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»Wer in seiner Sparte zu den Besten gehirt,
wird auch seine Kunden finden.”

Im heutigen Interview informiert uns Markus Nellessen, 1. Vorsitzender des finanzebs

e.V., diber die Entwicklungen am Kapitalmarks. Als Leiter der Organisation des 12.

finanzebs-Forums, das am 15. & 16. Mai 2009 in Berlin stattfindet, erhilt Herr Nelles-

sen regelmifSig Marktinformationen von Fondsmanagern und Vermigensverwaltern

aus erster Hand.

Herr Nellessen, wie liuft die Vorberei-
tung Ihrer diesjihrigen Veranstaltung?

Wir sind mit der Resonanz, sowohl was
die Teilnehmer als auch das Thema angeht,
sehr zufrieden. Insgesamt rechnen wir
wieder mit ca. 180 Teilnehmern aus den
Bereichen Private Banking, Vermégensver-
waltung, Geschiftsbanken, Family Office
und Financial Planning.

Als Thema haben wir ,Finanzchancen
2009 — fir Kunden und Finanzplaner®
gewihlt. Gerade in Zeiten der Krise gibt
es auch geniigend Chancen der Investi-
tion, auflerdem viele sogenannte weiche
Faktoren, welche gerade in Zeiten wie
diesen bei Kunden dazu fiithren, Ver-
trauen zu gewinnen. Insbesondere per-
sonliche Beratung, Definieren von und
Eingehen auf individuelle Kundenbediirf-
nisse, CRM. Fiir den ersten Veranstal-
tungstag haben wir Fondsmanager und
Vermogensverwalter eingeladen, die uns
schildern werden, warum sie deutlich
besser, teilweise sogar deutlich positiv
durch die Finanzkrise gegangen sind und
wie ihre Anlagestrategien fiir die Zukunft
sein werden. Diese beiden Themen haben

doch sehr grofien Anklang gefunden.

Wie wirkt sich die Finanzkrise auf Ihre
Mitglieder aus?

Natiirlich sind auch unsere Mitglieder
von der Finanzkrise betroffen, jedoch weit
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weniger, als in der Presse bzgl. Banken
zu lesen ist. Durch den ganzheitlichen
Ansatz bei der Beratung und Betreuung
der Kunden betrachten unsere Mitglie-
der die gesamte Vermdogenssituation ihrer
Kunden und kénnen daher besser auf
Verinderungen am Kapitalmarkt einge-
hen, da sie viel genauer die Auswirkun-
gen auf die Kundensituation beleuchten
konnen. Meistens ist eine niedrigere Risi-
koneigung der Anleger die Folge, welche
wiederum dazu fithrt, dass nur wenig
Kapital in Anlageklassen investiert wurde,
die dem letzten Jahr zum Opfer fielen.

Trotzdem ist ein erhohtes Nachfragever-
halten auch hier nicht von der Hand zu
weisen. Es zeigt sich jedoch, dass intensive
Kundenkenntnis und Kundenbetreuung
in solchen Situationen von immensem
Nutzen sind.

Fondsmanager und Vermégensverwalter
haben in den vergangenen Monaten an
der Birse enorme Bewegungen erlebt.
Welche Investmentlosungen haben sich
bewdiihrt?

Dies ldsst sich nicht pauschal beantworten.
Sicherlich war auch Gliick mit im Spiel.
Wenn man nur einmal die Zertifikate
betrachtet. Selbst wenn eine verniinftige
Anlagestrategie zusammengestellt wurde,
so war unter Umstinden die Wahl des Zer-
tifikateemittenten fiir die Anlage schid-
lich. Grundsitzlich kann man sagen,

dass alternative Investmentstrategien ein
Comeback feierten. Besonders Trendfol-
ger, wie z.B. Managed Futures und Long-
Short-Modelle, konnten punkten. Im
Aktienbereich waren Fonds mit guten
Risikobegrenzungs-Modellen die Gewin-
ner. Viele Misch- und Multi-Asset-Fonds
hingegen enttiduschten, da die meisten
Asset-Klassen in der Krise korrelierten und
von daher nicht die gewiinschten Diversi-
fikations-Effekte zu erzielen waren.

