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Aus der Suche nach dem
passenden Verwalter

o . Die Verwaltung des privaten Vermogens ist Vertrau-
/ 4y enssache. Der Wahl des geeigneten Finanzberaters
. kommt daher besondere Bedeutung zu. Seite E 2
g f”

Schweiz sind sie eine feste

Grofle, in den USA seit
Jahrzehnten etabliert (Markt-
anteil: 30 Prozent). Nur hier-
zulande spielen die Unabhén-
gigen  Vermogensverwalter
eine Nebenrolle - bislang.
,2Der Marktanteil der Unab-
hingigen Vermogensverwal-
ter liegt in Deutschland bei
vier bis fiinf Prozent. Rein sta-
tistisch zeigt sich hier ein
Nachholbedarf“, konstatiert
Eberhard Heck. Mehr noch:
»Schon seit 1995 steigt die Zahl
der Vermogensverwalter in
Deutschland. Die Krise und
die damit verbundenen Ver-
schirfungen der gesetzlichen

Im Nachbarland in der
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UNABHANGIGE VERMOGENSVERWALTER

Eine Frage der Strategie -
Vermogensverwalter-Fonds

Sie schneiden oft besser ab als die GroRen: kleine,
flexible Fonds von Vermdgensverwaltern. Einige ha-
ben sich damit einen Namen gemacht. Seite E 7

Eine Frage des Vertrauens

In Deutschland spielen Unabhdngige Vermogensverwalter gemessen an ihrem Marktanteil noch eine untergeordnete Rolle.
Doch das konnte sich bald dndern. Das Privatbankhaus Hauck & Aufhéduser erwartet sogar eine Griinderwelle.

griindet wurde, startete er mit
gerade einmal sieben Mitglie-
dern. ,Es gibtviele gestandene
Bankberater, die keine Lust
mehr haben, nur bankeigene
Produkte zu verkaufen“, erldu-
tert Eberhard Heck die Hinter-
griinde fiir den Wunsch vieler
Finanzprofis, sich als Vermo-
gensverwalter selbstdndig zu
machen. Eine Entwicklung,
die zunehmend an Breite ge-
winnt, wie Michael Gillessen
(Leiter der Region Nord-West
im Kerngeschéftsfeld Unab-
hdngige Vermogensverwalter
von Hauck & Aufhduser) beob-
achtet: ,Frither waren es aus-
schlie8lich Wealth-Manage-
ment-Berater, die in der Griin-

Auflagen fithren dazu, dass es dungsphase  Unterstiitzung
Zu einer wei- bei uns ge-
teren Griin- s s sucht haben,
derwelle Derzeit gl_!’t (?S 300 heute sind
kommen unabhéngige vor  allem
wird.“ Der Di- Vermiigensverwalter Fondsmana-
plom-Oko- ger aus nam-
nom muss es haften Hau-

wissen, denn als Leiter des
Kerngeschiftsfeldes ,Unab-
hingige Vermogensverwalter*
von Hauck & Aufhéduser 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 Verméogensver-
walter und bietet unter ande-
rem eine breite Palette von
Dienstleistungen fiir diese
Gruppe an.

Die Branche wéchst. Nach
Einschdtzung des Verbandes
unabhdngiger Vermogensver-
walter (VuV) gibt es derzeit
rund 400 Unabhingige Ver-
mogensverwalter, die von der
Bundesanstalt fiir Finanz-
dienstleistungsaufsicht (Ba-
Fin) zugelassen sind und einer
permanenten Uberwachung
unterliegen. Davon sind rund
200 Vermogensverwalter im
VuV organisiert. Als der Ver-
band im Dezember 1997 ge-
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Eberhard Heck

,Was nichts kostet, ist auch
nichts wert“, wie es im Volks-
mund heit. Dies gilt fiir die
meisten Dienstleistungen, die
etwas taugen und damit auch
fiir die unabhédngige Vermo-
gensverwaltung. Jeder Ge-
schiftsmann muss schlief§lich
seine Kosten decken — mochte
Gewinn machen. Standardge-
méil kann die Vergiitung Un-
abhdngiger = Vermogensver-
walter aus zwei Komponenten
bestehen.

An erster Stelle steht dabei
ein fixer Anteil, der sich laut
Angaben des Verbands unab-
héangiger Vermogensverwalter
(VuV) in der Regel auf jahrlich
0,5 bis 1,2 Prozent der Anlage-
summe belduft. Maligeblich
fiir den jeweiligen Satz sind
dabeijeweils der zu erbringen-
de Arbeitsaufwand, der sich
insbesondere am Anspruch
des Klienten orientiert, und

sern und sogar Vorstdnde von
Volksbanken  hinzugekom-
men, die sich selbstdndig ma-
chen wollen - eine Klientel, die
wir bislang nichtim Fokus hat-
ten.“

Eberhard Heck sieht den
Vertrauensschwund der Bank-
kunden als weiteren Grund fiir
das Wachstum. ,Allerdings
tun sich deutsche Bankkun-
den schwer, etwas zu verdn-
dern. Selbst wenn die Unzu-
friedenheit groR 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 Vermdogensverwal-
tern nach Ansicht von Michael
Gillessen in die Hande: ,Die
hoheren biirokratischen Hiir-
den wie das seit Jahresbeginn
geltende Beratungsprotokoll
bereiten manchen Banken
Schwierigkeiten.

Die Privatbankiers mit Sitz
in Frankfurt und Miinchen ih-
rerseits sind auf diese Situati-
on bestens vorbereitet. Als
eine der ersten Banken {iber-
haupt haben sie die Bedeu-
tung des Sektors erkannt. ,Im
Forum VuV, dem Unterstiit-
zerverein fiir den Verband un-
abhdngiger = Vermogensver-
walter, sind wir Griindungs-
mitglied Nummer eins*,
schmunzelt Heck, der in Per-
sonalunion Vorstandsvorsit-
zender dieses Vereins ist.
Hauck & Aufhduser setzt zu-

Gute

die GroBe des Depots. Keines-
falls sollte der entsprechende
Satz allerdings 1,5 Prozent des
verwalteten Kapitals {iber-
schreiten, heilt es beim VuV.
Neben dem Fixum wird bis-
weilen auch ein erfolgsabhin-
giges Honorar vereinbart, das
sich am Net-
tozuwachs
der Anlage-
summe ori-
entiert. Dabei
ist es selbst-
verstiandlich,
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 Hiini-
cke gibt allerdings zu beden-
ken, dass hohe Erfolgsprami-
en die Risikobereitschaft des
Finanzportfolioverwalters er-

Zuverldssigkeit zahlt sich aus: Gute Vermdgensberatung funktioniert wie
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das Uhrwerk einer wertvollen Armbanduhr.
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dem im Kerngeschéftsfeld Un-
abhéngige Vermogensverwal-
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
fiir Vermdogensverwalter: ,Ver-
mogensverwalter konnen sich
auf ihre Kernkompetenz, die
intensive Betreuung der Kun-
den, konzentrieren. Alle ande-
ren Dienstleistungen kénnen
iiber uns und unsere Partner
extern hinzugenommen wer-
den®, erldutert Michael Gilles-
sen.

Sogar das Thema Unterneh-
mensnachfolge haben die Pri-
vatbankiers (gegriindet 1796)
fiir ihre besondere Klientel im
Portfolio. Fir Hauck & Auf-
h&user hat sich die frithe Ori-
entierung auf Vermdégensver-
walter — die tibrigens von den
tibrigen Geschiftsfeldern
streng getrennt sind — ausge-
zahlt. ,Wir sind heute die fiih-
rende unabhidngige Privat-
bank fiir Vermdégensverwal-
ter“, bekraftigt Eberhard Heck
und verweist auf tiber 130 Ver-
mogensverwalter mit einem
Volumen von 9,5 Milliarden
Euro, die zum Kundenstamm
der Bank ge-
horen. Anle-
ger profitie-

der durch sol-
che Dienst-
leistungen
und Backoffi-
ce-Services gewonnenen Leis-
tungskraft vieler Unabhingi-
ger Vermogensverwalter. Das
wurde auch beim RP-Finanz-
forum ,Unabhéngige 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 Vermégens-
management GmbH. ,Wenn
es die Situation erfordert, wird
die Aktienquote schon mal auf
null Prozent heruntergefah-
ren. Unter dem Strich muss fiir
unsere Kunden ein positiver
Ertrag stehen®, sagt Mayerho-
fer. Das ,Total Return“-Kon-
zept hat in den vergangenen
Jahren immer mehr vermo-
gende Anleger iiberzeugt, ihr
Kapital professionell verwal-

Die Zukunft ist weiblich -
Beraterinnen sind gefragt

Weibliche Vermdgensverwalter sind selten. Aber mit
dem Anteil reicher Anlegerinnen wachst der Wunsch
nach einer Beraterin. Seite E 8

KRISENFEST

Im Krisenjahr 2008 konn-
ten die Unabhangigen Ver-
mogensverwalter ihrem
Ruf gerecht werden. Das
betreute Vermdgen der da-
mals noch 180 VuV-Mitglie-
der betrug Anfang 2009
rund 40 Milliarden Euro —
unter dem Strich bedeute-
te das fiir die Kunden in
Deutschland eine schwarze
Null in einem Jahr, in dem
weltweit geschatzte 50 Bil-
lionen US-Dollar Vermo-
gen vernichtet wurden.

Der Kunde muss sich um
rendirektvon pichts kiimmern - er muss

ten zu lassen. Die Profitabilitdt
ist allerdings nicht nur fiir die
Kunden eine Frage, sondern
hat auch fiir die Verwalter
durch gesetzliche Anderungen
beim Anlegerschutz eine neue
Bedeutung gewonnen. Hinter-
grund: Fiir jedes Beratungsge-
sprach muss ein ausfiihrliches
Protokoll angefertigt werden,
in dem begriindet wird, wa-
rum eine bestimmte Empfeh-
lung ausgesprochen wurde.
,Das ist zeitaufwdndig und
von vielen Anlegern auch gar
nicht gewollt“, sagt Tobias
Pfab von Dr. Kohlhase Vermo-
gensverwaltungsgesellschaft

mbH. ,Des-
halb konzen-
trieren  wir
uns auf un-
sere Stdrke:

vor allem vertrauen Wir fithren

zu  Beginn
ein ausfiihr-
liches Gesprdch mit unseren
Kunden und kldren ab, was ge-
nau sie wiinschen. Ab diesem
Zeitpunkt nehmen wir den Be-
griff ~Vermogensverwaltung
wortlich: Der Kunde muss sich
um nichts mehr kiimmern -
auller uns zu vertrauen.“
MATTHIAS VON ARNIM /
JOSE MACIAS
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Michael Gillessen

Beratung verdient gutes Geld

hohen, weshalb er entspre-
chende Vereinbarungen nurin
Ausnahmefillen vorschligt.
»Ein erfolgsabhingiges Hono-
rar muss schon zu dem einzel-
nen Kunden passen.“
Samtliche Gebiihren und
Kosten Dritter, die dem Kun-
den weiter-
belastet wer-

Gebiihren und Kosten den, sind
sind transparent
darzustellen

transparent
darzustel-
len. Gleiches
gilt auch fiir
so genannte Kick-Back-Zah-
lungen, also Sondervergiitun-
gen der Banken und Kapital-
anlagegesellschaften an den
Vermogensverwalter. Deut-
lich seritser ist es allerdings,
dass sich der Finanzportfolio-
verwalter dazu verpflichtet,
sdmtliche Prdmien und Ver-
glinstigungen unmittelbar an
den Kunden weiterzuleiten.

