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INVESTMENTFONDS

Vermaogensverwalter
statt Sparstrumpf

dhrt man dieser Tage durch Miin-
Fchen, wird es mehr als deutlich:
Dort, wo frither noch eine Bank
war, steht jetzt bestenfalls noch ein
Bankautomat — eher aber ein Café. Die
Banken ziehen sich zunehmend aus der
Fliche zuriick, schlief3en Filialen. Nicht
nur in Miinchen. Muss der Kunde also
wieder seinen Sparstrumpf auspacken?
Nicht unbedingt. Die Alternative sind
Finanzberater oder Vermégensverwal-
ter. Vor allem in Niedrigzinsphasen
kénnen die unabhingigen Geld-Exper-
ten ihren Klienten einen echten Mehr-
wert bieten. Doch was macht einen
~guten® Vermogensverwalter aus und
wie findet man ihn?

Grundsitzlich wissen viele Kunden

gar nicht, dass sie sich an einen Ver-
mogensverwalter wenden kénnen. Es
gibt eine Hemmschwelle: Vermégens-
verwalter sind nur fir die ganz grofen
Vermégen da, so die weit verbreitete
Meinung. Doch bei manchen Anbie-
tern kann man bereits ab 5.000 Euro
Mafige-
schneiderte Lésungen gibt es bei den

Anlagesumme einsteigen.
privaten Vermégensverwaltern hiufig
schon ab Summen zwischen 50.000
bis 100.000 Euro.

Einen guten Vermégensverwalter er-
kennt man unter anderem daran, ob
er authentisch und ehrlich hinter sei-
nem eigenen Angebot steht. Die Frage
ist: Investiert der Verwalter selbst in
die Produkte, zu denen er seinen Kun-
den rat? Je gréfler das Portfolio des
Vermogensverwalters, desto unwahr-
scheinlicher ist dies. Anbieter kénnen
Interessierte unter anderem bei der
Bundesanstalt fiir Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (BaFin) und beim Ver-
band unabhingiger Vermégensver-
walter Deutschland e.V. finden. Vor
der Recherche sollte der Interessent
allerdings kritisch seine eigene Er-
wartungshaltung hinterfragen: Wie
wichtig ist die Vor-Ort-Priasenz? Mit
welchen Produkten wird bei der Anla-
ge gearbeitet? Wie transparent arbei-
tet der Vermdogensverwalter, wie hoch
sind die Kosten?

AUCH DER BAUCH ENTSCHEIDET

Bei Geld hort bekanntlich die Freund-
schaft auf. Nur wenn der Kunde dem
Vermégensverwalter sein Vertrauen
schenkt, kann die Ehe zwischen Ver-
walter und Kunde von Dauer sein.
Entscheidet sich der Kunde fiir einen
Vermégensverwalter, dann entschei-
det er sich in der Regel auch fiir Wert-
papiere. Allerdings sind vermutlich in
Deutschland lediglich 20 Prozent der
Kunden fir diese Anlage geeignet.
Zum einen, weil sie nicht genau wis-
sen, wie die Instrumente funktionie-
ren. Zum anderen, weil sie kein Risiko
eingehen wollen. Hat man jedoch eine
Entscheidung pro Wertpapiere getrof-
fen und ist bereit, die Verantwortung
fur sein Geld in fremde Hinde abzu-
geben, ist der Grundstein fur eine
gute Zusammenarbeit mit dem Ver-
mogensverwalter gelegt.Nur weil der
Vermégensverwalter ein Fachmann
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MicHaeL KoHLHAsE, Geschaftsfiihrer,
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gesellschaft mbH

ist, muss der Kunde nicht jeden An-
lagevorschlag akzeptieren. Er sollte
keine Scheu haben, Konzepte zu hin-
terfragen. Auch das Bauchgefithl muss
bei einer Investition stimmen, es geht
nicht nur um Performance. Der Kunde
gibt die Verantwortung fiir sein Geld
ab, der Vermégensverwalter nimmt
diese an. Ist der Verwalter dem Kun-
den unsympathisch oder fiihlt er sich
unwohl mit seiner Anlageentschei-
dung, wird er diese stindig hinterfra-
gen. Der Anbieter ist darauf nicht ein-
gestellt und spiirt, dass der Kunde ihm
nicht vertraut. Das wiederum diirfte
sich negativ auf seine Motivation aus-
wirken, fiir den Klienten zu arbeiten.
Ganz anders ist es jedoch, wenn die
Erwartungshaltung des Kunden mit
der Offerte des Geldverwalters tiber-
einstimmt: Dann ist das Vertrauens-
verhiltnis da und der Kunde befindet
sich gerade in schwierigen Borsenzei-
ten bei einem Vermoégensverwalter in
guten Handen.
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