Welche Asset-Klassen favorisieren Sie fiir
die kommenden 12 Monate?

Ich personlich setzte immer auf Diversi-
fikation auf verschiedene Asset-Klassen
und Investment-Stile. Fiir einen Privatan-
leger ist dies sicher die beste Strategie.
‘Wenn ich eine Prognose wagen soll, wiirde
ich fiir die nichsten 8 Jahre die Aktien-
anlage wieder iibergewichten. Die Bewer-
tungen sind aktuell neutral bis giinstig
und langfristig funktioniert an der Bérse
eine Strategie immer noch zuverlissig: Bei
giinstigen Bewertungen kaufen, in der
Euphorie verkaufen.

Worin zeichnet sich fiir Sie erfolgreiche

Wrmo"gensverwaltung aus?

Vermdgensverwaltung ist ein weites Feld.
Die Angebote gehen von Spezialisten fiir
Renten-Investments bis hin zu Hedge-
Fondsmanagern. Wichtig ist, dass eine Ver-
mogensverwaltungsgesellschaft ein klares
Profil und eine echte Kernkompetenz hat.
Wer in seiner Sparte zu den Besten gehorr,
wird auch seine Kunden finden.

Zabhlreiche Investmentfonds haben in den
vergangenen Monaten stirkere Verluste
erlitten, als die Hauptindices. Wie kann
das Vertrauen in die private Altersvor-
sorge wieder hergestellt werden?

Zunichst einmal war die durchschnittli-

che Underperformance der Fondsbranche
in der Krise nicht hoher, als in normalen
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Zeiten. Dass die Masse nicht besser sein
kann als der Markt muss man akzeptie-
ren, das ist schon mathematisch nicht
moglich - die Mehrheit kann nicht besser
sein als der Durchschnitt. Eines zeigt
die Krise jedoch deutlich: Welche Typen
von Investmentfonds fiir die Krise geeig-
net sind und welche nicht. Bei einem
Long-Only Aktienfonds braucht man bei
ungiinstigem Verlauf einen Anlagehori-
zont von 20 Jahren und linger. Ob ein
Anleger bei diesem langen Anlagehorizont
und groflen Schwankungen sein Invest-
ment auch mental durchhalten kann
ist fraglich. Deshalb diskutieren wir im
Rahmen des finanzebs-Forums Anlage-
konzepte, die durchaus attraktive Ren-
ditechancen haben, aber gleichzeitig die
groffen Einbriiche deutlich abfedern
koénnen.

Die Anzahl der Vermigensverwalter in
Deutschland ist seit Jahren riickliufig.
Wie kann sich die Branche gegen diesen

Trend stemmen?

Die riickliufigen Zahlen sind nur bedingt
auf die Marktsituation zuriickzufiihren.
Vielmehr kénnen viele kleine Vermogens-
verwalter den mit der behérdlichen Auf-
sicht verbundenen Aufwand nicht mehr
stemmen. Ein kleiner Vermégensverwal-
ter verbringt heute schon die Hilfte seiner
Zeit mitadministrativen Titigkeiten. Des-
halb sind einige Vermégensverwalter auch
in die Schweiz gegangen, wo der mit der
Zulassung verbundene Aufwand deutlich
angemessener ist. Von Kundenseite diirf-
ten die unabhingigen Vermégensverwal-
ter und Finanzplaner eher von der Krise
profitieren. Eine gute Beratung oder ein
guter Verwalter ist in der Lage, den finan-
ziellen Supergau im Portfolio zu verhin-
dern.

Hat die Beratung auf Honorarbasis eine
Zukunft?

Aus meiner Sicht absolut. Hierfiir gibt es
aus meiner Sicht zwei Griinde:

1. im absoluten Topkundensegment, wo
es um Spezialthemen wie detaillierte
Betrachtungen von Steuern, Immobilien,
Erben und Vererben, Altersvorsorge und
Liquidititsplanung geht und wo hohe
Komplexitit der Betrachtung und Bera-
tung bestehen, da ist Honorarberatung
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sinnvoll. Der hohe zeitliche und fachliche
Aufwand, welcher hier fiir Kunden betrie-
ben wird, ist auch aufgrund der Neutrali-
tit des Beraters zu honorieren.