Aus ganz Deutschland kamen Vermdgensverwalter und Finanzexperten zum RP-Finanzforum Unabhéngige Ver-
mogensverwalter nach Essen. Nach der dreistiindigen Diskussion stellten sie sich dem Fotografen. FoTo: ALOIS MULLER

Was ist was?
Verwaltung
und Anlageberatung

Wer als Anleger Beratung
sucht, fiir den bieten sich zwei
Formen der professionellen
Unterstiitzung an: die Finanz-,
Anlage- und Vermogensbera-
tung und die Vermdogensver-
waltung. Dabei definiert sich
die Anlageberatung als Abga-
be von Anlage- und Investiti-
onsempfehlungen, die sich auf
eine Priifung der persénlichen
Umstdnde des Kunden stiit-
zen. Sie soll dem Kapitalanle-
ger eine Informations- und
Entscheidungshilfe geben, da-
mit dieser sein Vermogen auf
verschiedene Anlageklassen
verteilen kann.

Handelt es sich um eine un-
abhédngige Beratung, ist dafiir
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 iiberzeugen. Unabhédngig
von der Bezeichnung und der
konkreten Ausgestaltung trifft
der Anleger seine Entschei-
dung eigenverantwortlich und
setzt diese selbststdndig um.
Nimmt er dabei die Hilfe des
Bankmitarbeiters in  An-
spruch, agiert dieser auf direk-
te Weisung des Kunden.

Depotvollmacht

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

MARTIN AHLERS

Dies gilt selbstverstidndlich
nicht nur fiir klar erkennbare
und eindeutig nachvollzieh-
bare Gebiihren, wie etwa
Bankprovisionen bei Fonds-
und Aktientransaktionen,
sondern auch fiir solche, die
nicht offensichtlich zu Tage
treten. Hierbei kann es sich
um Margen bei Wihrungs-
transaktionen oder Festgeld
handeln, wie Jiirgen 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-
waltungsgebiihren kommt es
damit in vielen Fillen zu kei-
ner Mehrbelastung des Anle-
gers.

MARTIN AHLERS
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(ahl) Immer mehr unabhingi-
ge Vermogensverwalter bilden
ihre Strategien, die sie fiir 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. Thren Vorteil gegen-
tiber klassischen Publikums-
fonds sieht Andreas Stahmey-
er von der Collegium Vermo-
gensverwaltungs AG aus Os-
nabriick darin, dass das Anla-
gerisiko durch die konsequen-
te Verringerung der Investiti-
onsquote erheblich reduziert
werden kann. Die Fonds konn-
ten flexibler agieren. Gegen-
iiber einer individuellen De-
potverwaltung liegt ihr Vorteil
insbesondere darin, dass bei
Umschichtungen innerhalb
des Fonds keine Abgeltungs-
steuer fillig 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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Steigender Zins, steigender Kupon

erglichen mit anderen
‘ / Landern ist die unab-
héngige Vermogensver-
waltung hierzulande wenig
verbreitet. Mangels entspre-
chender Empfehlungen von
Freunden, Verwandten oder
Arbeitskollegen ist es fiir inte-
ressierte Anleger deshalb gar
nichtso einfach, einen Finanz-
portfolioverwalter zu finden,
der den personlichen Bediirf-
nissen gerecht wird.

Einen sinnvollen Ausgangs-
punkt fiir die Suche stellt nach
Einschdtzung von Manfred
Stock, Geschiftsfithrer der Os-
nabriicker KHP Vermogens-
verwaltungsgesellschaft, die
Internetprdsenz des Verbands
unabhingiger Vermogensver-
walter (www.vuv.de) dar. Un-
ter dem Mentipunkt ,Mitglie-
der“ldsst sich hier nach unab-
hingigen Finanzportfoliover-
waltern in der ndheren Umge-
bung suchen. Neben den Kon-
taktdaten sind haufig auch das
Griindungsjahr, die Mitarbei-
terzahl und das Mindestanla-
gevolumen sowie Informatio-
nen zu den Anlageschwer-
punkten, einer moglichen
Spezialisierung und der Hohe
des Honorars angegeben, so
dass sich eine Vorauswahl tref-
fen ldsst.

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.
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Genau hinschauen sollten Anleger bei der Auswahl ihres Vérmbgensverwalters.

sich mit drei oder vier Anbie-
tern unverbindlich zu treffen.
SchlieBlich geht es im Idealfall
um die Initiierung einer lang-
jahrigen Geschéftsbeziehung,
beider der Kunde dem Dienst-
leister umfangreiche Befug-
nisse bei der Verwaltung sei-
nes Vermogens einrdumt.

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

folioverwalters darlegen las-
sen, wie Michael Stegmiiller
von der Mannheimer Perfor-
mance IMC Vermogensver-
waltung erldutert. Abzukldren
ist in diesem Zusammenhang
unter anderem, ob der Anlage-
stil mit den eigenen Vorstel-
lungen {bereinstimmt, wie
der Vermoégensverwalter in
der Vergangenheit gearbeitet
hat und welche Performance
er fiir seine Kunden erzielte.
»Besonderes Augenmerk muss

hierbei auf der Betrachtung
der Verlustphasen liegen“, so
der Experte weiter. Ein erfolg-
reicher Vermégensverwalter
wird grundsitzlich dazu bereit
sein, potentiellen Neukunden
die historische Wertentwick-
lung der von ihm verfolgten
Strategien offen zu legen. Um
jederzeit eine durchgingige
und verldssliche Erreichbar-
keit gewdhrleisten zu kénnen,
sollte der Vermdogensverwalter
zudem Uber einen gewissen

Vom Know-how der Profis

Aktien kaufen, Schlaftablette
nehmen, Gewinne kassieren.
Die alte Weisheit von Borsen-
guru André Kostolany hat
langst ausgedient. Haufig er-
schweren starke Trendwech-
sel den Erfolg von langfristigen
Investments. Wer an der Borse
Erfolg haben will, muss aktiv
handeln und die Aktienquote
je nach Marktlage variieren.
Ein Ansatz, denviele erfahrene
Vermogensverwalter  verfol-
gen. Thre Strategien schneiden
gerade in Krisensituationen
oft gut ab. Das Manko: Meist
ist ein hoher Anlagebetrag no-
tig, um die Dienste der Profis

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 méchten, 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,
eine volle Partizipation bis zu 5,00 Prozent p.a. Fir
zusatzliche Sicherheit sorgt der Kapitalschutz-

Kupon

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

Zufliisse in Krisenzeiten

Das Interesse an vermo-
gensverwaltenden Fonds
wichst stark. Marktfiihrer in
Deutschland ist die Fondsge-
sellschaft Universal Invest-
ment: ,Die Zahl der in unse-
rem Haus von externen Profis
gemanagten Produkte ist seit

Die Floater Anleihe 03/2010
Emittentin
(S&P A+, Fitch AA-, Moody’s A2)

Basiswert 3-Monats-EURIBOR

RBS N.V.

Mind. 2,20% p.a.
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mechanismus — bei Falligkeit im Oktober 2013 Emissionsdatum 30. April 2010

erhalten die Anleger den Nominalbetrag in Hohe
von 100 Euro voll zurlick.

Der allein verbindliche Prospekt ist bei der The Royal Bank of Scotland N.V. (,RBS N.V.“) Niederlassung Deutschland, Junghofstr. 22,
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The Royal Bank of Scotland

2004 von 100 auf mittlerweile
300 gestiegen®, sagt Andreas
Gessinger,  stellvertretender
Leiter Retail Relationship Ma-
nager. Das verwaltete Volu-
men hat sich in fiinf Jahren 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 Vermdogens-
verwalter Produkte bei Uni-
versal Investment an. Das Who
is Who der Branche ist vertre-
ten. ,Wir liefern die Plattform,
die Vermogensverwalter ihr

(Cap bei 5,00% p.a.)
WKN/ISIN

Falligkeit 30. Oktober 2013
Emissionspreis

orientiert.

Fax

Sie suchen einén
Vermogensverwalter?

Wir helfen lhnen bei der
Auswahlund Beurteilung!

Wir kennen die echten Ergebnisse
der Vlermdégensverwalter und hel-
fen Ihnen bei der Entscheidung,
den richtigen Verwalter zu finden
- ehrlich, transparent und kosten-

Portfolio Consulting GmbH
Family Office Dienstleistungen
Hans-Thoma StraBe 24

60596 Frankfurt

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

www.portfolio-consulting.com

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-
héngige Vermogensverwalter
scheuen die hohen Kosten
und den immensen Aufwand
fiir die Griindung einer eige-
nen Fondsgesellschaft. Sie
konzentrieren sich auf das,
was sie am besten konnen:
Portfolios aktiv managen. Pri-
vatanleger konnen auf der an-
deren Seite vom Know-how er-

)
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Personalstamm verfiigen, wie
Stock ergédnzt. ,Wiinschens-
wert sind hier mindestens
zwei, besser drei erfahrene Be-
rater sowie eine entsprechen-
de Anzahl von Assistenzkréaf-
ten, die fiir das Unternehmen
tétig sind.“

Wichtigist nach Ansicht von
Stock dariuiber hinaus, dass Ge-
bithren und Kosten transpa-
rent dargelegt werden und
sich der Verwalter gemdR der
gesetzlichen Rahmenbedin-

fahrener Profis im sicheren
Fondsmantel profitieren.
Denn im Schnitt verfiigen die
Experten iiber 22 Jahre Berufs-
erfahrung, weit mehr als im
Branchenschnitt iblich. ,Die
Manager dieser Produkte
zeichnen sich durch ein hohes
Mal an Unabhédngigkeit aus®,
erklart Gessinger. Denn wih-
rend bei groBen Gesellschaf-
ten die Portfoliolenker nur we-
nig Freiheit besitzen, ist ein in-
dividueller Investmentstil oft
das Markenzeichen von Ver-

KONTAKT

Nach Aufnahme der Ver-
waltungstatigkeit erhalt
der Kunde regelmaRig ein
umfassendes Reporting
Uber die vorgenommenen
Transaktionen, die angefal-
lenen Gebiihren und die
vereinnahmten Entgelte.
Mindestens einmaljdhrlich
sollten die Anlagerichtlini-
en besprochen werden.

gungen (MiFID) dazu ver-
pflichtet, etwaige Kick-Back-
Zahlungen oder Sondervergii-
tungen dem Kunden gegen-
tiber auszuweisen. ,Nur dann
kann der Anleger ndmlich tat-
sdchlich sicher sein, dass die
Vermogensverwaltung  aus-
schliefflich in seinem Interes-
se erfolgt und die Wahl der
Produkte nicht durch mogli-
che Vertriebsprovisionen be-
einflusst wird.“

Ist die Entscheidung gefal-
len, sollte zwischen Vermo-
gensverwalter und Klient ein
schriftlicher Vertrag geschlos-
sen werden, in dem die indivi-
duellen Anlageziele und Wiin-
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

Rer Anteil der Fonds besitzt ein
gutes Rating. Das Spektrum
reicht vom klassischen Misch-
fonds, bei dem der Anteil von
Aktien und Anleihen je nach
Marktlage flexibel gesteuert
wird, {iber Absolute-Return-
Fonds bis hin zum reinen De-
rivatefonds. Der Trend wird
anhalten: ,Viele Privatanleger
und auch Groflanleger wie Un-
ternehmen, Stiftungen oder
Pensionskassen suchen nach
Fondskonzepten, die mit un-
abhingigen Anlagestrategien

mogensverwaltern. Die Er- einen Mehrwert verspre-
folgsbilanz ist beeindruckend: chen®, so Gessinger.
Ein iberdurchschnittlich gro- DIRKWOHLEB

ampegaGerling

AmpegaGerling.

Werte schaffen.
Mit Investmentfonds.

