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Die Hausse an den Aktienmarkten geht in die Verlangerung. Aber wie lange noch? Zwar herrscht
iberwiegend dahingehend Konsens, dass sich viele Aktienmarkte in den nachsten Jahren weiter
positiv entwickeln, aber die Volatilitdt wird zunehmen. Das lasst sich auch an den Kursverlaufen im
ersten Quartal 2018 ablesen. Zudem sitzt die Angst vieler Bundesbiirger vor der Direktanlage
Aktie ganz tief. Die Risikoaversion ist hierzulande stark ausgepragt. Vor diesem Hintergrund bieten
sich mitunter Multi Asset-Produkte an, die sich im Vertrieb seit Jahren einer hohen Nachfrage
erfreuen. Sind diese Produkte zur Renditeerzielung fast schon alternativios? Welche Trends
(Digitalisierung im Berateralltag) lassen sich dariiber hinaus noch ausmachen?

Im finanzwelt-Expertengespréch diskutierten hierzu:

Clemens Bertram, Head Distribution Partners Germany & Eastern Europe UBS Asset Management Deutschland
Claude Hellers, Leiter Wholesale-Vertrieb Deutschland Fidelity International

Oliver Lang, Vorstand Jung, DMS & Cie

Peer Reichelt, Vorstand Netfonds AG, Geschéftsfiihrer NFS Netfonds Financial Service GmbH

finanzwelt: Diversifikation ist eines der
zentralen Themen im Assetmanage-
ment und Vertrieb. Spiiren Sie nach wie
vor einen erkennbar steigenden Trend
zu Multi Asset-Lésungen?

Hellers» Ja, der Trend hilt nach wie vor
an. Stark nachgefragt bei uns werden
insbesondere unsere SMART Fonds,
eine neue Generation von Multi Asset-
Fonds, die das Risikomanagement in
den Vordergrund stellt. Interessant sind
diese Losungen vor allem dann, wenn
die Schwankungen an den Markten wie
aktuell wieder zunehmen. Aber auch
Fonds, die im anhaltenden Niedrigzins-
umfeld neben dem Kapitalerhalt eine
regelmaBige Ausschiittung (nach Kos-
ten) bei geringem Risiko anstreben,
sind gefragt.

Reichelt» In der Tat werden Multi Asset-
Losungen als Bestandteil der Ver-
mogensanlage immer wichtiger. Nicht
ohne Grund setzen wir stark auf ver-
mogensverwaltende Lésungen. Fiir Fi-
nanzberater bringt das nicht nur mehr
Sicherheit im Beratungsprozess. Auch
die Qualitat der Anlage wird dadurch

deutlich gehoben. Zudem ist mit einem
solchen Ansatz eine Gesamtldsung ge-
geben, die sowohl| Beratern als auch An-
legern hilft, sicher durch verschiedene
Marktphasen zu kommen.

Bertram» Dem pflichten wir bei. Aller-
dings mussen sich auch Multi Asset-
Strategien der zunehmenden Komple-
xitdt der Finanzmarkte anpassen, d. h.
kostengtinstig, flexibel und aktiv gestal-
tet werden. Die Kostentransparenz
durch die Einbindung von Instrumenten
wie ETFs wird kiinftig immer wichti-
ger werden, auch gerade im Hinblick
auf die Regulatorik durch MiFID II. Da
kommen auch neue Fondsformen und
Produkte ins Spiel, die aktives und
passives Management im Multi Asset-
Bereich verbinden. Es wird interessant
sein zu beobachten, wie sie sich ent-
wickeln, denn sie hinterfragen die Logik
der Fondsperformance beim Vertrieb.

finanzwelt: Neben Multi Asset sind auch
Income Fonds (Stichwort: regelmaBige
Ausschiittungen) ein bedeutsames Ver-
triebsthema. Was macht den Reiz aus?

