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Aus der Suche nach dem

passenden Verwalter
Die Verwaltung des privaten Vermdgens ist Ver
enssache. Der Wahl des geeigneten Finanzber:
kommt daher besondere Bedeutuseitezki2

Schweiz sind sie eine feste

GroRe, in den USA seit
Jahrzehnten etabliert (Markt-
anteil: 30 Prozent). Nur hier-
zulande spielen die Unabhan-
gigen  Vermdgensverwalter
eine Nebenrolle -bislang.
,Der Marktanteil der Unab-
hangigen Vermdgensverwal-
ter liegt in Deutschland bei
vier bis funf Prozent. Rein sta-
tistisch zeigt sich hier ein
Nachholbedarf“, konstatiert
Eberhard Heck. Mehr noch:
»Schonseit 1995 steigtdie Zahl
der Vermdogensverwalter in
Deutschland. Die Krise und
die damit verbundenen Ver-
scharfungen der gesetzlichen

Im Nachbarland in der

UNABHANGIGE VERMOGENSVEF

Eine Frage der Strategie -

Vermdgensverwalter-Fonds
Sie schneiden oft besser ab als die Grof3en: ki
flexible Fonds von Vermdgensverwaltern. Einig
ben sich damit einen Namen gerseetit?

Eine Frage des Vertrauens

In Deutschland spielen Unabhangige Vermdodgensverwalter gemessen an ihrem Marktanteil noch eine untergeordnete Rolle.
Doch das konnte sich bald @ndern. Das Privatbankhaus Hauck & Aufhauser erwartet sogar eine Grinderwelle.

grindet wurde, startete er mit
gerade einmal sieben Mitglie-
dern.,Esgibtviele gestandene
Bankberater, die keine Lust
mehr haben, nur bankeigene
Produkte zu verkaufen, erlau-
tert Eberhard Heck die Hinter-
grunde fir den Wunsch vieler
Finanzprofis, sich als Vermo-
gensverwalter selbstandig zu
machen. Eine Entwicklung,
die zunehmend an Breite ge-
winnt, wie Michael Gillessen
(Leiter der Region Nord-West
im Kerngeschéftsfeld Unab-
hangige Vermdgensverwalter
von Hauck & Aufhduser) beob-
achtet: ,,Friiher waren es aus-
schlieBlich  Wealth-Manage-
ment-Berater, die in der Grin-

Auflagen filhren dazu, dasses dungsphase  Unterstitzung
zu einer wei- bei uns ge-
teren Grin- A sucht haben,
derwelle Derzeit g!bt e_:s 300 heute sind
kommen unabhangige vor  allem
wird-“DerDi-  yermggensverwalter ~ Fondsmana-
plom-Oko- ger aus nam-
nom muss es haften Hau-

wissen, denn als Leiter des
Kerngeschéftsfeldes ,,Unab-
hangige Vermodgensverwalter*
von Hauck & Aufhduser kennt
Eberhard Heck diesen Markt
wie kaum ein anderer. Das re-
nommierte  Privatbankhaus
setzt seit 15 Jahren konse-
quent auf die kleine, exklusive
Klientel der Vermdégensver-
walter und bietet unter ande-
rem eine breite Palette von
Dienstleistungen fur diese
Gruppe an.

Die Branche wachst. Nach
Einschéatzung des Verbandes
unabhéngiger Vermdégensver-
walter (VuV) gibt es derzeit
rund 400 Unabhéngige Ver-
mogensverwalter, die von der
Bundesanstalt fur Finanz-
dienstleistungsaufsicht  (Ba-
Fin) zugelassen sind und einer
permanenten Uberwachung
unterliegen. Davon sind rund
200 Vermdgensverwalter im
VuV organisiert. Als der Ver-
band im Dezember 1997 ge-

d;

Eberhard Heck

+Was nichts kostet, ist auch
nichts wert“, wie es im Volks-
mund hei3t. Dies gilt fur die
meisten Dienstleistungen, die
etwas taugen und damit auch
fur die unabhéangige Vermo-
gensverwaltung. Jeder Ge-
schaftsmann muss schlie3lich
seine Kosten decken — méchte
Gewinn machen. Standardge-
mal kann die Vergutung Un-
abhangiger  Vermdgensver-
walter aus zwei Komponenten
bestehen.

An erster Stelle steht dabei
ein fixer Anteil, der sich laut
Angaben des Verbands unab-
hangiger Vermdgensverwalter
(VuV) in der Regel auf jahrlich
0,5 bis 1,2 Prozent der Anlage-
summe belauft. MaRgeblich
fur den jeweiligen Satz sind
dabeijeweilsder zu erbringen-
de Arbeitsaufwand, der sich
insbesondere am Anspruch
des Klienten orientiert, und

sern und sogar Vorstande von
Volksbanken hinzugekom-
men, die sich selbstandig ma-
chenwollen-eine Klientel, die
wir bislang nichtim Fokus hat-
ten.”

Eberhard Heck sieht den
Vertrauensschwund der Bank-
kunden als weiteren Grund flr
das Wachstum. ,Allerdings
tun sich deutsche Bankkun-
den schwer, etwas zu veran-
dern. Selbst wenn die Unzu-
friedenheit grof3 ist, dauert es,
bis ein Kunde die Bankbezie-
hungwechselt. Aber: Wenn die
derzeitige Entwicklung anhalt,
gehen den Anlegern viele gute
Berater in den Banken verlo-
ren.“ Noch ein anderer Aspekt
spielt den Vermdgensverwal-
tern nach Ansicht von Michael
Gillessen in die Hande: ,,Die
héheren blrokratischen Hur-
den wie das seit Jahresbeginn
geltende Beratungsprotokoll
bereiten manchen Banken
Schwierigkeiten.*

Die Privatbankiers mit Sitz
in Frankfurt und Minchen ih-
rerseits sind auf diese Situati-
on bestens vorbereitet. Als
eine der ersten Banken Uber-
haupt haben sie die Bedeu-
tung des Sektors erkannt. ,,Im
Forum VuV, dem Unterstit-
zerverein fur den Verband un-
abhangiger  Vermdgensver-
walter, sind wir Grindungs-
mitglied Nummer  eins“,
schmunzelt Heck, der in Per-
sonalunion Vorstandsvorsit-
zender dieses \ereins ist.
Hauck & Aufhauser setzt zu-

Gute

die Grole des Depots. Keines-
falls sollte der entsprechende
Satz allerdings 1,5 Prozent des
verwalteten Kapitals Uber-
schreiten, heil3t es beim VuV.

Neben dem Fixum wird bis-
weilen auch ein erfolgsabhén-
giges Honorar vereinbart, das
sich am Net-

dem im Kerngeschaftsfeld Un-
abhangige Vermdgensverwal-
ter auf eine beeindruckende
Bandbreite von Services — ob
Hilfestellung bei der Unter-
nehmensgriindung, Abgabe
des Linzenzierungsantrags bei
der BaFin, Einrichtung von
Konten und Depots bis hin zu
eigenen Private-Label-Fonds
far Vermdgensverwalter: ,Ver-
mogensverwalter kénnen sich
auf ihre Kernkompetenz, die
intensive Betreuung der Kun-
den, konzentrieren. Alle ande-
ren Dienstleistungen kénnen
Uber uns und unsere Partner
extern hinzugenommen wer-
den®, erlautert Michael Gilles-
sen.

Sogar das Thema Unterneh-
mensnachfolge haben die Pri-
vatbankiers (gegrundet 1796)
far ihre besondere Klientel im
Portfolio. FUr Hauck & Auf-
h&user hat sich die frihe Ori-
entierung auf Vermdogensver-
walter — die Ubrigens von den
Ubrigen Geschaftsfeldern
streng getrennt sind — ausge-
zahlt. ,\Wir sind heute die fuh-
rende unabhéngige Privat-
bank fur Vermogensverwal-
ter”, bekraftigt Eberhard Heck
und verweist auf Uber 130 Ver-
mogensverwalter mit einem
Volumen von 9,5 Milliarden
Euro, die zum Kundenstamm
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Die Zukunft ist weiblich -

Beraterinnen sind gefragt

Weibliche Vermogensverwalter sind selten. Aber mit
' dem Anteil reicher Anlegerinnen wachst der Wunsch
nach einer Berateguite E 8

KRISENFEST

Im Krisenjahr 2008 konn-
ten die Unabhéangigen Ver-
mogensverwalter ihrem
Ruf gerecht werden. Das
betreute Vermoégen der da-
mals noch 180 VuV-Mitglie-
der betrug Anfang 2009
rund40 Milliarden Euro ...
unter dem Strich bedeute
te das fur die Kunden in
Deutschland eistbwarze
Null in einem Jahr, in dem
weltweit geschatzte 50 Bjl
lionen US-Dollar Vermo-
gen vernichtet wurden.

ten zulassen. Die Profitabilitat
ist allerdings nicht nur fur die
Kunden eine Frage, sondern
hat auch fur die Verwalter
durch gesetzliche Anderungen
beim Anlegerschutz eine neue
Bedeutung gewonnen. Hinter-
grund: Fur jedes Beratungsge-
spréach muss ein ausfuhrliches
Protokoll angefertigt werden,
in dem begrindet wird, wa-
rum eine bestimmte Empfeh-
lung ausgesprochen wurde.
,Das ist zeitaufwandig und
von vielen Anlegern auch gar
nicht gewollt“, sagt Tobias
Pfab von Dr. Kohlhase Verma-
gensverwaltungsgesellschaft

der Bank ge- mbH. ,,Des-
hoéren. Anle- . halb konzen-
ger profitie- Der Kunde muss sich um  trieren  wir
rendirektvon pjchts kiimmern — er muss ~ Uns auf un-
der durch sol- sere Stéarke:
che Dienst-  VOrallemvertrauen  wir fihren
leistungen zu  Beginn

und Backoffi-

ce-Services gewonnenen Leis-
tungskraft vieler Unabhéangi-
ger Vermdgensverwalter. Das
wurde auch beim RP-Finanz-
forum ,,Unabhangige Vermo-
gensverwalter” deutlich, zu
dem unsere Zeitung erstmals
Finanzprofis aus ganz
Deutschland eingeladen hat
(siehe ab Seite E4).