W Offizieller Partner des

Vermégensverwalter vertrauen auf uns.

Anleger auf unsere vermdgensverwaltenden Fonds.

Mehr Infos liber die AmpegaGerling Investment-

fonds finden Sie unter:

www.ampegaGerling.de

Ein Unternehmen der Talanx
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UNABHANGIGE VERMOGENSVERWALTER

Unabhangigkeit ist Trumpf

Die unabhingige Vermogensverwaltung bietet verschiedene Vorziige und richtet sich

erade in schwierigen
GZeiten 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 fiir den
Berater als am Bedarf der Spa-
rer. Erhebliche Renditeeinbu-
Ben konnen die Folge sein.
Oder noch schlimmer: Die Ka-
pitalaufteilung wird den indi-
viduellen Bediirfnissen der
Betroffenen nicht gerecht.
Andererseits stellt die eigen-
verantwortliche Verwaltung
des Vermogens aufgrund der
stdndig zunehmenden Kom-
plexitét vieler Finanzprodukte
sowie der steigenden Unsi-
cherheiten an den Miérkten
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 Unabhédngige
Vermogensverwalter im Fach-
jargon auch genannt werden,
verschiedene Qualifikations-
merkmale erfiillen. Neben der
fachlichen Eignung und der
personlichen Zuverldssigkeit
ist ein ausreichender Kapital-
nachweis zu erbringen. Zu-
dem muss eine mindestens
dreijahrige Tatigkeit als leiten-
der Angestellter im Bereich der
Anlageberatung oder Vermo-
gensverwaltung nachgewie-
sen werden. Nur unter diesen
Bedingungen erfolgt eine Zu-
lassung durch die Bundesan-
stalt fiir Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (BaFin), ohne
die eine Tatigkeitsaufnahme
als Finanzportfolioverwalter
nicht zuldssig ist. Wéahrend
klassische Bankberater und
Fondsmanager ihr Handeln
nicht selten auf das Erreichen
kurzfristiger Ziele ausrichten,
orientieren sich Unabhéngige
Vermogensverwalter in der
Regel an Planungszeitrdumen,

abhidngigen Vermogensver- die zehn oder zwanzig Jahre
walter. betragen, sagt Schlosser. ,Da-
Wihrend die herkbmmliche bei ermdoglicht die Eigentii-
Anlage- und merstruktur
Vermogens- Vv o l der meist In-
beratung da- ermogensverwalter haberge-
rauf abzielt, haben Iangfristige fithrten Ver-
dem Kapital- P maogensver-
anleger eine Planungszeltraume waltungen

Informati-
ons- und Entscheidungshilfe
zu geben, dieser seine Trans-
aktionen dann aber eigenver-
antwortlich tédtigt, geht die
Vermogensverwaltung weiter.
Der Verwalter disponiert in
selbststdndiger Entschei-
dungsfreiheit{iber 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 iibertragen kann, wie
Giinter T. Schlosser, Ge-
schiftsfithrender Gesellschaf-
ter der Kolner portfolio con-
cept und Vorstandschef des
Verbands unabhéngiger Ver-
mogensverwalter (VuV), er-
lautert: ,Entsprechend darf
ein Unabhdngiger Vermo-
gensverwalter auch keine
Kundengelder annehmen.*
Aufgrund der hohen Verant-
wortung und der umfangrei-
chen Dispositionsmdoglichkei-
ten miissen Finanzportfolio-

sowie die ge-
ringe Fluktuation der Berater
auch tiber lange Zeitrdume
den kontinuierlichen direkten
Kontakt zum Kunden.“ Durch
die Zusammenarbeit mit ver-
schiedenen Depotbanken
steht vielen Finanzportfolio-
verwaltern zudem ein deutlich
breiteres Informationsange-
bot als dem beratenden Bank-
mitarbeiter zur Verfiigung.
,Davon abgesehen beraten
wir ausschliellich den Anleger
und sind nicht fiir Kdufer und
Verkdufer von Wertpapieren
oder anderen Anlageproduk-
ten gleichzeitig titig, wie es bei
Banken hdufig der Fall ist“, er-
ldutert Jiirgen Flaskamp von
der Diisseldorfer Vermogens-
verwaltersozietdt Grossbotzl,
Schmitz und Partner.
Aufgrund der meist fixen
Verwaltungsvergilitung arbei-
ten Finanzportfoliomanager
in der Regel frei von Vertriebs-
interessen. Thre Motivation,
hiufige und unnétige Depot-

gensverwalter fiihlen.

umschichtungen vorzuneh-
men, fillt damit relativ gering
aus. Gleichzeit ist die Ange-
botspalette oft gréBer als bei
einer bankmé&Bigen 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

_—

e
-

Y

Glnter T. Schlosser

Gunter T. Schlosser, Vor-
standsvorsitzender des Ver-
bandes unabhédngiger Vermo-
gensverwalter (VuV) Deutsch-
land e.V., zu den wichtigsten
Aufgaben des Verbands, sei-
nen Grundsitzen und den Zu-
kunftsperspektiven der Bran-
che.

Im Verband unabhiingiger
Vermogensverwalter sind
rund 200 Vermogensver-
walter organisiert. Was ist
die wesentliche Zielsetzung
des Verbands?
Schlésser: In erster Linie biin-
delt der VuV die Interessen der
unabhdngigen Vermogensver-
walter, um diese gegeniiber
den Aufsichtsbehérden und
der Politik zu vertreten.

Wo liegen weitere Schwer-
punkte der Verbandsar-
beit?
Schlosser: Dariiber hinaus
fithren 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 Mustervertrdge
zur Verfligung und ermdogli-
chen ihnen den Zugang zu ei-
nem breiten Netzwerk an qua-
lifizierten Steuerberatern,
Wirtschaftspriifern und nam-
haften Spezialisten des Kapi-
talmarktrechts.

Welche Kriterien muss ein
Vermogensverwalter erfiil-
len, um im VuV Mitglied
werden zu konnen?
Schlosser: Wie es der Ver-
bandsname schon besagt,
konnen ausschlieflich Unab-
hédngige Vermogensverwalter
Mitglied werden. Es muss von
der Bundesanstalt fiir Finanz-
dienstleistungsaufsicht (Ba-
Fin) somit eine Zulassung als
Finanzportfolioverwalter er-
teilt worden sein. Dartiber hi-
naus miissen sich alle unsere
Mitglieder zur Einhaltung ei-
nes Ehrenkodex verpflichten.

Was besagt dieser Ehrenko-

dex?
Schlosser: Der Ehrenkodex
legt einen ethischen Standard
bei der Vermdégensverwaltung
fest. Er verpflichtet unsere
Mitglieder unter anderem
dazu, ausschlieRlich die Inte-
ressen der Kunden zu wahren
und in Ubereinstimmung mit
den erteilten Auftrigen tdtig
zu werden. Zudem beinhaltet
der Ehrenkodex verstirkte
Transparenzverpflichtungen.
So miissen dem Klienten bei-

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

Was passiert bei Verstof3en

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

Wie stellt sich die unabhén-
gige Vermogensverwaltung
derzeit dar und wie wird sie
sich entwickeln?
Schlésser: Der Markt fiir die
Vermogensverwaltung auller-
halb der Banken ist in
Deutschland noch relativ
jung. Viele Verbraucher neh-
men den Unabhingigen Fi-
nanzportfolioverwalter des-
halbnochnichtals echte Alter-
native zur klassischen Bank-
beratung wahr. Das Ausland
ist hier zum Teil schon sehr viel
weiter. Wahrend es hierzulan-
de lediglich 500 unabhingige
Vermogensverwaltungen gibt,
sind es in der gerade einmal
acht Millionen Einwohner
zdahlenden Schweiz tiber 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
unabhidngige Vermogensver-
waltung in den kommenden
fiinf bis zehn Jahren auch bei
deutschen Anlegern breit
etablieren wird.

Martin Ahlers fiihrte das Gesprach

Geborgen sollte sich im besten Falle auch der Anleger bei seinem Vermo-
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AUFWAND

So bequem es klingen
mag, wird der Anleger
auch bei der unabhangi-
gen Vermogensverwal-
tung nicht vom ganzen
Aufwand befreit. Im eige-
nen Interesse sollte man
die Entscheidungen des be-
auftragten Dienstleisters
regelmaRig iiberpriifen.
Hierbei sollten laut VuV die
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 héufig tiber Netzwerk-
partner angeboten.

Anders, als immer wieder
vermutet, ist kein Millionver-
mogen erforderlich, umin den
Genuss einer unabhidngigen
Vermogensverwaltung zu
kommen, erklart der Diissel-
dorfer Vermogensverwalter
Thomas Hiinicke. ,Oft be-
ginnt die Verwaltung schon ab
100000 Euro.“ Bei Betrdgen
unterhalb dieser Grenze wer-
de von vielen Finanzportfolio-
verwaltern zumindest die auf
den jeweiligen Kunden abge-
stimmte Investition in ausge-
wéhlte Fonds angeboten. Hii-
nicke: , Auch interessierte An-
leger mit kleinerem Vermdogen
kommen damit in den Genuss
einer individuellen Betreuung,
und zwar ohne die sonst {ibli-
chen Ausgabeaufschlédge, die
bei Aktienfonds durchaus bis
zu fiinf Prozent betragen kon-
nen.“

MARTIN AHLERS

Der Berater
steht im Zentrum

Grof8 sind die Erwartungen an
Vermogensverwalter: Wer sein
Geld in professionelle Héande
gibt, mdchte, dass sein Vermo-
gen so strukturiert wird, dass
es seinem Profil und seinen
Lebenspldnen entspricht. Und
der Vermogensverwalter sollte
dafiir sorgen, dass sich das
Vermogen ohne grofe Risiken
vermehrt.

Daher ist die Wahl des Ver-
mogensverwalters  knifflig.
Und zwar nicht nur fiir Privat-
anleger, sondern auch fiir pro-
fessionelle Kapitalanlagege-
sellschaften (KAGs) wie die
AmpegaGerling aus Koln, die
aktuell ein Anlagevermdégen
von circa 80 Milliarden Euro
betreut. Dabei konzentriert
sich AmpegaGerling auf die
drei Geschiftsfelder Publi-
kumsfonds, Spezialfonds und
Vermogensverwaltung fiir in-
stitutionelle Anleger. Speziell
fir das Management der
Fonds arbeitet die KAG dabei
mit renommierten Vermo-
gensverwaltern zusammen.
»Wir kennen zwei Arten der
Zusammenarbeit: Entweder
berit der Vermogensverwalter
AmpegaGerling hinsichtlich
des Fondsmanagements oder
AmpegaGerling lagert das Ma-
nagement des Fonds direkt an
den Vermogensverwalter
aus“, erklart Manfred Kober-
lein, Geschéftsfithrer der Am-
pegaGerling Investment
GmbH und verantwortlich fiir
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 Griinden in
beiden Féllen gleich hoch.
Héufig sei es aber so, dass ein
Vermogensverwalter die In-
vestmentidee, von deren Er-
folg er tiberzeugt sei, selbst
umsetzen wolle. Dann ist die
Ubernahme des Fondsmana-
gements die richtige Option.

Generell gilt, dass erst ein
Fonds als offentlich verfiigba-
res Wertpapier die Anlagestra-
tegie einem breiten Publikum
zuganglich macht. Denn die
mogliche Kundenanzahl eines
Vermogensverwalters ist be-
grenzt, da eine individuelle
Depotbetreuung den person-
lichen, zeitintensiven Kontakt
mit dem Anleger erfordert.

