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Aha-Eriebnis beim Vermittier

VERTRIEB Die Tatsache, dass die Sachwerte zuriickkommen werden, ist gewiss.
Voraussetzung dafiir ist jedoch, dass Anbieter, Vertriebe und Verbande den Kunden
plausibel machen, was der Gesetzgeber in ihrem Sinne beabsichtigt hat.

as Jahr 2015 begann mit einer sehr
D positiven Grundstimmung. Wir

hatten in der Frithjahrsroadshow
iiber 250 Vermittler, und alle waren moti-
viert, die neu auf den Markt gebrachten
AlIFs bei den Kunden zu vermitteln. Be-
sondere Aufmerksamkeit fanden die neu-
en Flugzeugfonds, deren unterschiedliche
Konzeptionen teilweise bis ins Detail dis-
kutiert wurden. Es wurde aber auch deut-
lich, dass die Bewaltigung der Schiff-
fahrtskrise und auch die Betrugsskandale
in der Branche und beim Vertrieb noch
einen groflen Raum einnehmen. In diesem
Kontext wurde der rechtliche Regulie-
rungsrahmen des KAGB und der Anbieter
als eher selbstverstindlich aufgenommen.
Zumindest ist unser Eindruck, dass durch
die anhaltende Bewaltigung der Vergan-
genheit beim freien Vertrieb noch sehr
viele Kapazititen gebunden sind.

Das Feedback der Vertriebspartner
zeigt uns, dass es immer noch massive
Vertrauensprobleme bei den Anlegern
gibt und diese von der Art der unterneh-
merischen Beteiligung in Form des ge-
schlossenen Fonds Abstand halten. Auch
konnen nach Meinung der Vertriebspart-
ner Argumente, die auf die Sinnhaftigkeit
von Investitionen in Sachwerte oder Ver-
dnderungen der gesetzlichen Grundlagen
hinweisen, noch nicht viel beim Kunden
bewirken. An der Namenswahl geschlos-
sene Fonds merkt man aber auch, dass
viele Berater immer noch die alte Struktur
der Beteiligungsart meinen, und dass es
im Wesentlichen um Sichtweisen von Be-
standskunden geht, die schlechte Erfah-
rungen gemacht haben. Es ist aber auch
klar, dass Kunden, die Geld verloren ha-
ben, nur schwer zu tiberzeugen sind, in die
neuen AIFs zu investieren.

Hinzu kommt, dass viele Vertriebsor-
ganisationen und auch Banken die ,,alte
Produktwelt und deren Usancen in das
zukiinftige Risikoprofil des eigenen Ge-
schiftsmodells einarbeiten. Die Frage
stellt sich also, ob man das Risiko der
unternehmerischen Beteiligungen {iber-

Helmut Schulz-Jodexnis: ,Uberzeugt, dass
die Umsétze wieder deutlich steigen.”

haupt will, zu welchem Risiko-Chancen-
Profil man das Geschiift weiter betreiben
wiirde und natiirlich, wie man dieses
Chancen-Risiko-Profil iiberhaupt priifen
kann. Auch diese Uberlegung ist geprigt
von der Sichtweise im Vertrieb: ,,Gewinne
oder verliere ich mehr Kunden durch un-
ternehmerische Beteiligungen, und lohnt
es sich tiberhaupt, dieses Risiko fiir den zu
erwartenden wirtschaftlichen Erfolg auf
sich zu nehmen?*

Zusitzlich sind viele freie Ver-
triebspartner und Banken immer noch mit
der juristischen Abarbeitung der Vergan-

genheit beschiftigt. Obwohl die Fille teil-
weise drei, fiinf oder mehr Jahre zuriick-
liegen, werden sie jetzt erst juristisch be-
handelt. Dieser Aufwand ist enorm und
wird oft auf der Anbieterseite nicht gese-
hen. Uns haben Vertriebspartner berich-
tet, dass sie teilweise bis zu fiinf Tage
im Monat allein vor Gericht gebunden
sind und dass noch einmal mindestens
derselbe Aufwand fiir die Vorbereitung
entsteht.

Diese Tatsache ist natiirlich nicht
unbedingt nur der Performance der Ange-
bote geschuldet. Viel éfter haben die Ge-
richtsprozesse ihren Ursprung in der mas-
siven Tatigkeit von Anleger werbenden
Anwilten, die ihr Geschiftsmodell darauf

| aufgebaut haben, Investoren zu suggerie-

ren, dass sie ihr Geld plus Zinsen zuriick-
bekommen, wenn sie klagen. Die Qualitit
der Anwilte ist hier genauso breit gestreut,
wie die Ergebnisse, die vor Gericht her-
auskommen. Man kann aber sicher be-
haupten, dass bisher kaum ein Anleger das
investierte Kapital plus Zinsen zuriickbe-
kommen hat und dass es auch Anleger
gibt, die mehr an den Anwalt bezahlen
mussten, als sie gegebenenfalls zurticker-
halten haben. Dariiber hinaus gibt es
Kanzleien, die mitnichten in guter Kun-
denabsicht unterwegs sind, sondern
schlichtweg Anlegern nur das Geld abneh-
men wollen.

