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COLUMBIA THREADNEEDLE 

BMO verkauft Europageschäft 
Der amerikanische Finanzkonzern Ameri-
prise Financial übernimmt von der BMO 
Financial Group deren Asset-Management-
Geschäft in Europa, Asien, Nahost und 
Nordafrika (EMEA). Ameriprise ist der 
Mutterkonzern von Columbia Thread-
needle. Für einen Kaufpreis von 845 Millio-
nen Dollar in bar (709 Millionen Euro) 
soll ein verwaltetes Vermögen in Höhe von 
124 Milliarden Dollar (104 Milliarden 
Euro) den Besitzer wechseln, gab Ameri -
prise in einer Mitteilung bekannt. Das 
Haus hatte 2015 seine US-Fondseinheit 
Columbia mit seiner britischen Fondstoch-
ter Threadneedle verschmolzen. 
Die kanadische BMO (Kurzform für Ban-
que de Montréal) wiederum hat-
te ihr Geschäft in Europa aus -
gebaut, etwa mit der Übernahme 
des britischen Fondsanbieters 
F&C Asset Management im Jahr 
2014. Nun ziehen sich die Kana-

dier jedoch zurück. „Die Übernahme stellt 
eine außergewöhnliche Wachstumschance 
dar“, erläutert Ted Truscott, 
der Vorstandschef von 
Columbia Threadneedle. 
Durch den Kauf klettert 
das verwaltete Vermögen 
der Gesellschaft auf 671 
Milliarden Dollar. Einen 
Überblick über die 
Konsolidierung 
auf dem Asset-
Management-
Markt finden 
Sie ab Seite 
214.  

ASSET MANAGEMENT 

NN Group will 
 Fonds sparte abspalten 
Der Finanzdienstleister NN Group prüft 
die Optionen für seine Asset-Management-
Sparte. Die Fusion von NN Investment 
Partners mit einem anderen Anbieter 
stünde ebenso zur Diskussion wie ein 
Verkauf des Geschäfts, gab der Versiche-
rungskonzern mit Sitz in Den Haag 
 bekannt. „Die Überprüfung zielt darauf 

ab, die Möglichkeiten zur Schaf-
fung einer breiteren Plattform 

auszuloten, damit NN IP 
sein Wachstum beschleuni-
gen kann“, heißt es in der 
Mitteilung. Die NN-Gruppe 
war früher Teil der niederlän-
dischen Großbank ING. „Die 
Überprüfung ist Teil von NNs 

regelmäßiger und gründlicher 
Bewertung der einzelnen Ge-
schäftsbereiche“, heißt es in einer 
Mitteilung des niederländischen 
Finanzkonzerns.

FP

FP

Ted Truscott, Colum-
bia Threadneedle: „Die 

Übernahme stellt für uns 
eine außergewöhnliche 

Wachstumschance dar.“

Finanzprofis in Bewegung ››› Die aktuellsten News täglich auf fondsprofessionell.at

Wolfgang Traindl hat die 
Geschäftsführung der Erste 
Asset Management im 
 Februar verlassen. Seine 
Agenden übernimmt Tho-
mas Kraus, der seit Jahres-
beginn die Geschäftsfüh-
rung der Erste AM erweitert.

Seit April verstärkt Marion 
Mitterpleininger als Sup-
port Managerin den Bereich 
Wholesale and Retail 
Clients in Österreich bei DJE 
Kapital. Zuletzt war sie 
beim Prüfungsverband 
deutscher Banken tätig.

Christian Ramberger ver-
antwortet als neues Mit-
glied der Geschäftsführung 
unter anderem die Bereiche 
Business Development und 
Risikomanagement der Ver-
mögensberatung Merito 
Financial Solutions. 

Christoph Olbrich ergänzt 
zukünftig das nunmehr 
vierköpfige Vorstandsteam 
der Gutmann KAG. Er kam 
2007 zur Gutmann KAG, wo 
er seit 2014 den Bereich 
Aktienfondsmanagement 
leitet. 

