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Alters-
vorsorge-

depot

Universal Investment hilft
Fondsanbietern, die Chancen

ZU nutzen.

Bild: © Universal Investment
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Grol3e Ereignisse werfen
inre Schatten voraus

In wenigen Wochen schon tritt sie in Kraft:
die Reform der staatlich geférderten priva-
ten Altersvorsorge in Deutschland. Dann
wird die dritte Sdule mit dem neu geschaffe-
nen Altersvorsorgedepot so konsequent wie
niemals zuvor auf den Kapitalmarkt ausge-
richtet, um die Rentenliicke zu schlieRen.
Im Altersvorsorgedepot und dem ebenfalls
neu entstandenen Standarddepot werden
vor allem Investmentfonds eingesetzt, was
gerade Fondsboutiquen und Vermdogensver-
waltern neue vielversprechende Chancen
eroffnen kann.

Die neue Losung unterscheidet sich in
wesentlichen Punkten von dem bisherigen
Modell. Die Fordersystematik ist einfacher

und verstdndlicher als bei der Riester-Rente
und sollte die Akzeptanz erh6hen. Zumal
die staatliche Férderung langfristig fiir Inte-
resse an solchen Investmentfonds sorgen
diirfte, die fiir Altersvorsorgedepots und
Standarddepots in Frage kommen. Zudem
wurde der Kreis der Forderberechtigten
erweitert. Kiinftig koénnen auch Selbst-
stdndige und Mitglieder der Versorgungs-
werke in der dritten Sdule vorsorgen — und
werden zusitzliche Nachfrage nach Fonds
schaffen. Vor allem aber verzichtet die jetzt
geschaffene Losung auf teure Garantien und
die kostentreibende Verrentungspflicht.
Die niedrigeren Kosten bedeuten fiir Thre
Kundinnen und Kunden mehr Rendite — ein
wirklich gutes Argument.

03| 2026 Mein Geld

4



Bild: © Universal Investment

Anzeige

Mein Geld

ANLEGERMAGAZIN

Bei Universal Investment laufen die
Vorbereitungen fiir den Start des Alters-
vorsorgedepots bereits auf Hochtouren.
Deutschlands groBte Kapitalverwaltungs-
gesellschaft wird Fondsinitiatoren und
Vermogensverwalter als Partner bei dieser
neuen Form der privaten Altersvorsorge
unterstiitzen. Wir werden selbst keine zer-
tifizierten Altersvorsorgevertrage anbieten,
sondern schniiren gemeinsam mit Partnern
ein Rundum-Komplett-Paket.

Als Anbieter zertifizierter Altersvorsor-
gevertrdge iibernimmt die Baader Bank
samtliche depot- und vertragsbezogenen
Kernfunktionen wie etwa Konto- und
Depotfithrung, Handelsabwicklung sowie
Brokerage-Dienstleistungen. Aufferdem ver-
antwortet die Bank die regulatorischen und
rechtlichen Anforderungen, die Verwaltung
der Forderlogik sowie die erforderlichen
Meldungen und Berichtsprozesse gegeniiber
staatlichen Stellen. Neben Altersvorsorgede-
pots bietet die Baader Bank im Rahmen der
Zusammenarbeit auch Standarddepots an.

Ilhr aktiver

/
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Der Online-Broker Smartbroker wiede-
rum bietet unseren Kunden eine Losung,
bei der etwa Fondsboutiquen iiber ihre
eigene Homepage ein Altersvorsorgedepot
und mogliche Fonds dafiir bewerben kon-
nen. Von dort aus werden Interessenten zu
dem Online-Broker verlinkt, sehen dort die
Fonds der Fondsinitiatoren und konnen
ein Altersvorsorgedepot erdffnen. Auf Basis
dieses Modells wird Universal Investment
kiinftig mit weiteren Partnern zusammen-
arbeiten. Als Kapitalverwaltungsgesellschaft
sorgen wir dafiir, dass die Fonds fiir Alters-
vorsorgedepots tauglich sind. Mit uns haben
Fondsboutiquen und Vermdégensverwalter
auch hier eine erfahrene, breit aufgestellte
Fonds-Service-Plattform an ihrer Seite.
ANDREAS GESSINGER

Andreas Gessinger

Area Head Relationship
Management Fund Initia-
tors, Universal Investment

AN

Mit uns aufgelegt.

Disclaimer: Stand: August 2025 ©2026. Alle Rechte vorbehalten. Diese Publikation richtet sich ausschlieBlich an professionelle oder semiprofessio-
nelle Investoren und ist nicht zur Weitergabe an Privatanleger bestimmt. Die Publikation dient ausschlieBlich Marketingzwecken. Die zur Verfiigung
gestellten Informationen bedeuten keine Empfehlung oder Beratung. Alle Aussagen geben die aktuelle Einschatzung des Verfassers wieder. Universal
Investment Gbernimmt keinerlei Haftung fur die Verwendung dieser Publikation oder deren Inhalts. Vervielfaltigungen, Weitergaben oder Verande-
rungen dieser Veréffentlichung oder deren Inhalts bedirfen der vorherigen ausdriicklichen Erlaubnis von Universal Investment.
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Investment
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Herr Becker, warum sind Sie Anfang
des Jahres zu Universal Investment
gewechselt?

FRANK BECKER: Universal Investment
hat sich iiber Jahrzehnte hinweg einen Ruf
fiir Stabilitdt, Belastbarkeit und Vertrauen
erarbeitet. Deutschland ist die Wiege des
Unternehmens und bis heute sein Heimat-
und Schwerpunktmarkt. In der DACH-
Region und dariiber hinaus iiberzeugt das
Unternehmen durch seinen hervorragenden
Kundenservice.

An dieser Erfolgsgeschichte will ich kiinf-
tig mitarbeiten und neue Entwicklungen
vorantreiben. Das betrifft Fondsinitiatoren,
Fondsboutiquen, Vermoégensverwalter und
institutionelle Investoren jeder Grof3e und
istdeshalb eine besonders reizvolle Aufgabe
fiir mich.

Gibt es fiir ein etabliertes Unter-
nehmen wie Universal Investment
noch so viel Neuland zu beackern?

FRANK BECKER: Aufjeden Fall. Uns gehen
die neuen Aufgaben und Herausforderun-
gen nicht aus. Vielfach werden sie sogar von
den Kunden an uns herangetragen.

BOUTIQUEN AWARDS SPEZIAL

Gemeinsam in die
Zukunft

Seit Anfang des Jahres arbeitet Frank Becker fir
Universal Investment und verantwortet bei Deutsch-
lands groBter Kapitalverwaltungsgesellschaft die Be-
ziehungen zu allen Kunden in Deutschland, Osterreich
und der Schweiz. Im Gesprach mit,,Mein Geld” spricht
Becker daruber, was ihn bewogen hat, zu Universal
Investment zu wechseln, und woran er und sein Team

gerade arbeiten

Zum Beispiel?

FRANK BECKER: Zum einen denken und
handeln deutsche Fondsanbieter heute
internationaler als friither. Darauf stellen
wir uns ein. So haben wir vor kurzem ein
Biiro in Singapur er6ffnet — und das nicht
aus einer Laune des Augenblicks heraus,
sondern weil unsere Kunden das Potenzial
im asiatisch-pazifischen Raum verstarkt
nutzen mochten. Daher sind wir dort jetzt
vor Ort préasent. Ein anderes gutes Beispiel
sind aktive ETFs. Aufgrund der stetig wach-
senden Nachfrage von Kunden haben wir
Ende letzten Jahres die Voraussetzungen
dafiir geschaffen, dass Fondsinitiatoren
und Investoren aktive ETFs mit uns auflegen
konnen, wobei wir alle regulatorischen und
operativen Aufgaben tibernehmen.

Welcher Teil von Universal Investment
ist dafiir zustandig?

FRANK BECKER: Zurzeit bieten wir unsere
Dienstleistungen rund um aktive ETFs tiber
unsere irische Plattform an. Es laufen aber
bereits Uberlegungen, vergleichbare Lésun-
gen kiinftig auch an anderen europdischen
Fondsstandorten anzubieten, insbesondere
in Deutschland.

03| 2026 Mein Geld
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Welche Rolle spielen Politik und
Regulierung, wenn es um neue
Betatigungsfelder geht?

FRANK BECKER: Eine groBe. Denken
Sie nur an den grundlegenden Umbau der
staatlich geférderten privaten Altersvor-
sorge. Das Altersvorsorgedepot und das
Standarddepot haben vollig neue Forder-
regeln, vor allem aber sind sie sehr stark am
Kapitalmarkt ausgerichtet. Das begriiffen
wir ausdriicklich.