,Wir messen unseren Erfolg
nichtanirgendwelchen Borse-
nindizes“, sagt Stefan Mayer-
hofervon der PEH Vermdogens-
management GmbH. ,Wenn
es die Situation erfordert, wird
die Aktienquote schon mal auf
null Prozent heruntergefah-
ren. Unter dem Strich muss fur
unsere Kunden ein positiver
Ertrag stehen“, sagt Mayerho-
fer. Das ,Total Return“-Kon-
zept hat in den vergangenen
Jahren immer mehr vermo-

Zuverlassigkeit zahlt sich aus: Gute Vermdgensberatung funktionigenaiée Anleger Uberzeugt, ihr

das Uhrwerk einer wertvollen Armbanduhr.

hoéhen, weshalb er entspre-
chende Vereinbarungennurin
Ausnahmeféllen  vorschlagt.
»Ein erfolgsabhangiges Hono-
rar muss schon zu dem einzel-

nen Kunden passen.*
Samtliche Gebihren und
Kosten Dritter, die dem Kun-
den weiter-

tozuwachs . belastet wer-
der Anlage- Gebihren und Kosten den, sind
summe ori- sind transparent transparent
entiert. Dabei darzustel-
ist es selbst- darzustellen len. Gleiches

verstandlich,

dass Erfolgspramien erst dann
fallig werden, wenn etwaige
Verluste der Vergangenheit zu-
vor wieder ausgeglichen wor-
den sind (so genantes High-
Water-Mark-Prinzip). Vermo-
gensverwalter Thomas Huni-
cke gibt allerdings zu beden-
ken, dass hohe Erfolgsprami-
en die Risikobereitschaft des
Finanzportfolioverwalters er-

gilt auch fur
so genannte Kick-Back-Zah-
lungen, also Sondervergutun-
gen der Banken und Kapital-
anlagegesellschaften an den
Vermdogensverwalter.  Deut-
lich seridser ist es allerdings,
dass sich der Finanzportfolio-
verwalter dazu verpflichtet,
samtliche Pramien und Ver-
gunstigungen unmittelbar an
den Kunden weiterzuleiten.

[

FOTO: ACTION PRES&pital professionell verwal-

Beratung verdie

ein ausfuhr-
liches Gespréach mit unseren
Kunden und klaren ab, was ge-
nau sie winschen. Ab diesem
Zeitpunkt nehmen wir den Be-
griff  Vermdgensverwaltung
wortlich: Der Kunde muss sich
um nichts mehr kimmern -
auler uns zu vertrauen.”
MATTHIAS VON ARNIM /
JOSE MACIAS

~\
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Michael Gillessen

nt gutes Geld

Aus ganz Deutschland kamen Vermdgensverwalter und Finanzempéhlmnzmﬁtm Unabhéngige Ver-
mdgensverwalter nach Essen. Nach der dreistiindigen Diskussion stellten sie sich deioTBotagraf@iLLER

Was ist was?
Verwaltung
und Anlageberatung

Wer als Anleger Beratung
sucht, fiir den bieten sich zwei
Formen der professionellen
Unterstltzung an: die Finanz-,
Anlage- und Vermdégensbera-
tung und die Vermdgensver-
waltung. Dabei definiert sich
die Anlageberatung als Abga-
be von Anlage- und Investiti-
onsempfehlungen, die sich auf
eine Prufung der personlichen
Umsténde des Kunden stit-
zen. Sie soll dem Kapitalanle-
ger eine Informations- und
Entscheidungshilfe geben, da-
mit dieser sein Vermdgen auf
verschiedene Anlageklassen
verteilen kann.

Handelt es sich um eine un-
abhangige Beratung, ist dafir
ein Honorar zu entrichten, das
sich etwa am Zeitaufwand ori-
entiert. Typischer ist aller-
dings die klassische Bankbera-
tung, bei der sich die Vertrags-
partner zu einem unverbindli-
chen Gesprach treffen. Hier
versucht der ,Berater” den
Kunden meist vom Kauf eines
oder mehrerer Finanzproduk-
te zu Uberzeugen. Unabhéangig
von der Bezeichnung und der
konkreten Ausgestaltung trifft
der Anleger seine Entschei-
dung eigenverantwortlich und
setzt diese selbststandig um.
Nimmt er dabei die Hilfe des
Bankmitarbeiters in  An-
spruch, agiert dieser auf direk-
te Weisung des Kunden.

Depotvollmacht

Die Aufgaben eines Vermao-
gensverwalters gehen deutlich
weiter. Mit Abschluss eines
Vertrags erteilt der Kunde dem
Verwalter namlich eine De-
potvollmacht, die es ihm ohne
weitere Ricksprache ermdg-
licht, im Namen seines Klien-
ten Wertpapiertransaktionen
vorzunehmen.  Gleichzeitig
obliegt ihm damit die Uber-
wachung des Kundenvermo-
gens. Aufgrund der direkten
Zugriffsmoglichkeit auf das
betreute Vermdgen sowie der
deutlich hdheren Verantwor-
tung fallen die rechtlichen Vo-
raussetzungen, die zur Erbrin-
gung dieser Dienstleistung er-
forderlich sind, héher als bei
der reinen Anlageberatung
aus. Angeboten wird die Ver-
mogensverwaltung  sowohl
von Banken, als auch von un-
abhéngigen Finanzportfolio-
verwaltern. Letztere verwalten
das Kundenvermégen in der
Regel nach eigener Uberzeu-
gung und frei von Einflissen
Dritter. Sie orientieren sich an
den Interessen ihrer Kunden —
weil ihr Erfolg davon abhangt.

MARTIN AHLERS

Dies gilt selbstverstandlich
nicht nur fur klar erkennbare
und eindeutig nachvollzieh-
bare Gebuhren, wie etwa
Bankprovisionen bei Fonds-
und Aktientransaktionen,
sondern auch fur solche, die
nicht offensichtlich zu Tage
treten. Hierbei kann es sich
um Margen bei Wahrungs-
transaktionen oder Festgeld
handeln, wie Jurgen Flaskamp
von Grossbotzl, Schmitz und
Partner sagt: ,,Aufgrund der
Hohe des insgesamt verwalte-
ten Vermogens konnten ge-
schickt verhandelnde Verwal-
ter die externen Kosten ihrer
Kunden meist um bis zu 70
oder sogar 80 Prozent reduzie-
ren. Trotz der anfallenden Ver-
waltungsgebihren kommt es
damit in vielen Fallen zu kei-
ner Mehrbelastung des Anle-
gers.”

MARTIN AHLERS
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e Wer suchet, der findet

(ahl) Immer mehr unabhéngi-
ge Vermogensverwalter bilden
ihre Strategien, die sie fur gro-
Re Depots umsetzen, auch in
Fonds ab. Diese Sonderver-
mogen kénnen mit kleinen
Betrdgen auch von Anlegern
erworben werden, die nicht
Kunde des Vermogensverwal-
ters sind. Ihren Vorteil gegen-
Uber klassischen Publikums-
fonds sieht Andreas Stahmey-
er von der Collegium Vermo-
gensverwaltungs AG aus Os-
nabrick darin, dass das Anla-
gerisiko durch die konsequen-
te Verringerung der Investiti-
onsquote erheblich reduziert
werden kann. Die Fonds kdnn-
ten flexibler agieren. Gegen-
Uber einer individuellen De-
potverwaltung liegt ihr Vorteil
insbesondere darin, dass bei
Umschichtungen innerhalb
des Fonds keine Abgeltungs-
steuer fallig wird. Realisierte
Gewinne kdnnen somit in vol-
lem Umfang reinvestiert wer-
den und unterliegen erst bei
einem Verkauf der Fondsan-
teile der Steuerpflicht.

Unabhangige
Vermogensverwalter
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erglichen mit anderen
VLandern ist die unab-

héngige Vermogensver-
waltung hierzulande wenig
verbreitet. Mangels entspre-
chender Empfehlungen von
Freunden, Verwandten oder
Arbeitskollegen ist es fur inte-
ressierte Anleger deshalb gar
nichtsoeinfach, einen Finanz-
portfolioverwalter zu finden,
der den persoénlichen Bedurf-
nissen gerecht wird.

Einen sinnvollen Ausgangs-
punkt fiir die Suche stellt nach
Einschdtzung von Manfred
Stock, Geschéftsfuhrer der Os-
nabrtcker KHP Vermdogens-
verwaltungsgesellschaft, die
Internetprasenz des Verbands
unabhéngiger Vermdogensver-
walter (www.vuv.de) dar. Un-
ter dem Menupunkt ,,Mitglie-
der* I&sst sich hier nach unab-
héngigen Finanzportfoliover-
waltern in der néheren Umge-
bung suchen. Neben den Kon-
taktdaten sind haufig auch das
Grundungsjahr, die Mitarbei-
terzahl und das Mindestanla-
gevolumen sowie Informatio-
nen zu den Anlageschwer-
punkten, einer moglichen
Spezialisierung und der H6he
des Honorars angegeben, so
dass sich eine Vorauswahl tref-
fen lasst.

Auf dieser Grundlage sollte
dann mit verschiedenen Ver-
mogensverwaltungen Kontakt
aufgenommen werden. Dabei
kann es keineswegs schaden,

Vermogensverwaltung ist Vertrauenssache. Besondere Sorgfalt ist deshalb
auf die Wahl des geeigneten Finanzportfolioverwalters zu verwenden.

{izwill d;

Genau hinschauen sollten Anleger bei der Auswahl ihres Vermdgensverwalters.

sich mit drei oder vier Anbie-
tern unverbindlich zu treffen.
Schlief3lich geht es im Idealfall
um die Initiierung einer lang-
jahrigen Geschéaftsbeziehung,
bei der der Kunde dem Dienst-
leister umfangreiche Befug-
nisse bei der Verwaltung sei-
nes Vermdgens einraumt.