Grundsitzlich entstand im ersten
Halbjahr 2015 aus diesen Tatsachen beim
freien Vertrieb ein Trend, der vereinfacht
lauten konnte: ,,Ich verkaufe nur das, was
in der Vergangenheit funktioniert hat,
oder nichts** Fiir uns als Pool war das
daran ablesbar, dass die Anbieter, die eine
makellose Leistungsbilanz haben, im Ab-
satz ganz weit vorn waren. Auch der star-
ke Trend zu den Direktinvestments beruht
wohl eher auf der Tatsache, dass bisher
iiber einen langen Zeitraum die Perfor-
mance stimmt.

Die Vorteile der Regulierung durch
das KAGB, die sich fiir Vertrieb und An-
leger ergeben, sind dagegen noch nicht
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wahrgenommen worden. Es herrscht im-

viel Aufwand mit der Regulierung haben
und auch fiir den Vertrieb der Aufwand
deutlich groBer geworden ist. Interessant
ist sicher, dass das so auch stimmt und im
Ergebnis zu einer Ertragsverschlechte-
rung auf beiden Seiten fiihrt.

Der Mehraufwand auf der Anbieter-
und Vertriebsseite wird konkurrierend
wahrgenommen —,,Anbieter zu teuer* ver-
sus ,.Vertrieb verdient zu viel“. Beides ist
falsch, denn beide Seiten haben mehr Auf-
wand und reduzierten Ertrag. Die Sicht-
weise, dass das der Qualititsverbesserung
und eventuell effizienteren Beratungssys-
temen zugutekommt, ist noch nicht voll-
stindig vorhanden, wird sich aber durch-

setzen. Umso wichtiger ist es allerdings, |

den Nutzen aus diesem Aufwand fiir den
Anleger sichtbar und nachvollziehbar zu
machen. Als Maklerpool haben wir das im
Laufe des Jahres geéndert und deutlicher
tiber die Vorteile der AIFs aufgeklirt. Es
istklar zu sehen, dass damit beim Vermitt-
ler ein ,,Aha-Erlebnis“ stattfindet. Denn
gerade das KAGB schlieft viele Versdum-

nisse und Moglichkeiten zur Unredlichkeit |

aus, die es in der Vergangenheit gab.

Aber auch das Thema ,.,gemanagte
Sachwerte* ist noch nicht angekommen.
So handeln Kunde und Vertrieb immer
noch unter dem Eindruck des schlecht
gelaufenen KG-Fonds und nicht in der
Welt eines gut gemanagten Sachwerts, der
diversen Kontrollmechanismen zum Kun-
denwohl unterliegt. Es mag jetzt mancher
—je nach Kundenklientel — widersprechen
wollen, aber in Summe liegt hier noch viel
Arbeit vor uns allen, denn die Absatzzah-
len wiren langst schon viel besser, wenn
alle positiven Inhalte der — vermeintlich
iibertrieben wirkenden — Regulierung
schon angekommen waren.

Sicher haben wir sehr erfolgreiche
Bérsenzeiten und es ist naheliegend, zu-
ndchst auf ein dhnlich reguliertes Vehikel
zu schauen, welches aber fungibel ist.
Viele Vertriebspartner sehen hier einen
groBen Vorteil: ,Man kann ja aussteigen,
wenn es nicht funktioniert.“ Aber hat das
immer funktioniert? Nein, denn sonst
wiiren wir in Deutschland auch in diesem
Anlagefeld noch viel erfolgreicher. Den-
noch gibt es zahlreiche gute Ansitze, um

fiir Kunden Aktien-, Fonds- oder ETF- |

Depots zu verwalten. Solange also die
Borse gut lauft, wird das weniger flexible
Angebot nicht so fokussiert.

‘ Fakten zu Jung, DMS & Cie.

mer noch die Ansicht, dass Anbieter sehr |

¢ Jung, DMS & Cie. ist ein Verbund aus
rund 16.500 Poolpartnern in
Deutschland und Osterreich.

Das Unternehmen ist ein Vollsortimenter
und bietet seinen Poolpartnern nach
eigenen Angaben iiber 12.000 Produkte
von mehr als 1.000 Gesellschaften aus
den Bereichen Versicherungen,
Investmentfonds, Beteiligungen sowie
Finanzierungen und im Haftungsdach
der sterreichischen Tochter auch
strukturierte Bankprodukte wie zum
Beispiel Zertifikate und ETFs an.

Das Eigenkapital von Jung, DMS & Cie.
belauft sich nach Angaben des
Unternehmens auf iiber 15 Millionen
Euro.