Das Altersvorsorgedepot wird Anlagefor-
men fordern, die Renditechancen er6ffnen
und zugleich extreme Risiken ausschlie-
Ren. Zu den kapitalmarktnahen Produk-
ten, die dafiir angedacht sind, gehdren vor
allem UCITS-Fonds und ETFs bis Risiko-
klasse 5. Und da die Reform am 1. Januar
2027 in Kraft treten soll, miissen wir uns
jetzt schon darauf vorbereiten — und tun
das auch.

Neue Regeln und regulatorische
Vorgaben kommen auch und vor
allem von europadischer Ebene.
Was beobachten Sie da?

FRANK BECKER: Die Regulierung wird
immer komplexer. Fondsanbieter, insbe-
sondere Fondsboutiquen, haben schlicht
nicht die Zeit, sich in alles einzudenken,
weil sie sich auf ihre Kernaufgabe kon-
zentrieren miissen, namlich Rendite fiir
ihre Investoren zu erzielen. Bei regulato-
rischen Fragen leisten wir als Kapitalver-
waltungsgesellschaft intensive Vorarbeit
fiir unsere Kunden und unterstiitzen sie
bei der Umsetzung.

BOUTIQUEN AWARDS SPEZIAL

Nennen Sie uns einen aktuellen Fall.

FRANK BECKER: Vor kurzem trat das
Fondsrisikobegrenzungsgesetz, kurz FoRG,
in Kraft. Damit setzt Deutschland unter
anderem die europdische AIFMD-II-Richt-
linie um. Eine wichtige Vorgabe besteht
darin, dass kiinftig fiir inldndische Fonds
Liquiditdtsmanagementtools, kurz LMTs,
verbindlich vorgeschrieben sind. Abhdngig
von Anlagestrategie, Liquiditadtsprofil und
Riicknahmepolitik miissen wir als KVG
fiir jedes einzelne der von uns verwalteten
offenen inldndischen Investmentvermogen
zwei LMTs aus einer Liste vorgegebener
Moglichkeiten auswadhlen. Wir haben uns
friithzeitig mit diesen neuen Anforderun-
gen auseinandergesetzt und die von uns
gewdhlten Verfahren sowie deren Implika-
tionen intensiv mit unseren Kunden bespro-
chen und umgesetzt.

Beeinflussen die aktuellen Entwicklun-
gen die Beziehungen zu lhren Kunden?

FRANK BECKER: Aufgrund des Kosten-
und Regulierungsdrucks haben Kunden
heute hohere Anforderungen, viele Koope-
rationen werden dadurch intensiver. Und es
ist unser Anspruch, immer auf der Héhe der
Zeit zu sein, um die wachsenden Bediirfnisse
der Kunden bedienen zu kénnen. Anderer-
seits bleibt der Kern unserer Partnerschaft
unverdandert. Wir sind ausschliefflich eine
Fonds-Service-Plattform und stehen in kei-
nem Wettbewerb zu Fondsboutiquen oder
anderen Fondsanbietern. Daher haben wir
nur dann Erfolg, wenn unsere Kunden Erfolg
haben. Das war in der Vergangenheit so—und
das wird auch in Zukunft so bleiben.

Disclaimer: Stand: August 2025 ©2026. Alle Rechte vorbehalten. Diese Publikation richtet sich ausschlieBlich an professionelle oder semiprofessio-
nelle Investoren und ist nicht zur Weitergabe an Privatanleger bestimmt. Die Publikation dient ausschlieRlich Marketingzwecken. Die zur Verfligung
gestellten Informationen bedeuten keine Empfehlung oder Beratung. Alle Aussagen geben die aktuelle Einschatzung des Verfassers wieder. Universal
Investment bernimmt keinerlei Haftung fir die Verwendung dieser Publikation oder deren Inhalts. Vervielfaltigungen, Weitergaben oder Verande-
rungen dieser Veroffentlichung oder deren Inhalts bedtirfen der vorherigen ausdrticklichen Erlaubnis von Universal Investment.
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Name
terrAssisi Aktien Europa

ISIN
DEO00A419Y60

Fondsauflage
02.02.2026

Ertragsverwendung
ausschuttend

Fondsvolumen zum
31.07.2026

105,41 Mio. Euro

> Sebastian Riefe
Senior Portfolio Manager,
Ampega Investment

Rendite mit Haltung

BOUTIQUEN AWARDS SPEZIAL

Der terrAssisi Aktien Europa verbindet europaische Aktienselektion
mit einem konsequenten nachhaltigen Investmentprozess - und will
zeigen, dass Werte und Wertentwicklung zusammengehoéren konnen

Nachhaltig investieren klingt fiir viele
Anleger inzwischen selbstverstédndlich.
Schwieriger wird es bei der Frage, wie sich
ethische und 6kologische Anspriiche mit
dem Ziel einer attraktiven Rendite verbin-
denlassen. Der terrAssisi Aktien Europa setzt
genau an diesem Spannungsfeld an und ver-
folgt einen Ansatz, bei dem Nachhaltigkeit
nicht als Zusatz, sondern als Bestandteil der
Anlageentscheidung verstanden wird.

Im Mittelpunkt steht ein mehrstufiger
Auswahlprozess. Neben klassischen Finanz-
kennzahlen werden Unternehmen anhand
definierter ethischer, sozialer und 6kologi-
scher Kriterien analysiert. Wer gegen die fest-
gelegten Nachhaltigkeitsstandards verstoft,
fallt aus dem Anlageuniversum. Gleichzeitig
sucht das Fondsmanagement nach Unter-
nehmen, die mit stabilen Geschaftsmodel-
len, verantwortungsvollem Wirtschaften
und langfristigen Perspektiven iiberzeu-
gen. Der regionale Fokus liegt auf Europa.
Damit investiert der Fonds in etablierte
Mairkte mit vergleichsweise hohen regula-
torischen Anforderungen und transparenter

Unternehmensberichterstattung. Das Port-
folio kann dabei sowohl etablierte Large
Caps als auch ausgewédhlte wachstumsorien-
tierte Unternehmen enthalten.

Aktives Management spielt eine zentrale
Rolle. Marktverdnderungen werden laufend
beobachtet, Positionen tiberpriift und das
Portfolio bei verdnderten Rahmenbedin-
gungen angepasst. Gerade in einem Umfeld,
das von geopolitischen Spannungen, struk-
turellen Verdnderungen und wachsenden
Anforderungen an Unternehmen geprégt
ist, soll ein klar definierter Investmentpro-
zess Orientierung schaffen.

Fiir die Umsetzung bringt Ampega ihre
langjdhrige Erfahrung im Aktien- und
Portfoliomanagement ein. Senior Portfolio
Manager Sebastian Riefe verantwortet dabei
die Anlagestrategie. Die Verbindung aus
fundamentaler Aktienanalyse und Nachhal-
tigkeitskriterien soll ein Portfolio schaffen,
bei dem finanzielle Qualitdt und verantwor-
tungsbewusstes Wirtschaften nicht gegen-
einander ausgespielt werden. Der Fonds
ist dabei noch jung: Der terrAssisi Aktien
Europa wurde am 2. Februar 2026 aufgelegt.
Trotz der kurzen Historie erreichte er zum
31. Juli 2026 bereits ein Fondsvolumen von
105,41 Millionen Euro.

Damit positioniert sich der Fonds fiir
Anleger, die europdische Aktien suchen
und gleichzeitig klare Anforderungen an
die Nachhaltigkeit ihrer Investments stellen.
Die Botschaft ist durchaus selbstbewusst:
Gute Unternehmen miissen nicht nur gute
Zahlen liefern - sie sollten auch zu den Wer-
ten ihrer Anleger passen.

AMPEGA

03| 2026 Mein Geld 8
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Wenn Anleihen mehr

konnen mussen

BOUTIQUEN AWARDS SPEZIAL

ampega.

Der Ampega Credit Opportunities sucht weltweit nach Chancen im
Kreditmarkt - flexibel, aktiv und abseits klassischer Rentenstrategien

Anleihen galten lange als ruhiger Baustein
im Portfolio. Doch die Zeiten, in denen Anle-
ger mit klassischen Rentenpapieren einfach
auf Zinskupons setzen konnten, sind vor-
bei. Schwankende Zinsen, volatile Credit
Spreads und unterschiedliche Entwicklun-
gen in den Regionen machen den globalen
Kreditmarkt anspruchsvoller — er6ffnen
aktiven Fondsmanagern aber zugleich neue
Moglichkeiten.

Genau hier setzt der Ampega Credit
Opportunities an. Der Fonds verfolgt einen
flexiblen Ansatz und investiert iiber ver-
schiedene Bereiche des internationalen Cre-
dit Marktes hinweg. Unternehmensanleihen
gehoren ebenso zum Anlageuniversum wie
strukturierte Kredite und ausgewéhlte Spe-
zialsegmente. Entscheidend ist dabei nicht
die moglichst hohe Positionierung in einem
einzelnen Markt, sondern die Suche nach
attraktiven Risiko-Rendite-Verhiltnissen.

