SHARPFIN

Systemutvardering for
modern kapitalforvaltning

Fran administrativt stod till skalbar
tillvaxtmotor.




Introduktion

Denna guide ar framtagen for ledningsgrupper
och beslutsfattare inom nordisk asset
management och wealth management.

Syftet ar att erbjuda ett objektivt,
affarscentrerat ramverk for att utvardera
tekniska plattformar baserat pa langsiktigt
affarsvarde snarare an kortsiktiga funktionella

krav eller prislappar.

01



02

ONINVIALLN

1. Varfor
traditionella
utvarderingar ofta
misslyckas

De flesta organisationer begar misstaget att
utvardera komplex mjukvara som en isolerad
IT-kostnad.

Man fastnar ofta i en reaktiv "feature-lista" dar
man bockar av funktioner mot varandra utan att
analysera hur teknologin faktiskt korrelerar med
bolagets strategiska mal.
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Konsekvensen av detta blir ofta en spretig och
underdimensionerad systempark som
visserligen |6ser gardagens administrativa
problem, men som snabbt forvandlas till en
flaskhals for framtida tillvaxt.

En lyckad utvardering kraver darfor ett
fundamentalt skifte i fokus:

e Fran: "Vad kan systemet utfora rent
tekniskt?"

e Till: "Hur paverkar plattformen var formaga
att skala forvaltat kapital (AUM) utan att oka
den operativa risken eller kosthadsmassan?"
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2. Tillvaxtmotorer

For att en plattform ska betraktas som en
investering snarare an en overheadkostnad, bor
den utvarderas utifran dess formaga att driva
och forstarka tre strategiska pelare:
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1. Talangkapacitet & employer branding

| en bransch dar kompetens ar den framsta
tillgangen ar er storsta havstang radgivarnas
och forvaltarnas tid.

e Utmaning: HOog administrativ borda och
fragmenterade arbetsfloden gor att seniora
talanger tvingas lagga vardefull tid pa manuell
datahantering och rapportering istallet for
kundrelationer och affarsutveckling. Detta leder
ofta till sankt produktivitet och en okad risk for
personalomsattning.

o Utvarderingskriterium: Hur mycket minskar
systemet den administrativa friktionen per
anstalld? Mojliggor Iosningen att en enskild
radgivare kan hantera 20-30 % mer AUM med
bibehallen (eller hogre) kvalitet i kundmotet?

Kan vi anvanda plattformens modernitet som
ett argument for att rekrytera marknadens basta
forvaltare?
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2. Distributionskraft & time-to-market

FOormagan att snabbt na nya investerare och
anpassa sig till marknadsforandringar ar
avgorande for konkurrenskraften.

e Utmaning: Traditionella system ar ofta
stangda och oflexibla, vilket gor det bade dyrt
och tidskravande att aktivera nya
distributionskanaler eller partnerskap (till
exempel retail-distribution via ISK).

o Utvarderingskriterium: Hur snabbt kan vi ga
fran affarsidé till stark drift med en ny
distributionskanal? Finns det ett fardigt
ekosystem av integrationer mot nordiska
depabanker och plattformar som minskar var
startstracka?
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3. Operativ skalbarhet & "break-even"

Det ultimata malet med modernisering ar att
mojliggora lonsam tillvaxt genom att oka
intakterna utan en motsvarande okning av
kostnadsmassan.

e Utmaning: Manuella processer och
personberoende skapar en linjar koppling
mellan tillvaxt och kostnad, for varje ny
kundvolym tvingas organisationen anstalla mer
backoffice-personal.

o Utvarderingskriterium: Kan systemet
automatisera kritiska floden, fran digital
onboarding och KYC till orderlaggning och
slutrapportering, sa att befintlig personal kan
hantera en mangdubblad volym utan okad
arbetsbelastning?
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3. Vem utvarderar
vad?

En framgangsrik utvarderingsprocess involverar
flera discipliner for att sakerstalla att Iosningen
fungerar i hela vardekedjan:
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Primart Strategisk implikation
fokus
VD / Strategisk Sakerstalla att
Grundare tillvaxt & ROI systemet okar
bolagets
marknadsvarde och
"M&A-readiness".
COO/ Risk & Minimera
Driftchef skalbarhet personberoende och
sakerstalla att
driftstorningar eller
manuella fel inte
hammar tillvaxten.
ClO / Regel- Ga fran reaktiv kontroll
Compliance efterlevnad & | till "compliance-by-

data

design" for att mota
krav fran Fl och andra
organ proaktivt.

