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sDas iPhone im Fondsdepot*

FONDSVERTRIEB Der Verkauf von Investmentfonds ist angesichts heftiger Krisen kein
Selbstldufer. Haben Anbieter und Berater mit vermdgensverwaltenden Fonds nun die
richtigen Produkte am Start und was muss fiir einen Verkaufserfolg noch geschehen?
Fihrende Vertreter aus Produktschmieden und Vertrieb geben Antworten.

Kaum schwdcheln die Kapitalmdrkte, liegt
hierzulande der Fondsabsatz am Boden.
Insbesondere  vermigensverwaltende
Fonds nehmen doch fiir sich in Anspruch,
wenig zu schwanken und vor Verlusten zu
schiiizen. Greift das Argument bei poten-
ziellen Kunden nicht?

Kiinzel: Doch, aber die Unsicherheit der
Investoren iibertrdgt sich auch auf die
Gruppe der vermégensverwaltenden In-
vestmentfonds. Kapitalanlagegesellschaf-
ten und Vermdogensverwalter miissen des-
wegen Aufkldrungsarbeit betreiben und
Anleger von ihren Produkten erst einmal
iiberzeugen. Unsere Fondsangebote sind
urspriinglich aus der Betreuung einzelner
Mandanten entstanden. Oberstes Ziel ist
es dabei, die Volatilitit der Anteilspreise
gering zu halten. Dariiber hinaus wollen

wir unabhiingig von der Marktentwicklung
performen. Dieser Ansatz spiegelt sich tat-
s#chlich in einem hoheren Absatz wider,
sofern denn diese grundlegenden Informa-
tionen den Kunden erreichen.

Fischer: Vermogensverwaltende Fonds
haben ihren prozentualen Anteil am In-
vestmentfondsgeschift in den letzten Jah-
ren ausbauen konnen, weil sie bereits als
adaquate Losung wahrgenommen wer-
den. Leider ist der Kuchen insgesamt ge-
schrumpft. Netto gibt es nach wie vor Zu-
fliisse, aber diese sind geringer geworden.
Ein wesentliches Problem haben schlieBlich
auch Vermdgensverwalter: Sie miissen ithre
Investments allein aus Sicherheitsgriinden
stark diversifizieren. Volkswirtschaftliche
Kennzahlen werden derzeit von politischen
Nachrichten vollkommen dominiert. Fun-

damentale Daten zihlen nicht, solange die
Mirkte von Stimmungen getrieben sind.
Auf Substanz — wie steht eine Volkswirt-
schaft da, wie ist der Kurs einer Aktie ein-
zuschitzen—- wird momentan wenig geach-
tet. Das ist die aktuelle Herausforderung.

Damit klingen Sie aber optimistischer als
2008, als einige Asset Manager gar keine

Lebenszeichen mehr am Fondsmarkt wahr-
nahmen. Woran liegt das?

Schnapp: Zumindest fiir viele unserer
Kunden gilt, dass sie sich angesichts des
Niedrigzinsumfeldes im Festgeld nicht
mehr wohlfiihlen. Sie machen sich Sorgen
um die Geldwertstabilitéit und priferieren
daher Investments, die flexibel Uber ver-
schiedene Anlageklassen wic Aktien, Ren-
ten oder Rohstoffe gestreut sind. Die Suche
nach einer Rendite, die auch zukiinftig »

» die anziehenden Inflationsraten tiber-
steigt, fiihrt sie zum Vermogensverwalter.
Cunha: In Zeiten, in denen Analysen und
Bewertungen nicht wie gewohnt funktio-
nieren, kommt es zu einer Schockstarre.
Diese erfasst sowohl Kunden als auch Be-
rater. Letztere gehen haufig nicht auf Kun-
den zu, weil sie meinen, keine guten Nach-
richten bringen zu kénnen. Ihre Mandanten
sind vielleicht noch im Minus. Andere ha-
ben empfohlen, in vermeintlich risikolose
offene Immobilienfonds umzuschichten.
Dabei gibt es einige Investmentfonds, die
beispielsweise auch in diesem Jahr sehr gut
performt haben. Und im Ubrigen erwartet
die Kundschaft — nach der dritten Krise in
einem Jahrzehnt — das genaue Gegenteil,
dass ihr Berater sich intensiver kiitmmert,
ihr Depot iiberpriift und gegebenenfalls
sinnvoll verdndert