Das Fondsmanagement setzt bewusst
auf aktives Management. Zinsentwick-
lung, Konjunktur, Unternehmensbilanzen
und die Bewertung einzelner Kreditseg-
mente werden laufend analysiert. Wo sich
Bewertungsunterschiede ergeben, kann das
Portfolio entsprechend angepasst werden.
Gerade in Phasen erh6hter Marktunsicher-
heit kdnnen sich dadurch Chancen ergeben,
wenn Risikoaufschldge tiberproportional
steigen und attraktive Einstiegsmoglich-
keiten entstehen.

Ein weiterer Vorteil ist die breite Diversi-
fikation. Unterschiedliche Regionen, Bran-
chen und Kreditinstrumente ermdéglichen
es, Risiken gezielter zu steuern und gleich-
zeitig mehrere Ertragsquellen zu erschlie@en.

Dabei kann das Management auch zwischen
einzelnen Segmenten wechseln, wenn sich
die Marktbedingungen verdndern.

Hinter dem Konzept steht die Fixed-
Income-Kompetenz von Ampega, dem
Asset Manager des Talanx-Konzerns. Das
Know-how verschiedener Anlageklassen
wird dabei miteinander verkniipft. Ziel ist
es, nicht nur einzelne Kreditmarkte isoliert
zu betrachten, sondern relative Chancen im
gesamten Anlageuniversum zu erkennen.

Der Ansatz richtet sich damit vor allem
an Anleger, denen klassische Anleihen zu
eindimensional erscheinen und die zusitz-
liche Ertragspotenziale im internationa-
len Kreditmarkt suchen. Der Fonds bietet
dafiir bewusst mehr Flexibilitdt — allerdings
auch mehr Komplexitdt und entsprechende
Risiken.

AMPEGA

Talanx Investment Group

< lhr Ansprechpartner
David Krahnenfeld

Leiter Vertrieb Wholesale &
Produktmarketing
david.krahnenfeld@
ampega.com

0221 790799-713

Name

Ampega Credit Opportunities
Rentenfonds

ISIN
DEOOOA2QFHCO

Fondsauflage
15.04.2021

Ertragsverwendung
ausschuttend

Fondsvolumen zum
31.07.2026

88,88 Mio. Euro

Disclaimer: Ampega libernimmt keine Verant-
wortung oder Haftung fiir einen Schaden, der
sich aus einer Verwendung dieses Dokumentes
oder der darin enthaltenen Angaben oder der
sich anderweitig im Zusammenhang damit er-
gibt. Alleinverbindliche Grundlage des Kaufes
ist der zurzeit giltige Verkaufsprospekt sowie
der entsprechende Jahres- bzw. Halbjahres-
bericht. Die aktuellen Unterlagen erhalten Sie
bei der Kapitalverwaltungsgesellschaft oder
unter www.ampega.com. Die Finanzinstrumen-
te, die Gegenstand dieses Dokuments sind,
sind nicht fir jeden Anleger passend. Anleger
missen eine eigenstédndige Anlageentschei-
dung anhand ihres Risikoprofils, Erfahrungen,
Renditeerwartungen etc. treffen und sich ge-
gebenenfalls diesbeziiglich beraten lassen.
Dieses Dokument stellt keine Anlageberatung
dar. Néhere steuerliche Informationen enthalt
der vollstandige Verkaufsprospekt. Die aus-
gegebenen Anteile dieses Fonds diirfen nurin
solchen Rechtsordnungen zum Kauf angeboten
oder verkauft werden, in denen ein solches
Angebot oder ein solcher Verkauf zulassig ist.

03| 2026 Mein Geld 9
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~Wir gestalten Losungen in allen
Fondsphasen fiir unsere Kunden im
Asset Servicing.”

Dirk von dem Bussche, Leiter Verwahrstelle Real Assets
im Bankhaus DONNER & REUSCHEL

1d4voOllNnlsS

Wir sind flr Sie da. Dirk von dem Bussche, Telefon: +49 173 73 880 92 www.donner-reuschel.de
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~Asset Servicing bedeutet fur mich, &
personlich fiir Sie da zu sein. Lassen Sie

uns gemeinsam lhre Ziele erreichen!” .
Nevin Celikel, Business Development Managerin 5
im Bankhaus DONNER & REUSCHEL 3

Wir sind fur Sie da. Nevin Celikel, Telefon: +49 152 28805316 www.donner-reuschel.de
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> Dr.Jorg W.
Stotz
Sprecher der
Geschafts-
fihrung

HANSAINVEST
Hanseatische
Investment-
GmbH
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Aus guter Vorsorge wird

echte Vorfreude

Das Altersvorsorgedepot steht in den Startlochern - in den kommenden Monaten
durfte daraus ein Milliardenmarkt entstehen. Wer an diesem Markt teilhaben kann
und was es dafir braucht, erklart Dr. Jorg W. Stotz, Sprecher der Geschaftsfiihrung

bei der HANSAINVEST

Nur noch wenige Wochen und dann ist es
so weit: Das Altersvorsorgedepot reformiert
die private Altersvorsorge in Deutschland.
Erstmals werden die staatlich geforder-
ten privaten Altersvorsorgedepotvertriage
kapitalmarktorientiert ausgerichtet. Erst-
mals sind keine Garantien notwendig. Und
erstmals bedarf es keiner zwingenden Ver-
rentung.

Jéhrlich diirften Biirgerinnen und Biirger
eine zweistellige Milliardensumme iiber
Altersvorsorgevertridge in die Altersvorsor-
gedepots und somit in Kapitalmarktpro-
dukte investieren — was wiederum auch das
Geschéft der Fondsbranche verdndern wird.
Berechnungen der HANSAINVEST zeigen,
dass selbst im konservativsten Szenario im

Durchschnitt knapp neun Milliarden Euro
pro Jahr in Altersvorsorgedepots angelegt
werden konnten. Ob es sogar deutlich mehr
Zufliisse werden, ist abhéngig davon, wie
viele Forderberechtigte das Angebot nutzen
und wie viel sie im Durchschnitt investieren.
Mittelfristig diirften die jahrlichen Zufliisse
sogar eher im mittleren zweistelligen Mil-
liardenbereich liegen. Fest steht: Die Reform
kann eine Chance fiir die Fondsbranche und
eine Chance fiir eine fairere Altersvorsorge
sein — wir sollten sie gemeinsam nutzen.

Um beim Altersvorsorgedepot dabei zu
sein, gibt es verschiedene Moglichkeiten.
Selbst als Anbieter tédtig zu werden, diirfte
dabei am aufwendigsten sein und nur
fiir Banken, Versicherer und auch KVGen
infrage kommen. Finanzdienstleistungs-
unternehmen und Wertpapierinstitute
diirfen als Anbieter tédtig werden, wenn sie
die strengen Voraussetzungen wie beispiels-
weise ein Anfangskapital von 730.000 Euro
vorweisen konnen. Dazu kommen generell
weitere Anforderungen: Es braucht eine
digitale Zeichnungsstrecke, eine Depotfiih-
rung, Schnittstellen zu Bundesédmtern, die
Altersvorsorgevertrage miissen zertifiziert
und ein sogenanntes Standarddepot muss
angeboten werden.

Dieser Aufwand iibersteigt regelmafig
den Aufwand, den mittelstdndische Fonds-
boutiquen oder Vermdogensverwalter leisten
wollen oder konnen. Das heillt aber nicht,
dass diese Unternehmen nicht am Markt
teilhaben. Die HANSAINVEST bietet Asset

03| 2026 Mein Geld
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Managern deshalb ein White-Label-Ange-
bot an. Dabei iibernimmt die HANSAIN-
VEST beispielsweise die Zertifizierung der
Vertrége, die Auflegung von AML- und KYC-
Prozessen und die Verwaltung der Depots
gemeinsam mit der Baader Bank. In Zusam-
menarbeit mit investify TECH wird dariiber
hinaus eine digitale Zeichnungsstrecke fiir
Berater und Endkunden bereitgestellt. Die
komplizierte Abwicklung der staatlichen
Zulagen in Verbindung mit den Altersvor-
sorgevertriagen gehort genauso zum Ange-
bot wie die Konstruktion eines Standardde-
pots, das iiberhaupt erst die Konzeption von
freien Altersvorsorgedepots moglich macht.