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

Bei der Auswahl des Vermo-
gensverwalters fiir eine lang-
fristige Zusammenarbeit geht
AmpegaGerling sehr vorsich-
tig vor. ,Wir identifizieren un-
sere Partner mit einem mehr-
stufigen Modell“, erklart Man-
fred Koberlein. Zuerst werde
rein formal juristisch {iiber-
priift, ob bei dem Kandidaten
die rechtlichen Voraussetzun-
gen stimmen. Dann werde in
einem zweiten Schritt das
Fondskonzept auf seine
Schliissigkeit, Soliditdt und
vor allem Zukunftsfahigkeit
hin tberpriift - ,denn Invest-
mentideen brauchen eine
dauerhafte Haltbarkeit, sagt
der Geschiftsfiihrer. Ist Ampe-
gaGerling vom Investment-
konzept des Vermogensver-
walters tiberzeugt, wird in ei-
nem dritten Schritt ein ge-
meinsamer Geschiftsplan
entwickelt, indem Manage-
ment, Verwaltung und Ver-
trieb des Produkts festgelegt
werden.

NICOLE WILDBERGER

Frankfurt - Minchen - Hamburg - Diisseldorf « Luxemburg

Viele Wege fithren in die Selbststindigkeit als unabhiangiger Vermogensverwalter. Fiir welchen
auch immer Sie sich entscheiden: Hauck & Aufhéuser ist der verldssliche Partner an Ihrer Seite.
Wir begleiten Sie von der Existenzgriindung iiber das operative Geschift bis zur Nachfolgeplanung.

Ihre Ansprechpartner
Team Nordwest, Diisseldorf:
Michael Gillessen

+49 211 -3012 36 - 60 10

uvv-rsm-nordwest@hauck-aufhaeuser.de
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HAUCK & AUFHAUSER

PRIVATBANKIERS SEIT 1796

Team Mitte, Frankfurt am Main:
Frank Eichelmann

+49 69 - 21 61 - 15 34
uvv-rsm-mitte@hauck-authaeuser.de

Team Siid, Miinchen:

Andreas Briickner

+49 89 - 23 93 - 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. Jiirgen Flaskamp, Partner
bei Grossbotzl, Schmitz und
Partner, Diisseldorf

Michael Gillessen, Direktor
Hauck und Aufhduser, Frank-
furt

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

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

Eberhard Heck, Leiter Kernge-
schiftsfeld Unabhéngige Ver-
mogensverwalter, Hauck &
Aufhéuser, Frankfurt

Thomas Hiinicke, Geschifts-
fuhrender Gesellschafter, Hii-
nicke Vermoégensverwaltung,
Diisseldorf

Axel Jelunke, Partner, Lingohr
und Partner, Erkrath

Lutz Knop, Wirtschaftspriifer
und Partner Deloitte und Tou-
che, Miinchen

Manfred Koberlein, Mitglied
der Geschiftsfithrung Ampe-
gaGerling Investment, K6ln
Stefan Mayerhofer, Vorstand,
PEH Wertpapier AG, Miinchen
Philipp Mertens, Rechtsan-
walt, BMS Kanzlei fiir Finanz-
dienstleister, Diisseldorf
Tobias Pfab, Dr. Kohlhase Ver-
mogensgesellschaft, Miinchen
Matthias Rathgen, Managing
Partner, Déttinger/Straubin-
ger, Miinchen

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

Oliver Schifer, Vice President
JP Morgan Asset Management,
Frankfurt

Giinter T. Schlosser, Ge-
schiftsfithrender Gesellschaf-
ter Portfolio Concept, K6In
Tim Schmiel, Geschéftsfiihrer
VM Vermégens-Management,
Diisseldorf

Andreas Stahmeyer, Vorstand
Collegium Vermogensverwal-
tung, Osnabriick

Michael Stegmiiller, Mitglied
der Geschiftsleitung, IMC Ver-
mogensverwaltung, = Mann-
heim

Manfred Stock, Geschiftsfiih-
rer Kniippe, Huntebrinker und
Co (KHP), Osnabriick
Gottfried Urban, Geschifts-
fiihrer Neue Vermogen, Altot-
ting

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

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

Eberhard Heck,
Hauck & Aufhauser

er Ansturm auf die Un-
D abhdngigen  Vermo-

gensverwalter ist bis-
lang ausgeblieben. Aber im-
mer mehr Anleger entdecken
die vom Produktverkaufunab-
hingige Finanzberatung fiir
sich. Finanzportfolioverwalter
sind nah dran am Kunden. Sie
kennen seine Bediirfnisse —
wissen aber auch, wie hoch-
sensibel das Geschift mit der
vermogenden  Privatkund-
schaftist.

Gunter T. Schlosser, Portfo-
lio Concept: ,Trotz der Proble-
me der Banken agieren die Un-
abhidngigen 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 miissen noch mehr
tun, um das zu stiitzen.“

Michael Gillessen,
Hauck & Aufhduser

Phillip Mertens,
BMS Rechtsanwalte

Tobias Pfab, Dr. Kohlhase
Vermdgensgesellschaft

Nah dran an den Bediirfnissen

¥ %
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Andreas Stahmeyer, Collegium
Vermdgensverwaltung

-
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Tim Schmiel, VM
Vermdgens-Management
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Norman Roesch,
Romulus Capital

e, .
Michael Busch,
FIvv

der Kunden

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

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

Axel Jelunke, Lingohr und
Partner:

,Wir sehen Perspektiven fiir
Wachstum in allen Geschéfts-
bereichenimnédchsten Jahr. Es
gibt Privatkunden, die drin-
gen uns, Kunde zu werden.
Dabei erhalten wir Neukun-
den vor allem tiber das Emp-
fehlungsgeschaft.“

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
Zukunft in aller Ruhe am Port-
folio unserer Kunden arbeiten.
Der erhohte Verwaltungsauf-

Tim wand  wird
Schmiel, VM . uns dabei
Vermogens-  Vertrauen bekommen sie |, ",
Manage- nicht von alleine, es muss ls)éitzliche Ar-
ment: ,Wir . eit ma-
sind . ziwer erarbeitet werden chen.®
sichtlich,

dass wir das Vakuum, das die
Banken hinterlassen, fiillen
kénnen. Schwierig ist jedoch
das regulative Umfeld. Der
Aufwand fiir die Vermogens-
verwalter nimmt zu und er-
hoht die Kosten.“

Norman Roesch, Romulus
Investment: ,,Fiir unsere Bran-
chegiltes, die Briicke zu schla-
gen von der Unabhingigkeit
der Vermdégensverwaltung zu
der Qualitdt der Vermdogens-
verwaltung. Das muss jeder
Einzelne selbst schaffen.“

Manfred Stock: KHP: ,Wir
spiiren eine andere Gefiihlsla-

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

Klaus Walczak, Ariad Asset
Management: ,Qualitdt hat
nichts mit Gré8e 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.“

lhr strategischer Partner

Mit J.P. Morgan Asset Management haben Sie einen dyna-
mischen und erfahrenen Partner fir Ihre Vermoégensver-

ten Losungen.

waltung. Seit mehr als einem Jahrhundert unterstiitzen

wir die anspruchsvollsten Kunden dabei, ihre Investment-
ziele zu erreichen. Unabhdngigen Vermogensverwaltern
bieten wir Expertise in allen relevanten Assetklassen und

VUV

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

Weg des Erfolgs.

Thomas Hiinicke, Hiinicke
Vermogensverwaltung:

LJWir stellen immer wieder
fest, dass die Schmerzgrenze
vieler Bankkunden in Sachen
mangelhafter Beratung &4u-
Berst hoch ist. Einem Unab-
héngigen Vermogensverwal-
ter stehen sie kritischer gegen-
iiber.“

ein umfangreiches Serviceangebot mit makgeschneider-

Setzen Sie also auf J.P. Morgan Asset Management -
lhren dynamischen und erfahrenen Partner auf dem

JPMorgan

Asset Management

.

Matthias Rathgen, Dottin-
ger/Straubinger: ,Fiir die Un-
abhédngigen Vermogensver-
walter ist es wichtig, ein Allein-
stellungsmerkmal zu haben.
Wir miissen einzigartig blei-
ben. Die Branche kann nur
dann wachsen, wenn sie sich
ausreichend von den Banken
abgrenzt.“

== F
[ L

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

einen Fondssparplan mog-
lich.”

Michael Stegmiiller, Perfor-
mance IMC: ,Es ist wichtig,
unsere Dienstleistung be-
kannter zu machen. Unseren
groBen Vorteil Qualitdt und
Service miissen 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 gehort die umfassende Dokumentation
Ihrer Tatigkeit, die Uberwachung von Risikoneigung und vieles
mehr. Bei all diesen administrativen Aufgaben unterstitzt

Sie die Beratungsprozesslésung der vwd group - einfach, schnell

Denn schlieBlich wollen Sie lhre Zeit in die Vermehrung des
Vermoégens Ihrer Kunden investieren.

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

vwdgroup: Vv

excellence in financial solutions

Spannende Runde: In der Essener Planbar diskutierten Unabhdngige Vermdgensverwalter und Finanzdienstleister (iber neue Formen der Finanzberatung, Wachstum in der Krise, Kundenbindung und Regulierung.

den sind oft die alten Bande zu
den Hausbanken sehr eng.“

Andreas Stahmeyer, Collegi-
um: ,Die Gefiihlslage bei un-
seren Kunden ist weiterhin
sehr stabil. Davon unabhéngig
ist aber die Frage, wie man
neue Kunden gewinnt. Dieses
Thema geht uns alle an.“

FOTOS (ALLE): ALOIS MULLER

Stefan Mayerhofer, PEH
Wertpapier:

,Irotz Krise der Bankenbe-
ratung profitieren wir nicht so
stark, wie es zu erwarten wire.
Ich glaube, dass wir von vielen
zusammen mit den Banken in
einen Topf geworfen werden.
Wir miissen unsere Vorziige
deutlicher herausstellen.

Bei uns dreht sich
alles um Sie

Oliver Schéfer, J.P.Morgan
Asset Management

Dr. Jiirgen Flaskamp, Gross-
bo6tzl, 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
Verkdufer. Das ist den Kunden
oft nicht bewusst. Unabhéngi-
ge Vermdgensverwalter bieten
Zusatzleistungen, etwa durch
Kostenreduktion der Bankge-
biihren. So sind die Unabhén-
gigen nicht teurer als die Bank-
vermogensverwaltung, aber
objektiver in der Beratung.“

Michael Gillessen, Hauck &
Aufhduser: ,Wir sehen zwei
grolle Chancen fiir unabhén-
gige Vermogensverwaltung:
Die Regulierung ist ein sehr
positives Thema, weil es zeigt:
Was Verbraucherschutzminis-
terin Aigner jetzt will, machen
Unabhingige Vermogensver-
walter schon seit Jahrzehnten.
Und: Der Markt ist in Bewe-
gung geraten, viele Bankbera-
ter wollen sich verdndern. Das
gibt Unabhéngigen Vermo-
gensverwaltern die Chance,
tber mehr Personal mehr
Qualitat aufzubauen.“

René Greiner, vwd Group:
,Die speziellen Belange der
Unabhéngigen  Vermogens-
verwalter unterstiitzen wir in
einem zweistufigen Prozess.
Zum einen durch systemseiti-
ge Losungen, die zum Beispiel
den Vertriebsprozess beglei-
ten, zum anderen durch unse-
re  Vermarktungsdienstleis-
tungen.“

José Macias und Christian Sonntag
flihrten das Gesprach und fassten
es zusammen

Mit weniger geben wir uns nicht zufrieden. Wir verstehen uns als Partner der Ver-
mogensverwalter und unterstutzen Sie dabei, aufsichtsrechtliche Anforderungen
zu erflllen, Geschéftsprozesse zu optimieren und steuerrechtliche Fragen zu
beantworten. Profitieren Sie von unserer Erfahrung aus Prifung und Beratung von
Kredit- und Finanzdienstleistungsinstituten, die sich auf die Betreuung vermdgender
Kunden ausgerichtet haben. Daflir stehen Ihnen in Deutschland tUber 500 Spezia-
listen zur Verfugung.