Von Canal: Ein Blick auf die Bestands-
und Transaktionsentwicklung unserer
Plattform bestitigt, dass das Investment-
fondsgeschift bereits seit dem Frithjahr
2008 an Wachstumsdynamik verloren hat
und riickléufig ist. Es gab zum Jahresende
2008 einen letzten grofen Schlussverkauf
wegen der damals kurz bevorstehenden
Einfiihrung der Abgeltungsstever. Gleich-
zeitig stellen wir fest, dass sich in den letz-
ten drei Jahren die Nachfrage weg von den
~Fonds-Dinosauriern* und ,,Klassikern™
hin zu vermégensverwaltenden Fonds oder
auch vermégensverwaltenden Strategien
verschoben hat. Weiterer Grund neben

der Marktentwicklung, den zunehmenden
regulatorischen Anforderungen und der
Haftungsthematik: Viele Berater mussten
einschen, dass sie als Vermdgensverwalter
in diesen schwierigen Marktphasen iiber-
fordert sind und es daher Sinn macht, die-
se Aufgabe auszulagern und sich auf die
Kernkompetenzen Vertrieb und Betreuung
zu konzentrieren. Das grofite Problem aber
ist, dass viele Berater in diesen schwierigen
Zeiten nicht mehr beim Kunden présent
sind - gerade dann, wenn es notwendig
wire. Der Grund dafiir liegt unter anderem
darin, dass in der Vergangenheit haufig nur
der ,,Fonds des Monats* verkauft und zu
wenig diversifiziert wurde und als Folge
viel Schaden in den Kundendepots ange-

richtet wurde. Frustrierte Kunden losen als
Folge hiufig ihre Depots auf und legen das
verbleibende Kapital in Tages- oder Fest-
gelder an. Auch stellen wir fest, dass sichin
den letzten drei Jahren die Klagen wegen
Falschberatung gehduft haben. Dabei gibt
es wirklich geniigend vertriebliche Ansatz-
punkte, iiberzeugende Fondskonzepte und
Argumente fiir die Anlage in Investment-
fonds — der Berater muss eigentlich nur das
Gesprach mit dem Kunden suchen und die
Depotstruktur regelméBig tiberpriifen.

Ottemann: Ja, der aktuelle Beratungs-
bedarf ist immens. Dennoch lassen viele
Berater die Gelegenheit, auf ihre Kunden
zuzugehen, ungenutzt verstreichen. Das
ist der Hauptfehler in der Vertriebspraxis.
Der Kuchen ist tatséchlich bereits kleiner
geworden. Vermogensverwaltende Fonds
legen aber zu. Einige wenige Flaggschiffe
von Carmignac Gestion oder Ethna haben
sogar extrem gewonnen und zahlen zu den
absatzstirksten Portfolios {iberhaupt. Die
Ursache liegt in der verunsicherten Kund-
schaft, die Stabilitat im Depot will. Anleger
bringen Sachwerten und klassischen In-
vestmentfonds, mit denen sie eins zu eins
dem Marktverlauf ausgesetzt sind, derzeit
wenig Vertrauen entgegen. Also sollen es
vermogensverwaltende Fonds richten. In
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der Vergangenheit hat sich allerdings ge-
zeigt, dass auch nicht jeder Fondsmanager
der Verantwortung auch gewachsen ist und
rechtzeitig in die richtigen Assetklassen
umschichtet. Die Resultate fielen im Som-
mer wieder heterogen aus, deswegen miis-
sen selbst Produkte dieses Typs gestreut
werden.