Auch Asset Manager, die bisher nicht
als Fondspartner mit der HANSAINVEST
zusammenarbeiten, und Organisationen,
die nicht als Asset Manager agieren, aber
Zugang zu potenziellen Sparern haben,
konnen von der White-Label-Losung der
HANSAINVEST profitieren. Das gilt fiir
freie Vertriebe, Maklerpools, Versicherun-
gen, Verbdnde sowie fiir Arbeitgeber. Fiir
sie kommen Fonds der HANSAINVEST,

BOUTIQUEN AWARDS SPEZIAL

aber auch Fonds anderer KVGen als Unter-
legung fiir das Altersvorsorgedepot infrage.
Durch Schnittstellen wird die Integration
der Abschlussstrecke der HANSAINVEST in
die eigenen Systeme gewdhrleistet.

Die Partner der HANSAINVEST koénnen
sich aufihre Kernkompetenzen fokussieren:
auf gute Investments und einen funktionie-
renden Vertrieb. Innerhalb kurzer Zeit plat-
zieren sie so ein marktfihiges Angebot— um
den eigenen Kunden bereits im kommenden
Jahr Zugang zu Altersvorsorgedepots bieten
zu konnen.

Verschiedene Kooperationsmodelle und
Abstufungen bei der Zusammenarbeit sind
moglich, etwa bei den Portfolios, bei deren
Vertrieb und dartiiber hinaus. Die HANSAIN-
VEST arbeitet aktuell mit mehreren Partnern
daran, kiinftig ein leistungsfdhiges Angebot
fiir Altersvorsorgedepots zu bieten. Klar ist
schon jetzt: Das Altersvorsorgedepot wird
den Markt nachhaltig verdndern — die Frage
ist nicht, ob man teilnimmt, sondern wie.
DR.JORG W. STOTZ

Basisszenario

Wachstumsszenario Best-Case-Szenario

8,4 Mio. 14,7 Mio. 22,75 Mio.
Vorsorgende Vorsorgende Vorsorgende
Basisszenario
1.100 € @-Jahresbeitrag 9,2 Mrd. € 16,2 Mrd. € 25,0 Mrd €
Wachstumsszenario
1.720 € @-Jahresbeitrag 14,4 Mrd. € 25,3 Mrd. € 39,1 Mrd. €
B 19,7 Mrd. € 34,4Mrd. € 53,2 Mrd. €

2.340 € @-Jahresbeitrag

Quelle: Eigene Berechnungen auf Basis aktueller Umfragen und BMF-Zahlen

HANSAINVEST

Gemeinsam mit ihren Partnern
will die HANSAINVEST die neue
Altersvorsorge aktiv mitgestal-
ten. Wenn Sie dabei sein wol-
len, sprechen Sie uns gern an.
Die aktuellsten Informationen
und alle Kontaktmaoglichkeiten
zu unserem Altersvorfreude-
Angebot finden Sie immer hier.

0312026 Mein Geld 13
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Volle Marktbeteiligung.
Mehr Diversifikation.

Anleger stehen vor einem vermeintlichen
Dilemma. Sie mochten an den Rendite-
chancen der Kapitalmérkte vollumfang-
lich teilhaben, wissen aber gleichzeitig,
dass ihre Portfolios dadurch anfallig fiir
wirtschaftliche Abschwiinge sind. Eine
breitere Diversifikation wird dabei haufig
mit einer geringeren Aktienquote und damit
einer niedrigeren Renditeerwartung gleich-
gesetzt. Doch was, wenn eine Entscheidung
gar nicht notwendig wére?

DIE GRENZEN DER KLASSISCHEN
GELDANLAGE

Seit Jahrzehnten basiert die Vermogens-
anlage auf drei Bausteinen: Liquiditét,
Anleihen und Aktien. Dieses Prinzip hat
sich bewidhrt. Gleichzeitig sprechen viele
Entwicklungen dafiir, klassische Portfolios
heute kritischer zu hinterfragen.

Verzinste Guthaben konnten die Infla-
tion iiber lange Zeitrdume nicht ausglei-
chen. Real haben Sparguthaben seit 2015

~ Das Team der Anytime Invest vor ihrem Buro in Bad Godesberg

sogar rund ein Drittel an Kaufkraft verloren.
Anleiheinvestoren mussten 2022 erleben,
dass auch vermeintlich sichere Hafen deut-
liche Verluste erleiden konnen. Und viele
Aktienmaérkte — allen voran in den USA -
werden heute auf historisch hohen Bewer-
tungsniveaus gehandelt.

Keine dieser drei Kern-Anlageklassen ist
deshalb grundsatzlich unattraktiv. Gemein-
sam ist ihnen jedoch, dass den erwarteten
Ertrdgen heute hohere Risiken gegeniiber-
stehen als noch vor einigen Jahren.

Die entscheidende Frage lautet daher
nicht, ob Anleger diversifizieren sollten,
sondern wie.

EIN MISSVERSTANDNIS

Die meisten Portfolios folgen bis heute
einem einfachen Prinzip: Jeder Euro kann
nur einmal investiert werden. Wer Gold
kauft, reduziert seine Aktienquote. Wer
alternative Anlagestrategien beimischt, ver-
kauft dafiir Anleihen oder Aktien. Zusitz-
liche Diversifikation wird dadurch hiufig
mit geringerer Marktbeteiligung bezahlt.

Genau hier liegt das Missverstdndnis,
wonach ein Diversifikations-Plus mit einem
Rendite-Minus einhergehe. Was muss ver-
kauft werden, um Platz im Portfolio zu
schaffen? Welcher Renditeverzicht geht
damit einher? Doch es gibt einen elegante-
ren Weg, diese Fragen zu losen.

DER ELEGANTE ANSATZ:
ZUSATZLICHE DIVERSIFIKATION

Institutionelle Anleger (Pensionskassen,
Stiftungen etc.) gehen seit Langem einen
anderen Weg, indem sie ihr Anlagevermo-
gen gleich zusétzlich diversifizieren.

03| 2026 Mein Geld
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Sie ergdnzen ihr bereits breit gestreutes
Kern-Portfolio nicht, indem sie Aktien oder
Anleihen verkaufen. Stattdessen nutzen sie
eine kapitaleffiziente Portfoliokonstruktion,
um zusitzliche Renditequellen parallel zu
den klassischen Kapitalmérkten aufzubauen.

Das Prinzip der zusidtzlichen Diversi-
fikation ist ebenso einfach wie wirkungs-
voll. Jeder Euro bleibt im Kern-Portfolio
investiert — es behdlt seine gewiinschte
Beteiligung an Aktien- und Anleihemaérk-
ten. Gleichzeitig werden weitere, moglichst
unabhéngige Diversifikationsbausteine
ergidnzt — beispielsweise Gold, systema-
tische Trendfolgestrategien oder markt-
unabhédngige Investmentstrategien. Die
zusédtzlichen Bausteine werden iiber einen
Portfolio-Mantel erschlossen, der kaum
Kapital bindet, weil er mithilfe von Ter-
minkontrakten (Futures, Optionen etc.)
aufgebaut wird. So entsteht eine zweite,
unabhingige Diversifikations-Schicht, ohne
bestehende Anlagen verkaufen zu miissen.

BELASTBAR DIVERSIFIZIERT

Mit der zusitzlichen Diversifikation soll
das Risiko im Gesamtportfolio reduziert
werden, insbesondere dann, wenn Aktien
und Anleihen gemeinsam unter Druck
geraten. Der entscheidende Vorteil besteht
darin, dass Anleger hierfiir ihre gewiinschte
Marktbeteiligung nicht aufgeben miissen. Es
braucht also keine Entscheidung zwischen
voller Marktbeteiligung oder mehr Diversi-
fikation — beides ist gleichzeitig méglich.

BO

UTIQUEN AWARDS SPEZIAL

ANYTIME

INVEST

EIN PARTNER DER

P
AXXION

O

Kapitalmarkte Hedgefonds-Strategien

Aktien- und
Anleihemarkte bilden
das Kernportfolio

Setzen dort an,
wo Markte an ihre
Grenzen stoRBen

Belastbar verbunden

Marktbreit
investiert + zusatzlich
diversifiziert

Genau diesem Prinzip folgen die Anytime-
Fonds, indem hierin marktbreite Kernport-
folios von hierauf abgestimmten Diversi-
fikationsstrategien ummantelt werden.
Durch die systematische Verbindung erhal-
ten Anleger eine belastbar diversifizierte
Anlagelésung, die gegeniiber dem Kern-
portfolio drei Ziele verfolgt:

1. Eine Uberrendite nach Kosten

2. Eine hohere Wertstabilitét in
Marktabschwiingen

3. Eine iberschaubare Abweichung
zur Marktperformance

Erst durch die Verbindung beider Ebenen
wird zusétzliche Diversifikation zu einem
echten Mehrwert. Die gewiinschte Markt-
beteiligung bleibt erhalten, wahrend das
Portfolio um weitere, moglichst unabhin-
gige Renditequellen ergdnzt wird.