In einem ausfuhrlichen In-
formationsgesprach sollte
sich der interessierte Kunde
dann die Vorgehensweise und
die Strategie des Finanzport-

folioverwalters darlegen las-
sen, wie Michael Stegmuller
von der Mannheimer Perfor-
mance IMC Vermdgensver-
waltung erlautert. Abzuklaren
ist in diesem Zusammenhang
unter anderem, ob der Anlage-
stil mit den eigenen Vorstel-
lungen Ubereinstimmt, wie
der Vermdgensverwalter in
der Vergangenheit gearbeitet
hat und welche Performance
er fur seine Kunden erzielte.
»Besonderes Augenmerk muss

hierbei auf der Betrachtung
der Verlustphasen liegen®, so
der Experte weiter. Ein erfolg-
reicher Vermdgensverwalter
wird grundsétzlich dazu bereit
sein, potentiellen Neukunden
die historische Wertentwick-
lung der von ihm verfolgten
Strategien offen zu legen. Um
jederzeit eine durchgéngige
und verlassliche Erreichbar-
keit gewahrleisten zu kdnnen,
sollte der Vermdgensverwalter
zudem Uber einen gewissen

\Vom Know-how der Profis

Aktien kaufen, Schlaftablette
nehmen, Gewinne kassieren.
Die alte Weisheit von Bérsen-
guru André Kostolany hat
langst ausgedient. Haufig er-
schweren starke Trendwech-
sel den Erfolg von langfristigen
Investments. Wer an der Bérse
Erfolg haben will, muss aktiv
handeln und die Aktienquote
je nach Marktlage variieren.
Ein Ansatz, denviele erfahrene
Vermdogensverwalter  verfol-
gen. lhre Strategien schneiden
gerade in Krisensituationen

in Anspruch nehmen zu kén-
nen. Doch mittlerweile bilden
immer mehr professionelle
Vermdogensverwalter ihre Stra-
tegie in Publikumfonds ab.
Der Einstieg ist mit kleinen
Summen mdglich.

Zufliisse in Krisenzeiten

Das Interesse an vermo-
gensverwaltenden Fonds
wéchst stark. Marktfuhrer in
Deutschland ist die Fondsge-
sellschaft Universal Invest-

2004 von 100 auf mittlerweile
300 gestiegen®, sagt Andreas
Gessinger,  stellvertretender
Leiter Retail Relationship Ma-
nager. Das verwaltete Volu-
men hatsich in finfJahren auf
zwolf Milliarden Euro fast ver-
vierfacht. Allein im Krisenjahr
2009 verzeichnete das Invest-
menthaus mit Sitz in Frankfurt
einen Nettomittelzufluss von
drei Milliarden Euro. Mittler-
weile bieten 140 Vermogens-
verwalter Produkte bei Uni-
versal Investmentan. Das Who

Know-how", bringt Gessinger
das Erfolgsrezept auf den
Punkt.

Bevor diese mit einem eige-
nen Fonds an den Start gehen
kann, checkt Universal Invest-
ment die Interessenten auf
Herz und Nieren. Viele unab-
hangige Vermdgensverwalter
scheuen die hohen Kosten
und den immensen Aufwand
fur die Grindung einer eige-
nen Fondsgesellschaft. Sie
konzentrieren sich auf das,
was sie am besten kdnnen:

KONTAKT

Nach Aufnahme der Ver-
waltungstatigkeit erhalt
der Kunde regelmaRig ei
umfassend@sporting

Uber die vorgenommenen
Transaktionen, die angefal-
lenerGebihren und die
vereinnahmteintgelte.
Mindestens einmal jahrlich
sollten die Anlagerichtlini:
en besprochen werden.

=)

gungen (MiFID) dazu ver-
pflichtet, etwaige Kick-Back-
Zahlungen oder Sondervergi-
tungen dem Kunden gegen-
Uber auszuweisen. ,,Nur dann
kann der Anleger namlich tat-
sachlich sicher sein, dass die
Vermogensverwaltung  aus-
schlieBlich in seinem Interes-
se erfolgt und die Wahl der

FOTO: IsTockpHoR®odukte nicht durch mogli-

Personalstamm verfiigen, wie
Stock erganzt. ,Winschens-
wert sind hier mindestens
zwei, besser drei erfahrene Be-
rater sowie eine entsprechen-
de Anzahl von Assistenzkréaf-
ten, die fur das Unternehmen
tatig sind.”

Wichtig ist nach Ansichtvon
Stock dartiber hinaus, dass Ge-
bthren und Kosten transpa-
rent dargelegt werden und
sich der Verwalter gemaf der
gesetzlichen Rahmenbedin-

fahrener Profis im sicheren
Fondsmantel profitieren.
Denn im Schnitt verfligen die
Experten Uber 22 Jahre Berufs-
erfahrung, weit mehr als im
Branchenschnitt tblich. ,,Die
Manager dieser Produkte
zeichnen sich durch ein hohes
Mal an Unabhangigkeit aus®,
erklart Gessinger. Denn wéah-
rend bei grofRen Gesellschaf-
ten die Portfoliolenker nur we-
nig Freiheitbesitzen, isteinin-
dividueller Investmentstil oft
das Markenzeichen von Ver-

che Vertriebsprovisionen be-
einflusstwird.”

Ist die Entscheidung gefal-
len, sollte zwischen Vermo-
gensverwalter und Klient ein
schriftlicher Vertrag geschlos-
sen werden, in dem die indivi-
duellen Anlageziele und Win-
sche sowie die Risikobereit-
schaft des Kunden, aber auch
die Aufgaben und Pflichten
des Beraters nebst den Rege-
lungen der Honorargestaltung
festgehalten werden.

MARTIN AHLERS

profitieren

Ber Anteil der Fonds besitztein
gutes Rating. Das Spektrum
reicht vom klassischen Misch-
fonds, bei dem der Anteil von
Aktien und Anleihen je nach
Marktlage flexibel gesteuert
wird, Uber Absolute-Return-
Fonds bis hin zum reinen De-
rivatefonds. Der Trend wird
anhalten: ,Viele Privatanleger
undauch GroRanleger wie Un-
ternehmen, Stiftungen oder
Pensionskassen suchen nach
Fondskonzepten, die mit un-
abhangigen Anlagestrategien

redaktion@rheinland- oft gut ab. Das Manko: Meist ment: ,Die Zahl der in unse- is Who der Branche ist vertre- Portfolios aktiv managen. Pri- mogensverwaltern. Die Er- einen Mehrwert verspre-
presse.de ist ein hoher Anlagebetrag n6- rem Haus von externen Profis ten. ,Wir liefern die Plattform, vatanleger kbnnen auf der an- folgsbilanz ist beeindruckend: chen*, so Gessinger.
tig, um die Dienste der Profis gemanagten Produkte ist seit die Vermdégensverwalter ihr derenSeitevomKnow-hower- Ein Gberdurchschnittlich gro- DIRK WOHLEB
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Sie suchen einen —_— -

Vermogensverwalter?

ampegaGerling

W Offizieller Partner des

Steigender Zins, steigender Kupon

Weltweit haben die Zentralbanken ihre Zinsen
gesenkt. Das hat zu einem drastischen Rickgang
der Renditen bei Anleihen gefiihrt. Anleger, die
trotzdem nicht auf eine attraktive Verzinsung ver-
zichten und gleichzeitig ihr Verlustrisiko erheblich
begrenzen mdchten, haben mit unserer Floater
Anleihe ein passendes Produkt. Die Floater Anleihe
03/2010 bietet Anlegern einen Mindestkupon von
2,20 Prozent p.a., und wenn der kurzfristige Zins
(3-Monats-EURIBOR) dieses Niveau ubersteigt, pzlligkeit 30. Oktober 2013

eine volle Partizipation bis zu 5,00 Prozent p.a. Fiir - - ok

zusatzliche Sicherheit sorgt der Kapitalschutz- EMissionspreis  100%

mechanismus — bei Falligkeit im Oktober 2013 Emissionsdatum 30. April 2010

erhalten die Anleger den Nominalbetrag in Hohe  stand: 8. April 2010; * zzgl. 1,50% Ausgabeaufschlag fiir den

von 100 Euro voll zuriick. Vertriebspartner

The Royal Bank of Scotland

AmpegaGerling.

Die Floater Anleihe 03/2010
Emittentin RBS N.V.

(S&P A+, Fitch AA-, Moody’s A2)
Basiswert 3-Monats-EURIBOR
Kupon Mind. 2,20% p.a.

(Cap bei 5,00% p.a.)
WKN/ISIN AA1 9BV/DEO00AA19BV9

Wir helfen Ihhen bei der
Auswahlund Beurteilung!

Werte scha en.
Mit Investmentfonds.

Wir kennen die echten Ergebnisse
der Vermdgensverwalter und hel-
fen lhnen bei der Entscheidung,
den richtigen Verwalter zu finden
—ehrlich, transparent und kosten-
orientiert.

Vermaogensverwalter vertrauen auf uns.

Anleger auf unsere vermdogensverwaltenden Fonds.

Portfolio Consulting GmbH
Family Office Dienstleistungen
Hans-Thoma StraRe 24
60596 Frankfurt

Telefon +49 69 91 50 83 0
Fax +49 69 91 50 83 28
info@portfolio-consulting.com

www.portfolio-consulting.com

Mehr Infos Uber die AmpegaGerling Investment-
fonds finden Sie unter:

www.ampegaGerling.de

Der allein verbindliche Prospekt ist bei der The Royal Bank of Scotland N.V. (,RBS N.V.“) Niederlassung Deutschland, Junghofstr. 22,
60311 Frankfurt am Main, kostenfrei erhaltlich. Kein Vertrieb an US-Personen. Die Rechte an den genannten Indizes sind zugunsten der
jeweiligen Inhaber geschiitzt. The Royal Bank of Scotland plc handelt in bestimmten Jurisdiktionen als rechtsgeschéftlicher Vertreter
der RBS N.V. © The Royal Bank of Scotland N.V. Alle Rechte vorbehalten.