nachgefragt. Kunden werden insbesonde-
re Fonds angeboten, die bereits ein gro-
Bes Volumen haben. Das ist aber gar kein
Qualititsmerkmal. Im Gegenteil konnen
die Renditeaussichten mit zunchmender
FondsgroBe sinken. Wir haben noch zu-
sdtzlich die Herausforderung, den Kunden
zu erkldren, dass die vermégensverwal-
tenden Fonds, die wir empfehlen, wesent-

Mit welchen Argumenten konnen Berater
beim Kunden dauerhaft punkten und ver-
mégensverwaltende Fonds unter die Anle-
gerschaft bringen?

Hudemann: Unsere Zielgruppe hierzu-
lande sind die Banken, Sparkassen, die
Versicherer und nicht zuletzt die freien Ver-
mittler. In all diesen Distributionskanélen
versuchen wir seit Jahren kontinuierlich
mit Présentationen zu informieren und
mit unseren Produktideen zu {iberzeugen.
Unsere Fonds basieren iiberwiegend auf
computergesteuerten Trendfolgesystemen.
Eigenschaften und Funktionsweise dieser
Strategie lassen sich grafisch durchaus
verstdndlich und iiberzeugend darlegen.
Trotzdem kam der groie Schub erst mit der
Lehman-Pleite, als unsere Total-Return-
Konzepte trotz massivem Bérsencrash
rund um den Globus lediglich acht Prozent
nachgaben. Nach zwei bis drei Krisen in
zehn Jahren wollen die Menschen, dass
ihr Kapital vorsichtig und der aktuellen
Situation entsprechend verwaltet wird. Und
das leisten eben nur Fonds, die flexibel in
verschiedenen Assetklassen wie Aktien,
Renten oder Geldmarkt investieren kon-
nen. Aus meiner Vertriebserfahrung moch-
te ich zudem verdeutlichen: In schlechten
Zeiten miissen Berater doppelt so oft zum
Kunden, nicht weniger.

Cunha: Das Phanomen cinzelner Best-
seller unter den vermogensverwaltenden
Fonds wiedetholt sich im Ubrigen. Nach
der Jahrtausendwende verkauften sich et-
wa DJE-Fonds besonders gut, nach 2008
Carmignac und Ethna, dieses Jahr bei-
spielsweise Fonds, die stark auf Edelmetall
gesetzt haben wie Flossbach & von Storch
und Mack & Weise. Einr breite und homo-
gene Masse gibt es ohnehin nicht, Wie bei
anderen Fondstypen werden auf Dauer nur
eine Handvoll Offerten zu den absoluten
Bestsellern gehdren. Unter Vertriebserfolg
verstehe ich vielmehr, den Marktanteil kon-
tinuferlich auszubauen.

Schnapp: Weil der deutsche Fondsmarkt
ein Verkdufermarkt ist, werden #hnlich
leistungsstarke Angebote verschicden

lich mehr Rendite und weniger Risiko mit
sich bringen als die Standardprodukte am

Bankschalter, die aber auch als vermogens-
verwaltend verkauft werden.

Kiinzel: Dieser Unterschied zwischen
Fondsverkauf und vermégensverwalten-
den Produkten muss klar sein. Auf der
einen Seite steht die Informationspolitik
der breiten Medien und der werbegetrie-
bene Verkauf. Der klassische Fonds, der
einzig auf langfristig steigende Kurse setzt,
lebt davon, attraktiv dargestellt zu werden.
Vermdgensverwaltende Fonds hingegen le-
ben von ihren Inhalten. Unser Credo lautet,
dass in erster Linie Verluste zu vermeiden
sind. Dies ldsst sich in Werbebotschaften
nicht vermitteln. Die Fondsangebote un-
seres Hauses sind folglich auf kompetente
und seridse Beratung angewiesen.

Ein Hauptvorwurf lautet ja gerade, das
Kapital der Anleger nicht hinreichend ge-
schiitzt zu haben. Wie kénnen Sie helfen,
verlorenes Vertrauen auch unter Beratern
zuriickzugewinnen?