-1-

Lang» Income Fonds eignen sich letzt-
lich fir jeden. Diese Fondsgattung ist
mittlerweile eine attraktive Alternative
zu Zinspapieren geworden. Anleger,
die sich von ihren Investments auch re-
gelmaBige Ertrage erwarten, sind bei
Income Fonds gut aufgehoben, da es
diese Fonds inzwischen in nahezu allen
Risikoklassen und Anlageregionen gibt.
Reichelt» Diese Produkte kénnen fiir
Anleger, die darauf angewiesen sind,
in einem bestimmten Zeitraum feste
Einnahmen zu erhalten, durchaus sinn-
voll sein. Insbesondere dann, wenn
beispielsweise iiber einen gegebenen
Zeitraum ein bestimmtes Vermdgen
verteilt werden kann, etwa als Zusatz-
einkommen in einem bestimmten Le-
bensabschnitt.

finanzwelt: Die Hausse an den Kapital-
markten ist zuletzt etwas ins Stocken
geraten. Merken Sie, dass Fragen zu
den Méglichkeiten der Depotabsiche-
rung haufiger gestellt werden?

Bertram» Das kommt auf den Blick-
winkel, also in dem Fall auf das Kunden-
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segment, an. Fur institutionelle Kunden
ist Absicherung von jeher ein wichtiges
Thema. Bei IFAs und Vermdgens-
verwaltern hingegen stehen eher der
Preis und die Kostentransparenz auf-
grund der MiFID-Regulatorik im Vor-
dergrund.

Hellers» Kurzfristige Schwankungen
an den Markten sorgen immer fiir Un-
sicherheit. Von Panik sind wir aber weit
entfernt. Jedoch spiiren wir, dass die
Nachfrage nach Produkten, die das
Risikomanagement in den Vordergrund
stellen, zunimmt. Gerade in Phasen von
steigender Volatilitat sind Produkte in-
teressant, da sie das Risiko begrenzen.

finanzwelt: Vom Tagesgeschehen zum
Generellen. Welche Produktgruppen
werden denn auch mittelfristig auf der
Verkaufsliste vorne stehen?

Lang» Multi Asset-Lésungen, ob mit
Investmentfonds, ETFs oder iiber Ver-
mogensverwaltungsstrategien, werden
auch in diesem Jahr wieder zu den
gefragteren Produkten gehéren. Und
genauso klar ist auch, dass angesichts
der anhaltend niedrigen Zinsen an den
Rentenmérkten klassische Rentenfonds
nicht so gut laufen werden.

Bertram» Das sehen wir ahnlich. An
erster Stelle stehen sicher Multi Asset-
Produkte, ETFs und Aktienfonds. Bei
Multi Asset-Fonds werden insbeson-
dere die kostengtinstigen Active Index

Claude Hellers

Oliver Lang

Portfolios gefragt sein, die den reinen
ETF-Produkten von der Kostenstruktur
dhneln. Bei Aktienprodukten sehen
wir eine verstarkte Nachfrage nach
Schwellenlénderfonds sowie
Lésungen. Rentenfonds sind zurzeit
eher weniger gefragt.

Hellers» Blockbuster sind fiir uns wei-
terhin die Produkte der Multi Asset-
Familie. Technologie ist ebenfalls zu
einem langfristigen Thema geworden.
Ich moéchte generell noch ergénzen,
dass aktiv gemanagte Produkte in
den von uns erwarteten volatileren

Income-

Seitwartsmarkten ihre Vorteile ausspie-
len sollten.

finanzwelt: Nun haben wir intensiver
Uber Produkttrends und deren Ver-
triebschancen gesprochen. Daneben
treibt aber auch das Thema Digitalisie-
rung die Gemiiter um. Welches Poten-
zial steckt dahinter? Ersetzen diese die
personliche Beratung?

Reichelt» Klar ist, dass sich die Digita-
lisierung auch im Finanzbereich mehr
und mehr durchsetzt. Robo-Advice
trégt hierzu bei und wird in Zukunft an
Beachtung gewinnen. Entscheidend ist
aber, dass es sinnvoll umgesetzt wird. So
stellen wir unseren Beratern einen kom-
plett automatisierten Beratungsprozess
zur Verfligung. Sie kénnen somit auf
hochwertige und komplette Manage-
ment- und Uberwachungstools zugrei-
fen. Damit stellen wir sicher, dass der
gesamte Beratungsprozess von A bis Z
durch die Digitalisierung optimiert wur-
de, wovon nicht nur unsere Berater,
sondern auch die Anleger profitieren.
Lang» Wir sind davon Uberzeugt, dass
sich unser hybrides Modell aus innovati-
ver Technik plus persénlicher Beratung
langfristig durchsetzen wird. Denn fiir
komplexere Themen werden die Kun-
den weiter die persénliche Unter-
stlitzung eines kompetenten Beraters
benédtigen. Wenn es sich hingegen um
~einfache”, also nicht stark erklarungs-
bediirftige Lésungen handelt, sind
technisierte standardisierte L&sungen
denkbar. Insofern arbeiten wir auch an
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Clemens Bertram

der Weiterentwicklung unserer IT- und
Prozessplattform mit unserem Robo
Adbvisor ,easyROBI" als auch dem Aus-
bau weiterer Fondsvermdgensverwal-
tungsstrategien.