Ein Unternehmen der Talanx
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Unabhangigkeit ist Trumpf

Der Berater
steht im Zentrum

Die unabhéangige Vermdgensverwaltung bietet verschiedene Vorzuge und richtet sich

erade in schwierigen
G Zeiten sind viele Anle-
ger nicht zufrieden mit
der Beratung durch ihre Ban-
ken. Zu oft landen hauseigene
Produkte oder solche mit ho-
hen Vertriebsprovisionen in
den Depots der Kunden. Nicht
selten orientieren sich die An-
lageempfehlungen mehr an
den Vertriebsvorgaben fur den
Berater als am Bedarf der Spa-
rer. Erhebliche Renditeeinbu-
Ben kdnnen die Folge sein.
Oder noch schlimmer: Die Ka-
pitalaufteilung wird den indi-
viduellen Bedurfnissen der
Betroffenen nicht gerecht.
Andererseits stellt die eigen-
verantwortliche Verwaltung
des Vermogens aufgrund der
standig zunehmenden Kom-
plexitat vieler Finanzprodukte
sowie der steigenden Unsi-
cherheiten an den Markten
auch keine echte Alternative
dar. Immer mehr Anleger su-
chen deshalb nach einem Aus-
weg und landen bei einem Un-

keineswegs nur an Millionare.

manager, wie Unabhéngige
Vermogensverwalter im Fach-
jargon auch genannt werden,
verschiedene Qualifikations-
merkmale erfllen. Neben der
fachlichen Eignung und der
personlichen Zuverlassigkeit
ist ein ausreichender Kapital-
nachweis zu erbringen. Zu-
dem muss eine mindestens
dreijéhrige Tatigkeit als leiten-
der Angestellterim Bereich der
Anlageberatung oder Vermo-
gensverwaltung nachgewie-
sen werden. Nur unter diesen
Bedingungen erfolgt eine Zu-
lassung durch die Bundesan-
stalt fur Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (BaFin), ohne
die eine Tatigkeitsaufnahme
als Finanzportfolioverwalter
nicht zulassig ist. Wahrend
klassische Bankberater und
Fondsmanager ihr Handeln
nicht selten auf das Erreichen
kurzfristiger Ziele ausrichten,
orientieren sich Unabhéangige
Vermdogensverwalter in der
Regel an Planungszeitraumen,

abhangigen Vermdgensver- die zehn oder zwanzig Jahre
walter. betragen, sagt Schl6sser. ,,Da-
Wahrend die herkémmliche bei ermdéglicht die Eigentu-
Anlage- und merstruktur
Vermogens- .. der meist In-
beratung da- Vermogensverwalter haberge-
rauf abzielt, haben Iangfristige fuhrten Ver-
dem Kapital- s mdgensver-
anleger eine Planungszeltraume waltungen
Informati- sowie die ge-

ons- und Entscheidungshilfe
zu geben, dieser seine Trans-
aktionen dann aber eigenver-
antwortlich téatigt, geht die
Vermogensverwaltung weiter.
Der Verwalter disponiert in
selbststandiger Entschei-
dungsfreiheit ber die Kapital-
anlagen seiner Kunden. Dabei
ist die Vollmacht allerdings in-
sofern beschrankt, als er Gut-
haben oder Wertpapiere nicht
auf andere Konten oder De-
pots Ubertragen kann, wie
Gunter T. Schldsser, Ge-
schaftsfuhrender Gesellschaf-
ter der Kolner portfolio con-
cept und Vorstandschef des
Verbands unabhéngiger Ver-
mogensverwalter (VuV), er-
lautert: ,Entsprechend darf
ein Unabhangiger Vermo-
gensverwalter auch keine
Kundengelder annehmen.*
Aufgrund der hohen Verant-
wortung und der umfangrei-
chen Dispositionsmdoglichkei-
ten mussen Finanzportfolio-

ringe Fluktuation der Berater
auch Uber lange Zeitrdume
den kontinuierlichen direkten
Kontakt zum Kunden.* Durch
die Zusammenarbeit mit ver-
schiedenen Depotbanken
steht vielen Finanzportfolio-
verwalternzudem ein deutlich
breiteres Informationsange-
bot als dem beratenden Bank-
mitarbeiter zur Verflgung.
,Davon abgesehen beraten
wir ausschlie3lich den Anleger
und sind nicht fur Kéufer und
Verkaufer von Wertpapieren
oder anderen Anlageproduk-
ten gleichzeitig tatig, wie es bei
Banken haufig der Fall ist“, er-
lautert Jurgen Flaskamp von
der Dusseldorfer Vermdgens-
verwaltersozietat Grossbotzl,
Schmitz und Partner.
Aufgrund der meist fixen
Verwaltungsvergutung arbei-
ten Finanzportfoliomanager
in der Regel frei von Vertriebs-
interessen. lhre Motivation,
haufige und unnétige Depot-

gensverwalter fuhlen.

umschichtungen vorzuneh-
men, fallt damit relativ gering
aus. Gleichzeit ist die Ange-
botspalette oft groRer als bei
einer bankmafigen Vermo-
gensverwaltung. So werden
zum Teil die Finanzierungsbe-
ratung und das Cashmanage-
ment sowie die Vorsorgege-
staltung und die Absicherung
durch Versicherungen ange-

Noch viel Aufklarungsarbeit notig

—
TE )

Glnter T. Schlosser

Gunter T. Schl6sser, Vor-
standsvorsitzender des Ver-
bandes unabhéangiger Verma-
gensverwalter (VuV) Deutsch-
land e.V., zu den wichtigsten
Aufgaben des Verbands, sei-
nen Grundsatzen und den Zu-
kunftsperspektiven der Bran-
che.

Im Verband unabh&ngiger
Vermogensverwalter sind
rund 200 Vermdégensver-
walter organisiert. Was ist
die wesentliche Zielsetzung
des Verbands?
Schlésser: In erster Linie bin-
deltder VuV die Interessen der
unabhéangigen Vermdégensver-
walter, um diese gegentber
den Aufsichtsbehérden und
der Politik zu vertreten.

Wo liegen weitere Schwer-

punkte der Verbandsar-
beit?
Schlosser: Daridber hinaus

fahren wir verschiedene Ver-
anstaltungen, wie Schulun-
gen, Fortbildungen oder Fach-
kongresse, die sich zum Teil

auch an externe Teilnehmer
richten, durch. Zudem stellen
wir unseren Mitgliedern geset-
zeskonforme Mustervertrage
zur Verfugung und ermdogli-
chen ihnen den Zugang zu ei-
nem breiten Netzwerk an qua-
lifizierten Steuerberatern,
Wirtschaftsprifern und nam-
haften Spezialisten des Kapi-
talmarktrechts.

Welche Kriterien muss ein
Vermogensverwalter erfil-
len, um im VuV Mitglied
werden zu kénnen?
Schlésser: Wie es der Ver-
bandsname schon besagt,
kénnen ausschliellich Unab-
héngige Vermdogensverwalter
Mitglied werden. Es muss von
der Bundesanstalt fur Finanz-
dienstleistungsaufsicht  (Ba-
Fin) somit eine Zulassung als
Finanzportfolioverwalter er-
teilt worden sein. Daruber hi-
naus mussen sich alle unsere
Mitglieder zur Einhaltung ei-
nes Ehrenkodex verpflichten.

Was besagt dieser Ehrenko-

dex?
Schlésser: Der Ehrenkodex
legt einen ethischen Standard
bei der Vermdgensverwaltung
fest. Er verpflichtet unsere
Mitglieder unter anderem
dazu, ausschlie3lich die Inte-
ressen der Kunden zu wahren
und in Ubereinstimmung mit
den erteilten Auftrdgen tétig
zu werden. Zudem beinhaltet
der Ehrenkodex verstarkte
Transparenzverpflichtungen.
So mussen dem Klienten bei-

spielsweise eventuelle Ver-
gunstigungen aus der Kun-
denverbindung offen gelegt
bzw. an diese weitergegeben
werden.

Was passiert bei VerstdRen

gegen den Ehrenkodex?
Schlésser: Dies kann in letzter
Konsequenz zum Ausschluss
aus dem VuV fuhren.

Wie stellt sich die unabhan-
gige Vermdégensverwaltung
derzeit dar und wie wird sie
sich entwickeln?
Schldsser: Der Markt fur die
Vermdogensverwaltung aul3er-
halb der Banken st in
Deutschland noch relativ
jung. Viele Verbraucher neh-
men den Unabhéangigen Fi-
nanzportfolioverwalter des-
halb noch nichtalsechte Alter-
native zur klassischen Bank-
beratung wahr. Das Ausland
isthierzum Teil schon sehrviel
weiter. Wahrend es hierzulan-
de lediglich 500 unabhangige
Vermogensverwaltungen gibt,
sind es in der gerade einmal
acht Millionen Einwohner
zahlenden Schweiz tGber 3.000.
Bei uns ist somit noch erhebli-
che Informations- und Aufkla-
rungsarbeit zu leisten. Sollte
diese fruchten, gehe ich aller-
dings davon aus, dass sich die
unabhéngige Vermdgensver-
waltung in den kommenden
fanf bis zehn Jahren auch bei
deutschen  Anlegern  breit
etablieren wird.

AUFWAND

So bequem es klingen
mag, wird der Anleger
auch bei der unabhéangi-
gen Vermodgensverwal-
tung nicht vom ganzen
Aufwand befreit. Im eige-
nen Interesse sollte man
dieEntscheidungen des be-
auftragten Dienstleisters
regelmatigperprifen.

Uberwachung der verein+
barten Mandatsvorgaben
sowie die Bewertung der
Verwaltungsleistung im
Vordergrund stehen.

boten. Weitere denkbare
Dienstleistungen sind die
Nachfolge- und Nachlasspla-
nung sowie die Regelung von
Erbschaftsangelegenheiten.
Steuer- und Rechtsberatung
werden haufig Uber Netzwerk-
partner angeboten.

Anders, als immer wieder
vermutet, ist kein Millionver-
mogen erforderlich,uminden
Genuss einer unabhéngigen
Vermdogensverwaltung zu
kommen, erkléart der Dussel-
dorfer  Vermogensverwalter
Thomas Hunicke. ,,Oft be-
ginnt die Verwaltung schon ab
100000 Euro.“ Bei Betragen
unterhalb dieser Grenze wer-
de von vielen Finanzportfolio-
verwaltern zumindest die auf
den jeweiligen Kunden abge-
stimmte Investition in ausge-
wahlte Fonds angeboten. HU-
nicke: ,,Auch interessierte An-
leger mit kleinerem Vermdgen
kommen damit in den Genuss
einerindividuellen Betreuung,
und zwar ohne die sonst ubli-
chen Ausgabeaufschlége, die
bei Aktienfonds durchaus bis
zu funf Prozent betragen kon-

Geborgen sollte sich im besten Falle auch der Anleger bei seinemm&fermo-
FOTO: ISTOCKPHOTO

MARTIN AHLERS

Hierbei sollten laut VuV dig

Grof3 sind die Erwartungen an
Vermdogensverwalter: Wer sein
Geld in professionelle Hande
gibt, méchte, dass sein Vermo-
gen so strukturiert wird, dass
es seinem Profil und seinen
Lebenspléanenentspricht. Und
der Vermdogensverwalter sollte
daftir sorgen, dass sich das
Vermdgen ohne grof3e Risiken
vermehrt.