Kiinzel: Zu unseren Mafinahmen gehdren
traditionell Schulungen fiir den Vertrieb.
Wir haben dariiber hinaus aber auch be-
gonnen, Multiplikatoren wie Financial
Planner oder andere Berater noch weiter
einzubinden und mit diesen gemeinsam
Veranstaltungen fiir ihre Endkunden durch-
zufiihren. So versuchen wir, Anlegern auch
direkt Rede und Antwort zu stehen. Nor-
malerweise sprechen Vermdgensverwalter
und Verkdufer auf einer Augenhéhe, und
Letzterer hat die fast unmoégliche Aufgabe,
die notwendigen Infos fiir den Kunden zu
tibersetzen. Als Vermdgensverwalter wol-
len wir unseren Teil beitragen, diese Hiirde
zu {iberwinden und die Kommunikations-
kette zu kiirzen. Wir diirfen jetzt nicht die
Chance verpassen, Kunden zu liberzeugen,
dass sie beim Vermaogensverwalter gut auf-
gehoben sind. Buy-and-hold, also Fonds
kaufen und im Depot arbeiten lassen, kann
librigens durchaus funktionieren, mit ver-
mdgensverwaltenden Strategien.

Cunha: All dies dndert nichts daran, dass
Fondsindustrie und Verband versiumt ha-

ben, Investmentfonds ein positives Image
zu verleihen. Die grofien Player der Fonds-
industrie wollen bis heute modisch verkau-
fen: Wasser, Infrastruktur, Landwirtschaft
oder auch chinesischer Konsum. Was mo-
disch ist, lisst sich leicht verkaufen. Nur lei-
der endet der Spa8 fiir den Kéaufer oftmals,

wenn das Investment aus der Mode geriit.
Ihre Produkte sind also im Verkauf unter-
reprdsentiert. Vermigensverwaltende
Fonds sind doch auf den ersten Blick keine
Schndppchen, bezahlen Sie Beratern trotz-
dem zu wenig Provision?

Kiinzel: Nein, das ist bestimmt nicht der
Grund. Es ist einfach bequemer, nur zu
verkaufen. Beraten wird in der Praxis des-
halb kaum, es findet Story Telling statt. Das
schnelle Geld wird bevorzugt, gefahrdet
aber den Erfolg der Branche.

Anspichler: Als Financial Planner hat fiir
mich aber nur derjenige Berater eine Zu-
kunft, der fiir seine Kunden vermdgens-
verwaltende Fonds kombiniert und deren
Ansiétze auch darstellen kann. Dies spart
Zeit im Vergleich zur konventionellen
Portfolioallokation. Diese Zeit kann der
Berater zur Kundenbetreuung nutzen. »
» Unterm Strich werden Zufriedenheit von
Anleger und Berater gesteigert, was eine
Inanspruchnahme aus der Beraterhaftung
unwahrscheinlicher macht. So wird ein Teil
der Verantwortung an externe Vermogens-
verwalter abgegeben. Das ist ein breiter
Trend, was auch Kollegen aus anderen
Vertrieben bestitigen. Diese Argumente
sprechen dafiir, dass verméGgensverwalten-
de Produkte weiterhin erfolgreich sein wer-
den. Aussichtsreiche Themenaktienfonds
kénnen zusdtzlich eingesetzt, aber auch
rechtzeitig wieder verkauft werden, wenn
ein massiver Riickschlag droht.
Hudemann: Um diese Zusammenhinge
verstindlich zu machen, unterstiitzen wit
Vertriebspartner auch bei Endkundenver-
anstaltungen. Wobei wir dort die Produkte
vorstellen und unsere Vertriebspartner die
Endkundenberatung durchfiihren. Ich bin
gegen einen schnellen und wenig verant-
wortungsvollen Verkauf. Allerdings brau-
chen auch Verkdufer vermogensverwal-
tender Fonds eine Story, die sie erzéhlen
konnen. Ergo muss ich diese liefern und die
Berater im Private Banking davon {iberzeu-
gen, dass sie diese Produkte als wichtige
Bausteine fiir das jeweilige Kundendepot
beriicksichtigen konnen. Beispielsweise
mussen sich Anteilseigner vermdgensver-
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waltender Fonds keine Gedanken iiber das
richtige Timing machen. Sofern die Perfor-
mance nicht aus dem Rahmen fallt, kénnen
solche Fonds dauerhaft im Depot liegen.
Das muss unser Anspruch sein.