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

lhre 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
lknop@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 finden Sie auf www.deloitte.com/de/ueberUns
© 2010 Deloitte & Touche GmbH Wirtschaftsprifungsgesellschaft
Member of Deloitte Touche Tohmatsu

Deloitte

Klaus Walczak, Ariad Asset
Management

Stefan Mayerhofer, PEH
Vermdgensmanagement

René Greiner,
VWD

Gezielt wachsen

Sind die unabhédngigen Vermogensverwalter die Gewinner der
Bankenkrise? Zumindest das Wachstumspotenzial ist erheblich.

nabhingige Vermo-

| l gensverwaltung hat in
Deutschland beste
Wachstumsperspektiven. Das
ist die gute Nachricht. Die
schlechte: Gegeniiber den
Banken fiihren die Unabhin-
gigen  Vermogensverwalter
weiterhin ein Schattendasein.
Mit einem verwalteten Vermo-
gen von 40 Milliarden Euro As-
sets under Management be-
treuen Unabhidngige Vermo-
gensverwalter nur drei bis vier
Prozent des gesamten priva-
ten Vermogens hierzulande.

,In Deutschland ist das Ge-
schift der Unabhéngigen Ver-
walter deutlich ausbaufdhig*,
sagt Dr. Jiirgen Flaskamp von
Grossbotzl, Schmitz und Part-
ner auf dem RP-Finanzforum
Unabhiéngige Vermogensver-
walter. ,Es wiirde schon rei-
chen, wenn jeder vermogende
Anleger vor Abschluss einen
Beauty Contest bei mindes-
tens drei Anbietern machen
wiirde, anstatt sich nur auf sei-
ne Hausbank zu verlassen.“
Dies koste nichts und gebe ei-
nen hervorragenden Markt-
tiberblick.

L»2Auch bei vielen Hiusern
gilt die Devise: Kleiner ist fei-
ner“, sagt Tobias Pfab von der
Dr. Kohlhase Vermégensge-
sellschaft. Manche hiétten
nicht einmal eine Website, da-
bei miissten auch sie die Kun-
den davon iiberzeugen, zu ih-
nen zu kommen.

Gunter T. Schlosser, Ge-
schiftsfithrer des Verbandes
der unabhdngigen Vermo-
gensverwalter, schitzt die Per-
spektiven fiir die Branche der-
zeit als ,aullerordentlich gut“
ein. ,Wir werden von den Kun-
den als ernsthafte Partner ge-
sehen®, sagt er. Schlosser, der
zugleich Inhaber der Kolner

Vermogensverwaltung Portfo-
lio Concept ist, weill aber
auch, dass vom Verband mehr
Offentlichkeitsarbeit  gefor-
dert wird. ,Wir setzten Unab-
hingigkeit gegen Konsumvor-
gaben der Banken, diese Stér-
ke miissen wir noch mehr he-
rausstellen.”

Diese Unabhingigkeit habe
jedoch Grenzen, erkliart Tim
Schmiel von VM Vermogens-
Management. ,Wir miissen
uns einer Bank bedienen, um
ein Geschift abzuwickeln. Das
bedeutet aber nicht, dass wir
bei der Produktauswahl in Ab-
héingigkeiten geraten. Diesen
Unterschied gilt es, herauszu-
arbeiten.”

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

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

ZAHLEN

710 Wertpapierhandelsun-
ternehmen gibt es in
Deutschland, davon sind
505 Finanzportfolio-Mana-
ger. Davon wiederum sind
400 Unabhdngige Vermo-
gensverwalter, von denen
wiederum 200 im Verband
unabhangiger Vermdgens-
verwalter organisiert sind.

gestrategie langfristig umzu-
setzen — und diese Strategie
dem Kunden nahe zu brin-
gen“, sagt er. Wichtigstes The-
ma fiir 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-
standlern geht es im Moment
primér 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 erzdhlen sie von selbst, wo
sie gerade investiert sind.“

Nicht bei allen Kunden fiihrt
die Unsicherheit dazu, dass sie
den Weg zum Verméogensver-
walter suchen. ,Viele nehmen
ihre Finanzgeschéfte selbst in
die Hand"“, beobachtet Gott-
fried Urban von Neue Vermo-
gen. Er fiihrt das auch auf eine
fehlende Marketingstrategie
der Vermogensverwalter zu-
riick. ,Viele Kunden wissen
nicht, wofiir wir stehen.“

Andere hitten ein nur gering
ausgepragtes Interesse an Ka-
pitalmarktthemen. ,Deutsch-
land ist auf diesem Gebiet Ent-
wicklungsland®, sagt Norman
Roesch von Romulus Capital.
wWir 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
miissen stdrker herausarbei-
ten, wo wir uns von den Ban-
ken unterscheiden.“

CHRISTIAN SONNTAG

Giinter T. Schlosser,
Portfolio Concept
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Axel Jelunke, )
Lingohr und Partner

Manfred Stock,
KHP

Michael Stegmiiller,
IMC
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Andreas Gessinger,
Universal
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Alternative

Investments

Maflgeschneiderte Investment-
Losungen aus Luxemburg.

Sie haben eine Finanzidee und benétigen einen verldsslichen Partner? Wir bieten Thnen simtliche
konzeptionellen und administrativen Dienstleistungen fiir 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.lu
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UNABHANGIGE VERMOGENSVERWALTER

Dr. Jiirgen Flaskamp,
Grossbotzl, Schmitz und Partner

miissten die Banken ei-
gentlich weg vom Produkt-
verkauf gehen und ihre Kun-
den tatsdchlich beraten”,
meint Gottfried Urban (Neue
Vermogen). Leichter gesagt als
getan, denn ,rund 2,5 bis 3
Prozent des Depotwertes
muss an Marge fiir eine Bank
schon herauskommen®. Soviel
Transparenz, da sind sich die
Teilnehmer des RP-Finanzfo-
rums einig, kénne sich derzeit
kaum ein Geldinstitut leisten.
Die Unabhidngigen Vermo-
gensverwalter haben ihr lang-
fristig angelegtes Geschifts-
modell vollig anders ausge-
richtet. ,Rund 80 Prozent der
Vermogensverwalter arbeiten
fiir ihre Kunden auf Honorar-
basis“, berichtet Glinter T.
Schlosser (Portfolio Concept).
,Vermogensverwalter verdie-
nen daher nicht an irgendwel-
chen Agios oder Provisionen,

Im Sinne der Transparenz

Vom Gesetzgeber fiihlten sich
die wunabhidngigen Vermo-
gensverwalter in den vergan-
genen Jahren vorsichtig for-
muliert nicht immer gut be-
handelt. Vor allem die Fiille
der neuen Gesetze oder Geset-
zesdnderungen macht den
Héusern 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
fir die Entschddigungsein-
richtung der Wertpapierhan-

Manfred Koberlein,
AmpegaGerling Investment

Durch

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

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

Gottfried Urban,
Neue Vermogen

Christoph Bergweiler, J.P. Morgan
Asset Management

Thomas Hiinicke, Hiinicke
Vermdgensverwaltung

Matthias Rathgen,
Déttinger/Straubinger

Honorare Bindung schaffen

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

Tatsdchlich miissen Vermo-
gensverwalter noch einiges
dafiir tun, um ihre Leistung als
Marke auch zu vermarkten.“
Als wichtiges Bindeglied
sieht der Wirtschaftspriifer
etwaden Verband Unabhiéngi-
ger Vermogensverwalter
(VuV): ,Auch der Verband
muss zu einer Marke werden
und die Mitgliedschaft im Ver-
band muss stdrker als wesent-
liches Qualitatsmerkmal he-
rausgestellt werden“, argu-
mentiert er. ,Vermogensver-
walter schaffen es als Einzel-
unternehmen kaum, in der Of-
fentlichkeit diese Wahrneh-
mung zu erfahren, die sie be-
notigen.
VuV-Vorstandsvorsitzender
Glinter T. Schldsser bestéatigt:
,Der Verband riickt immer
stdarker in den Vordergrund,
und er wichst seit Jahren.“ Al-
lerdings macht er auch die
Schatten der Honorarbera-

Honorarberatung schafft Vertrauen — sagen viele Unabhangige Vermo-

gensverwalter, die damit gute Erfahrungen gemacht haben.

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

FOTO: IMO

einer Riesenbelastung. Denn
der zusitzliche biirokratische
Aufwand macht uns zu schaf-
fen — wird aber vom Kunden
nicht zusétzlich honoriert.“
Auch Michael Stegmiiller
von Performance IMC Vermo-
gensverwaltung berichtet von

In der Requlierung 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 Vermogensver-
walter mit Wertpapierhan-
delsbanken in einen Topf ge-
worfen.

Kein Zugriff auf Kundengelder

,Das wird unserem Profil
nicht gerecht”, wettert Glinter

T. Schlésser vom Verband un-
abhdngiger = Vermogensver-
walter. ,Wir haben gar keinen
Zugriff auf Kundengelder, von
uns geht kein Schadens-Risiko
aus. Fiir viele kleine Unabhén-
gige Vermogensverwalter ist
die Beitragserh6hung ein Exis-
tenzproblem.“ Mehr Differen-
zierung bei den Finanzmarkt-
gesetzen fordert auch Wirt-
schaftspriifer Lutz Knop: ,Vie-
le der Regulierungsmalinah-
men sind durch das Verhalten
der Banken erst initiiert wor-
den. Es muss erkennbar blei-
ben, dass es eine unterschied-
liche Aufsichtsintensitdt bei

Banken und wunabhéngigen
Vermogensverwaltern gibt.“
Ein gewaltiges Verwaltungs-
problem stellen die durch die
MiFID-Finanzmarktrichtlinie
gestiegenen  Anforderungen
dar. Ein Neukunde miisse
rund 36 Unterschriften leis-
ten, hat Stefan Mayerhofer von
PEH Wertpapier gezéhlt. ,Wir
sind Papierproduzenten ge-
worden®, schimpft er. 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
miissten sich derart detailliert

mit den moglichen Risiken
auseinandersetzen und sie
auch unterschreiben, bevor
sie in ein Flugzeug steigen.“
Geradezu vorbildlich sieht
Dr. Jiirgen 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 dhnlich. ,Regulie-
rung ist eine groe Chance fiir
Vermogensverwalter.“ Jedoch
seiunklar, was noch alles kom-
me. ,Wir sind noch nicht am

FUR SPEZIALISTEN
SIND WIR
SPEZIALIST.

Als unabhingiger Vermogensverwalter
oder Fondsberater wissen Sie, worauf es
ankommt: Zeit fiir [hre Kunden zu haben.
Unsere Plattform fiir Abwicklung, die
Unterstiitzung bei Administration, Ver-
tragswesen und vielem mehr hilft Thnen,

sich auf das Wesentliche zu konzentrieren.

PREMIUM FINANZPARTNER AG

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

sich: www.universal-investment.de

Qualitat hat einen Preis.
Einen?