Daher ist die Wahl des Ver-
mogensverwalters knifflig.
uUnd zwar nicht nur fr Privat-
anleger, sondern auch fur pro-
fessionelle Kapitalanlagege-
sellschaften (KAGs) wie die
AmpegaGerling aus Koéln, die
aktuell ein Anlagevermdgen
von circa 80 Milliarden Euro
betreut. Dabei konzentriert
sich AmpegaGerling auf die
drei Geschéftsfelder Publi-
kumsfonds, Spezialfonds und
Vermdogensverwaltung fur in-
stitutionelle Anleger. Speziell
fur das Management der
Fonds arbeitet die KAG dabei
mit renommierten Vermo-
gensverwaltern zusammen.
SWir kennen zwei Arten der
Zusammenarbeit: Entweder
beréat der Vermdgensverwalter
AmpegaGerling hinsichtlich
des Fondsmanagements oder
AmpegaGerling lagert das Ma-
nagement des Fonds direkt an
den Vermdogensverwalter
aus“, erklart Manfred Kober-
lein, Geschaftsfuhrer der Am-
pegaGerling Investment
GmbH und verantwortlich fur
die Kooperation mit Vermo-
gensverwaltern. In seinen Au-
gen sind beide Arten der Zu-
sammenarbeit gleichwertig,
denn die Anforderungen an
das Management sind schon
aus gesetzlichen Grinden in
beiden Féllen gleich hoch.
Haufig sei es aber so, dass ein
Vermdgensverwalter die In-
vestmentidee, von deren Er-
folg er Uberzeugt sei, selbst
umsetzen wolle. Dann ist die
Ubernahme des Fondsmana-
gements die richtige Option.

Generell gilt, dass erst ein
Fonds als 6ffentlich verfligba-
res Wertpapier die Anlagestra-
tegie einem breiten Publikum
zuganglich macht. Denn die
maogliche Kundenanzahl eines
Vermogensverwalters ist be-
grenzt, da eine individuelle
Depotbetreuung den person-
lichen, zeitintensiven Kontakt
mitdem Anleger erfordert.

Auch die KAG hat ein Inte-
resse daran, die Anzahl der An-
leger und damit das Fondsvo-
lumen zu vergroRern. Daher
sorgt AmpegaGerling dafr,
dass der jeweilige Fonds bei
moglichst  vielen Banken,
Sparkassen und Fondsplatt-
formen erhdltlich ist. So kann
der Anleger bei seiner Haus-
bank bleiben und dennoch in
den Fonds des Vermdgensver-
walters investieren. Mit stei-
gendem Fondsvolumen profi-
tiert auch der Kunde, da die
Fixkosten des Fonds sinken.

Bei der Auswahl des Vermo-
gensverwalters fur eine lang-
fristige Zusammenarbeit geht
AmpegaGerling sehr vorsich-
tig vor. ,,Wir identifizieren un-
sere Partner mit einem mehr-
stufigen Modell“, erklart Man-
fred Koéberlein. Zuerst werde
rein formal juristisch Uber-
pruft, ob bei dem Kandidaten
die rechtlichen Voraussetzun-
gen stimmen. Dann werde in
einem zweiten Schritt das
Fondskonzept auf seine
Schlissigkeit, Soliditat und
vor allem Zukunftsféahigkeit
hin Gberpruft — ,,denn Invest-
mentideen brauchen eine
dauerhafte Haltbarkeit”, sagt
der Geschaftsfuhrer. Ist Ampe-
gaGerling vom Investment-
konzept des Vermbgensver-
walters Uberzeugt, wird in ei-
nem dritten Schritt ein ge-
meinsamer Geschéftsplan
entwickelt, indem Manage-
ment, Verwaltung und Ver-
trieb des Produkts festgelegt
werden.

NICOLE WILDBERGER

Frankfurt s Midnchen+* Hamburg - Disseldorfs Luxemburg
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Martin Ahlers fiihrte das Gesprag

Viele Wege fuhren in die Selbststandigkeit als unabhangiger Vermogensverwalter. Fur welchen
auch immer Sie sich entscheiden: Hauck & Aufhauser ist der verlassliche Partner an lhrer Seite.
Wir begleiten Sie von der Existenzgriindung Uber das operative Geschéft bis zur Nachfolgeplanung

HAUCK & AUFHAUSER

PRIVATBANKIERS SEIT 1796

lhre Ansprechpartner

Team Nordwest, Dusseldorf:

Michael Gillessen

+49211-301236-60 10
uvv-rsm-nordwest@hauck-aufhaeuser.de

Team Mitte, Frankfurt am Main:
Frank Eichelmann
+4969-2161-1534
uvv-rsm-mitte@hauck-aufhaeuser.de

Team Sud, Munchen:

Andreas Brlickner

+49 89 - 2393 - 21 60
uvv-rsm-sued@hauck-aufhaeuser.de
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Die Teilnehmer

Christoph Bergweiler , Mana-
ging Director JP Morgan Asset
Management, Frankfurt
Michael Busch, Portfolioma-
nager FIVV Miinchen

Dr. Jirgen Flaskamp , Partner
bei Grossboétzl, Schmitz und
Partner, Dusseldorf

Michael Gillessen, Direktor
Hauck und Aufhauser, Frank-
furt

Andreas Gessinger, Direktor
Universal-Investment-Gesell-
schaft, Frankfurt

René Greiner, Head of Sales
Portfolio Systems, vwd group,
Kaiserslautern

Eberhard Heck , Leiter Kernge-
schaftsfeld Unabhangige Ver-
mogensverwalter, Hauck &
Aufhauser, Frankfurt

Thomas Hunicke , Geschafts-
fuhrender Gesellschafter, HUu-
nicke Vermdégensverwaltung,
Dusseldorf

Axel Jelunke, Partner, Lingohr
und Partner, Erkrath

Lutz Knop, Wirtschaftsprtfer
und Partner Deloitte und Tou-
che, Minchen

Manfred Kdoberlein , Mitglied
der GeschaftsfUhrung Ampe-
gaGerling Investment, Kdln
Stefan Mayerhofer , Vorstand,
PEH Wertpapier AG, Munchen
Philipp Mertens , Rechtsan-
walt, BMS Kanzlei fur Finanz-
dienstleister, Dusseldorf
Tobias Pfab, Dr. Kohlhase Ver-
mogensgesellschaft, Muinchen
Matthias Rathgen , Managing
Partner, Dottinger/Straubin-
ger, Munchen

Norman Roesch, Partner, Ro-
mulus Investment Capital,
Frankfurt

Oliver Schafer, Vice President
JP Morgan Asset Management,
Frankfurt

Ginter T. Schlosser, Ge-
schaftsfihrender Gesellschaf-
ter Portfolio Concept, Kdln

Tim Schmiel , Geschaftsfuhrer
VM Vermégens-Management,
Dusseldorf

Andreas Stahmeyer, Vorstand
Collegium Vermégensverwal-
tung, Osnabrick

Michael Stegmiiller , Mitglied
der Geschéftsleitung, IMC Ver-
mdogensverwaltung, Mann-
heim

Manfred Stock , Geschaftsfiih-
rer Kntippe, Huntebrinker und
Co (KHP), Osnabrtick

Gottfried Urban , Geschafts-
fuhrer Neue Vermdogen, Altot-
ting

Klaus Walczak, Managing
Partner ARIAD Asset Manage-
ment, Hamburg

Fur den Shuttle-Service zum
Flughafen sorgte die Daimler-
Niederlassung Rhein-Ruhr

Eberhard Heck,
Hauck & Aufhauser

er Ansturm auf die Un-
Dabhangigen Vermo-

gensverwalter ist bis-
lang ausgeblieben. Aber im-
mer mehr Anleger entdecken
die vom Produktverkauf unab-
héngige Finanzberatung fur
sich. Finanzportfolioverwalter
sind nah dran am Kunden. Sie
kennen seine Bedurfnisse -
wissen aber auch, wie hoch-
sensibel das Geschaft mit der
vermogenden Privatkund-
schaftist.

Gunter T. Schlosser, Portfo-
lio Concept: ,,Trotz der Proble-
me der Banken agierendie Un-
abhangigen  Vermdgensver-
walterimmer noch aus der De-
fensive. Umfragen zeigen aber,
dass 40 bis 50 Prozent von ih-
nen glauben, in der aktuellen
Situation Kunden zu gewin-
nen. Wir mussen noch mehr
tun, umdas zu stiuitzen.”

Michael Gillessen,
Hauck & Aufhauser

-

‘ ¥ -
®

Phillip Mertens,
BMS Rechtsanwalte

Tobias Pfab, Dr. Kohlhase
Vermdgensgesellschaft

Andreas Stahmeyer, Collegium
Vermdgensverwaltung

oA
A

Tim Schmiel, VM
Vermdgens-Management

Norman Roesch,
Romulus Capital

sl .
Michael Busch,
FIvv

Nah dran an den Bedurfnissen der Kunden

Die Finanzkrise hat tiefe Spuren in der Beratung hinterlassen. Wer als Anleger viel Geld verloren hat, ist nachdenklich geworden.
Beim ,,RP-Finanzforum Unabhéangige Vermdgensverwalter” loteten Finanzexperten die Vor- und Nachteile einer von Banken unabhéangigen Beratung und Verwaltung aus.

ge bei Kunden, die selbst Un-
ternehmer sind. Sie waren fri-
her dynamisch mit einer ho-
hen Aktienquote und sind jetzt
konservativer denn je aufge-
stellt.”