ANYTIME INVEST

Disclaimer: Die Anlageberatung und die Anlagevermittlung gem. § 2 Abs. 2 Nr. 3 und 4 Wertpapierinstitutsgesetz (WplG) erbringen wir als vertraglich
gebundener Vermittler gem. § 3 Abs. 2 WplG ausschlieBlich fiir Rechnung und unter der Haftung der NFS Netfonds Financial Service GmbH. Die NFS
ist ein Wertpapierinstitut und verfiigt tiber die entsprechenden Erlaubnisse der Bundesanstalt fir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin). Sonstige
Dienstleistungen erbringen wir im eigenen Namen und auf eigene Rechnung. Weitere Informationen finden Sie in unserem Impressum.

Weitere Informationen
finden Sie unter:
www.anytime-invest.de
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Insights, die Investment-Cases verandern

Jedes Jahr Ende September treffen auf der Baader Investment Conference in Miinchen bdrsen-
notierte Unternehmen auf institutionelle Investoren. Baader-Bank-CEO Oliver Riedel Giber die
Highlights des bewdhrten Events

~ Oliver
Riedel

CEO der
Baader Bank

Warum sollten Vermégensverwalter,
Fondsmanager und Family Officer an
der Baader Investment Conference
teilnehmen?

OLIVER RIEDEL: Fiir alle Teilnehmer bietet
sich die Chance, effizient und umfangreich
in kurzer Zeit viele Gespriache zu fiihren,
um Investitionsentscheidungen zu analy-
sieren beziehungsweise mit Investoren und
potenziellen Investoren in den Austausch
zu treten. Insgesamt bietet die mehrtégige
Konferenz immer auch die Gelegenheit,
ein grofles Netzwerk zu treffen und sich
in der Branche auszutauschen. An jedem
Konferenztag bieten wir ein abwechslungs-
reiches Abendprogramm zum Netzwerken
an - mit einem traditionellen Abschluss auf
dem Miinchner Oktoberfest am Donners-
tagabend.

Was macht den Austausch auf der
Konferenz so besonders?

OLIVER RIEDEL: Im Fokus sind bérsen-
notierte Unternehmen aus Europa sowie
institutionelle Investoren auf nationaler
und internationaler Ebene. Im Vorder-
grund stehen der Austausch iiber die aktu-
elle Entwicklung am Kapitalmarkt, ein
umfassender Uberblick iiber die jeweili-
gen Unternehmensentwicklungen und die
Erorterung bestehender oder potenzieller
Investitionsentscheidungen im Rahmen
umfassender Gespriche.

Neben den klassischen lonl- oder Grup-
pen-Meetings bietet unsere Konferenz aber
immer auch ein umfangreiches Rahmen-
progamm mit themenspezifischen Foren.

Mit insgesamt vier Konferenztagen ist sie
eine der groften Konferenzen im DACH-
Raum. Die Teilnehmenden sind fast aus-
schlief}lich C-Level-Fiihrungskrifte, sodass
die Gespriche direkt mit Entscheidern auf
hochster Ebene gefiihrt werden kénnen.
Neben dem fachlichen Austausch gibt es eine
Vielzahl an Networking-Moglichkeiten an
jedem der vier Tage. Schlussendlich bietet die
Konferenz einen Mehrwert fiir alle Portfolio-
manager, Vermogensverwalter und Trader.

Was erwartet die Teilnehmer der
Konferenz in diesem Jahr?

OLIVER RIEDEL: Auch fiir die 15. Ausgabe
der Konferenz haben sich mehr als 240 pra-
sentierende Unternehmen, unter

0312026 Mein Geld
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anderem aus dem Dax, dem TecDAX, dem
M-Dax und dem S-Dax, angemeldet. Allen
teilnehmenden Investoren bieten wir die
Moglichkeit, mit vielen borsennotierten
Unternehmen in Kontakt zu treten. Zusitz-
lich zu den Unternehmen aus Deutschland,
Osterreich und der Schweiz sind Firmen
aus Spanien, den Niederlanden und Frank-
reich vertreten. Insgesamt finden auch in
diesem Jahr zwischen 21. und 24. Septem-
ber wieder tiber 3000 Einzel- und Gruppen-
gespriache sowie eine Vielzahl an Unter-
nehmenspréasentationen statt.

Erneut haben wir ein sogenanntes Tra-
ding-Forum in die Konferenz integriert. Am
vierten Konferenztag, dem 24. September,
geben unsere Trading-Experten umfassende
Einblicke etwa zu den neuesten Entwicklun-
gen im Wertpapierhandel, Statistiken aus
dem Retail-Trading-Segment, zum Handel
von tokenisierten Wertpapieren sowie zu
regulatorischen Themen. 2026 war abermals
unser Anspruch, die bisher beste Konferenz
ins Rennen zu schicken.

Fester Bestandteil der Baader Invest-
ment Conference ist das Vermdgens-
verwalter-Forum. Was sind hier die
Highlights in diesem Jahr?

OLIVER RIEDEL: Das Vermogensverwal-
ter-Forum findet immer donnerstags, im
Rahmen der Baader Investment Conference
am abschliefenden Konferenztag, statt. Es
richtet sich innerhalb der Gruppe der institu-
tionellen Investoren an Vermogensverwalter
der DACH-Region sowie an unsere Koopera-
tionspartner und Vertreter von Banken, Ver-
sicherungen und Family Offices. In diesem
Jahr stehen abwechslungsreiche Themen
auf dem Programm, wie etwa der Einsatz
von KI im Investmentkontext, ein Vortrag
uber Trends im Handel von klassischen und

BOUTIQUEN AWARDS SPEZIAL

/BaaderTrading

digitalen Wertpapieren sowie das Alters- . Héhepunkt
vorsorgedepot, und auch unsere etablierte im Konfe-
Expertenrunde trifft sich vor Ort zur Dis-  "enzkalender

. jedes Jahres:
kussion der aktuellen Marktlage. Seit dem

Start im Jahr
2012 haben

Die Baader Investment Conference 9.643 Unter-
findet in diesem Jahr zum 15. Mal statt. nehmens-

- vertreter und
Welche Hohepunkte der Konferenzen institutionelle

in den vergangenen Jahren sind lhnen Investo-
besonders in Erinnerung geblieben? ren an der
Baader

OLIVER RIEDEL: Die Baader Investment ~ nvestment

: .. A . Conference

Conference ist fiir uns in jedem Jahr ein teilge-
besonderes Highlight, da sie unser grof- nommen

tes institutionelles Event im Jahr ist. Wir
investieren viel Arbeit in die Vorbereitung,
um allen Teilnehmern ein Rundum-Sorg-
los-Paket im Sinne einer erfolgreichen
Investmentkonferenz zu gewéhrleisten.
Besonders gerne denke ich an die allererste
Baader Investment Conference vor iiber
zehn Jahren zuriick. Mit dem damaligen
Konferenzstart unter dem Namen Baader
haben wir alles darangesetzt, eine Erfolgs-
story zu schreiben. Dank der langjahrigen
Unterstiitzung unserer Kunden hat sich
diese Dynamik iiber viele Jahre fortgesetzt.

Vielen Dank fur das Gesprach.
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~ Anja
Schlick
Head of
Asset
Servicing
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JWir sind ein verlasslicher

Sicherheitsanker”

In einer zunehmend volatilen Welt erwarten Asset Manager, dass Verwahrstellen
komplexe Strukturen und anstehende Regulierungen mitdenken. Uber die neuen
Anforderungen berichten Anja Schlick, Head of Asset Servicing, und Dr. Philipp
Woésthoff, Head of Client Relationship Management Real Assets bei ABN AMRO in

Deutschland

Die Investmentwelt wird komplexer.
Muss eine Verwahrstelle heute mehr
bieten als Verwahren und Kontrollieren?

ANJA SCHLICK: Ja, das muss sie. Unsere
Kunden erwarten heute eine Verwahrstelle,
die die gesamte Wertschopfungskette eines
Fonds versteht und den gesamten Lebens-
zyklus begleitet. Wir werden nicht erst rele-
vant, wenn ein Problem auftritt, sondern
unterstiitzen unsere Kunden bereits bei
neuen Produktideen und Verdnderungen
ihrer Strategien. Wir sind also eher Partner
und ein wichtiger Teil ihrer Infrastruktur als
reiner Abwickler.

Was bedeutet das in der Praxis?

DR. PHILIPP WOSTHOFF: Wir arbeiten
deutlich dialogorientierter als zuvor und sind

meist schon in der Strukturierungsphase ein-
gebunden. Das macht die Zusammenarbeit
interdisziplindrer: Insbesondere Operations,
IT und - in meinem Fall — der Real-Assets-
Fachbereich stimmen sich eng ab. Die Ver-
wabhrstelle ist immer 6fter das Bindeglied
zwischen rechtlichen Anforderungen und
praktischer Umsetzung.