Die hier dargestellt Sichtweise der
Produkt- und Anlagestrategie wird fiir die
Zukunft aber keine Giiltigkeit mehr ha-
ben kénnen. Es geht zukiinftig um breit
diversifizierte Anlegerportfolios, die
moglichst wenig Korrelation aufweisen
und weltweit Ertragschancen ermdgli-
chen. Das Ganze muss dann fiir den je-
weiligen Kunden und seine individuelle
Risikoneigung geeignet sein.

Das bedeutet: Sobald klar wird, dass
die Regulierung hier eine Anniherung
hinsichtlich des gesetzlichen Rahmens
gebracht hat, wird auch der Portfolioge-
danke nicht alternativ, sondern kumulativ
umgesetzt. Dann kommen auch die AIFs
wieder deutlicher zum Zug, denn sie sind
nicht nur von der Sachwertorientierung
her, sondern auch hinsichtlich der ,,Non-
Korrelation™ ein sehr wichtiges Vehikel.
Zusitzlich ermoglichen die AIFs jedem
Anleger, an einer professionellen Investi-
tionsstrategie teilzuhaben, die er so allein
nicht umsetzten konnte. Es werden ja sehr
oft grofie und erfolgreiche institutionelle
Anleger als Vorbilder zitiert.

Ein weiterer, wichtiger Schritt fiir eine
positive Entwicklung der AIFs wird die

| zunehmende Standardisierung bei den

Sachwertanlagen sein. Aus dem KAGB
ergeben sich schon gewisse Standards, die
alle Anbieter erfiillen miissen. Zukiinftig
wird es auch zu einheitlichen Zeichnungs-
scheinen, eindeutigen [Ds (ISIN) und ihn-
lichen Dingen kommen, welche die Digi-
talisierung fordern und das Handling er-
leichtern. Denn dadurch wird die Einbin-
dung von Sachwertanlagen in der Ab-
wicklung, im Berichtswesen und neben
anderen Depotinhalten technisch adéiquat
erst moglich.

2015 war sicher noch das Jahr des Pro-
duktvertriebes. Bei den erfolgreichen Bera-
tern waren die Borsen, die Direktinvest-
ments und die Einzelimmobilie die Erlos-
bringer. Bei den AIFs wurde trotz ihrer
Vorziige und wegen der Vergangenheitsbe-
wiltigung noch nicht erkannt, was sie in
Wahrheit zu leisten fahig sind. Notwendige
Prozessveranderungen werden eher nach
Aufwand und Schwierigkeit als nach Qua-
litdtsvorteil und Zukunftsfahigkeit bewer-
tet. In unseren JDC-Haftungsdéchern ken-
nen wir das schon und haben bereits viele
Prozesse zur Priifung, zur laufenden Qua-
lifikation von Vermittlern und Mitarbeitern
sowie zur Kundenberatung umgesetzt. Das
ist ein langerer, oft anstrengender Prozess,
den aber jede Vertriebsorganisation bis hin
zum Einzelvermittler erledigen muss.

Wir haben einige Einzelvermittler und
Vertriebsorganisationen, die sich nicht
lange der Frage der Umsetzung gestellt
haben, sondern die Anforderungen der
Regulierung einfach umgesetzt haben.
Diese verfolgen mit sehr grofiem Erfolg
ihr Geschiftsmodell und gewinnen Kun-
den und Marktanteile. Leider sind Ver-
triebsexperten noch in der Minderheit.
Wer Schwierigkeiten hat, geeignete Pro-
zesse mit der geeigneten Qualitit fiir den
Kunden umzusetzen, wird Probleme be-
kommen, in den Markt und in ein ganz-
heitliches Portfoliodenken zuriickzukeh-
ren. Ein ,,Zurtick oder ,Vorbei* wird es
nicht geben, es gibt nur ein Vorwirts und
zwar mit allen Vorteilen, welche die Re-
gulierung mit sich bringt.

Wir sind iiberzeugt, dass die Umsiit-
ze wieder deutlich steigen werden. Even-
tuell war der Wunsch, dass es schneller
geht, nicht erfiillbar, aber die Tatsache,
dass die Sachwerte zuriickkommen wer-
den, ist gewiss. Voraussetzung dafiir ist
jedoch, dass Anbieter, Vertrieb und Ver-
binde die Vorziige der Regulierung aktiv
,verkaufen und den Kunden plausibel
machen, was der Gesetzgeber im Kunden-
sinne beabsichtigt hat. Die Prozesse miis-
sen durch Standards noch effektiver wer-
den, damit auch Ertrige erwirtschaftet
werden konnen. Wir als Pool unterstiitzen
unsere JDC-Poolpartner dabei, die Pro-
zesse und Anforderungen der Regulie-
rung umzusetzen und sind fiir die Digita-
lisierung geriistet. ]
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