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«Der Gewinner ist auf jeden Fall
der Konsument»

Robo-Advisors boomen in den USA; in der Schweiz konnten sie sich bisher nicht
durchsetzen. Weshalb Robo-Advisors trotzdem auch hierzulande Potenzial haben, verrat uns
Daniel Peter, Mitgriinder und CEO von Viac. Interview: Colin Wallace

Warum finden Robo-Advisors in der Schweiz weni-
ger Anklang als etwa in den USA? Woher riihrt die
Skepsis der Schweizer fiir Robo-Advisors?

Daniel Peter: Eine grundsatzliche Skepsis gegenuber Robo-
Advisors ist in unseren Augen in der Schweiz nicht vorhanden.
Vielmehr ist es wohl so, dass die USA eines der aktienaffinsten
Lander sind und entsprechend die Verbreitung von Robo-Ad-
visorn auch hoher ausfallt. Zudem sind in den USA mit der
Trading-Plattform Robinhood bereits «Zero-Cost»-Losungen am
Markt, die eine zusatzliche Attraktivitat ausstrahlen. Weitere
Unterschiede zwischen Losungen in den USA und Angeboten
auf dem Schweizer Markt sind etwa die tieferen Eintritts-
schwellen oder Angebote, bei denen die ersten 10000 US-
Dollar kostenlos verwaltet werden. So betragt in den USA die
Eintrittsschwelle meist nur 500 US-Dollar oder weniger. Dem-
gegenuber liegt in der Schweiz dieser Schwellenwert meist bei
5000 Franken oder mehr. Viac bildet hier eine klare Ausnahme
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im Vergleich zum restlichen Schweizer Markt: Die Eintritts-
schwelle liegt bei lediglich 1 Franken, und Uber die Weiteremp-
fehlung der Losung kann man bis zu 2000 Franken kostenlos
verwalten lassen. Mit bereits rund 15000 aktiven Kunden
nach weniger als zwei Jahren kann also nicht von einer grund-
satzlichen Skepsis der Schweizer gegenuber digitalen Anlage-
plattformen gesprochen werden.

Wie kann Robo-Advisory in der Schweiz gegen die
ausldandische Konkurrenz bestehen?

Vielfach wird der Preis als Differenzierungsfaktor erwahnt — dies
allein reicht jedoch nicht aus. Auch eine gute Customer Journey
wird mittlerweile im Smartphone-Zeitalter als selbstverstandlich
erachtet. Eine Differenzierung kann man in unseren Augen zum
Beispiel durch einen sehr guten Kundenservice erreichen.
Schnelle und einfache Erreichbarkeit in einer Landessprache
sind hier zentral. Dies wird von den Kunden sehr geschatzt. Bei
den Rahmenbedingungen gibt es Vor-, aber auch Nachteile. Po-
sitiv sind etwa die politische Stabilitat und die Rechtssicherheit
in der Schweiz. Nachteilig wirken sich zum Beispiel der nicht
vorhandene europaische Marktzugang oder die mangelnde
Schnittstellenharmonisierung aus.

Wie geht es fiir Viac nun weiter?

Die vor mehr als zwei Jahren gesetzten Ziele wurden bereits
weit Ubertroffen. Dies nimmt uns einen gewissen Druck von den
Schultern und lasst uns mehr Freiraum fiir neue innovative Ide-
en. Im Moment fokussieren wir uns primar auf den Vorsorge-
markt, doch bald soll aus Viac mehr werden als eine reine
Vorsorgeplattform. Wir sind an mehreren spannenden ldeen
dran — wollen aber noch nicht zu viel verraten.

Wie sieht die Zukunft fiir Robo-Advisory in der
Schweiz aus?

Wir gehen davon aus, dass diverse Start-ups wieder vom Markt
verschwinden werden, da sich der Erfolg nicht gentgend
schnell einstellt und der Fintech-Investment-Boom wohl aktu-
ell einen Hohepunkt erreicht hat. Irgendwann muss man Geld
verdienen. Der Druck wird von den etablierten Banken kom-
men — hat doch gerade jungst die Credit Suisse eine digitale
Plattform angekindigt. Der Gewinner ist auf jeden Fall der
Konsument: er profitiert von glinstigeren und digital anspre-
chenden Produkten.