Was erwarten institutionelle
Investoren heute von einer modernen
Verwahrstelle fiir ihre Real Assets?

DR. PHILIPP WOSTHOFF: Sie suchen
Partner, die Kontroll-, Strukturierungs-
und Datenkompetenzen aufweisen. Als
moderne Verwahrstelle fokussieren wir
uns deshalb auf komplexe und illiquide
Real-Assets-Strukturen. Wir miissen auch
digitale, effiziente Prozesse sowie Schnitt-
stellen unterstiitzen und bereitstellen, um
Daten zusammenzufiihren und zu ver-
arbeiten. Zudem weisen wir Kunden auf
regulatorische Entwicklungen hin, priifen
Strukturen und liefern Antworten auf neue
Transparenzanforderungen. Kurzum: Wir
sind fiir viele Investoren ein verldsslicher
Sicherheitsanker.

Eine leistungsfahige Verwahrstelle ist
also ein Wettbewerbsvorteil?

ANJA SCHLICK: Leistungsfahigkeit ist die
Voraussetzung dafiir, das Verwahrstellen-
geschift nach regulatorischen Vorgaben
erbringen zu kénnen. Den Mehrwert liefern
dann Themen wie komplementdre Dienst-
leistungen, personliche Ansprechpartner,

0312026 Mein Geld

18



Bild: © ABN AMRO Asset Servcing

Anzeige

ABN-AMRO

Asset Servicing

Schnelligkeit und Individualitdt. Asset Mana-
ger miissen immer mehr Anforderungen
erfiillen und gleichzeitig auf Kundenvorga-
ben und Marktchancen reagieren. Ein guter
Asset-Servicing-Partner nimmt den Kun-
den einen Teil dieser komplexen Aufgaben
ab —schnell und effizient und bietet dariiber
hinaus weitere komplementére Services an,
SO wWie Wir.

Die Bedeutung illiquider Assets steigt
zunehmend. Was sind die groRten
Herausforderungen?

ANJA SCHLICK: Immobilien, Private
Equity, Private Debt oder Infrastruktur
lassen sich naturgemaR nicht so standardi-
siert abbilden wie klassische liquide Assets.
Gleichzeitig steigen aber auch bei Financial
Assets die Anforderungen an Daten, Trans-
parenz, Regulierung und Prozessquali-
tdt. Die Herausforderung besteht deshalb
zunehmend darin, sehr unterschiedliche
und komplexe Strukturen effizient abzu-
bilden und dabei iiber alle Assetklassen
hinweg ein hohes Mal$ an Transparenz und
Kontrolle sicherzustellen. Kiinftig wird es
also darum gehen, individuelle Anforderun-
gen und Strukturen abzubilden und gleich-
zeitig Prozesse stédrker zu standardisieren.
Automatisierung und Kl werden sicherlich
eine groBere Rolle dabei spielen.

DR. PHILIPP WOSTHOFF: Der grofite
Handlungsbedarf im Real-Asset-Bereich
resultiert aus den gesetzlichen Kontrollauf-
gaben. Entscheidend dabei ist, dass wir fiir
eine durchgédngige Look-through-Transpa-
renz tiber mehrstufige Portfoliostrukturen
hinweg sorgen. Fiir illiquide Assets bendti-
gen wir ebenfalls verlédssliche und standar-
disierte Datenlieferungen. Sie sind die solide
Basis fiir sdmtliche Kontroll- und Uberwa-
chungsfunktionen.

BOUTIQUEN AWARDS SPEZIAL

Welche neuen Méglichkeiten im
Asset Servicing bietet die
Zusammenfiihrung von ABN AMRO
und Hauck Aufhduser Lampe?

ANJA SCHLICK: Hauck Authduser Lampe
steht fiir langjahrige Erfahrung und eine
starke Position im Verwahrstellengeschift,
sowohl bei liquiden als auch illiquiden
Assets. Mit ABN AMRO kommen die Vor-
teile einer grolen, international aufgestell-
ten Bankengruppe hinzu. Kurz gesagt: Wir
kombinieren die Asset-Servicing-Expertise
und -Spezialisierung von Hauck Aufthduser
Lampe mit der internationalen Aufstel-
lung, Technologie und Investitionskraft von
ABN AMRO.

Was bedeutet das fiir Real-Assets-
Kunden konkret?

DR. PHILIPP WOSTHOFF: Konkret bedeu-
tet dies, dass wir das internationale Netz-
werk und die globale Erfahrung von ABN
AMRO sowie die lokale regulatorische
Expertise von Hauck Aufthiduser Lampe in
Deutschland gerade in Bezug auf alterna-
tive Investments zusammenbringen. Zudem
vergrofert sich unsere Produkt- und Ser-
vicepalette. Insgesamt entsteht fiir Real-
Assets-Investoren also eine leistungsfdhige,
vollumfiangliche Verwahrstellenplattform
mit internationaler Schlagkraft.

Vielen Dank fiir das Gesprach.

~ Dr. Philipp

Wosthoff
Head of
Client

Relationship
Management

Real Assets
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Verstarkung fur den nachsten
Wachstumsschritt

ACATIS baut Management, Vertrieb und Marketing gezielt aus und
schafft die Voraussetzungen fiir weiteres Wachstum

~ Reihe 1 (v.l.n.r.):
Thorsten Schrieber,
Sprecher der
Geschaftsfuhrung,
Johannes Zenner,
Head of Marketing & PR,

Reihe 2 (v. . n.r.):

Holger Siegle,

Sales Director Region
Sud-West,

Anna Maurus,
Geschaftsfihrungs-Assistenz

Die ACATIS Kapitalverwaltungsgesell-
schaft starkt ihre personellen Strukturen
in zentralen Unternehmensbereichen und
setzt damit wichtige Impulse fiir die stra-
tegische Weiterentwicklung. Mit der Erwei-
terung des Managements sowie erfahrenen
Neuzugdngen in Vertrieb, Marketing und
Organisation will das Frankfurter Fonds-
haus seine erfolgreiche Entwicklung weiter
beschleunigen und neue Wachstumspoten-
ziale erschliefen.

Im Mittelpunkt steht Thorsten Schrieber,
der seit dem 1. Juli 2026 als Sprecher der
Geschiftsfithrung tétig ist. Mit seiner lang-
jahrigen Erfahrungim Asset Management,
unter anderem bei der DJE Kapital AG und
Credit Suisse Asset Management, soll er

BOUTIQUEN AWARDS SPEZIAL

insbesondere Vertrieb, Marketing und
strategische Distribution weiter ausbauen
und die Marktposition von ACATIS starken.

Auch das Team wird gezielt erweitert.
Johannes Zenner iibernimmt als Head of
Marketing & PR die strategische Marken-
kommunikation. Mit seiner Expertise in
Markenfiihrung, Reputationsmanage-
ment und digitaler Kommunikation soll er
Sichtbarkeit, Positionierung und Profil von
ACATIS weiter schirfen.

Im Vertrieb verstiarkt Holger Siegle, zuvor
bei Union Investment tédtig, das Unter-
nehmen. Er bringt langjahrige Erfahrung
und ein umfangreiches Netzwerk in der
Finanzbranche mit und wird bestehende
Kundenbeziehungen ausbauen sowie neue
Vertriebspotenziale erschlieBen.

Anna Maurus, die von Universal-Invest-
ment zu ACATIS wechselt, starkt mit ihrer
Erfahrung im KVG-Umfeld die organisa-
torischen Prozesse und unterstiitzt die
Geschiftsfithrung bei der weiteren Profes-
sionalisierung interner Ablédufe.

Mit der personellen Verstarkung verbindet
ACATIS seine langjdhrige, Value-geprégte
Investmentexpertise mit zusédtzlicher
Management-, Vertriebs- und Kommuni-
kationskompetenz. Ziel ist es, Innovationen
schneller in den Markt zu bringen, die Pra-
senz bei institutionellen Investoren, Ver-
triebspartnern und Privatanlegern auszu-
bauen und strategische Initiativen wie das
Altersvorsorgedepot und den gleichnamigen
ETF erfolgreich zu begleiten.

ACATIS
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Warum ist Liechtenstein eine gute
Adresse fiir die Vermogensverwalter?

BJORN KOGLER: Liechtenstein bietet ein
hohes MaR an Soliditdt und ist ein Binde-
glied zwischen der EU und der Schweiz:
Durch die Zoll- und Wahrungsunion mit
der Schweiz profitiert das Land von der Sta-
bilitdt des groBen Nachbarn. Andererseits
ist Liechtenstein Mitglied des Europdischen
Wirtschaftsraums (EWR). Dadurch verfiigt
das Land iiber eine EU-konforme Gesetzge-
bung. Dies erleichtert grenziiberschreitende
Bankgeschifte und generell den Zugang
zum EU-Markt.