Wir kdnnen uns in diesem Jahr iiber eine ganze Reihe
von Auszeichnungen fiir 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

Universal-Investment-
Gesellschaft mbH

einer deutlich erhohten 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 plddiert unter anderem
dafiir, bereits in den Schulen
tber die Funktionsweise der
Geldanlage aufzukldren. ,Wir
brauchen ein gemeinsames
Verstdndnis iiber die Wir-
kungsweise von Geldanlagen —
und wir Vermogensverwalter
miissen so transparent sein
wie nur moglich, um den Kun-
den Risiken und Chancen ob-
jektiv aufzeigen zu konnen.
Darin sehe ich eine grofe
Chance fiir die Branche!“

Manfred Stock (Kniippe,
Huntebrinker und Co) ver-
weist in diesem Zusammen-

ance

Ende dessen, was die Finanz-
aufsicht von Thnen verlangen
kann*“, sagt er mit Hinblick auf
die angelsdchsischen Lédnder.

Manfred Koberlein, Mit-
glied der Geschiftsfithrung
AmpegaGerling Investment,
bringt es auf den Punkt: ,Ich
finde Regulierung toll: sie hilft
den  Vermogensverwaltern,
weil sie einen wichtigen Bei-
trag fiir ein deutliches Mehr an
Disziplin und Transparenz be-
wirkt. Natiirlich ist Regulie-
rung teuer und sie macht kei-
nen Spal, aber sie trdgt auch
zu mehr Qualitédt bei.“ Die K6l-
ner Kapitalanlagegesellschaft

Lutz Knop,
Deloitte und Touche

hang auf die Erfolge der Ver-
mogensverwalter in  der
Schweiz. Hierzulande konnte
daran angekniipft werden, in-
dem die Dienstleistung der
Vermogensverwalter in der
Offentlichkeit noch bekannter
gemacht werde. Allerdings
gibt es auch Wachstumsgren-
zen, die im Geschiftsmodell
der Vermogensverwalter lie-
gen. ,Unser Geschift ist sehr
personlich aufgestellt - und
ich selbst als Person bin nun
mal nicht duplizierbar*, erldu-
tert Andreas Stahmeyer (Col-
legium Vermogensverwal-
tung). ,Selbst besonders be-
rithmte Marken haben ein
Problem, wenn die Marke auf
die Personlichkeit zugeschnit-
ten ist — denn unser Geschift
wird sehr individuell betrie-
ben“, ergidnzt Tim Schmiel
(VM Vermogens-Manage-
ment). 3

JOSE MACIAS

verzeichnet zudem eine Ver-
breiterung ihres Geschéftes
mit Vermogensverwaltern -
auf hohem Niveau. Denn, so
Koberlein: ,Nebenerwerbs-
Vermogensverwalter wird es
nicht geben, dafiir sind die An-
forderungen zu hoch.“ Und
Philipp Mertens, Rechtsan-
walt bei BMS, fiihrt aus: ,Das
Anlageberatungsprotokoll
fithrtbei vielen Banken zu Pro-
blemen. Vermogensverwalter
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 Borsenhausse, spéter auch
in der Krise: Unter den Fonds,
die regelmillig besonders gut
abschneiden, befinden sich

uberdurchschnittlich  viele
von unabhidngigen Vermo-
gensverwaltern. Das kann

kein Zufall sein, glaubt Eber-
hard Heck von Hauck & Auf-
hiuser, der die besondere Ver-
antwortung der Vermdgens-
verwalter gegeniiber ihren
Kunden herausstreicht. ,Ver-
mogensverwalter haben oft
hervorragende Fonds und
konnen 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.“

Vermogensverwalter haben
weniger Mittel zur Verfiigung
als die grofen Fondsgesell-
schaften — aber diese ver-
meintliche Schwiche kann
ihre Stirke sein. Kleine Fonds
gelten als flexibler, sie miissen
nicht immer gleich Milliarden
investieren und sind damit oft
auch schneller als die grof3en.

Den Vermogensverwaltern
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
Stiick 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, seiletztlich eine strategi-
sche Entscheidung des Unter-
nehmens.

Bei VM Vermogens-Ma-
nagement ist die Entschei-
dung vor Jahren gefallen: ,Wir
investieren grundsétzlich
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. Fir eine bestimmte Klientel
seien Fonds aber sicherlich die
beste Losung.

Nicht einfach diirfte 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 Vermogens-
verwalter-Fonds in Deutsch-
land startete und damit gro-
Ben Erfolg hatte. Heute reifen
sich die Fondsgesellschaften
um den 67-Jhrigen. ,Ehr-
hardt ist eine Marke und bun-
desweit bekannt“, sagt Lutz
Knop von der Wirtschaftsprii-

fungsgesellschaft ~ Deloitte.
,Das kann nicht jedem Ver-
mogensverwalter  gelingen.

Gelingen muss aber, den Kun-
den verstdndlich zu machen,
was ein Vermogensverwalter
ist und wie er sich von dem
Bankberater unterscheidet.“
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DER ERFAHRENE: FRANK LINGOHR

Anlegen nach

der Coca-Cola-Formel .::

rank Lingohr gilt als einer
F der erfolgreichsten

Fondsmanager Deutsch-
lands, doch sein Unterneh-
men Lingohr & Partner Asset
Management GmbH residiert
nicht etwa an der Diisseldorfer
Ko, sondern in schmucklosen
Biiros im Gewerbegebiet von
Erkrath-Unterfeldhaus. Frii-
her nutzte sie die inzwischen
insolvente Immobilienfirma
Bast-Bau. Wieso gerade hier?
,Wir haben nichts Giinstigeres
gefunden®, sagt Lingohr. Re-
prasentative Raume wiirden
die Kunden nicht unbedingt
schétzen.

»Unterm Strich zdhlen die
Zahlen®, ist der frithere Com-
puterspezialist liberzeugt. Er
war Programmierer und Sys-
temanalytiker, bevor er die
Welt der Aktien entdeckte. Das
war Ende der 60er-Jahre. ,Ein
Ausloser war die Lektiire des
Werkes ’Security Analysis’ von
Benjamin Graham®, erinnert
sich Lingohr. Dieser US-Oko-
nom und Investor wird als Va-
ter der fundamentalen Wert-
papieranalyse gesehen. An-
hénger von Value-Strategien
wenden sie gerne an.

Als ,eingefleischter Value-
Investor” sieht sich auch der

g

Frank Lingohr

nur als ,Rechenknecht".
Kommt es bei der Geldanlage
letztlich also doch auf die gute
Nase des Anlagespezialisten
an? Das auch wieder nicht, wi-
derspricht Lingohr. Im Gegen-
teil: Der Faktor Mensch kann
sogar hinderlich sein: ,Men-
schen handeln emotional; das
wirkt oft kontraproduktiv und
verhindert langfristig gute An-
lageresultate.”

Axel Jelunke, Partner und
Portfoliomanager bei Lingohr,
bestétigt dies aus Erfahrun-
gen, die er im Gespriach mit
Kunden gewonnen hat: ,Viele
Anleger haben gerne Aktien

Diisseldorfer gekauft, als
Vermogens- . sie sich gut
experte, wo- Der comPUter dient gefiihlt ha-
bei er auch Lingohr nur als ben. Dann
Growth-Kri- waren  die
terien be- Rechenknecht Papiere aber
riicksichtigt. gerade teu-

Index-Charts und Modetrends
interessieren den 63-Jdhrigen
nicht, wohl aber Computer-
basierte Analysen. In den Blick
nehmen Lingohr und seine
acht Portfoliomanager Unter-
nehmen und deren Kennzah-
len. Der Computer féllt dabei
nicht etwa die Investment-
Entscheidung, sondern dient

er.“ Ein bekanntes Phdnomen
gerade in Deutschland: Zu
Hochstkursen steigen viele
ein. Fallen die Aktien aufhisto-
rische Tiefs, bekommen die
Anleger kalte Fiile und ver-
kaufen — zu den ungiinstigsten
Zeiten also.

Wie funktioniert denn nun
die Lingohr-Methode? Thr zu-

grunde liegt ein Multifaktor-
Modell, erklart Jelunke. Es be-
riicksichtigt zahlreiche Kenn-
zahlen eines Unternehmens.
Die Anlageprofis werten die
Daten von mehr als 20000 Un-
ternehmen aus und speisen
die Informationen in ihr Pro-
gramm ,Chicco“ ein. Der
Name steht fiir Verschiedenes
- vom italienischen Ursprung
(Perle) geht es darum, ,echte
Perlen in der Tiefe zu finden®,
wie es Lingohr formuliert.

»Chicco“ bewertet in einem
sehr komplexen Verfahren die
Aktien und ermittelt so eine
Rangliste. Sie ist Grundlage fiir
die Anlageentscheidung. Ge-
naue Details werden nicht ver-
raten — ,das ist unsere ,Coca-
Cola-Formel’”, sagt Jelunke.
Die Prinzipien erklédrt er aber
gerne. Die Analyse offenbart
zum Beispiel Besonderheiten,
die sich je nach Land ergeben.
So ist in den USA seit Jahren
die Dividendenrendite kein
erfolgversprechendes Kriteri-
um, wihrend sie in Frankreich
sehr gut funktioniert hat.

In die Bewertung einer Aktie
flieBen Faktoren ein wie Kapi-
talstdrke, Kostenstruktur oder
Marktposition. ,Ins Portfolio
kommen keine Unternehmen,
die gerade als schick und in
gelten®, sagt Jelunke*“. Die sei-
en meistens iiberbewertet.

Mittlerweile managt die Lin-
gohr-Gesellschaft ein Volu-
men von sieben Milliarden
Euro. Angefangen hat die Er-
folgsgeschichte, als Lingohr ei-
gene Fonds auflegte.
Flaggschiff ist der ,Lingohr
Systematic LBB Invest“ (WKN
977479).In der Vermdogensver-
waltung werden aber auch
Rentenportfolios in einer &hn-
lich systematischen Vorge-
hensweise gemanagt.

JURGEN GROSCHE

Der diskrete Charme

der Fally Offices

Yachthafen in Siidfrankreich: Yachten gehoren zu jenen exotischeren Invest-

ments, die die Superreichen schon mal gerne tatigen.

Dieses Segment der Vermo-
gensverwaltung gilt als beson-
ders verschwiegen und ver-
schlossen: ,Der Markt der Fa-
mily Offices gilt als Mythos —
ein wachsender Markt, {iber
den es indessen sehr wenig In-
formationen gibt“, bestétigt
Oliver Schéfer, Vice President
bei J.P. Morgan Asset Manage-
ment in Frankfurt.

In der Tat arbeitet dieser Be-
reich, bei dem Einzelfamilien
(Single Family Offices) ab ei-
nem Vermogen von rund 250
Millionen Euro, aber zuneh-
mend auch Multi Family Of-
fices (ganze Familienstdmme
mit Vermdégen ab 300 bis tiber
1000 Millionen Euro) von Spe-
zialisten betreut werden, sehr
diskret. ,Viele Vermogensver-
walter, die in diesem Segment
tdtig sind, haben noch nicht
einmal eine Internetseite:
Empfehlungenlaufenin dieser
Liga ausschlieBlich  iiber
Mund-zu-Mund-Werbung*,
weil} Schéfer.

J.P. Morgan Asset Manage-
ment hat das zum Anlass ge-
nommen, dem ,Mythos Fami-
ly Office“ im Jahr 2009 erst-

FOTO: TULLMANN

malsin einer Studie nachzuge-
hen. Gemeinsam mit dem
Bayerischen Finanzzentrum
und der Complementa Invest-
ment-Controlling AG hat der
Finanzdienstleister in der
gleichnamigen Studie Interes-
santes  zusammengetragen.
»Weltweit steigt der Anteil der
Family Offices - allein in
Europawird ihre Zahl aufrund
4000 bis 5000 geschitzt“, so
der J.P. Morgan Asset Manage-
ment-Experte. Je groBer das
Vermogen, desto grofler der
Wunsch nach Individualitit,
Transparenz und Nachhaltig-
keit. Die Superreichen jeden-
falls wollen keine Experimente
machen.

