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Vermogensverwaltung
fiir US-Kunden:
Eine attraktive Nische
mit Hurden

Unter dem Druck des amerikanischen Fiskus sind Schweizer Vermogensverwalter
zu Anpassungen gezwungen. Akteure, die ihre Aktivititen in den USA fortsetzen
und ausbauen wollen, haben sich zu einem Verband zusammengeschlossen, der
Swiss Registered Investment Advisor Association (SRIAA).
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Im April 2007 lieferte der ehemalige
UBS-Kundenberater Bradley Birken-
feld der US-Steuerbehorde IRS detail-
lierte Informationen {iber Tausende
von Offshore-Konten der Grossbank,
auf denen wohlhabende Amerikaner
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und Benedikt Kaiser
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und Partner
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ihr Vermogen vor dem Fiskus versteckt
hatten. Die UBS-Steueraffire kam ins
Rollen und fand ihr vorléufiges Ende
mit der Herausgabe von 4’450 UBS-
Kundendaten und der Zahlung einer
Busse von 780 Millionen US-Dollar.

Swiss Registered Investment Advisor Association (SRIAA)

Bald darauf wurden die Untersuchun-
gen der amerikanischen Behdrden je-
doch auf den ganzen Schweizer Fi-
nanzplatz ausgeweitet. Im Februar
2011 waren bereits 14 Banken im Vi-
sier, darunter CS, HSBC, ZKB, Julius
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Bér sowie die Bank Wegelin, welche an
diesem Steuerstreit schlussendlich zu
Grunde ging.

Derweilen versuchte die Schweizer
Diplomatie eine Globalldsung fiir alle
Schweizer Finanzinstitute zu verhan-
deln. Dies scheiterte ebenso wie die
Lex USA im Jahr 2013. Im selben Jahr
unterzeichneten die USA und die
Schweiz den Fatca-Vertrag.

Unter dem Druck der US-Behor-
den und dem stetigen Anstieg der re-
gulatorischen Anforderungen im US-
Markt zogen sich immer mehr Schwei-
zer Finanzdienstleister aus diesem
Markt zuriick. Nur eine Minderheit
blieb dem US-Markt treu und stellte
sich den erhdhten regulatorischen An-
forderungen und den zwangslaufig
damit verbundenen Kosten. Darunter
befinden sich neben einer Handvoll
Banken auch einige unabhingige Ver-
mogensverwalter.

Unterschiitztes Potenzial

des US-Marktes

Die Beweggriinde fiir die Schweizer
Vermogensverwalter, sich dem US-
Regulator zu unterstellen, sind unter-
schiedlich. Einzelne Vermogensver-
walter waren aufgrund der Bedeutung
ihres US-Buches faktisch gezwungen,
aus der Not eine Tugend zu machen
und sich als «Registered Investment
Advisor» (RIA) bei der SEC zu regis-
trieren, um ihr Geschift iiberhaupt
profitabel weiterfithren zu konnen.
Andere sahen, trotz all der negativen
Entwicklungen und Ungewissheiten,
das grosse Potenzial und die Attrakti-
vitdt des US-Marktes, auch dank der
schwindenden Konkurrenz.

Mit der zunehmenden Bedeutung
der Cross-Border Compliance ist die
Beschrinkung auf einige wenige
Mirkte fiir kleinere und mittlere Ver-
mogensverwalter zwingend. Da bietet
sich ein Markt wie die USA trotz der
regulatorisch anspruchsvollen Rah-
menbedingungen an. Die US-Privat-
haushalte sind im Besitz von gut 25%
des weltweiten Privatvermdgens und
sind damit ebenso vermogend wie alle
europdischen Haushalte zusammen.
Die Vertrdge und Formulare miissen
nur in einer Sprache verfasst sein, und
es muss neben der schweizerischen
Rechtsordnung nur noch die amerika-
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den Kontakte.

Was bietet die Swiss Registered
Investment Advisor Association an?