Der Carmignac Patrimoine 
hat mit Keith Ney einen 
dritten Fondsmanager. Seit 
April 2014 bis Ende ver -
gangenen Jahres hat Ney 
bereits die Geschicke des 
Carmignac Sécurité verant-
wortet.

fondsprofessionell.at 2/2021 15
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ETF-EHE 

Amundi will Lyxor schlucken  
Europas größter Asset Manager, die franzö-
sische Fondsgesellschaft Amundi, verhan-
delt mit der Großbank Société Générale 
über den Erwerb von Lyxor. Als Kaufpreis 
peilen die Parteien 825 Millionen Euro an, 
teilte die Fondsgesellschaft mit. 
Der Deal soll bis Ende Februar 
2022 abgeschlossen sein. Lyxor 
verwaltet ein Vermögen von 
124 Milliarden Euro. Davon 
stecken 77 Milliarden in bör-
sengehandelten Fonds (ETFs). 
Lyxor rangiert damit auf Platz 
drei in Europa hinter Markt-
führer iShares (Blackrock) und 
der DWS-Marke Xtrackers. 
„Die Übernahme von Lyxor 
wird die Entwicklung von 
Amundi beschleunigen“, sagte 
der damalige Amundi-Vor-
standschef Yves Perrier, der sei-
nen Posten im Mai an Valérie 

Baudson übergab. „Der Kauf stärkt unsere 
Expertise, insbesondere im ETF- und alter-
nativen Asset Management.“ Der Deal wer-
de zudem die Beziehung zur Société Géné-
rale stärken. Amundi war selbst einst aus 

den Fondstöchtern der französischen Geld-
häuser Société Générale und Crédit Agri-
cole entstanden. Letztere hält noch die 
Mehrheit an dem börsennotierten Asset 
Manager. 

Im stark wachsenden ETF-
Markt tobt ein Preiskampf. Die 
großen Anbieter ringen um 
Marktanteile. Ein größeres Vo-
lumen verschaft ihnen gegen-
über Konkurrenten Skalenef-
fekte. „Angesichts des hohen 
Synergiepotenzials wäre diese 
Transaktion, die mit der Fi-
nanzdisziplin von Amundi ver-
einbar ist, deutlich wertstei-
gernd“, heißt es in der Mittei-
lung. Über Lyxor kursierten 
schon mehrfach Spekulationen 
über einen Verkauf. Neben 
Amundi galt auch die DWS als 
Interessent. FP

Die nächste Billion im Visier

Der französische Fondsriese Amundi wächst stetig, auch durch die 
 Übernahme von Mitbewerbern. * Übernahme von Pioneer | Quelle: Amundi-Geschäftszahlen
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Von Amundi verwaltetes Vermögen 
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Werner Painsy, der DWS-
Chef der Zweigniederlas-
sung für Austria & CEE, ging 
Ende April in den Ruhe-
stand. Er arbeitete bereits 
seit 2010 bei der DWS und 
wurde 2019 zum Chef der 
Niederlassung befördert.

Neuer Chef der DWS-Nie-
derlassung Austria & CEE 
ist Oliver Trienes. Er be-
gann seine Laufbahn bei 
der DWS im Jahr 2011. Seit 
2017 verantwortet er den 
Bereich Passive Sales für 
Österreich und CEE.

Markus Ploner, bislang 
Geschäftsführer der IQAM 
Invest, hat die Gesellschaft 
Ende März auf eigenen 
Wunsch verlassen. Er will 
sich zukünftig neuen beruf-
lichen Herausforderungen 
stellen.

Das Vertriebsteam der 
IQAM Invest ergänzt künf-
tig Alexander Viski-Han-
ka. Er bringt rund 20 Jahre 
Erfahrung im Finanzbereich 
mit, davon 15 Jahre im Ver-
trieb. Zuletzt arbeitete er bei 
HSBC Global AM.

Die Verantwortung für den 
Vertriebsbereich bei der 
IQAM Invest hat interi -
mistisch der CIO Thomas 
Steinberger übernommen. 
Zudem zog Holger Wern in 
die Geschäftsführung der 
Hauses ein.

NEWS & PRODUCTS Investmentfonds
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fung und geopolitischer Krise zu tun. Und 
ich fürchte, dass beides auch so schnell 
nicht vorbei sein wird. Auch das wird im 
Übrigen einen Unterschied zur Kubakrise 
markieren, die am Ende eigentlich nur 13 
Tage gedauert hat und mit dem Abzug der 
russischen Atomsprengköpfe beendet war.  

Was könnte zu einer Lösung beitragen? 

