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Anleger haben sich wegen
Verlusten und hoher Kosten
filir geringe Leistung von den
Finanz-Profis abgewandt. Die
Vermdgensverwalter miissen
Vertrauen zuriickgewinnen,

FELIX HOLACHER

In der Finanz- und Wirtschafts-
krise haben die Vermoégensverwal-
ter iberwiegend schlechte Ergeb-
nisse abgeliefert. Kleinere und gros-
sere Vermogensbesitzer und Anleger
sind dariiber nach wie vor verdrgert.
Viele von ihnen haben das Vertrauen
in die Berater und Verwalter verlo-
ren.

Kein Wunder, die Nachkrisen-
analysen von verwalteten Depots
zeigen oft Bedenkliches auf: Klum-
penrisiken, Ansammlungen von zu-
sammenhangslosen teuren Fonds
und strukturierten Produkten, un-
gestaffelte Obligationen, tiberrisse-
ne Gebiithrenstruktur. Fragt sich,
was es braucht, damit in der breiten
Bevblkerung weiterhin die Bereit
schaft besteht, sein Geld fremden
Hinden anzuvertrauen.

Keine heissen Tipps mehr

Der Schliissel zur Wiedergewin-
nung des Vertrauens: Berater und
Vermégensverwalter miissen konse-
quent und nicht nur auf dem Papier
den anlegenden und vorsorgenden
Menschen in den Mittelpunkt stel-
len. Dazu miissen sie ihre in besse-
ren Zeiten angewohnte vorwiegende
Fixierung auf umsatzbringende Fi-
nanzprodukte liberwinden,

Zuallererst muss es gelten, die
wirtschaftliche Lage, die Wiinsche
und Ziele und deren mogliche Fi-
nanzierung, die Fihigkeit, Risiken
zu tragen, und die Haltung zum Ri-
siko der Ratsuchenden abzukliren.
Oder: Am Anfang jeder guten Ver-
mogensanlage steht die personliche
Finanz- und Vermégensplanung.
Aus iht ergibt sich dann die indivi-

duelle Anlagestrategie. Dann kommt
die Verteilung des Vermoégens auf
die verschiedenen Anlagekategori-
en. Erst ganz zum Schluss sollen die
passenden Anlageprodukte ins Aunge
gefasst und allenfalls ins Depot ge-
packt werden.

Kurzfristiges Produktdenken
und <heisse Tipps» miissen somit in
den Hintergrund treten. Dije vielen
Anlageangebote dienen ja in erster
Linie zur Umsetzung einer erfolg-
versprechenden individuellen Anla-
gestrategie. Sie erhalten nur dann
ihren Platz im Depot, wenn sie zur
gewdhlten Strategie passen. Und
nicht, weil sie dem Anleger hohe
Einzelrenditen vorgaukeln oder
dem Anbieter viele Gebiihren ein-
bringen.

Ein neues Kostenbewusstsein

Dank dem. unaufhaltsamen
Trend zu den bdrsengehandelten
Indexfonds, den Exchange Traded
Funds (ETF), sind. viele Anleger zu
Recht kostenbewusster geworden.
Sie sind nicht mehr bereit, hohe Ge-
bithren fiir Anlagen zu zahlen, die
bestenfalls die Marktrendite erwirt-
schaften.

Eine zeitgemisse Antwort auf
das neue Kostenbewusstsein ist der
Core-Satellite-Ansatz: Das Depot
wird unterteilt in Kerninvestments
(Core) und dynamische Beimischun-
gen (Satellites). Im Core-Teil kom-
men passive Anlagen zum Einsatz,
die dem Markttrend folgen und
«hatiirlich» diversifiziert sind. Fir
die Umsetzung sind die Preiswer-

ten ‘bérsengehandelten Indexfonds -
ideal. Deren Verwaltungsgebiihrén-

sind tief oder bej null.

Es sind die grossen Anlageseg-
mente wie Aktien, Obligationen
oder der Geldmarkt, die mit Vorteil
auf diese Weise passiv und ‘damit
kostengiinstig abgebildet werden,
da hier tberdurchschnittliche Ren-
diten nur schwer zu erzielen sind.

ite-Teil kann @
mogensverwalter = unter Bea
des Risikoprofils des Kunde
Konnen - unter- Beweis stel
mischt sorgfiltig-ausgewi i
aktiv gemanagte Anlagen em
Uberdurchschnittlichen -RenditeRj-
siko-Verhiltnis bei. =

Einfach und verstindlich
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