Die internationale Vernetzung mit der
Schweiz und der EU macht also einen
Teil der Qualitat Liechtensteins aus.
Wie sieht es im Land selbst aus?

BJORN KOGLER: Liechtenstein ist ein
politisch sehr stabiles Land. Der liechten-
steinische Landtag verfolgt traditionell
einen liberalen, wirtschaftsfreundlichen
Kurs. Die Staatsfinanzen sind aulleror-
dentlich solide, was zum Beispiel das AAA-
Rating von Standard & Poor’s belegt.
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Perspektiven fur
Vermogen: Fonds-
standort Liechtenstein

Vom Familienvermdgen sollen auch kiinftige Genera-
tionen profitieren. Nicht nur der Wohnort der Familien-
mitglieder, sondern auch der Ort, an dem das Vermégen
beheimatet ist, spielt eine wichtige Rolle. GemaR Bjorn
Kogler von LGT Private Banking bietet das Fiirstentum
Liechtenstein ein attraktives und sicheres Umfeld fur
die Auflage und Verwaltung von Private Label Funds
fur Familien

Welche Maéglichkeiten bieten Fonds in
Liechtenstein fiir die Verwaltung von
Familienvermdgen?

BJORN KOGLER: Ein Fonds ist eine
besonders flexible Losung fiir die Vermo-
gensverwaltung. Einerseits kann er die
familidre Situation abbilden, so komplex
sie auch sein mag. Zum anderen kann ein
Fonds liquide und illiquide Vermégens-
werte enthalten. Durch die Strukturierung
mit Teilfonds oder durch Pooling kénnen
die Anlagen zur Diversifikation aufgeteilt
werden. Pooling ist besonders geeignet,
um das Vermogen verschiedener Risiko-
profile oder Multi-Manager-Strukturen in
einem Fonds giinstig zu verwalten. Auch im
Erbfall bieten Fonds Vorteile: Fondsanteile
kénnen einfach liquidiert oder auf neue
Eigentiimer tibertragen werden.

Wie aufwendig ist die Grindung eines
Fonds speziell in Liechtenstein?

BJORN KOGLER: Das ist unkompliziert
und schnell méglich. Die Startvolumina sind
gering, und die Behorden sind gesetzlich ver-
pflichtet, Antrége rasch zu bearbeiten.
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Da das Nettofondsvermogen nicht besteu-
ert wird und nicht jede Transaktion ein Steu-
erereignis auslost, ist auch die steuerliche
Situation der Fonds attraktiv. Zudem bietet
die LGT ein standardisiertes Steuer-Repor-
ting fiir viele Lander an.

Was zeichnet die LGT dartiber hinaus in
diesem Bereich aus?

BJORN KOGLER: Die LGT ist ein inter-
national tatiges Familienunternehmen mit
einer soliden Bilanz. Dank unseres Eigen-
tiimers, dem Filirstenhaus von Liechten-
stein, sind wir unabhéngig und flexibel.
So bieten wir Fondsinitiatoren verschie-
dene Moglichkeiten der Zusammenarbeit
an. Sie konnen zum Beispiel das Order-
management bei ihrem Broker-Netzwerk
belassen oder die Handelsabteilung der
LGT nutzen. In letzterem Fall profitieren
unsere Kundinnen und Kunden von einer
mandantenfédhigen Softwarelosung fiir die
Fondsadministration. AuBerdem verfiigen
wir dank unserer internationalen Aufstel-
lung tiber einen Handel, der die Zeiten in
den USA und Europa abdeckt.

Wer sind fiir Sie die typischen Kundin-
nen und Kunden, die von den Vorteilen
des Fondsstandortes Liechtenstein be-
sonders profitieren kénnen?

BJORN KOGLER: Wenn ich mit Vermo-
gensverwaltern oder mit Mitgliedern einer
Familie spreche und hore, dass diese sowohl
in der EU als auch in der Schweiz wohnen, ist
das ein Indiz dafiir, dass ein in Liechtenstein
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domizilierter Fond vorteilhaft sein kann.
Zudem schétzen Vermogensverwalter das
kundenzentrierte Betreuungsmodell und
das flexible Reporting der LGT.

Herr Kogler, wir danken lhnen
fur das Gesprach.

Private
Banking

~ Bestandige Partnerschaft:
Die Rheinbrlicke in Vaduz verbindet seit 1901
das Firstentum Liechtenstein mit der Schweiz
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Fonds auflegen? Kann man machen.
Man muss es nur konnen

Anja Kiithn und NFS Netfonds machen aus komplexen Fondsprojekten ein pro-
fessionelles Geschaftsmodell - aktuell begleitet die Gesellschaft nach eigenen

Angaben 102 Fonds mit einem Gesamtvolumen von 8,5 Milliarden Euro

— Entwicklung Fondsadvisory
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Ein eigener Fonds ist fiir Vermdégensver-
walter der vielleicht eleganteste Weg zur
Unabhidngigkeit. Eigene Strategie, eigene
Marke, eigene Investmentphilosophie.
Klingt einfach. Ist es aber nicht. Denn zwi-
schen der ersten Idee und dem fertigen
Fonds liegen regulatorische Anforderungen,
Vertragswerke, Kapitalverwaltungsgesell-
schaften, Verwahrstellen, Prospekte und
jede Menge Detailarbeit.

GENAU HIER KOMMT ANJA KUHN
INS SPIEL

Die gelernte Bankkauffrau ist bei der NFS
Netfonds Financial Service GmbH heute
Leiterin Fondsauflage & -administration.

Seit 2018 ist sie im Investmentbereich von
Netfonds tétig. Ihre Aufgabe: Fondsinitiato-
ren durch einen Prozess zu navigieren, bei
dem eine gute Investmentidee allein ldingst
nicht ausreicht. Denn ein Fonds muss nicht
nur gut investieren, sondern zunéchst ein-
mal richtig konstruiert sein.

DIE KUNST LIEGT IN DER
KONSTRUKTION

Welche Fondshiille passt zur Strategie?
Welche Kapitalverwaltungsgesellschaft ist
die richtige? Welche Verwahrstelle kommt
infrage? Wie miissen Anlagebedingungen
und Verkaufsprospekt gestaltet werden?
Und wie ldsst sich das gesamte Konstrukt
anschliefend effizient administrieren? Das
sind Fragen, mit denen sich Fondsinitiato-
ren auseinandersetzen miissen, bevor tiber-
haupt der erste Anleger investieren kann.

NFS Netfonds tibernimmt dabei eine zen-
trale Schnittstellenfunktion. Das Unterneh-
men begleitet Fondsadvisor unter anderem
bei der Strukturierung und Auflage, der Aus-
wahl von KVG und Verwahrstelle sowie bei
vertraglichen und administrativen Fragen.
Zum Spektrum gehoren unterschiedliche
Fondsstrukturen — von OGAW-Publikums-
fonds tiber Spezial-AIFs bis hin zu interna-
tionalen Strukturen.

Fiir das Team um Anja Kithn bedeutet das
vor allem: iibersetzen, koordinieren, auf
mogliche Probleme aufmerksam machen
und Losungen finden.
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102 FONDS SIND KEIN ZUFALL

Die GroRenordnung spricht fiir sich. Nach
aktueller Unternehmensangabe berdt NFS
Netfonds derzeit 102 Fonds mit einem
Gesamtvolumen von 8,5 Milliarden Euro.

Damit bewegt sich die Fondsauflage
bei Netfonds ldngst in einer GroBenord-
nung, die deutlich iiber einzelne Bou-
tique-Projekte hinausgeht. Hinter jedem
Fonds stehen unterschiedliche Strategien,
Initiatoren und Anforderungen. Was sie
verbindet, ist die Notwendigkeit, Invest-
mentkompetenz mit einer professionellen
Infrastruktur zusammenzubringen. Genau
darin liegt die Rolle der NFS Netfonds: Der
Fondsadvisor soll sich auf das konzentrie-
ren konnen, was er am besten kann — Anla-
gestrategien entwickeln, Portfolios steuern
und Alpha generieren. Fiir den Rest gibt es
Spezialisten bei der NFS Netfonds.

WENN DER FONDS ENDLICH
LAUFEN DARF

Die eigentliche Arbeit endet zudem nicht
mit dem ersten Handelstag. Fonds sind
keine Produkte, die man einmal auflegt und
anschliefend sich selbst tiberldsst. Admi-
nistration, regulatorische Anforderungen,
Reporting und laufende Abstimmungen
gehoren dauerhaft dazu. Fiir kleinere und
mittlere Vermégensverwalter kann das
schnell zu einer erheblichen Belastung wer-
den. Eine eigene Infrastruktur fiir simtliche
Prozesse aufzubauen, wire teuer und per-
sonell aufwendig.