Ehrlich gesagt kann ich im Moment nicht 
wirklich erkennen, wie sich die Situation in 
der Ukraine kurzfristig und vor allem fried-
lich lösen lassen könnte. Und ich sehe auch 
nicht, wie die Notenbankpolitik so schnell 
wieder ins Positive drehen könnte. Wenn 
die Inflation auf einem 40-Jahres-Hoch 
steht, dann bleibt den Zentralbanken na-
türlich nichts anderes übrig, als dagegen 
anzukämpfen. Wir dürfen aber gleichzeitig 
nicht verkennen, dass wir es mit einer 
Teuerung zu tun haben, die ich als nicht 
 typisch bezeichnen würde.  

Worunter Sie was genau verstehen? 

Den meisten Zyklen steigender Preise wäh-
rend der Nachkriegszeit ist eine Phase einer 

boomenden Konjunktur vorausgegangen, 
die dann irgendwann zu einem Anstieg 
der Nachfrage mit entsprechenden Auswir-
kungen auf die Preise geführt hat. Diesmal 
war es anders. In einer Zeit, da die Kon-
junktur sich noch gar nicht in einer Boom-
phase befunden hat, ist die Inflation sehr 
stark gestiegen aufgrund einer Verknap-
pung des Angebots, nicht aufgrund eines 
starken Anstiegs der Nachfrage. Geführt 
hat dazu zunächst die Covid-Krise mit 
 ihren Lieferengpässen, und relativ kurz da-
nach brach der Ukrainekrieg aus – mit 
 einer zunehmenden Versorgungsknappheit 
bei Lebensmitteln und vor allem Energie, 

was dann zusätzlich zu Zweitrundeneffek-
ten auch bei der Preisentwicklung in ande-
ren Wirtschaftsbereichen geführt hat.  

Heißt das, dass Sie sich an der weithin 

 verbreiteten Kritik, die Notenbanken seien 

viel zu spät dran, nicht beteiligen? 

Es ist natürlich wohlfeil zu behaupten, die 
Notenbanken seien „behind the curve“, wie 
es heutzutage allerorten heißt. Und ich will 
auch gar nicht behaupten, die Verantwort-
lichen in Fed und EZB hätten alles richtig 
gemacht. Aber Zentralbanker befinden 
sich aufgrund der Besonderheit der Situa -
tion, wie ich sie eben beschrieben  habe, 
 tatsächlich so ein wenig zwischen Baum 
und Borke. Und sie laufen Gefahr, durch 
 eine zu scharfe Zinssteigerungspolitik 
gleich den nächsten Fehler zu begehen, in-
dem sie allzu sehr auf die Politik hören, die 
natürlich gerade in den USA unter  einem 
enormen Druck steht, die Teuerung wieder 
einzufangen. Denn es ist vor allem die 
 Inflation, die die Beliebtheit von Joe  Biden 
so kurz vor den Senatswahlen im Novem-
ber enorm zurückgehen lässt.  

»Wenn die Inflation  
auf einem 40-Jahres-
Hoch steht, bleibt den

 Zentralbanken natürlich
nichts anderes übrig, als
 dagegen anzukämpfen.« 

Jens Ehrhardt, DJE Kapital

KURZ-VITA: Jens Ehrhardt  
Jens Ehrhardt ist Gründer, Hauptaktionär und Vorstandschef 
der in Pullach bei München ansässigen Vermögensverwal-
tung DJE  Kapital. Nach fünfjähriger Partnerschaft in der sei-
nerzeit größten deutschen Wertpapiervermögensverwaltung 
Port folio Management promovierte er 1974 über „Kurs -
bestimmungsfaktoren am Aktienmarkt“. Im selben Jahr legte 
er den Grundstein für den Aufbau der heutigen Firmengrup-
pe, die mit rund 170 Mitarbeitern ein Volumen von mehr als  
16 Milliarden Euro für private und institutionelle Kunden im 
In- und Ausland verwaltet.FO
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Während seiner Zeit als Vermögensverwalter hat Jens Ehrhardt, 
der Gründer und Chef von DJE Kapital, schon so manche Krise  
an den Kapitalmärkten durchlebt. Daher sollte man aufhorchen, 
wenn er die aktuelle Entwicklung als „unheimlich“ beschreibt.  