,Die Erhaltung des Vermo-
gens, das in der Regel in den
Familien tiber Generationen
hart erarbeitet wurde, stehtim
Vordergrund“, weil Oliver
Schifer. Und so liegen auch
die Rendite-Erwartungen die-
ser Klientel hdufig bei nur drei
Prozent — dhnlich konservativ
kalkulieren viele Pensionskas-
sen. Andere erwarten einen
ordentlichen Ertrag von bis zu
zehn Prozent jdhrlich. Family

Offices leisten aber deutlich
mehr als reines Verwalten der
Geldangelegenheiten. ,Ein Fa-
mily Officeist nichtselten eine
Art Privatsekretdr einer ver-
mogenden  Familie.  Die
Dienstleistungen reichen da-
bei vom Management aller
Vermogensgegenstinde  bis
hin zur Immobilienbewirt-
schaftung oder sogar zum
Concierge-Service.“

Und weil vermogende Fami-
lien ldngst global agieren, ver-
stirken auch die Family Of-
fices ihr Know-how mit einem
ausgefeilten Netzwerk von in-
ternational tédtigen Steuerbe-
ratern, Anwilten und Fachbe-
ratern. So konservativ die rei-
chen Familien auch sind, bei
der Geldanlage unterscheiden
sie sich deutlich von Pensions-
kassen und Versicherungen.
Neben traditionellen Anlage-
klassen setzen sie auch auf
exotischere Investments wie
Kunst, Luxus-Liegenschaften,
Yachten oder auch schon mal
Pferde, lautet eine weitere Er-
kenntnis der Studie.

Zudem sind die Anleger sehr
kostenbewusst. Fiir die Family
Offices steigen damit die An-
forderungen, zumal viele von
ihnen eine relativ geringe
Grundvergiitung fiir  ihre
Dienste nehmen und ihre Ver-
glitung umso starker am Erfolg
des Depots gekniipft ist. Oliver
Schéfer ist daher sicher, dass
die Bedeutung der Family Of-
fices weiter zunehmen wird:
,Es ist die individuellste Form
der Vermogensverwaltung,
die mit stetig ansteigendem
Privatvermégen und immer
komplexer werdenden Struk-
turen den Wunsch nach einer
ganzheitlichen Beratung er-
fullt. )

JOSE MACIAS

\

w
B

Wie schneidet der eigene Fonds ab?
Der Ruf vieler Vermdgensverwalter
hangt davon ab. FOTO: AP

DER NEWCOMER: THOMAS HUNICKE

Keine Beratung
ohne Vertrauen

or vier Jahren griindete
s / Thomas Hiinicke seine
eigene Vermogensver-
waltungsgesellschaft in Diis-
seldorf. Den 52-Jahrigen als
Newcomer zu bezeichnen
wire allerdings eine unzutref-
fende Beschreibung. Fast 20
Jahre lang hat Hiinicke schon
vermogende  Privatkunden
beraten und groBe Wertpa-
pierdepots verwaltet - zu-
nichst in einer Grofbank,
dann bei einer renommierten
Vermogensverwaltungssozie-
tat. ,Einige unserer Kunden
kennen wir schon seit 15 bis 18
Jahren“, sagt der Anlageexper-
te nicht ohne Stolz.

Wieso dann eine eigene Ge-
sellschaft? ,Ich wollte selbst
unternehmerisch tétig sein®,
erklart Hiinicke. Vor allem
aber sieht der Vermdgensbe-
treuer die Chance, Kunden
unabhidngig von marktgingi-
gen Renditeversprechen und
Provisionsinteressen zu bera-
ten. ,Fiir unsere Tatigkeit er-
halten wir ein festes Honorar
und geben dafiir sdmtliche
Sonderkonditionen an die
Kunden weiter* , sagt Hiinicke.
Er kann seine eigenen Uber-
zeugungen und Anlagestrate-
gien verfolgen, ohne sich vor
einem Arbeitgeber rechtferti-
gen zu miuissen.

Die Investment-Philosophie
ist als konservativ zu um-
schreiben. Moden begegnet
Hiinicke eher misstrauisch.
Als zum Beispiel vor zehn Jah-
ren der Neue Markt boomte,
hielt er sich zuriick. ,Wir ha-
ben Gliick, dass auch unsere
Kunden dhnlich denken®, sagt
der Berater, ,so konnen wir
langfristiger und vorsichtiger
investieren und letztlich dem
Kunden eine gute Entwicklung
bescheren®. Thre Anlagephilo-
sophie hat die Hiinicke Ver-

Thomas Hiinicke

mogensverwaltung GmbH in
eine Form gegossen, die jeder
Anleger zu Hause am Bild-
schirm beobachten kann: im
Juli 2008 legte die Gesellschaft
den Mischfonds ,H&K Titan
Strategie Portfolio UI“ auf

das der Geschéftsfithrende
Gesellschafter nicht nur mit
Blick auf die Kunden Wert legt.
SeitJahrzehnten kennt er auch
seine Mitstreiter. Anfang des
Jahres kam der Diisseldorfer
Clemens van de Ven als Ge-
schiftsfithrer dazu. Thn kennt
Hiinicke aus gemeinsamen
Tagen bei einer Groflbank. Van
de Ven war anschliefend bei
anderen Instituten tétig, zu-
letzt als Vorstand der deut-
schen Niederlassung einer
Schweizer Privatbank.

Der 47-Jéhrige bringt insbe-
sondere Erfahrungen im Ge-
schift mit institutionellen An-
legern mit, also zum Beispiel
mit Pensionsfonds oder Versi-
cherungsgesellschaften. Zum
Team gehOren weitere zwei
Vermogensverwalter, zu de-
nen Hiinicke ebenfalls schon
viele Jahre geschéftliche Be-

(WKN ziehungen

AO0Q2SE). Das Unser Name hﬁngt gepflegt hat-
war kurz vor . te. ,Die Che-
dem  Bei- davon ab, wie gutder  mie stimmt,
nahe-Kollaps Fonds performt wir kennen
der  Weltfi- unsere Fi-
nanzmairkte. higkeiten®,

Der Fonds notiert derzeit zwar
noch unter Vor-Krisen-Stand.
Im Vergleich mit anderen Stra-
tegien halt er sich aber durch-
aus sehenswert.

Der Fonds muss auch gut
laufen: ,Unser Name hingt
daran“, betont Hiinicke. Jeder
Beobachter kann Erfolge oder
Misserfolge, Anlageentschei-
dungen und Kursentwicklun-
gen mitverfolgen und mit an-
deren Fonds abgleichen. Ei-
nen Vorteil sieht Hiinicke da-
rin, als kleiner Fonds Werte
kaufen zu kénnen, die fiir gro-
[3e Konkurrenten schon nicht
mehr in Frage kommen: ,Da-
mit schaffen wir einen Mehr-
wert fiir unsere Kunden.“ Ver-
trauen ist ein Stichwort, auf

Silberpteil zum Superzins!

Schnell sein und attraktive Angebote sichern.

* Zum Beispiel unser Sondermodell C 200 KT,

Sport-Edition mit Metallic-Lackierung, Auto-
matikgetriebe, Radio Navigation Audio 20 APS,

Parktronic und Sitzheizung.
* 2,99 % Sonderzins’ fiir die A-, B-, C-Klasse

und den SLK

beschreibt er die Vorteile. Das
Geschift baue auf Vertrauen
auf — bei Kunden, aber auch
untereinander.

Die Perspektiven fiir Vermo-
gensverwalter schitzt der
Diisseldorfer als sehr giinstig
ein. In Deutschland werden
bislang nur drei Prozent der
Anlagebestdande von wunab-
hédngigen Verwaltern betreut;
in den USA sind es 40 bis 50
Prozent, rechnet Hiinicke vor.
Gute Chancen also, dass die
Anlageexperten von ihren Bii-
ros an der Inselstrae ausnoch
weitere Kunden gewinnen.
Schon jetzt betreuen die Bera-
ter viele Privatanleger — nicht
nur in der Region.

JURGEN GROSCHE

C 200 Kompressor T Modell’

299 €

monatliche Finanzierungsrate?3

'Kraftstoffverbrauch innerorts /auBerorts /kombiniert: 11,4 1/100km /6,6 1/100 km/8,3 1/100 km; CO,-Emission kombiniert, 198 g/km. Die Angaben
beziehen sich nicht auf ein einzelnes Fahrzeug und sind nicht Bestandteil des Angebots, sondern dienen allein Vergleichszwecken zwischen verschiedenen

Fahrzeugtypen.

2Kaufpreis ab Werk 41.066,90 Euro, Anzahlung 6.900,00 Euro, Laufzeit 36 Monate, Gesamtlaufleistung 45.000 km, effektiver Jahreszins 2,99 %, Schluss-
rate 19.357,37 Euro, monatliche Finanzierungsrate 299 Euro.
3Ein zeitlich begrenztes Finanzierungsangebot der Mercedes-Benz Bank AG.
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Die Zukunft ist weiblich

Der Finanzplatz Luxemburg
gehort zu den renommiertes-
ten der Welt. Das kleine Land
zwischen Deutschland, Frank-
reich und Belgien ist der gro3-
te Fondsstandort Europas —
und nach den USA der zweit-
groBte der Welt. Mit iber
10000 Beschiftigten und ei-
nem verwalteten Gesamtver-
mogen von weit tiber 1800 Mil-
liarden Euro ist das GrofZher-
zogtum die gro3te Fondsplatt-
form Europas. Die Fondsan-
bieter profitieren von der Fiille
hochqualifizierter Fachkrifte
—und von den guten regulato-
rischen = Rahmenbedingun-
gen. Zertifikate zum Beispiel
werden hier nicht als Inhaber-
schuldverschreibung  emit-
tiert, sondern werden als Ver-
briefung, dhnlich wie ein Son-
dervermogen gefiithrt. Da-
durch entféllt das durch die
Lehman-Pleite beriihmt ge-
wordene Emittenten-Risiko.

GroBere Spielrdume

»Die Spielrdume fiir Finanz-
dienstleister sind hier groRer”,
sagt Stefan Schneider. Schnei-
der, gebiirtiger Hesse, ist seit
1992 in Luxemburg tétig. Seit
zwei Jahren sitzt er in der Ge-
schiftsleitung der Hauck &
Aufhduser Investment Gesell-
schaft. Die HAIG konzipiert
alle Arten von Fonds, Verbrie-
fungen oder Beteiligungen im
Auftrag der Vermogensver-
walter. Hier entstehen jene
Vermogensverwalterfonds,
die oft iiber kein riesiges Volu-
men verfligen, — aber dafiir oft
umso besser performen.

Die HAIG operiert im Hin-
tergrund. Fir den Kunden
sichtbar ist der Vermdogensver-
walter, der mit dem Produkt
auf den Kunden zugeht. ,Hin-
ter dem Fonds stehen wir”,
sagt Schneider. Fiir die Invest-
mentprofis steht das Thema
im Vordergrund, das bespielt
werden soll. Erst danach folgt
die Entscheidung, iiber wel-
ches Investment-Vehikel der
Anleger beispielsweise von
dem Thema Erneuerbare
Energien profitieren kann.
Das hat in den vergangenen
Jahren gut geklappt. ,Die Per-
formance der Produkte konnte
dank der Expertise der Vermo-
gensverwalter in den letzten
Jahren die Anleger zufrieden
stellen“, sagt Schneider. ,Wir
waren zu klein, um groe Feh-
ler zu machen.”

CHRISTIAN SONNTAG

BEWAHREN & BEWEGEN

Unser Dynamic Risk Management Ansatz steht
fur die Beherrschung von Risiken und eine Asset
Allocation mit Vermdgenserhalt als oberstem Ziel —

Weibliche Vermogensverwalter zdhlen noch zu der Spezies der Exoten. Dabei steigt der Anteil der reichen Anlegerinnen —
und damit wachst der Wunsch nach einer Beraterin.