Der Verband bietet seinen Mitgliedern neben regelmaéssigen Ausbildungsver-
anstaltungen zu US-spezifischen regulatorischen und steuerrechtlichen The-
men einen konstruktiven Austausch mit Mitbewerbern und ein Netzwerk von
Dienstleistungen und Beratern, wie Banken, Trustees und Anwélten, welche
ebenfalls US-Kunden betreuen. Der Verband steht auch Vermogensverwaltern
offen, welche nicht Mitglied sind und den US-Markteintritt priifen, eine Lo-
sung fiir ihre US-Kunden suchen oder eine SRIAA-Veranstaltung besuchen
mdchten. Er unterstiitzt mit ersten Auskiinften und vermittelt die entscheiden-

www.sriaa.org

nische beachtet werden. Will man die-
selbe Anzahl vermdgender Kunden in
Europa ansprechen, so ist dies auf-
grund der Vielzahl von Sprachen und
Jurisdiktionen ungleich aufwendiger.

Mittlerweile sind gut 60 Schweizer
Vermogensverwalter diesen Weg ge-
gangen und haben sich bei der SEC
registriert. Sie sind somit verpflichtet,
deren Vorschriften und Anforderungen
vollstandig umzusetzen. Im Gegenzug
sind diese Vermogensverwalter be-
rechtigt, unter den gleichen Vorausset-
zungen wie die iiber 10’000 RIAs mit
Domizil USA, in den Vereinigten Staa-
ten Kunden zu akquirieren und die
entsprechenden Dienstleistungen zu
erbringen. Eine Benachteiligung der
Schweizer Vermogensverwalter findet
nicht statt.

Organisation der Schweizer RIAs
In Anbetracht der gut 3’000 Vermo-
gensverwalter in der Schweiz fristen
die 60 RIAs ein Nischendasein, und es
ist daher fiir diese ungleich schwerer,
kosteneffizient an die erforderlichen
Informationen zu kommen und den
sonst {liblichen und wertvollen Erfah-
rungsaustausch mit den Mitbewerbern
zu pflegen. Im vergangenen Jahr haben
sich daher Schweizer RIAs zu einem
Verband, der Swiss Registered Invest-
ment Advisor Association (SRIAA),
zusammengeschlossen, der ein stetig
wachsendes Interesse geniesst.

Die SRIAA kann seither ihre Mit-
gliederzahl laufend erhohen. Die Orga-
nisation bietet ihren Mitgliedern regel-
méssige Ausbildungsveranstaltungen zu

US-spezifischen regulatorischen und
steuerrechtlichen Themen, einen kon-
struktiven Austausch mit Mitbewer-
bern, ein Netzwerk von Dienstleistern
und Beratern, wie Banken, Trustees
und Anwilten, welche ebenfalls US-
Kunden betreuen.

Der Verband steht auch Vermo-
gensverwaltern offen, welche nicht
Mitglied sind und den US-Marktein-
tritt priifen, eine Losung fiir ihre US-
Kunden suchen oder ecine SRIAA-
Veranstaltung besuchen mochten. Er
berdt und vermittelt die entscheiden-
den Kontakte.

Die Griindung der SRIAA, die
wachsenden Assets der Mehrheit der
Schweizer RIAs und das langsam zu-
riickkehrende Interesse der Banken am
US-Markt zeigen, dass das zuvor er-
wihnte Potenzial tatsdchlich vorhan-
den ist und wieder nach vorne geschaut
wird.

Die niichste Herausforderung
Die néchste grosse Herausforderung
fiir Schweizer RIAs steht jedoch schon
vor der Tiir und besteht darin, den ame-
rikanischen Investment Advisors Act
mit Fidleg und Finig soweit wie mog-
lich in Einklang zu bringen. Es gilt so-
mit, den ohnehin schon betrachtlichen
administrativen und regulatorischen
Aufwand auf ein ertrigliches Mass zu
beschranken und gleichzeitig alle ge-
setzlichen Anforderungen zu erfiillen.
michael.burkhard@bfiwealth.com
www.bfiwealth.com / www.sriaa.org
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