Kosten fur dle Vermagensverwaltung einsparen!

Geldsp piegel
Fritz Pliffner

swald Griibel, Chef
der «neuen» UBS,
hat im Kerngeschift
mit vermogenden
Kunden (insgesamt
982 Mrd. Fr.) Sor-
gen. Noch fliesst
hier mehr Geld ah, als neues herein-
kommt. Das hat neben dem tiefen Ver-
trauensverlust auch mit dem Aderlass
der Kundenberater (iiber 1000, davon
rund die Hilfte freiwillig) zu tun.

Griibel hat griines Licht gegeben, wie-
der nene Kundenberater anzustellen.
Ferner soll nach Griibels Zielvorgaben
Jiirg Zeltner, Chef Wealth Manage-
ment, die Bruttomarge von 89 Basis-
punkten wieder auf 100 Basispunkte
bringen. Die UBS hofft, Kundenver-
migen, das noch immer stark in liqui-
den Anlagen investiert ist, in margen-
trichtigere Produkte zu verschieben,
wieder mehr Lombardkredite zu ver-
geben und generell hihere Preise fiir
Dienstleistungen (neues Preismodell)
bei den vermégenden Kunden durch-
zusetzen. .

So einfach wird das nicht sein.
Denn nicht nur die UBS, sondern die
ganze Schweizer Vermogensverwal-
tungshranche ist mit etlichen Kunden
konfrontiert, deren Beziehung zu
ihren Beratern oder besser Nicht-
Beratern nachhaltig gestort ist. Denn
es wurden den Kunden Produkte
angedreht oder ins Depot gelegt, die
nicht hielten, was die Berater verspro-

chen haben, sondern nur Gebiithren
und Ruckvergutungen (Retrozessio-
nen) fiir Banken beziehungsweise Ver-
waller generierten.

Heute fragen vermdgende Kunden
zu Recht: Zahle ich einen optimalen
Preis fiir die Bankdienstleistungen?
Welche Kosten kann ich bei gleich-
bleibendem Service einsparen? Gibt es
versteckte Kosten bei meiner Vermd-
gensverwaltung? Welche Retrozessio-
nen bekommt mein Verwalter?

Fiir einen guten Vermdogensverwal-
ter sind Antworten kein Problem.
Denn er arbeitet nur fiir den Kunden
- mit einer fizxen Gebiihr - und lisst
die Riickvergiitungen dem Kunden
zukommen. Natiirlich hat ein solches
Berater-Modell seinen Preis. Heute ist
ein transparentes Gebiihrenmodell
ohne inhdrente Interessenkonflikte
des Beraters noch nicht die Regel,
sondern eher die Ausnahme.

Das wird sich dndern. Denn es eta-
blieren sich Dienstleister, welche die

iiberforderten Kunden in den Kosten-
Fragen unterstiitzen. Zum Beispiel die
Firma Goodvalues AG in Baar. Dahin-
ter steht Raoul Hinder mit einem
Team erfahrener Banker. Hinder hat
2003 die Schweizer Niederlassung der
deutschen Portfolio Consulting ge-
griindet und analysiert bei sehr gros-
sen Depots die Leistung der verschie-
denen Asset Manager.

Goodvalues hat bei der Optimie-
rung der Kosten auch mittlere Vermé-
gen im Visier - zum Beispiel Kapital-
auszahlungen aus der Pensionskasse,
Im Auftrag der Kunden verhandelt
Hinder mit Banken und Vermd&gens-
verwaltern. «Nach meiner Erfahrung
liegen Kostenersparnisse von 20%
und mehr drin», sagt Hinder. Der
Kampf um Vermogen sei pickelhart,
doch entscheidend sei, Transparenz
herzustellen. Die Dienstleistung ist
erfolgsorientiert, von den eingespar-
ten Gebiihren abhéangig. Auch Griibels
«neue» UBS braucht andere Berater.