Cunha: Das Interesse ist enorm. Auch wir
werden aufgefordert, vor Endkunden zu
prisentieren. Das Konzept und der Erfolg

vermdgensverwaltender Fonds ist mit der
Idee eines Smart Phone vergleichbar. Alle
wichtigen Eigenschaften eines Fondsde-
pots sind in einem Produkt gebiindelt. Wer
Spezialititen will oder bestimmte Wetten
im Depot eingehen mdchte, kann dies dar-
tiber hinaus machen. Wer es aber bequem
mag, kann sich guten Gewissens auf den
Basisbaustein konzentrieren.

Ottemann: Voraussetzung dafiir ist,
Funktionsweise und Leistung vermo-
gensverwaltender Konzepte iberhaupt
zu verstehen und erkldren zu kénnen.
Gleiches gilt fur die Unterschiede die-
ser Ansitze, Trendfolge-Strategien von
C-Quadrat funktionieren anders als et-

wa DJE-Fonds. Dieser Lernprozess ins-
besondere bei Beratern, aber auch bei
Kunden wird nicht von allein erfolgen.
Ansonsten wird Folgendes passieren: So-
bald die Borsenkurse wieder nach oben
marschieren, stellen Kunden ndmlich nur
noch die Frage, warum der Aktienmarkt
noch stérker zulegt als der Fonds. Dass
dies mit dem Ziel und den verschiedenen
Taktiken zusammenhdngt, um Verluste
abzufedern, ist dann oftmals vergessen.
Zuletzt war dieses Phdnomen im Jahr
2009 exakt so zu beobachten — Gier frisst
Hirn. Ich will die Flinte keineswegs ins
Korn werfen, aber dass die Herausforde-
rung groB ist, sollte allen klar sein.

Von Canal: Bislang beruht der Schwenk
hin zu vemdgensverwaltenden Fonds in
allen Vertriebswegen vorwiegend auf der
volatilen Marktentwicklung der letzten
zehn Jahre und der Erkenntnis, dass ,,long-
only“-Strategien, die ausschliellich auf
steigende Kurse setzen, hiufig nicht mehr
die gewinschten Ergebnisse erzielen und
mehr Flexibilitit bei der Asset-Allokation
erforderlich ist. Zudem tendiert die Risi-
kobereitschaft der Kunden mittlerweile
gegen null. Auch der Hinweis, dass die
Rendite von Tages- oder Festgeldanlagen
nicht einmal mehr ausreicht, um die Infla-
tion auszugleichen und im Ergebnis somit
Kapital vernichtet wird, zieht beim Kunden
meistens nicht — zu groB ist die Angst vor
erneuten Kursverlusten.

Miissten wir, wenn dies die vorherrschende
Stimmung ist, nicht bereits einen hoheren
Marktanteil von vermégensverwaltenden
Fonds sehen? »