' \

in wenig Suche war letzt-
Eendlich doch erforder-

lich, um eine Unabhin-
gige Vermogensverwalterin zu
finden. ,Der Anteil der weibli-
chen Vermogensverwalter
liegt in Deutschland hochs-
tens bei zehn Prozent, die
meisten davon sind zudem
Angestellte“, schétzt Susanne
Berger, Vermogensverwalter-
Expertin beim Privatbankhaus
Hauck & Aufhéuser. Ein nied-
riger Anteil, der aber nicht
tiberraschend ist, denn die
Welt der Vermdégensverwalter
ist ein Abbild der gesamten
Bankenlandschaft: Frauen in
Fithrungspositionen sind hier
selten anzutreffen.

,Und da die meisten Vermo-
gensverwalter aus ehemaligen
Fiihrungspositionen der Fi-
nanzinstitute stammen, ist es
nur logisch, dass der Frauen-
anteil in der Branche nicht
grundsétzlich anders ist“, so
Susanne Berger. Aber es gibt
sie, die Unabhédngigen Vermo-
gensverwalterinnen, die sich
in der mdnnerdominierten Fi-
nanzwelt durchgekdmpft ha-
ben und heute erfolgreich an
der Spitze einer Vermégens-
verwaltung stehen. In Diissel-
dorf etwa hat Vera Goncalves
den Sprung von der klassi-
schen Banklaufbahn hin zur
klassischen =~ Vermogensver-
waltung geschafft. An der K6
fiihrt sie gemeinsam mit ei-
nem Partner ein von der Bun-

Ohne topaktuelle Daten lduft
nichts in der Finanzwelt. Auch
Vermogensverwalter sind auf
sichere Datensysteme ange-
wiesen, die ihnen topaktuell
Finanzdaten aus aller Welt lie-
fern und zudem eine rei-
bungslose Anbindung an die
Ordersysteme der Banken bie-
ten. ,Wir sind die Nabelschnur
fiir die Vermogensverwalter®,
sagt Christian Hank, Executive
Director der vwd Vereinigte
Wirtschaftsdienste AG.

Der Spezialist fiir Finanz-In-
formationssysteme ist bei Ver-
mogensverwaltern eine grole
Nummer, beherrscht mit ei-
nem Marktanteil von rund 70
Prozent den deutschen Markt.

ohne auf Chancen zu verzichten.

® Wir sind erfahren und integer.

® Unser Ansatz ist gradlinig und transparent.

® Unsere Portfolios sind UCITS Il Fonds.

Details erhalten Sie gerne personlich.
Wir freuen uns auf lhren Anruf.

Telefon 069.7680 7000
www.romulus-investment.com

Romulus Investment GmbH

KlettenbergstraBe 12

60322 Frankfurt am Main

ROMULUS

INVESTMENT

,Frauen werden in der Branche wichtiger.” Die drei Vermdgensverwalterinnnen Vera Goncalves, Susanne Berger und Sabine Rumpf (v..). FoTO: ALOIS MULLER

desanstalt fiir Finanzdienst-
leistungsaufsicht beaufsich-
tigtes Finanzinstitut, die Gon-
calves + Spee Asset Manage-
ment AG. ,Das war ein langer
und verschlungener Weg dort-
hin - mit viel Energie und
Nachhaltigkeit®, lacht sie.
Dabei hatte die echte rheini-
sche Frohnatur sich zu Beginn
ihrer Bank-Karriere nur eines
gewliinscht: ,Ich wollte unbe-
dingt an die Borse, auf das Par-
kett — aber da gab es damals
keine Frauen.“ Sie hat es den-
noch geschafft und war fiir die

Nabe

»vor 20 Jahren waren wir die
ersten, die mit Softwareldsun-
gen fiir Vermogensverwalter
aufwarteten, seitdem haben
wir unser Know-how und
Dienstleistungsangebot in en-
ger Abstimmung mit Vermo-
gensverwaltern ausgebaut”,
erldutert Hank das Geheimnis
dieses Erfolges. In der Tat ist
das Leistungsangebot der
Frankfurter rund um Losun-
gen im professionellen Portfo-
liomanagement eindrucks-
voll. ,Vermogensverwalter be-
nétigen nicht nur Realtime-
Systeme. Auch Rating, Bera-
tungssysteme,  Marktbeob-
achtungstools bis hin zu Sys-
temlosungen, die aktuelle ge-

WestLB in den 90-er Jahren die
erste Handlerin auf dem Par-
kett. Mit groflen Vermogen
wurde die Diisseldorferin erst-
mals konfrontiert, als sie fir
die Landesbank unter ande-
rem mit vielen Lottogewin-
nern zu tun hatte. ,Da habe
ich gelernt, was es heil3t, ein
Vermogen und die Menschen,
die dahinter stehen, zu betreu-
en.“ Seit funf Jahren ist Vera
Goncalves selbstdndig und hat
diesen Schritt ,nie bereut”.
Heute betreut sie als Unab-
héngige Vermogensverwalte-

chnur zu den Ma

setzliche Vorschriften erfiillen
und damit Rechtssicherheit
geben, zdhlen zu den Allein-
stellungsmerkmalen unserer
Systeme*, ergidnzt Petra Be-
cher, Geschiftsfeldleiterin
SMS und fiir die Unterstiit-
zung des Produktvertriebs von
Emittenten und KAG zustdn-
dig. ,Bei uns stehen nicht die
Prozesse im Vordergrund.
Vielmehr helfen unsere Pro-
gramme dem Vermogensver-
walter, seine Kunden durch ei-
nen Prozess zu fiihren, der
nicht standardisiert, sondern
strukturiert ist“, erldutern
John Weber und Robert Sulz-
berger, bei vwd fiir Technolo-
gie-Losungen zustdndig.

rin unter anderem vermégen-
de Privatpersonen, Stiftungen
und stellt das Haftungsdach
fiir Vermittler.

,Frauen werden in der Ver-
mogensverwaltung in Zukunft
eine groflere Rolle spielen®, er-
gdnzt Sabine Rumpf. , Schliel3-
lich gehen rund 70 Prozent der
rund 1,4 Billionen Euro, die in
den nichsten Jahren vererbt
werden, an Frauen.“ Die Ge-
schiftsfithrende Gesellschaf-
terin der Miinchner Vermo-
gensverwaltung Dr. Hellerich
& Co hat dabei iiber eigene Er-

»Am Ende erhilt der Anleger
das Beratungsprotokoll, das
die rechtlichen Anforderun-
gen seit Jahresbeginn erfiillt.*
Im Kern vertraut vwd dabei
auf Technologiestandards, die
unter anderem von 30 Banken
unterstiitzt werden - ein
»Rundum-Sorglos-Paket“. Vor
Ort, beim Vermogensverwal-
ter, wird dieses System dann
individuell an die jeweiligen
Anforderungen angepasst.
y,Vermogensverwalter schit-
zen das besonders: Sie erhal-
ten damit eine komplette indi-
vidualisierte Infrastruktur, die
zudem auf bekannten Stan-
dards und Schnittstellen be-
ruht und daher schnell erlern-

In  einem Umfeld mangelnder
behalten wir den Durchblick und das Gespur fur
realistische Renditen.

HUNICKE

Vermogensverwaltung GmiH

Als Partner lhres Vermogens bieten
wir lhnen eine unabhangige und ver-
antwortungsvolle Zusammenarbeit.

Seit nahezu 20 Jahren vertrauen unsere Kunden
uns ihr Geld an, wann zdhlen Sie dazu?

Transparenz

fahrungen und die Selbstdn-
digkeit den Weg in die Vermo-

gensverwaltung  gefunden.
,Mein Vater hat fiir mich ein
Wertpapierdepot angelegt

und es mir mit 16 Jahren {iber-
geben®, erzdhlt Sabine Rumpf.
,Als mir dann auffiel, dass die
Abrechnungen der Bank nicht
stimmten, war damit der
Grundstein gelegt.“

Neben ihrer Karriere als
Ubersetzerin und Konferenz-
Dolmetscherin baute die Fi-
nanzfachwirtin ihr Wissen um
Finanzanlagen aus (unter an-

rkten

-

IT-Technik wird fiir Vermogensver-

walter immer wichtiger.  FoT0: DPA
bar ist“, argumentiert Christi-
an Hank. ,,Au8erdem wird das
System perfekt durch andere
vwd-Dienstleistungen er-
gianzt“, so Petra Becher. ,Ein
Beispiel dafiir ist unser Zertifi-
katerating, dasim Zusammen-
spiel mit dem Portfoliomana-

derem bei einer Miinchener
Treuhandgesellschaft fiir Ge-
schlossene Fonds). Mit dem
Einstieg in die renommierte
Vermogensverwaltung Dr.
Hellerich im Jahr 1996 (seit
2001 auch als Gesellschafte-
rin) ist die Finanzexpertin im
Umgang mit grolen Vermo-
gen bestens vertraut. ,Heute
betreue ich sehr grofle Vermo-
gen im Family Office.“
Vermoégende Kundinnen ge-
hen mit Geld anders um als
maénnliche Anleger. Sie sind si-
cherheitsorientiert, vorsichti-
ger in der Geldanlage und hin-
terfragen jede Entscheidung
genauer. ,Frauen wollen ein
Produkt genau verstehen, des-
halb ist hier eine intensivere
Betreuung notwendig*, erldu-
tern Sabine Rumpf, Vera Gon-
calves und Susanne Berger.
Kein Wunder, dass Frauen-
Depots im Durchschnitt in der
Krise weniger gelitten haben.
,Es ist wichtig, dass Vermo-
gensverwalter sich darauf ein-
stellen, dass Frauen in Zukunft
eine groere Rolle spielen®, er-
lautert Susanne Berger, die bei
Hauck & Aufhduser in der Re-
gion Nordwest Vermdogensver-
walter betreut. Schon jetzt, so
Sabine Rumpf, sprechen Frau-
en bei der Geldanlage ein ge-
wichtiges Wort: ,54 Prozent al-
ler Entscheidungen bei Fi-

nanzthemen werden von
Frauen getroffen.
JOSE MACIAS

gement-System wie ein Friih-
warnsystem funktioniert. Es
beobachtet das Produkt wih-
rend seiner gesamten Laufzeit
und warnt den Vermogensver-
walter, wenn sich Parameter
und Gewichtungen im Depot
andern.”

Die vereinfachten Prozesse
machen wiederum den Ver-
mogensverwaltern das Leben
leichter, sie kénnen sich ganz
auf die Kundenberatung kon-
zentrieren. Christian Hank:
»,Die Mischung aus Schnellig-
keit und Preis hat sich herum-
gesprochen - 80 Prozent aller

Griinder entscheiden sich
heute fiir unsere Systeme."
JOSE MACIAS

HUnicke Vermdgensverwaltung GmibH
InselstraBe 25 - 40479 Dusseldorf

Tel.: 0211 /4984270
www.hvv-gmbh.com

RHEINISCHE POST

Interesse?

Schalten Sie gezielt Ihre Anzeige
innerhalb der Sonderveroffentlichung
,Unabhangige Vermogensverwalter”.

Die nachstehende
Key-Account-Managerin informiert
Sie gerne uber Platzierungs- und
Gestaltungsmoglichkeiten.

Nachster Erscheinungstermin:
Herbst 2010.

Pia Kemper

Telefon 0211 505-2054
Telefax 0211 505-1002054
E-Mail: pia.kemper@rp-media.de

Hiex ist Leben drin, HP
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