Seit mehr als 50 Jahren beschäftigt sich 
Jens Ehrhardt mit dem Geschehen an 

den internationalen Kapitalmärkten. Seine 
Sporen im Management von Wertpapieren 
hat sich der heute 80-Jährige als Partner der 
damals größten deutschen Vermögensver-
waltungsgesellschaft verdient. Nach seiner 
1974 absolvierten Promotion über „Kurs-
bestimmungsfaktoren am Aktienmarkt“ 
legte er mit der anfangs unter dem Namen 
Dr. Jens Ehrhardt Vermögensverwaltung 
firmierenden Gesellschaft noch im selben 
Jahr den Grundstein für den Aufbau der 
heutigen DJE Kapital AG, die er von 
 Beginn an leitete.  

Den ihm eigenen Ansatz im Manage-
ment von Wertpapieren setzt Ehrhardt in 
dem vor über 35 Jahren aufgelegten Multi-
Asset-Produkt FMM-Fonds um. Die Abkür-
zung steht für die Berücksichtigung von 
fundamentalen, monetären und markttech-
nischen Kriterien, die der Erfolgsmanager 
als die wesentlichen Bestimmungsfaktoren 
für die Kursentwicklung an den Kapital-
märkten ausgemacht hat. Wir haben mit 
ihm über seine Erwartungen gesprochen. 

Herr Ehrhardt, es gibt nur wenige Fonds-

manager, die so lange aktiv sind wie Sie. 

 Haben Sie eine Entwicklung wie die seit 

Jahresanfang schon einmal erlebt? 

Jens Ehrhardt: An manche Korrekturphase 
an den Kapitalmärkten erinnere ich mich, 
als sei es erst gestern gewesen. Aber ich 
muss zugeben, dass mir die Entwicklung, 
die wir seit dem Ausbruch des Ukraine-
kriegs erleben, im Vergleich geradezu 
 unheimlich erscheint. Unheimlich, weil 
 eine geopolitisch extrem schwierige Situa-
tion, ausgelöst durch den russischen Ein-
marsch in die Ukraine, mit einer restrik -
tiven monetären Politik zusammentrifft, 
über die die Notenbanken eine weit aus 

dem Ruder gelaufene Inflation einzudäm-
men versuchen. Eine solche Kombination 
ist nach meiner Erinnerung einzigartig 
und in dieser Verbindung noch nie in der 
jüngeren Börsengeschichte vorgekommen. 
Sie wäre allenfalls vergleichbar mit dem 
ersten Halbjahr 1962, gut zehn Jahre vor 
meinem Beginn als Vermögensverwalter.  

Inwiefern? 

Abgesehen vom laufenden war 1962 das 
einzige Jahr der Nachkriegszeit, in dem es 
während der ersten Jahreshälfte zu einem 
Kursrückgang an den Märkten um fast 30 
Prozent gekommen ist. Damals braute sich 
gerade die Kubakrise als Konfrontation 
zwischen den Vereinigten Staaten von 
Amerika und der Sowjetunion zusammen, 
die aber erst im Oktober ihren Höhepunkt 
erreichte. Nur gab es eben zwei wichtige 
Unterschiede zur heutigen Situation.  

Was meinen Sie konkret? 

Zum einen ist es damals am Ende nicht zu 
einem Krieg gekommen, auch wenn die 
beiden Supermächte während dieser Zeit 
einer direkten militärischen Auseinander-
setzung, besser gesagt: einem möglichen 
Atomkrieg, am nächsten gekommen sind. 
Zudem standen die Notenbanken nicht 
auf der monetären Bremse. Daher haben 
wir es heute zum ersten Mal mit dieser 
Doppelbelastung aus Inflationsbekämp-

„Die Zeit echter Kaufkurse 
ist noch nicht gekommen“

»Eine einzigartige 
Kombination, die so

noch nie in der jüngeren
Börsengeschichte

 vorgekommen ist.« 

Jens Ehrhardt, DJE Kapital
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Hat der Einzelhandel da was verschlafen?

Oder warum hat ihn die Krise so viel stär-

ker gebeutelt als andere Bereiche?