Das Geschiftsmodell von NFS Netfonds
setzt deshalb auf eine andere Idee:
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Unabhéngigkeit beim Investment, Profes-
sionalitdt bei der Infrastruktur. Der Fonds-
advisor behilt seine strategische Verant-
wortung und seine Investmentphilosophie.
Gleichzeitig kann er auf bestehende Struk-
turen und das Know-how eines spezialisier-
ten Partners zuriickgreifen.

VOM FONDSMANAGER ZUM
UNTERNEHMER

Das verdndert auch die Rolle des Vermo-
gensverwalters. Mit einem eigenen Fonds
wird aus einer Investmentstrategie ein eige-
nes Produkt — und damit ein Stiick weit auch
ein eigenes Geschiftsmodell. Die Fondsauf-
lage ist deshalb langst nicht mehr nur eine
regulatorische Pflichtiibung. Sie kann ein
strategisches Instrument sein: zur Positio-
nierung, zur Skalierung und zur langfristi-
gen Starkung der eigenen Marke.

Dass NFS Netfonds diesen Weg bereits
seit Jahren begleitet, verschafft dem Unter-
nehmen einen Erfahrungsvorsprung. Anja
Kiithn verkérpert dabei eine Disziplin, die
nach auffen kaum sichtbar ist, fiir den Erfolg
eines Fonds aber entscheidend sein kann: die
Féhigkeit, viele unterschiedliche Interessen
unter einen Hut zu bekommen. Denn wéh-
rend Anleger am Ende vor allem auf Rendite,
Risiko und Performance schauen, entschei-
det sich hinter den Kulissen, ob ein Fonds
uiberhaupt professionell funktionieren kann.

Die Botschaft ist deshalb ziemlich sim-
pel: Eine gute Fondsidee ist der Anfang. Der
Unterschied entsteht bei der Umsetzung.
Und genau dort beginnt das Spielfeld von
Anja Kithn und NFS Netfonds.

NFS NETFONDS

N |

FS Netfonds

Financial Service

e
.

Christian Hammer
Geschaftsfuhrer NFS

Anja Kiihn
Leiterin Produktmanagement
Investment
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Herr Henkel, der Markt der Vermégens-
verwalter bewegt sich intensiv, das
Personalkarussell dreht sich mit hoher
Geschwindigkeit. Was steckt dahinter?

VOLKER HENKEL: Engagierte Berate-
rinnen und Berater haben es nicht leicht.
Fusionen, Sparrunden und dirigistische
Vertriebsvorgaben nagen an der Arbeitszu-
friedenheit. Zusitzlich steigt der Verwal-
tungsaufwand durch ein immer engma-
schiger werdendes Netz an behordlichen
Auflagen.

Die liberbordende Biirokratie belastet
also auch die Finanzunternehmen?

VOLKER HENKEL: Allerdings. Als Vermo-
gensverwaltung miissen Sie heute umfas-
sende aufsichtsrechtliche Anforderungen
erfiillen. Es wird aufgeklart, tiberwacht und
gesichert—und zwar im Verhéltnis zu Kun-
den, Mitarbeitern und Geschiftspartnern.
Ohne qualifizierten juristischen Beistand
ist das kaum noch zu schaffen. Manche Ver-
mogensverwalter geben ihre Lizenz zurtick,
weil sie den gestiegenen Aufwand scheuen.
Andere schlief3en sich zu groleren Einhei-
ten zusammen.
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,Eine neue Heimat fur
engagierte
Vermogensverwalter!”

Die FIDUS Finanz AG ist zu einer etablierten Branchen-
groRe herangewachsen. Im Interview erklart Volker
Henkel, Griinder und Vorstand der FIDUS Finanz AG, wie
die FIDUS trotz zunehmender Regulierung unabhangige
Vermoégensverwaltung, individuelle Kundenbetreuung
und ein partnerschaftliches Wachstumsmodell mit-
einander verbindet

Ware eine stiarkere Konzentration auf
weniger Anbieter aus Kundensicht
nicht wiinschenswert?

VOLKER HENKEL: Grundsitzlich schon.
Allerdings leidet die Qualitédt der Vermo-
gensverwaltung. Die gestiegene Belastung
durch administrative Tatigkeiten tragt
namlich dazu bei, dass der Verkauf stan-
dardisierter Strategien und Produkte in
den Vordergrund riickt. Dagegen bleiben
die personliche Betreuung und die Gestal-
tung wirklich individueller Portfolios auf
der Strecke. Genau das macht nach meiner
Uberzeugung jedoch den Mehrwert einer
Vermogensverwaltung aus.

Welche Losung haben Sie fiir sich selbst
gefunden?

VOLKER HENKEL: Mit unserer eigenen
BaFin-Lizenz nach § 15 Wertpapierinsti-
tutsgesetz haben meine Mitgriinder und ich
die Weichen fiir eine weitreichende Eigen-
stindigkeit und Selbstbestimmtheit zum
Nutzen der Kunden gestellt. Hierdurch kon-
nen wir die Wertpapierportfolios unserer
Kunden individuell betreuen — abgestimmt
auf die Wiinsche jedes Einzelnen, ohne
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Vertriebsvorgaben ausgesetzt zu sein und
ohne eine Hausmeinung beachten zu miis-
sen. Im Vordergrund stand und steht dabei
die Direktanlage in Aktien und Anleihen.
Den Aufwand, der mit einer eigenen BaFin-
Lizenz fiir die Finanzportfolioverwaltung
verbunden ist, haben wir in Kauf genom-
men. Unser Mut und die Aufstellung der
FIDUS wurden belohnt, weil wir anschlie-
Rend erfolgreich expandieren konnten.

lhre Strategie wird also honoriert?

VOLKER HENKEL: Absolut. Die FIDUS ist
vor rund sieben Jahren an den Start gegan-
gen. Seitdem sind neue Mitarbeitende mit
Partnerstatus zu uns gestof3en. IThren Kun-
denstamm haben sie mitgebracht. Unsere
Vermoégensverwalterinnen und -verwalter
kiimmern sich ganz tiberwiegend um die
Kapitalanlagen und die Kommunikation
zu ihren angestammten Klienten. Im Hin-
tergrund erfiillt die FIDUS dann die Mehr-
zahl der erforderlichen aufsichtsrechtlichen
Belange, und sie erbringt Backoffice-Dienst-
leistungen.

So stellt die FIDUS zum Beispiel eine
hochmoderne IT-Infrastruktur mit digi-
talen Onboarding- und Orderstrecken zur
Verfiigung. Unsere IT gewédhrleistet unkom-
plizierte Borsentransaktionen, generiert ein
ausfiihrliches Berichtswesen und entlastet
bei wiederkehrenden Aufgaben. Dass wir im
Hintergrund eine leistungsstarke Organisa-
tion betreiben, findet weithin Anerkennung.
Alles in allem ist das betreute Vermégen
unserer Gesellschaft bis heute auf deutlich
mehr als eine Milliarde Euro angewachsen.
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FIDUS

Finanz AG

Miissen wechselnde Berater nicht
flirchten, nach einem Beitritt an den
Rand gedrangt zu werden?

VOLKER HENKEL: Bei uns nicht. Wir leben
ein partnerschaftliches Modell. Konkret
heit dies, dass wir unseren Kolleginnen
und Kollegen Kundenschutz vertraglich
zusichern. Wer neu zu uns stof3t, soll wei-
terhin von seinem langjédhrigen Engagement
profitieren. Dieses Prinzip beachten wir
auch bei der Aufteilung der laufenden Hono-
rare. Ebenfalls von Bedeutung: Die Berate-
rinnen und Berater konnen ihre jeweiligen
Anlagestrategien nahtlos fortfithren, was
die Kunden schitzen und die Bindung zu
ihnen starkt. Auch nach ihrem altersbeding-
ten Ausscheiden konnen Beraterinnen und
Berater noch durch ein Rentenmodell von
ihren Kundenbestdnden profitieren.

Klingt nach einer sinnvollen
Arbeitsteilung.

VOLKER HENKEL: Ja, in der Tat. Wir
kiimmern uns insbesondere um die The-
men Compliance, Risikomanagement und
Geldwdéschepravention. Hierfiir ist unser
Vorstandsmitglied Axel Rohr verantwort-
lich, der als Volljurist auch iiber die ent-
sprechende Branchenerfahrung verfiigt. Im
Ergebnis bleibt unseren Vermogensverwal-
tern also gentigend Freiraum, um sich auf
ihre Kernkompetenzen zu konzentrieren —
das Management leistungsstarker Portfolios
und die Betreuung ihrer Kunden.

Vielen Dank fiir das Gesprach.
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