizer Finanzmarktregulierung wird in zentralen Bestandteilen
als aquivalent zu den Regulierungen der EU anerkannt. Die diesbeziglichen Anerkennungs-
verfahren sind jedoch derzeit einseitig, ineffizient und z.T. stark verpolitisiert (Stichwort Bor-
sendquivalenz). Der Rahmen des bestehenden EU-Drittstaatenéquivalenzregimes ist zudem
eingeschrankt auf gewisse Tatigkeiten, gewisse Kundenkategorien (professionelle Kunden)
oder gewisse Produkte. Auch bei effizienter und entpolitisierter Handhabung kann dieses EU-
Regime die Bediirfnisse insbesondere des grenziberschreitenden Geschafts von Schweizer
Banken mit Privatkunden (technisch Retail-Kunden) nicht abdecken.

e «Finanzdienstleistungsabkommen» (FDLA): Wesentlicher Bestandteil eines FDLA im her-
kémmlichen Sinn ist, dass eine weitgehende Anpassung des Schweizer Finanzmarktrechts an
EU-Regularien notig ware. Ein solches sektorielles Abkommen steht derzeit nicht im Fokus,
kann aber langerfristig betrachtet eine strategische Option bleiben.

e «Onshore»-Prasenzen in EU-Landern: Einige Schweizer Banken haben Tochtergesell-
schaften in der EU aufgebaut. Sie 16sen jedoch das Problem nicht. Die Kunden wollen die Er-
bringung von Finanzdienstleistungen aus der Schweiz heraus.

Fazit: Es geht fur die Bankenbranche, anders als fir andere Wirtschaftszweige, im Grunde ge-
nommen nicht nur um eine ,Weiterentwicklung“ des bilateralen Wegs der Schweiz. Im Bereich
der grenziiberschreitenden Bank-, Wertpapier- und Anlagedienstleistungen braucht es neue
Wege.

Was braucht es konkret?

Gefordert sind praktikable Marktzugangslésungen, welche die Realitaten der gesamten Banken-
branche berticksichtigen. Diese Lésungen sollen insbesondere Bank- und Vermdgensverwal-
tungs- wie auch Anlageberatungsdienstleistungen abdecken.
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Fur die Branche stehen demgemass im Moment folgende Anséatze im Fokus. Sie dirften alle den

Abschluss eines InstA voraussetzen:

e Die bestehenden Aquivalenzanerkennungsverfahren im Finanzbereich werden auf ein stabile-
res und verlasslicheres Fundament gestellt. Sie werden entpolitisiert, ziigig an die Hand ge-
nommen und erledigt;

e Praktikable Marktzugangslésungen sollen auf EU-Ebene angestrebt werden. Sie sollen zu-
mindest interessierten Instituten den Marktzugang erdéffnen, ohne dass die Schweiz fir den
gesamten Bankensektor EU-Regulierungen implementieren muss;

e Parallel dazu soll eine Verbesserung des gegenwartigen Aquivalenzregimes angestrebt wer-
den.

Ein FDLA im herkdmmlichen Sinn steht derzeit nicht im Fokus.

Praktikable Marktzugangslésungen

Aquivalenz

*  Gleichwertigkeit der Schweizer Regulierung in
einzelnen Bereichen z.B. MiFIR 46/47,
AIFMD 67, EMIR 13

o Nur punktueller Marktzugang

Praktikable Marktzugangslosungen

Volle Ubernahme des EU-Finanzmarktacquis
durch die Schweizer Finanzmarktregulierung
Ubernahme der horizontalen EU-Regeln

(z.B. staatliche Beihilfen)

Voller Marktzugang (integrativ)

Vollumfanglicher EU-Acquis
im Finanzbereich

Kapitalmarkt | Vermégens- Bankdienst-
verwaltung leistungen
.................. "
EMIR 13 AIFMD 67 CRD IV
Derivate Eigenkapital-
RL

MiFIR 46/47 CRR
professionelle Kapital-
Kunden adaquanz
_________________
Transparenz- MIFID Il _Einlage-
RL Finanz- sicherungs-
regulierung RL
Marktmiss- ucITs R &
brauchs-RL Fondsrecht Reec;;‘{fam

| | weitere... || weitere.. || weitere.. |

k== Nur punktuelle Angleichung an EU-Recht
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Was steht auf dem Spiel?

Banken in der Schweiz betreuen Vermdgen von EU-Kunden in Hohe von ca. 1‘000 Milliarden
Franken. Der Geschaftsbereich beschéftigt ca. 20°000 Bankmitarbeiterinnen und -mitarbeiter und
generiert in der Schweiz jahrlich Steuern und Abgaben von ca. 1.5 Milliarden Franken.

Im Bereich des Asset Managements in der Schweiz werden nebst dem Heimmarkt Vermogen von
vorwiegend institutionellen EU-Kunden in Hohe von rund 100 Milliarden Franken betreut. Die Be-
deutung des Marktzugangs wachst, da der Heimmarkt zunehmend gesattigt ist und die Nachfrage
nach institutionellem Asset Management in der EU zunehmen wird.

Fur die Bankenbranche ist es ein grosses Anliegen, die Wertschopfung dieser bedeutenden Wirt-
schaftszweige in der Schweiz zu behalten.
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Kontakte

Carina Schaller, Leiterin Politische Geschéfte, SBVg

+41 61 295 92 38 | carina.schaller@sba.ch

Roberto Battegay, Leiter Europa & Private Banking, SBVg
+41 61 295 93 08 | roberto.battegay@sba.ch

www.swissbanking.org | twitter.com/SwissBankingSBA
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