Axel Jelunke, Lingohr und
Partner:

Wir sehen Perspektiven fir
Wachstum in allen Geschafts-
bereichenim nachstenJahr. Es
gibt Privatkunden, die drén-
gen uns, Kunde zu werden.
Dabei erhalten wir Neukun-
den vor allem uber das Emp-
fehlungsgeschéft.“

Tobias Pfab, Dr. Kohlhase
Vermogensgesellschaft: ,Wir
sind mit einer Wertentwick-
lung von durchschnittlich plus
26 Prozent im letzten Jahr sehr
zufrieden. Wir wollen auch in
Zukunftin aller Ruhe am Port-
foliounserer Kunden arbeiten.
Der erhdhte Verwaltungsauf-

Tim wand  wird
Schmiel, VM . uns  dabei
Vermogens-  Vertrauen bekommensie aum o zu-
Manage- nicht von alleine, es muss Zétzliche Ar-
ment:  ,Wir - eit ma-
sind . zuver- erarbeitet werden chen
sichtlich,

dass wir das Vakuum, das die
Banken hinterlassen, fullen
kénnen. Schwierig ist jedoch
das regulative Umfeld. Der
Aufwand fir die Vermdgens-
verwalter nimmt zu und er-
héht die Kosten.*

Norman Roesch, Romulus
Investment: ,,FUr unsere Bran-
chegiltes, die Briicke zu schla-
gen von der Unabhangigkeit
der Vermogensverwaltung zu
der Qualitat der Vermogens-
verwaltung. Das muss jeder
Einzelne selbst schaffen.*

Manfred Stock: KHP: ,Wir
spuren eine andere Gefuhlsla-

Gottfried Urban, Neue Ver-
mogen: ,,Ganz wichtig flr uns
ist derzeit: Vertrauen, Vertrau-
en, Vertrauen. Das bekommen
sie aber nicht von alleine, es
muss Uber viele Jahre erarbei-
tet werden. Von selber geht gar
nichts.“

Klaus Walczak, Ariad Asset
Management: ,,Qualitdt hat
nichts mit GroRRe zu tun, auch
ein kleines Team kann viel er-
reichen. An die Politik haben
wir den Wunsch, nicht dau-
ernd neue Gesetze zu machen,
sondern schon Bestehende
endlich umzusetzen.“

|hr strategischer Partner

Mit J.P. Morgan Asset Management haben Sie einen dyna-
mischen und erfahrenen Partner fur lhre Vermdgensver-

ten Lésungen.

waltung. Seit mehr als einem Jahrhundert unterstiitzen

wir die anspruchsvollsten Kunden dabei, ihre Investment-
ziele zu erreichen. Unabhé&ngigen Vermdgensverwaltern
bieten wir Expertise in allen relevanten Assetklassen und

VUV

Wichtige Hinweise
Die Informationen im vorliegenden Dokument dienen lediglich der Information und stellen keine Au [afderung oder Empfehlung eine Anlageent-
scheidung zu tre [ed dar. Herausgeber: JPMorgan Asset Management (Europe) S.a r.l., Frankfurt Branch, Junghofstrale 14, D-60311 Frankfurt.

Weg des Erfolgs.

Thomas Hunicke, Hinicke
Vermdogensverwaltung:

LWir stellen immer wieder
fest, dass die Schmerzgrenze
vieler Bankkunden in Sachen
mangelhafter Beratung &u-
Berst hoch ist. Einem Unab-
héngigen Vermogensverwal-
ter stehen sie kritischer gegen-
Uber.*

ein umfangreiches Serviceangebot mit maRgeschneider-

Setzen Sie also auf J.P. Morgan Asset Management]
Ihren dynamischen und erfahrenen Partner auf dem

JPMorgan

Asset Management

i
|
]

Spannende Runde: Irtsdener Planbar diskutiertedlnabhéngige Vermdgensverwalte

Matthias Rathgen, Dottin-
ger/Straubinger: ,,Fur die Un-
abhangigen  Vermdgensver-
walteristeswichtig, ein Allein-
stellungsmerkmal zu haben.
Wir mussen einzigartig blei-
ben. Die Branche kann nur
dann wachsen, wenn sie sich
ausreichend von den Banken
abgrenzt.”

s

Michael Busch, FIVV: ,,Kun-
den wenden sich derzeit ver-
starkt aus Enttduschung von
den Banken ab und suchen
konservative Investments. Da-
bei beginnt unser Geschéft
nicht erst ab einer Million
Euro Vermégen. Schon mit
wenig Geld ist Vermdgensver-
waltung beispielsweise Uber

14

r und Finanzdienstleister Giber neue Formeawnzb&iatung, Wachstum in der Krise, Kundenbindung un

einen Fondssparplan mog-
lich.*

Michael Stegmuller, Perfor-
mance IMC: ,Es ist wichtig,
unsere Dienstleistung be-
kannter zu machen. Unseren
groRen Vorteil Qualitat und
Service mussen wir nach vor-
ne stellen. Aber bei den Kun-

Jetzt mit umfassender Unterstiitzung

=
) ===

m Beratungsprozess

und sicher.

Sie beraten Ihre Kunden umfassend, bedarfsorientiert und
gesetzeskonform. Dazu gehért die umfassende Dokumentation
Ihrer Tatigkeit, die Uberwachung von Risikoneigung und vieles
mehr. Bei all diesen administrativen Aufgaben unterstitzt

Sie die Beratungsprozesslosung der vwd group - einfach, schnell

Denn schlieBRlich wollen Sie lhre Zeit in die Vermehrung des
Vermogens lhrer Kunden investieren.

Uberzeugen Sie sich selbst von unserer Losung
unter www.vwd.com/pm oder rufen Sie uns an
unter +49 631 3649-130.

vwdgroup: Vv

excellence in financial solutions

densind oft die alten Bande zu
den Hausbanken sehreng.”

Andreas Stahmeyer, Collegi-
um: ,,Die Gefuhlslage bei un-
seren Kunden ist weiterhin
sehr stabil. Davon unabhangig
ist aber die Frage, wie man
neue Kunden gewinnt. Dieses
Themagehtunsallean.”

Stefan Mayerhofer, PEH
Wertpapier:

»Trotz Krise der Bankenbe-
ratung profitieren wir nicht so
stark, wie es zu erwarten ware.
Ich glaube, dass wir von vielen
zusammen mit den Banken in
einen Topf geworfen werden.
Wir mussen unsere Vorzlge
deutlicher herausstellen.*

Bel uns dreht sich
alles um Sie

Oliver Schafer, J.P.Morgan
Asset Management

Dr. Jurgen Flaskamp, Gross-
bétzl, Schmitz und Partner:

»Anleger machen haufig ei-
nen entscheidenden Fehler:
Sie informieren sich nicht
neutral. Eine Bank ist ein rei-
nes Marketinginstitut, sie ist
kein neutraler Berater, son-
dern  provisionsorientierter
Verkaufer. Das ist den Kunden
oft nicht bewusst. Unabhéangi-
ge Vermogensverwalter bieten
Zusatzleistungen, etwa durch
Kostenreduktion der Bankge-
buhren. So sind die Unabhan-
gigen nichtteureralsdie Bank-
vermogensverwaltung, aber
objektiver in der Beratung.“

Michael Gillessen, Hauck &
Aufhauser: ,Wir sehen zwei
groRe Chancen fur unabhan-
gige Vermogensverwaltung:
Die Regulierung ist ein sehr
positives Thema, weil es zeigt:
Was Verbraucherschutzminis-
terin Aigner jetzt will, machen
Unabhangige Vermdogensver-
walter schon seit Jahrzehnten.
uUnd: Der Markt ist in Bewe-
gung geraten, viele Bankbera-
ter wollen sich verandern. Das
gibt Unabhéngigen Vermo-
gensverwaltern die Chance,
Uber mehr Personal mehr
Qualitat aufzubauen.*

René Greiner, vwd Group:
,Die speziellen Belange der
Unabhangigen  Vermdgens-

d Regulierung.FOTOS (ALLE): ALOIS MUykEQalter unterstiitzen wir in

einem zweistufigen Prozess.
Zum einen durch systemseiti-
ge Lésungen, die zum Beispiel
den Vertriebsprozess beglei-
ten, zum anderen durch unse-
re  Vermarktungsdienstleis-
tungen.”

José Macias und Christian Sonntag

Kle{us Walczak, Ariad Asset
Management

Stefan Mayerhofer, PEH
Vermdgensmanagement

René Greiner, )
VWD

Gezielt wachsen

Sind die unabhangigen Vermaogensverwalter die Gewinner der
Bankenkrise? Zumindest das Wachstumspotenzial ist erheblich.

nabhéngige  Vermo-
U gensverwaltung hat in

Deutschland beste
Wachstumsperspektiven. Das
ist die gute Nachricht. Die
schlechte: Gegenlber den
Banken fuhren die Unabhén-
gigen  Vermogensverwalter
weiterhin ein Schattendasein.
Miteinem verwalteten Vermo-
genvon 40 Milliarden Euro As-
sets under Management be-
treuen Unabhangige Vermo-
gensverwalter nur drei bis vier
Prozent des gesamten priva-
ten Vermogens hierzulande.

,.In Deutschland ist das Ge-
schaft der Unabhangigen Ver-
walter deutlich ausbaufahig®,
sagt Dr. Jurgen Flaskamp von
Grossbotzl, Schmitz und Part-
ner auf dem RP-Finanzforum
Unabhangige Vermdgensver-
walter. ,,Es wirde schon rei-
chen, wenn jeder vermégende
Anleger vor Abschluss einen
Beauty Contest bei mindes-
tens drei Anbietern machen
wirde, anstatt sich nur auf sei-
ne Hausbank zu verlassen.*
Dies koste nichts und gebe ei-
nen hervorragenden Markt-
Uberblick.

»Auch bei vielen H&usern
gilt die Devise: Kleiner ist fei-
ner*, sagt Tobias Pfab von der
Dr. Kohlhase Vermogensge-
sellschaft. Manche hétten
nicht einmal eine Website, da-
bei mussten auch sie die Kun-
den davon uberzeugen, zu ih-
nen zu kommen.

Giunter T. Schldsser, Ge-
schaftsfuhrer des Verbandes
der unabhangigen Vermo-
gensverwalter, schatzt die Per-
spektiven fur die Branche der-
zeit als ,,aul3erordentlich gut*
ein. ,,Wirwerden von den Kun-
den als ernsthafte Partner ge-

fuhrten das Gespréach und fasstelnen®, sagt er. Schldsser, der

€es zusammen

Mit weniger geben wir uns nicht zufrieden. Wir verstehen uns als Partner der Ver-
mogensverwalter und unterstitzen Sie dabei, aufsichtsrechtliche Anforderungen
zu erfiillen, Geschéftsprozesse zu optimieren und steuerrechtliche Fragen zu
beantworten. Pro tieren Sie von unserer Erfahrung aus Priifung und Beratung von
Kredit- und Finanzdienstleistungsinstituten, die sich auf die Betreuung vermogender
Kunden ausgerichtet haben. Dafiir stehen Ihnen in Deutschland tiber 500 Spezia-
listen zur Verfugung.

Wir sind gerne fur Sie da. Sprechen Sie uns an.

