Erwartungen und Aussichten der
unabhangigen Vermogensverwalter in der Schweiz

Wie sehen die Erwartungen der unabhéngigen Vermogensverwalter (UVV) in der Schweiz aus? Wie schiit-
zen sie ihren Mehrwert fiir die Kunden ein, und wie sehen sie die Entwicklung ihres Berufsstands iiber die
néichsten zehn Jahre? Genau diese Fragen — und noch viele weitere — beantwortet die Studie iiber unab-
hingige Vermogensverwalter, die von der Gruppe BNP Paribas in der Schweiz in Zusammenarbeit mit der

Beratungsgesellschaft Geneva Business Consulting durchgefiihrt wurde.

In der Schweiz befindet sich der Markt
der unabhéngigen Vermogensverwal-
ter im Aufwind. Thr Marktanteil ist in
den vergangenen Jahren von 4 auf tiber
10% gestiegen. Dabei kénnen mehr als
50% der UVV-Gesellschaften noch
nicht einmal auf zehn Jahre Firmen-
geschichte zuriickblicken. Heute be-
treuen 40% der UVV bis zu 100 Kun-
den; 80% verwalten ein Vermdgen von
bis zu 500 Mio. Franken. Die Diversi-
fizierung ihres Kundenstamms nimmt
zwar stetig zu, doch es handelt sich da-
bei hauptsédchlich um europiische Pri-
vatkunden. Und das, obwohl die Mirk-
te Osteuropas, Lateinamerikas und des
Nahen Ostens iiber immenses Poten-
tial verfiigen. Die Kundenakquise er-
folgt iiber Mund-zu-Mund-Propagan-
da sowie iiber Geschiftsvermittler.

Das As im Armel: der Anlagestil

Der «Anlagestil» wird von den mei-
sten UVV (70%) als wichtigster Wett-
bewerbsvorteil genannt. Diesem aus-
schlaggebenden Faktor miissen die
Depotbanken Rechnung tragen und
den UVV die Moglichkeit bieten, sich
von der Konkurrenz abzuheben und
auf diese Weise ihr Image zu fordern.
Die UVV setzen immer héufiger
Produkte wie Spezialfonds, Funds-of-

Funds und strukturierte Produkte ein.
Vermogensverwaltungsmandate blei-
ben hier auch weiterhin vorherrschend.

Derzeit verkaufen sich die UVV
vorwiegend {iber ihre Performance,
was sich in den meisten Féllen in ihrer
Gebiihrenstruktur widerspiegelt. Dar-
iiber hinaus nimmt der Kostendruck
von Privatkundenseite stetig zu. Diese
fordern von ihren Vermogensverwal-
tern in erster Linie einen Mehrwert in
Form von Performance und Qualitét
der Dienstleistungen.

Die Depotbanken
Effizienz, Produktivitdt und Transpa-
renz — das sind die wichtigsten Eigen-
schaften, die unabhingige Vermdgens-
verwalter von den Depotbanken erwar-
ten. Den UVV liegt das Image ihrer
Bank und ihr eigenes Ansehen sehr am
Herzen. Deshalb greifen sie haupt-
sachlich auf ihre erstklassigen Produk-
te, wie Anlagefonds, Hedge Funds und
strukturierte Produkte, zuriick. Einige
Banken helfen den UVV iiberdies bei
der Erstellung ihres Produktangebots.
Zu den Mehrwertdiensten der
UVYV zihlen zudem die Arrangierung
von Krediten, die Entwicklung neuer
Produkte, Rechtsberatung und weitere
Dienstleistungen im Rechtsbereich.

VERMOGENSVERWALTER

Von grossem Vorteil sind die tech-
nologischen Plattformen, die den
UVYV von den Depotbanken bereitge-
stellt werden. Diese erleichtern insbe-
sondere die Berichterstattung, die Auf-
tragserteilung und die Performancebe-
rechnung. Die Mehrheit der befragten
UVV fordern eine elektronische Da-
teniibertragung und einen Zugang zur
technologischen Plattform der Depot-
bank. Gewlinscht wird somit eine web-
orientierte Losung.

Ein Blick in die Zukunft

Die Partnerschaft zwischen Depotban-
ken und UVYV diirfte sich kiinftig noch
intensivieren. Im Mittelpunkt steht da-
bei die Anpassung des Produktange-
bots mit mehr massgeschneiderten
Produkten an den sich stindig weiter-
entwickelnden Markt.

Die positive Entwicklung und
Konsolidierung des Schweizer UVV-
Marktes diirfte sich fortsetzen. Stan-
dard werden wohl Mehrpersonenstruk-
turen, die eine breitere Kundenbasis
ermoglichen. In diesem Rahmen diirf-
te eine Globalisierung des Dienstlei-
stungsangebots stattfinden, wobei die
UVV ihre Fiihler nach der ganzen
Welt, insbesondere nach den aufstre-
benden Mirkten, ausstrecken. e

Buchtip: Unternehmens-Bewertung und Steuern fiur KMU
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Viele Unternehmer wissen nicht, wie sich ein verniinftiger, realistischer Preis fiir ihr Unter-
nehmen errechnen ldsst. Sie sind deshalb auf Berater und Finanzspezialisten angewiesen.
Genausowichtig ist es aber, dass sich ein Unternehmer auch selbst informiert und bereits vor
dem Verkauf weiss, was er will. Michael Leysinger berdt Unternehmer seit vierzig Jahren in
Steuer- und Bewertungsfragen. In seinem Werk «Unternehmens-Bewertung und Steuern fiir
KMU» gibt er seinen Erfahrungsschatz weiter. Auf verstidndliche Weise erklért er, wie der
E Preis fiir ein Unternehmen zustande kommt, welche Bewertungsmethoden es gibt, was fiir
steuerrechtliche Folgen ein Verkauf nach sich ziehen kann und weshalb Verhandlungen und
geplante Verkdufe oft scheitern. Michael Leysinger: Unternehmens-Bewertung und Steuern
Sfiir KM Uy, Januar 20006, erhdltlich bei Legatax Leysinger AG, Westbahnhofstrasse 6, 4502
Solothurn oder unter www.legatax.ch.
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