Forvaltare /
Radgivare

Anvandar-
upplevelse

Frigora tid for analys
och proaktiva
kundkontakter genom
intuitiva verktyg och
realtidsdata.
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4. Analys av "Cost
of Inaction" (COl)

Att avvakta med en investering uppfattas ofta
som det riskfria alternativet, men i en
digitaliserad finansmarknad ar kostnaden for att
inte agera ofta betydligt hogre an sjalva
investeringen. Foljande faktorer bor vagas in i
analysen:
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Dold personalkostnad: Berakna den
sammanlagda tiden som laggs pa manuell
rapportering, datatvatt och dubbelarbete i
system som inte pratar med varandra. Detta ar
ofta en av organisationens storsta "osynliga"
utgifter.

Opportunity cost: Vilka strategiska
partnerskap, forvarv eller kundsegment kan vi
inte tacka ja till idag pa grund av begransningar
i var nuvarande infrastruktur?

Regulatorisk risk & rykte: Vad ar den
potentiella kostnaden, bade finansiellt och
varumarkesmassigt, for ett
sanktionsforelaggande pa grund av bristande
kontrollmekanismer eller manskliga faktorer i
backoffice?
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5.Utvarderingsmall
(RFI-struktur)

Anvand foljande ramverk for att utmana
potentiella leverantorer och tvinga dem att visa
pa konkret affarsnytta.
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Affarslogik & tillvaxt
(viktning: 40%)

Beskriv hur plattformen
stoder onboarding av en ny
radgivare pa under 48
timmar.

Redovisa konkreta exempel
pa hur systemet majliggor
okad AUM per FTE (Full
time equivalent).

Vilka forintegrerade
partnerskap finns
tillgangliga for att
omedelbart bredda var
distribution?
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Operationell excellens
(viktning: 30%)

Kan systemet generera och
distribuera skraddarsydd
kundrapportering utan
mansklig interaktion?

Hur hanteras komplexa
regelverk som MIFID I,
KYC/AML och
investeringsrestriktioner i
systemets karnlogik?

Hur garanteras att systemet
agerar pa samma data for
systemets alla
affarsfunktioner sasom
forvaltning, riskkontroll,
bokforing och
kundkannedom?
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Teknisk arkitektur & framtidssakring
(viktning: 20%)

Ar plattformen byggd som
en modern molntjanst
(SaaS) med
valdokumenterade och
oppna APl:.er?

Hur ofta slapps nya releaser
och hur sakerstaller ni att
systemleverantoren alltid
foljer de senaste
regulatoriska forandringarna
| Norden?

Vilka skyddsvallar finns for
cyberintrang och hur
arbetar systemleverantoren
lopande med
cybersakerhet?
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Partnerskap & implementering
(viktning: 10%)

Vad ar den totala
agandekostnaden (TCO)
over en 5-arsperiod,
inklusive dolda kostnader
for support och
uppgraderingar?

Hur ser en realistisk tidsplan
ut for att na "First Value"
och full drift?
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6. Fran utvardering
till beslut

En strukturerad process minskar risken for
"beslutsangest" och sakerstaller internt
agarskap:
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Behovsanalys (matbara mal): Definiera 3-5
affarsmal (t.ex. "minska backoffice-tid med 40
%"). Utan matbara mal blir utvarderingen
subjektiv.

Marknadssondering: Valj 2-3 leverantorer som
inte bara har ratt teknik, utan som ocksa forstar
den nordiska marknadens sardrag.

Provokations-demo: Lat inte leverantoren kora
sin standarddragning. Be dem istallet visa hur
de hanterar era mest tidskravande och
komplexa arbetsfloden live i systemet.

Business case-verifiering: Lat VD/COO
validera att investeringen inte bara loser ett
tekniskt problem, utan att den direkt korrelerar
med bolagets strategiska 3-arsplan och
tillvaxtmal.
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Sofia Nordin

COO, Sharpfin

Denna strategiska guide ar framtagen for att
fungera som ett affarscentrerat ramverk for
ledningsgrupper och beslutsfattare inom svensk
kapital- och formogenhetsforvaltning.

Den hjalper er att valja ett framtidssakert system
utifran er affar och tillvaxtplan.

Lycka till!

sofia@sharpfin.com
+46 (0) 70 33147 86
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