Corona und die damit verbundenen Re-
striktionen, das muss man fairerweise sa-
gen, waren nicht vorherzusehen. Aber die
Entwicklung beispielsweise der Warenhäu-
ser kränkelte vorher schon. Der Einzelhan-
del steht vor einer vollkommenen Transfor-
mation. Das hat weitreichende Konsequen-
zen bis in die Stadtplanung hinein. Er-
schwerend kam dann noch ein dramati-
scher Anstieg der Mieten in ganz besonde-
ren Lagen hinzu. Wir müssen die Corona-
Auswirkungen auf den Handel und die an-
gekündigten Schließungen der Warenhäu-
ser als Chance für die Innenstädte begrei-
fen. In der ö�entlichen Diskussion und in��
der Politik muss ergebniso�en über neue��
Wege und Konzepte der Innenstadtgestal-
tung und Immobiliennutzung nachge-
dacht werden. Welche Zukunft haben zum

Beispiel Fußgängerzonen, sind sie noch
zeitgemäß? Dazu gehört unter anderem, 
die Monostruktur des Konsums aufzubre-
chen – neben dem Handel muss es Platz 
für Wohnen, Kultur, Freizeit, Gastronomie 
und Büro�ächen geben. 

Werden Hotels wieder da anschließen kön-

nen, wo sie Anfang des Jahres standen?

Sicher nicht. Hotels, die sich überwiegend 
auf Geschäftsreisende und Messen speziali-
siert haben, waren in vielen Städten die 
maßgeblichen Treiber des Hotelgesche-
hens. Sie werden weiterhin erheblich lei-
den, und es wird Preisrückgänge und gege-
benenfalls auch Schließungen geben. Ho-
tels der Zukunft müssen wesentlich breiter 
aufgestellt sein. Durch den jahrelangen 
Boom im Hotelmarkt kam es zu einer
Überbauung und in der Folge zu einem 
harten Preiskampf. Ein paar Player werden 
sich wohl zurückziehen. 

Welchen Erfolg haben die Corona-Gesetze

zu Kündigungsschutz und Stundungs mög -

lichkeiten?

Das Moratorium war zwar grundsätzlich 
eine nachvollziehbare und richtige Ent-
scheidung. Der ZIA hat sich aber gegen 
 eine Verlängerung ausgesprochen, weil die-
se die Wiederbelebung der Wirtschaft ver-
hindert hätte. Es gibt keine Kündigungen
im Wohnungsbereich, weil sich die Immo-
bilienunternehmen vorbildlich verhalten. 
Es wäre also nicht mehr ausgewogen gewe-
sen, diesen größten Eingri� in die Privatau-�
tonomie beizubehalten. Unsere Mitglieder 
verhandeln mit ihren Mietern eigeninitiativ
und direkt, und sie �nden auch Lösungen, 
häu�g Kombinationen aus Mietaussetzun-
gen, Mietsenkungen und nicht selten auch 
Mietverzichte. In der Breite stellen wir fest, 
dass es zwischen Mietern und Vermietern 
eine gute, belastbare Kommunikationsbasis
gibt. Was das Moratorium nicht berück-

»»»»»»»»»»»»»Die Digitalisierung hat 
einen so großen Stellen-
wert, dass sie über ein

eigenes Ministerium
gestaltet werden sollte.««««« «««««

Ulrich Höller, ZIA

fondsprofessionell.de 3/2020 205

Der Zentrale Immobilien Ausschuss (ZIA) ist der Spitzenverband 

der Immobilienwirtschaft. Vizepräsident Ulrich Höller zieht eine r

Pandemie-Zwischenbilanz und zeigt das Potenzial sowohl der 

 Digitalisierung für die Immobilie als auch der Immobilie fürs Klima.

Der ZIA bündelt die Interessen von 28 
Verbänden und 37.000 Mitglieds -

unternehmen. Der Immobilienwirtschaft
kommt eine Schlüsselrolle in der deut-
schen Volkswirtschaft zu. 2019 erbrachte sie
ein Fünftel der Bruttowertschöpfung, weit 
mehr als der Automobilbau. ZIA-Vizeprä -
sident Ulrich Höller ist aber alles andere als
ein Funktionär oder Bürokrat. Er ist ein
pragmatischer Vollblutunternehmer mit
der  Fähigkeit zu kritischer Re�exion seiner 
Branche, wie die Redaktion von FONDS 
professionell in einem exklusiven Gespräch 
feststellen konnte.

Herr Höller, wie hat sich die Immobilie aus

Investorenperspektive in der Coronakrise

denn bisher so geschlagen?