» Von Canal: Das sollte man annehmen.
Vermdgensverwaltende Fondskonzepte
oder Strategien liefern dem Berater eigent-
lich die ideale Vertriebsstory und ein zu-
kunftsweisendes, flexibles Anlagekonzept,
das das Risiko der Kapitalanlage reduziert
und gute Chancen auf eine Outperfor-
mance bietet — leider haben das offensicht-
lich aber noch nicht alle Berater erkannt
und haben sich stattdessen teilweise ganz
vom Investmentfondsgeschift zuriick-
gezogen. Gerade bei Strukturvertrieben
oder versicherungslastigen Vertriebsorga-
nisationen stellen wir fest, dass ein hoher
Prozentsatz des Kundenbestandes im In-
vestmentfondsgeschaft nicht mehr betreut
wird und die Depotstruktur somit nicht
mehr zeitgemah ist. Diese unbefriedigende
und aus Haftungsgriinden auch gefahrli-
che Situation filhrt zu einem Umdenken
im Vertrieb. Es werden vermehrt Anla-
gekonzepte entwickelt, die auf Basis von
Musterdepots fiir verschiedene Laufzeiten
und Riskiostrukturen der Kunden vermd-
gensverwaltende Fonds als Kernbestandteil
der Depots enthalten. Der Vertrieb kann
dann diese Kerninvestments um ausge-
wahlte Satellitenfonds ergénzen. Gerade
vermégensverwaltende Fonds bringen als
Kern der Depotstruktur mehr Stabilitdt in
die Kundendepots.

Fischer: Dass der Marktanteil vermégens-
verwaltender Fonds nicht noch grofBer aus-
féllt, hat viel mit der Entwicklung der ver-
gangenen zehn Jahre zu tun. Viele unserer
ehemals besten Kunden haben inzwischen
selbst Fonds aufgelegt. Typische IFAs mit

20 bis 100 Millionen Euro Bestand sind
heute Fondsberater. Das hat nicht allein die
Abgeltungssteuer bewirkt. Unsere Privat-
Label-Fondsangebote werden oftmals aus

organisatorischen Griinden nachgefragt,
weil die IFAs ihre einzelnen Klienten
nicht mehr zeitnah ansprechen konnen, was
aber notig ist, um etwa Trends zu nutzen,
und deswegen ein gemeinsames Vehikel
suchen. Infolgedessen verbleiben eher
schwichere Makler am Markt. Und diese
leiden an den beschriebenen Problemen
besonders stark: enorme Angst vor Haf-
tung und eine gigantische Biirokratie. Also

miissen einfache Losungen her. Aus meiner
Sicht kann dies vor allem die Fondsver-
mogensverwaltung sein. Wir haben beide
Produktvarianten gleichermafen am Start.
Im Moment schwenken freie Vermittler
wieder zur Fondsvermogensverwaltung,
da sie damit nur Anlagevermittlung, aber
keine Anlageberatung betreiben.
Menschen brauchen Kapitaleinkiinfte fiir
ithre Altersvorsorge, sind aber oftmals
nicht bereit, das notwendige Risiko dafiir
einzugehen. Wie iiberwinden Sie dieses
Dilemma?

Schnapp: Uberzeugungsarbeit lohnt, Oft
ist fiir Kunden in guten Phasen der deut-
sche Aktienindex Dax der Mafistab, in
schlechten das Sparbuch. Das Phéinomen
gibt sich aber, sobald Anleger die langfiisti-
ge Entwicklung des Dax sehen. Diese zeigt,
dass sich vermégensverwaltende Fonds
tiber verschiedene Bérsenphasen hervor-
ragend geschlagen haben. Auflerdem haben
in erster Linie diejenigen Fonds Vertrauen
zerstdrt, die das Vermogen ihrer Anteils-
eigner nicht hinreichend geschiitzt haben.
Kiinzel: Wir miissen als Vermégensver-
walter aber auch unser Klientel sorgfiltig
wihlen. Eine Hiobsbotschaft in den Nach-
richten darf noch nicht dazu fiihren, dass
sémtliche Kunden in Panik ihre Fondsan-
teile zurlickgeben. Private Anleger in den
USA sind weit mehr als hierzulande zum
Selbststudium bereit. Aulerdem herrscht
unter den Menschen dort eine ganz andere
Motivation, ihr Geld zu investieren, weil
die Maschen ihres sozialen Netzes grober
ausfallen als etwa in Deutschland.