Und 2. ist aus meiner Sicht auch im
Retail-Bereich Honorarberatung angemes-
sen. Auch diese Kunden haben das Recht
auf professionelle Beratung. Gerade wenn
keine versteckten und hohen Provisionen
an die Berater gezahlt werden sollen, ist
dort aus meiner Sicht ein Honorarmodell
sinnvoll.

Welche Moglichkeiten baben kapitalsu-
chende Unternebmen, um eine Finanzie-
rung durch Fonds zu erzielen? Kinnen
Sie Tipps nennen?

Aus meiner Sicht gibt es noch immer genii-
gend Fonds, die iiber Cash-Positionen ver-
fiigen, welche es zu investieren gilt. Auch
im Bereich Venture Capital und Private
Equity gibt es Anlagepotential. Problema-
tisch ist natiirlich, dass derzeit nahezu
jede Firma Kapitalbedarf hat und hin-
deringend Investoren sucht. Hierbei ist
die Situation im Grunde genommen iden-
tisch zu einem Privatkunden, der von den
Anlageberatern umworben wird. Wich-
tig ist aus meiner Sicht der transparente
Umgang mit den Investoren. Es geht
nicht nur darum, einen Business Plan
zu schreiben und eine tolle Story zu ver-
fassen. Die Fonds miissen, genau wie
Privatanleger, ein Gefiihl der Sicherheit
zu den handelnden Personen bekommen.
Gerade in Zeiten, in denen die angestreb-
ten Zahlen nicht erreicht werden, ist aus
meiner Sicht offene Kommunikation mit
bestehenden und potentiellen Investoren
von elementarer Bedeutung. Und genau
das wird meines Erachtens viel zu wenig
beherzigt. Leider sind kapitalsuchende
Unternehmen meistens gerade in den
Bereichen Relationship Management

vollig unterbesetzt. Der permanente Kon-
takt zu Investoren ist einmal mehr von
grofler Bedeutung. Anlage- wie auch Inve-
stitionsentscheidungen hingen in zuneh-
mendem Maf3e von sogenannten weichen
Faktoren und Behavior Finance-Gesichts-
punkten ab. Dem sollte aus meiner Sicht
bei Gesprichen mit Fonds zur Akquise
von Kapital mehr Bedeutung beigemes-
sen werden.

Wie lange wird die Finanzkrise Ihrer Mei-
nung nach noch andauern? Glauben Sie,
dass wir das Grébste hinter uns haben?

Diese Frage kann ich nur aus ganz per-
sonlicher Sicht beantworten. Ich glaube,
dass noch Potential nach unten ist. Einen
Wert von 3.500 Punkten im Dax wiirde
ich nicht ausschlieflen. Was derzeit pas-
siert ist aus meiner Sicht noch nicht der
Weg zuriick in die alten Zeiten der 6.000
Punkte und mehr. Jedoch sehe ich auch
einen Vorteil in der jetzigen Situation, um
sich fundamental entsprechend den Rah-
menbedingungen anzupassen. Allerdings
spielt es aus meiner Sicht keine Rolle,
ob der Dax bei 4.500 oder 3.500 oder
5.000 Punkten steht. Denn insgesamt sind
so viele Unternehmen und damit auch
Fonds massiv unterbewertet und lohnen
der jetzigen Investition. Ich denke, man
braucht nur noch etwas Luft. Und den
Privatanleger hat die Krise im Verhiltnis
ja auch nicht so viel Geld gekostet, wie
den institutionellen Anleger.

Wo prognostizieren Sie, wird der Dax am
Jahresende notieren?

Zwischen 3.500 und 4.000 Punkten.

Herr Nellessen, wir bedanken uns bei

Ihnen fiir das Gespriich.

Kontakt Markus Nellessen

finanzebs e.V.
Hauptstrasse 31
65375 Oestrich Winkel

Tel.: o171 2140167
E-Mail: nellessen@finanzebs.de
Web: www.finanzebs.de
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