Ihre Ansprechpartner

Dr. Ulrich Braun

Partner Financial Services
Tel: +49 (0)211 8772 2421
ubraun@deloitte.de

Lutz Knop

Partner Financial Services
Tel: +49 (0)89 29036 8338
Iknop@deloitte.de

www.deloitte.com/de

Deloitte bezieht sich auf Deloitte Touche Tohmatsu, einen Verein
schweizerischen Rechts, und/oder sein Netzwerk von Mitglieds-
unternehmen. Jedes dieser Mitgliedsunternehmen ist rechtlich
selbststandig und unabhéngig. Eine detaillierte Beschreibung der
rechtlichen Struktur von Deloitte Touche Tohmatsu und seiner Mit-

gliedsunternehmen nden Sie auf www.deloitte.com/de/ueberUns.
© 2010 Deloitte & Touche GmbH Wirtschaftspriifungsgesellschaft
Member of Deloitte Touche Tohmatsu

Deloitte

zugleich Inhaber der Koélner

Vermaogensverwaltung Portfo-
lio Concept ist, weil3 aber
auch, dass vom Verband mehr
Offentlichkeitsarbeit  gefor-
dert wird. ,,Wir setzten Unab-
héngigkeit gegen Konsumvor-
gaben der Banken, diese Star-
ke missen wir noch mehr he-
rausstellen.”

Diese Unabhé&ngigkeit habe
jedoch Grenzen, erklart Tim
Schmiel von VM Vermogens-
Management. ,Wir miussen
uns einer Bank bedienen, um
ein Geschaftabzuwickeln. Das
bedeutet aber nicht, dass wir
bei der Produktauswahl in Ab-
hangigkeiten geraten. Diesen
Unterschied gilt es, herauszu-
arbeiten.”

Auch Manfred Koberlein
von AmpegaGerling, einer auf
Vermdgensverwalter speziali-
sierten Investmentgesell-
schaft, sieht Wachstumspo-
tenzial. ,Der Markt waéachst
durch qualifizierte Neugrin-
dungen*, sagt er. ,,Es ist aber
nicht so, dass die Kunden der-
zeit in Scharen ihre Banken
verlassen.“

Man wolle auch kein Auf-
fangbecken fir Kunden wer-
den, die anderswo unzufrie-
den waren, merkt Axel Jelunke
von Lingohr und Partner an.
,Unsgehtesdarum, eine Anla-

ZAHLEN

710Nertpapierhandelsun-
ternehmen gibt es in
Deutschland, davon sind
505Finanzportfolio-Mana-

ger. Davon wiederum sind
400 Unabhéangige Vermo
gensverwalter, von dener|
wiederum 200 im Verban
unabhangiger Verméogen
verwalter organisiert sind.

="

gestrategie langfristig umzu-
setzen — und diese Strategie
dem Kunden nahe zu brin-
gen“, sagt er. Wichtigstes The-
ma fur den Anleger sei ohne-
hin die Frage, wie sich sein
Portfolio entwickele.

Aber gerade bei diesem The-
ma seien die Kunden derzeit
stark verunsichert. ,,Mittel-
stéandlern geht es im Moment
priméar darum, ihr Kapital zu
erhalten. Sie agieren bei ihren
Anlagen derzeit nicht als Un-
ternehmer”, beobachtet Ste-
fan Mayerhofer von PEH Wert-
papier. Auch Klaus Walczak
von Ariad Asset Management
stellt fest, dass ihn derzeit im-
mer mehr fremde Menschen
bitten, sich ihr Depot einmal
anzuschauen. ,In guten Zei-
ten erzahlen sie von selbst, wo
sie gerade investiert sind.“

Nicht bei allen Kunden fuhrt
die Unsicherheitdazu, dass sie
den Weg zum Vermdgensver-
walter suchen. ,Viele nehmen
ihre Finanzgeschafte selbst in
die Hand“, beobachtet Gott-
fried Urban von Neue Vermo-
gen. Er fuhrt das auch auf eine
fehlende Marketingstrategie
der Vermdgensverwalter zu-
ruck. ,Viele Kunden wissen
nicht, woflr wir stehen.*

Andere hattenein nurgering
ausgepragtes Interesse an Ka-
pitalmarktthemen. ,,Deutsch-
land ist auf diesem Gebiet Ent-
wicklungsland“, sagt Norman
Roesch von Romulus Capital.
AWir Deutschen bauen die
besten Autos der Welt, und wir
haben ein sehr intensives Ver-
haltnis zu unseren Autos. Aber
im Finanzbereich fehlt oft
schon das Fundament. Wir
mussen starker herausarbei-
ten, wo wir uns von den Ban-
ken unterscheiden.”

CHRISTIAN SONNTAG

Glinter T. Schldsser,
Portfolio Concept

Axel Jelunke,
Lingohr und Partner

Manfred Stock,
KHP

Michael Stegmiller,
IMC

-

Andreas Gessinger,
Universal

Private

Stefan Schneider

Label

Fondse
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Alternative

Maldgeschneiderte Investme
LOsungen aus Luxemburg.

Sie haben eine Finanzidee und benétigen einen verléasslichen Partner? Wir bieten lhnen samtliche
konzeptionellen und administrativen Dienstleistungen fir Fondsprodukte und Alternative Investments
aus einer Hand. Zugleich nutzen Sie mit uns die Vorteile des Finanzstandortes Luxemburg.

HAUCK & AUFHAUSER

INVESTMENT GESELLSCHAFT S.A.

Tel.: +352 /45 13 14 - 500, stefan.schneider@hauck-aufhaeuser.lu, www.hauck-aufhaeuser.Ju
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UNABHANGIGE VERMOGENSVER!

Dr. Jurgen Flaskamp,
Grosshbotzl, Schmitz und Partner AmpegaGerling Investment

mussten die Banken ei-

gentlich weg vom Produkt-
verkauf gehen und ihre Kun-
den tatsachlich beraten®,
meint Gottfried Urban (Neue
Vermaogen). Leichter gesagt als
getan, denn ,rund 2,5 bis 3
Prozent des Depotwertes
muss an Marge fir eine Bank
schon herauskommen*. Soviel
Transparenz, da sind sich die
Teilnehmer des RP-Finanzfo-
rums einig, kdnne sich derzeit
kaum ein Geldinstitut leisten.

Die Unabhéangigen Vermo-
gensverwalter haben ihr lang-
fristig angelegtes Geschéfts-
modell vollig anders ausge-
richtet. ,,Rund 80 Prozent der
Vermdgensverwalter arbeiten
far ihre Kunden auf Honorar-
basis“, berichtet Giinter T.
Schlésser (Portfolio Concept).
,vermogensverwalter verdie-
nen daher nicht an irgendwel-
chen Agios oder Provisionen,

I m Sinne der Transparenz

Vom Gesetzgeber fuhlten sich
die unabhéangigen Vermo-
gensverwalter in den vergan-
genen Jahren vorsichtig for-
muliert nicht immer gut be-
handelt. Vor allem die Fulle
der neuen Gesetze oder Geset-
zesdnderungen macht den
Hausern zu schaffen. Klaus
Walczak (Ariad Asset Manage-
ment) fordert auf dem RP-Fi-
nanzforum, bestehende Ge-
setze erst einmal umzusetzen
statt dauernd neue zu schaf-
fen. Jiingstes Argernis ist die
drastische Beitragserh6hung
fur die Entschadigungsein-
richtung der Wertpapierhan-

Manfred Koberlein,

Gottfried Urban,
Neue Vermogen

'

Christoph Bergweiler, J.P. MorganThomas Hunicke, Hunicke

Asset Management

Vermdgensverwaltung

Matthias Rathgen,
Déttinger/Straubinger

Durch Honorare Bindung schaffen

Unabhangige Vermdégensverwalter unterscheiden sich nicht nur in der Art der Beratung deutlich von einer klassischen Bankberatung
—auch bei den Gebuhren haben die meisten ein anderes Modell.

allenfalls an Bestandsprovi-
sionen. Deshalb haben sie ein
essentielles Interesse daran,
dasssichdie Depotsihrer Kun-
den auch langfristig positiv
entwickeln.”

Gottfried Urban stimmt
dem zu: ,,Dieser Ansatz ist gut:
Einmal im Jahr muss der Kun-
de fur die unabhéngige Leis-
tung seines Vermdogensver-
walters zahlen — &hnlich wie
beim Steuerberater. Nur das
schafft eine partnerschaftli-
che Bindung, schlieB3lich wol-
len wir nach Moglichkeit den
Kunden vom 1. bis 100. Le-
bensjahr begleiten.* Lutz
Knop (Deloitte) mahnt aller-
dings, dass die Vermdgensver-
walter mehr fur ihr Marketing
tun massten. ,,Dass die Ban-
ken an Vertrauen verloren ha-
ben heil3t nicht, dass die Kun-
den nunmehr bei Vermdgens-
verwaltern automatisch Ver-
trauen suchen und finden.

Tatsachlich mussen Vermo-
gensverwalter noch einiges
daftir tun, umihre Leistung als
Marke auch zu vermarkten.”
Als wichtiges Bindeglied
sient der Wirtschaftsprufer
etwaden Verband Unabhéngi-
ger Vermdogensverwalter
(VuV): ,Auch der Verband
muss zu einer Marke werden
und die Mitgliedschaftim Ver-
band muss starker als wesent-
liches Qualitatsmerkmal he-
rausgestellt werden®, argu-
mentiert er. ,Vermdgensver-
walter schaffen es als Einzel-
unternehmen kaum, in der Of-
fentlichkeit diese Wahrneh-
mung zu erfahren, die sie be-
noétigen.*
VuV-Vorstandsvorsitzender
Gunter T. Schldsser bestatigt:
,Der Verband rickt immer
starker in den Vordergrund,
und er wachst seit Jahren.* Al-
lerdings macht er auch die
Schatten der Honorarbera-

Honorarberatung schaffiertrauen ...

einer deutlich erhéhten Nach-
frage. ,,Der Kunde erwartet
heute immer mehr qualitativ
hochwertige und sehr indivi-
duelle Dienstleistungen von
uns. Diese Dienstleistung
schafft einen klaren Mehrwert
der allerdings auch mit einem
entsprechenden Preis am
Markt versehen sein wird."