Bertram» Die Bedeutung dieser Ent-
wicklungenwirdjenach Kundensegment
unterschiedlich sein: Kunden, die {iber
weniger als 100.000 Euro Assets ver-
figen, werden fir die traditionelle Be-
ratung der Vermdgensverwalter und
Banken weniger interessant werden.
Sie kénnten von sog. standardisierten
Robo Advisors profitieren. Vermégen-
dere Kunden hingegen werden ver-
mutlich weiterhin menschlich beraten,
da hier haufig sehr individuelle Lésun-
gen gesucht werden und die Kunden
aus der Erfahrung des menschlichen
Beraters einen hohen Nutzen ziehen.

finanzwelt: Und wie reagieren Invest-
menthduser ihrerseits auf diese tief-
greifende Verénderung?

Hellers» Wir haben z. B. ein neues
Client-Relationship-System eingefiihrt,
das es uns ermdglicht, den Kunden zur
richtigen Zeit das richtige Produkt an-
zubieten. Auch Webinare spielen eine
immer wichtigere Rolle: Im vergange-
nen Jahr haben tber 3.000 Kunden teil-
genommen. Mit unserem Online-Portal
My Fidelity kénnen Berater dariiber
hinaus gezielt Informationen und Ma-
terialien auswahlen, die sie fiir ihre Ar-
beit benstigen. Im Zentrum steht dabei

immer der Gedanke: Digitale Prozesse
und Vereinfachung der Administration
tragen dazu bei, dass der Berater mehr
Zeit fiir die Kundenbetreuung und damit
fiir seine eigentlichen Aufgaben hat.

finanzwelt: Die Regulierung war in den
letzten Jahren omniprésent. Sie ver-
éndert das Beratergeschéaft und greift
auch produktseitig ein. Wie sehen Sie
diesen Regulierungsmarathon?

Lang» Generelles Ziel der Finanzmarkt-
richtlinie MiFID Il ist es, fiir noch mehr
Rechtssicherheit bei Wertpapierge-
schaften zu sorgen. Generell be-
griBen wir die neuen Regeln, denn
deren Hauptziele Transparenz und An-
legerschutz haben auch fiir uns hohen

Peer Reichelt

Stellenwert. Allerdings stellen die ein-
zelnen Anforderungen aus MiFID Il fir
manche Berater eine hohe regulatori-
sche Hirde dar, die als Einzelkdmpfer
kaum zu bewiéltigen ist. Diese Berater
werden ihr Geschaft aufgeben miissen
—auch wenn sie hervorragende Berater
sind — weil sie mehr Zeit mit regulatori-
schen oder administrativen Aufgaben
verbringen als sich um ihre Kunden zu
kiimmern. Ob das im Sinne des Ver-
braucherschutzes ist, ist fraglich.

Fazit: Die Nachfrage nach Multi
Asset-Produkten bleibt hoch. Wichtig
ist die Flexibilitat eines Multi Asset-
Managers, der im gesamten Anlage-
universum nach dem ,Multi” suchen
und die Chancen innerhalb einer
Anlageklasse nutzen sollte. Income

Fonds bleiben ein weiterer stark
gespielter  Vertriebstrend.  Aktien-
fonds, speziell mit Schwerpunkt

Schwellenlander, finden sich ebenso in
den Hitlisten wieder, dagegen finden
klassische Rentenfonds kein giinstiges
Marktumfeld vor. Berater sind jedoch
an einer weiteren Front gefragt: Wie
reagiere ich auf die zunehmende Kon-
kurrenz durch Robo-Advisor und wie
positioniere ich mich im Umfeld des
Regulierungs-Tsunamis? Pools und In-
vestmentgesellschaften bieten hier ein
breitgefachertes Angebot an Hilfe-
stellungen und Tools, sodass Sie auch
kiinftig bestens geristet sind. (hsd)