Von Canal: Die Betreuung der Kunden
in den USA ist vorbildlich. Die Perfor-
mance-Ergebnisse in den Kundendepots
sehen auch in den USA nicht unbedingt

besser aus. Der Unterschied ist aber, dass
der Berater dort wesentlich prisenter beim
Kunden ist und ihm die aktuelle Situation
erkldrt — insbesondere, dass eine schwan-
kende Wertentwicklung nicht bedeutet,
dass spétere Investitionsziel nicht erreichen
zu konnen. Dazu gibt es hervorragende
Unterlagen, die Volatilitét, Inflation, Rah-
menbedingung und die Entwicklung der
Miarkte einfach und iiberzeugend erkliren.
Durch die regelméBigen Gespréche behal-
ten die Anleger auch in Krisenzeiten die
Zuversicht und nutzen Marktschwiéchen,
um Anteile nachzukaufen. Selbst Versi-
cherungsvermittler verkaufen regelmiBig
Investmentfonds, iiber die subventionierten
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401k-Investmentfondsplane werden teil-
weise bis zu 90 Prozent des Gesamtumsat-
zes generiert. Insgesamt ist die Einstelfung
in den USA deutlich positiver — man blickt
in die Zukunft und ist nach wie vor davon
iiberzeugt, dass es keine Alternative zu ei-
ner guten Investmentfondsanlage gibt. Ich
befiirchte aber, dass diese amerikanische
Mentalitét nicht auf den deutschen Markt
iibertragen werden kann — weder auf Be-
rater noch auf Kunden. Wir neigen leider
dazu, immer nur die Risiken und weniger
die Chancen zu sehen, die auch oder gerade
schlechtere Marktphasen bieten kénnen.
Wie stellen Sie sicher, [hre Kunden richtig
und dauerhaft erfolgreich zu beraten?
Anspichler: Es gibt zentrale Motive, die
wir mit unseren Kunden gemeinsam he-
rausarbeiten konnen. Entsprechend Idsst
sich das passende Anlageportfolio zu-
sammenstellen. Ein Extrembeispiel: Wer
glaubt, dass es in den néchsten Jahren an
den Finanzmérkten eher schwierig bleibt,
bekommt unter anderem etwa den M&W
Privat von Mack & Weise ins Depot. Die
Hamburger Vermogensverwalter blicken
aus Sicht der Optimisten seit zehn Jah-
ren in den Abgrund des Finanzsystems
und stellen sich entsprechend auf. So ist
beispielsweise der Anteil an Edelmetailen
hoher als bei anderen Verwaltern. Wenn
ein Anleger die Investmentphilosophie von
Mack & Weise teilt und diese als personli-
ches Hauptszenario annimmt, spricht das
dafiir, diesen Baustein entsprechend hoch
in der Gesamtallokation zu gewichten.
Das notwendige Fachwissen beim Berater
und regelméBige Bestandsaufnahmen vo-
rausgesetzt, werden durch motivgerechte
Beratung Missverstidndnisse zwischen An-
legern und Beratern reduziert. Um die un-
terschiedlichen fondsbasierten Vermégens-
verwaltungskonzepte effizient kombinieren
zu kénnen, nutzen wir als Datenbasis unter
anderem auch die Analysen von MMD.
Schnapp: Wir wollen mit unseren Da-
tenbanken das heterogene Fondsangebot
strukturieren und passende Peer Groups
bilden. Unser Research-Ziel ist, das Verméo-
gen der Manadanten so zu diversifizieren,
dass das Depot moglichst wenig schwankt
und kontinuierlich performt. Wir analysie-
ren dazu die Fondsstrategien, die Korrela-
tionen, also wie dhnlich sich der Wert von
Investments entwickelt, und die Portfolio-
struktur. Dariiber hinaus sprechen wir mit
den Fondsmanagern und berticksichtigen
ihre verschiedenen Investmentstile.