Er pladiert unter anderem
dafur, bereits in den Schulen
Uber die Funktionsweise der
Geldanlage aufzuklaren. ,Wir
brauchen ein gemeinsames
Verstdndnis Uber die Wir-

sagen viele Unabhéangige Vefhiagsweisevon Geldanlagen-

gensverwalter, die damit gute Erfahrungen gemacht habenro: Imo und wir Vermogensverwalter

tung durch die Regulierungs-
wut deutlich. ,Wir Vermo-
gensverwalter zahlen nicht zu
der Gruppe, die die Finanzkri-
se ausgelost hat. Aber die Ho-
norarberatung wird nicht zu-
letzt durch die hohen Regulie-
rungsvorschriften fir uns zu

einer Riesenbelastung. Denn
der zusatzliche birokratische
Aufwand macht uns zu schaf-
fen — wird aber vom Kunden
nicht zusatzlich honoriert.“
Auch Michael Stegmduller
von Performance IMC Vermo-
gensverwaltung berichtet von

In der Regulierung liegt die C

delsunternehmen (EDW).
Diese war vor dem Hinter-
grund der Insolvenz des Fi-
nanzdienstleisters  Phoenix
Kapitaldienst beschlossen
worden. Statt aber zwischen
den unterschiedlichen Model-
len der EdW-Mitgliedern zu
differenzieren, wurden etwa
Unabhéngige Vermdogensver-
walter mit Wertpapierhan-
delsbanken in einen Topf ge-
worfen.

Kein Zugriff auf Kundengelder

»Das wird unserem Profil
nicht gerecht”, wettert Glnter

T. Schldsser vom Verband un-
abhangiger  Vermdgensver-
walter. ,,\Wir haben gar keinen
Zugriff auf Kundengelder, von
uns geht kein Schadens-Risiko
aus. Fur viele kleine Unabhan-
gige Vermogensverwalter ist
die Beitragserh6hung ein Exis-
tenzproblem.“ Mehr Differen-
zierung bei den Finanzmarkt-
gesetzen fordert auch Wirt-
schaftsprifer Lutz Knop: ,Vie-
le der Regulierungsmal3nah-
men sind durch das Verhalten
der Banken erst initiiert wor-
den. Es muss erkennbar blei-
ben, dass es eine unterschied-
liche Aufsichtsintensitat bei

FUR SPEZIALISTEN
SIND WIR
SPEZIALIST.

Als unabhangiger Vermodgensverwalter
oder Fondsberater wissen Sie, worauf es
ankommt: Zeit fir lhre Kunden zu haben.
Unsere Plattform fur Abwicklung, die
Unterstitzung bei Administration, Ver-
tragswesen und vielem mehr hilft Ihnen,
sich auf das Wesentliche zu konzentrieren.

PREMIUM FINANZPARTNER AG

Banken und unabhangigen
Vermogensverwaltern gibt.”
Ein gewaltiges Verwaltungs-
problem stellen die durch die
MiFID-Finanzmarktrichtlinie
gestiegenen  Anforderungen
dar. Ein Neukunde miusse
rund 36 Unterschriften leis-
ten, hat Stefan Mayerhofer von
PEH Wertpapier gezéhlt. ,Wir
sind Papierproduzenten ge-
worden“, schimpfter. Und Mi-
chael Busch von FIVV pflichtet
ihm bei: ,,Die zahlreichen Un-
terschriften sind sicherlich
kein guter Einstieg in eine Be-
ratung. Stellen Sie sich vor, sie
mussten sich derart detailliert

mit den mdglichen Risiken
auseinandersetzen und sie
auch unterschreiben, bevor
sie in ein Flugzeug steigen.“
Geradezu vorbildlich sieht
Dr. Jurgen Flaskamp (Gross-
botzl, Schmitz und Partner)
die Vermogensverwalter hin-
sichtlich der Regulierung auf-
gestellt. ,,Alle schauen auf un-
sere Branche®, meint er. Das
sieht Christoph Bergweiler
vonJ.P. Morgan Asset Manage-
ment ganz ahnlich. ,,Regulie-
rung ist eine grof3e Chance fur
Vermaogensverwalter.” Jedoch
sei unklar,was noch alles kom-
me. ,,Wir sind noch nicht am

Sprechen Sie uns an: Tel.00423-23 97900
www.premiumfinanzpartner.com

Qualitat hat einen Preis.
Einen?

Wir kdnnen uns in diesem Jahr Uiber eine ganze Reihe
von Auszeichnungen fir unsere Publikumsfonds
freuen. Das belegen auch die aktuellen Funds
Awards von Lipper und € uro. Und als Anleger sind
Sie der Erste, der davon profitiert. Informieren lohnt

sich: www.universal-investment.de

Universal-Investment-
Gesellschaft mbH

missen so transparent sein
wie nur moglich, um den Kun-
den Risiken und Chancen ob-
jektiv aufzeigen zu koénnen.
Darin sehe ich eine grofe
Chance flir die Branche!*
Manfred Stock (Knuppe,
Huntebrinker und Co) ver-
weist in diesem Zusammen-

ance

Ende dessen, was die Finanz-
aufsicht von Ihnen verlangen
kann“, sagt er mit Hinblick auf
die angelsachsischen Lander.

Manfred Koberlein, Mit-
glied der Geschéftsfuhrung
AmpegaGerling Investment,
bringt es auf den Punkt: ,Ich
finde Regulierung toll: sie hilft
den  Vermdégensverwaltern,
weil sie einen wichtigen Bei-
trag fur ein deutliches Mehr an
Disziplin und Transparenz be-
wirkt. Nattrlich ist Regulie-
rung teuer und sie macht kei-
nen Spal3, aber sie tragt auch
zumehr Qualitat bei.“ Die Kol-
ner Kapitalanlagegesellschaft

Lutz Kﬁop,
Deloitte und Touche

hang auf die Erfolge der Ver-
mogensverwalter in  der
Schweiz. Hierzulande kdénnte
daran angeknupft werden, in-
dem die Dienstleistung der
Vermdogensverwalter in der
Offentlichkeit noch bekannter
gemacht werde. Allerdings
gibt es auch Wachstumsgren-
zen, die im Geschéaftsmodell
der Vermdogensverwalter lie-
gen. ,,Unser Geschéft ist sehr
personlich aufgestellt — und
ich selbst als Person bin nun
mal nichtduplizierbar®, erlau-
tert Andreas Stahmeyer (Col-
legium Vermaogensverwal-
tung). ,,Selbst besonders be-
rithmte Marken haben ein
Problem, wenn die Marke auf
die Personlichkeit zugeschnit-
ten ist — denn unser Geschaft
wird sehr individuell betrie-
ben“, erganzt Tim Schmiel
(VM Vermogens-Manage-
ment).

JOSE MACIAS

verzeichnet zudem eine Ver-
breiterung ihres Geschaftes
mit Vermogensverwaltern -
auf hohem Niveau. Denn, so
Koberlein: ,,Nebenerwerbs-
Vermdogensverwalter wird es
nichtgeben, dafiir sind die An-
forderungen zu hoch.”“ Und
Philipp Mertens, Rechtsan-
walt bei BMS, fuhrt aus: ,,Das
Anlageberatungsprotokoll
fuhrtbeivielen Banken zu Pro-
blemen. Vermdgensverwalter
kénnen davon profitieren, da
sie ja eine Dauerberatung an-
bieten.“ Regulierung kann
also auch eine Chance sein.
CHRISTIAN SONNTAG

Die besseren Fonds

(cris/jma) Erst zeigte es sich in
der Bérsenhausse, spater auch
in der Krise: Unter den Fonds,
die regelméRig besonders gut
abschneiden, befinden sich
Uberdurchschnittlich viele
von unabhangigen Vermo-
gensverwaltern. Das kann
kein Zufall sein, glaubt Eber-
hard Heck von Hauck & Auf-
hauser, der die besondere Ver-
antwortung der Vermdgens-
verwalter gegenuber ihren
Kunden herausstreicht. ,\Ver-
mogensverwalter haben oft
hervorragende Fonds und
kénnen sich damit profilie-
ren“, sagt er auf dem RP-Fi-
nanzforum. ,,Es ist eine Chan-
ce, sich durch nachgewiesene
Expertise einem breiteren Pu-
blikum bekannt zu machen.”

Vermdogensverwalter haben
weniger Mittel zur Verfigung
als die grofen Fondsgesell-
schaften — aber diese ver-
meintliche Schwéche kann
ihre Starke sein. Kleine Fonds
gelten als flexibler, sie missen
nicht immer gleich Milliarden
investieren und sind damit oft
auch schneller als die groR3en.

Den Vermdogensverwaltern
bietet ein Fonds die Chance,
ein Profil zu bilden, glaubt
Gottfried Urban von Neue Ver-
mogen: ,,Mit einem eigenen
Fonds kann sich der Vermo-
gensverwalter zeigen und ein
Stick weit 6ffnen. Der Kunde
kann dann sehen, wie man ar-
beitet, welche Performance
man mit dem Fonds erzielt.”

Ob ein Vermogensverwalter
aber einen eigenen Fonds an-
biete, sei letztlich eine strategi-
sche Entscheidung des Unter-
nehmens.

Bei VM Vermdgens-Ma-
nagement ist die Entschei-
dung vor Jahren gefallen: ,Wir
investieren grundsatzlich
nicht in Fonds und legen auch
keine eigenen auf*, sagt Tim
Schmiel. Ihm sind die Produk-
te zu teuer, lieber investiert er
direkt in Aktien. ,,Es gibt keine
guten und schlechten Produk-
te, es gibt nur eine schlechte
Handhabe der Produkte®, sagt
er. Fureine bestimmte Klientel
seien Fonds aber sicherlich die
beste Losung.

Nicht einfach durfte es da-
gegen sein, als Vermdgensver-
walter mit seinen Fonds eine
eigene Marke zu etablieren.
Beispielhaft gilt in dieser Hin-
sicht Dr. Jens Ehrhardt, der
1987 den ersten Vermdogens-
verwalter-Fonds in Deutsch-
land startete und damit gro-
Ren Erfolg hatte. Heute reil3en
sich die Fondsgesellschaften
um den 67-Jahrigen. ,,Ehr-
hardt ist eine Marke und bun-
desweit bekannt“, sagt Lutz
Knop von der Wirtschaftspru-
fungsgesellschaft Deloitte.
»Das kann nicht jedem Ver-
mogensverwalter  gelingen.
Gelingen muss aber, den Kun-
den verstandlich zu machen,
was ein Vermogensverwalter
ist und wie er sich von dem
Bankberater unterscheidet.”
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