Kiinzel: Diese fachlichen Aspekte sind Ein verunsicherter Verkdufer kann keinen
wichtig, miissen von uns im Hintergrund Kunden {iberzeugen. Wir miissen diesen
geleistet werden. Im Vordergrund muss Markt gemeinsam bearbeiten und alle an

beim Verkauf der Kunde stehen. Was sind einem Strang ziehen.

seine Ziele, Voraussetzungen und auch

Risikoeinstellungen? Dazu gehort bei- Das Gesprach fiihrte Marc Radke, Cash.

spielsweise, Zusammenhinge konkret zu
tibersetzen und zu erkldren. Eine hohe
Volatilitat bedeutet faktisch, dass Anleger
ihre Investments zwar immer noch jeder-
zeit liquidieren konnen, es aber nicht ma-
chen werden, um Verluste zu vermeiden. Je
héher die erwarteten Ertrige, desto héher
das Risiko und desto langer muss die In-
vestitionsdauer geplant werden. Es fehlt
an diesem Grundwissen. Verstéindnis fiir
Risiko und Ertrag ist in der breiten Masse
kaum vorhanden. Ebenfalls ein Grund, In-
formationen nicht nur an Multiplikatoren,
sondern auch an Endkunden zu geben.

Hudemann: Jeder Vertriebskanal hat un-
terschiedliche interne Vorgaben und indi-
viduelle Herausforderungen zu bewiltigen.
Die verschiedenen personlichen Einstellun-
gen der Verkdufer kommen noch hinzu.

Meine persénliche Hauptzielgruppe sind
Berater im Private Banking. Sie sprechen
auch in der Krise mit ihren Kunden und
stehen ihnen mit Rat und Tat zur Seite.
Fiir den Absatzerfolg ist es zudem auch
wichtig, die ,,richtigen Filialen zu besu-
chen und fiir unsere Produkte zu werben.
Oft machen 20 bis 30 Prozent aller Filialen
oder Berater 80 Prozent des Geschiifts aus.
Welche Erfolgschancen geben Sie Vermitt-
lern, die auf vermogensverwaltende nvest-
mentfonds setzen?

Anspichler: Durch hohe Kompetenz er-
reichen wir einen attraktiven Anlegerkreis
und konnen als unabhéngige Honorarbera-
ter auch gut verdienen. Genau wie bei an-
deren Kapitalanlagen hingt es primér von
ihrer Expertise ab, ob Berater erfolgreich
sind. Viele Berater sind in den schwieri-
gen Phasen voll investiert geblieben anstatt
etwa das Engagement in Aktien zu redu-
zieren. Damit haben sie ihre Kundenbe-
ziehungen gefahrdet. Und wer sich mit der
zweiten, dritten Klage konfrontiert sieht,
sollte andere, professionellere Betreuungs-
wege suchen.

Fischer: Vermogensverwaltende Fonds
sind aber unsere grofie Chance, verlorenes
Vertrauen in die Branche zuriickzugewin-
nen. Nicht nur beim Kunden, auch beim
Berater. Auch der muss zuriickgewonnen
werden und will keine Storys mehr verkau-
fen, die nur ein paar Monate funktionieren.
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Eduardo Mollo Cunha, Vertriebsleiter Eyb & Wallwitz

/

Mario Kiinzel, Vertriebspartnerbetreuer DJE Kapital Karsten Schnapp, Geschiftsfiihrer Erdmann Financial Management

V ﬁ)‘

Mario Kiinzel, DJE Kapital: ,Wir miissen Anleger Uiberzeugen, dass ihr Kapital in einem
vermdgensverwaltenden Fonds gut aufgehoben ist.”
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Gabrie! von Canal, Augsburger Aktienbank: ,Vermégensverwaltende Fonds als Kerninvestment
bringen mehr Stabilitat in die Kundendepots.”

Dirk Fischer, Patriarch Multi-Manager: ,Vermogensverwaltende Fonds haben ihren Anteil
am Investmentfondsgeschift ausbauen kénnen, weil sie als addquate Losung gelten.*

Rainer Ottemann, Vertriebsleiter Max.xs
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