Ulrich Höller: Grundsätzlich lässt sich sagen, 
dass die Transaktionsaktivität wieder aufge-
nommen wurde, und man kann feststellen, 
dass erstklassige Produkte preislich mindes -
tens so gut laufen wie vor Corona. Prime-
Produkte sind jetzt sogar noch begehrter
als zuvor. International betrachtet ist natür-
lich eine große Verunsicherung zu spüren.  

Wie wirkt sich Corona auf die einzelnen 

Nutzungsarten aus? 

Die Büromärkte erweisen sich in der Breite 
grundsätzlich als recht stabil, die Vermie-
tungsaktivitäten sind allerdings deutlich
zurückgegangen. Das hat mit der enormen
Unsicherheit zu tun, sowohl was die Aus-
sicht der allgemeinen wirtschaftlichen Ent-
wicklung in naher Zukunft betri�t als��
auch im Hinblick auf Abstandsregelungen
oder Homeo
ce und dadurch gegebenen-
falls erhöhten oder verringerten Flächen -
bedarf. Viele Vermietungsaktivitäten im
Büro markt wurden wegen der großen
 Unsicherheit verschoben. 

Und wie sieht es bei der Nutzungsart Woh-

nen aus? 

Wohn�äche gibt es nach wie vor viel zu 
wenig, und die Nachfrage ist größer als das
Angebot. 

Die Preise für Wohnraum in den Ballungs-

zentren sind laut Statistischem Bundesamt 

gerade noch mal gestiegen. 

Ja, aber die Zahlen muss man schon objek-
tivieren. Die Angaben beziehen sich immer 
auf das Vergleichsquartal des Vorjahres. 
Aber bis zum ersten Quartal dieses Jahres 
haben wir immer so deutliche Steigerun-
gen gesehen, dass ein sinnvoller Vergleich 
eigentlich erst auf Basis der Zahlen in  einem 
Jahr möglich ist. Dass jetzt noch Steigerun-
gen gezeigt werden, hat ja logischerweise
auch mit den enormen Steigerungen in
der Vergangenheit zu tun. Dennoch: Woh-
nen ist ein stabiler Markt. Ich erwarte da 
keine Einbrüche, rate aber dazu, Wachs-
tumszahlen sehr bewusst zu analysieren.

Es gibt aber auch Bereiche mit großen Pro-

blemen, den Einzelhandel zum Beispiel. 

Bei Einzelhandelsimmobilien halten sich
Investoren derzeit komplett zurück. Der 
Bereich ist von allen am stärksten betro�o en. ��
Da tri�t natürlich auch vieles aufeinander:��
Die Corona-Restriktionen einerseits und 
die zunehmende Bedeutung des Handels 
übers Internet andererseits. 

„Corona als Chance für die
Innenstädte begreifen“

»Die Immobilie hat 
seit der Finanzkrise

2008 in ihrer
Bedeutung  dramatisch

 zugenommen.«

Ulrich Höller, ZIA

SACHWERTE Ulrich Höller | ZIA
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gen Leute dafür zu sensibilisieren, dass sie 
später vermutlich länger arbeiten müssen 
als ihre Eltern, die sich keine beruflichen 
Auszeiten gönnen“, sagt Kühn. Statt die
Werte der Millennials zu belächeln oder
die jungen Leute als faul abzustempeln, 
seien sie absolut ernst zu nehmen. 

Monika Müller, Gründerin und Inhabe-
rin des Unternehmens FCM aus Wies -
baden, das Lehrgänge für Finanzcoaching
anbietet, geht noch weiter. „Nach meinem
wissenschaftlichen Verständnis von Werten 
verändern diese sich nicht von einer Gene-
ration zur anderen“, sagt sie. Zwar zeigten
Untersuchungen, dass Gen-Y-Vertreter weni-
ger arbeiten möchten. „Das hätte sich die 
Generation ihrer Großeltern wahrschein-
lich aber auch gewünscht“, so Müller. Nur
hätten die wirtschaftlichen Verhältnisse ein 
solches Lebensmodell nicht hergegeben. 

Beratung auf Augenhöhe 
Doch auch wenn es nur an den Lebens-

umständen liegt, so kommen junge Leute
doch mit anderen Vorstellungen in eine 
 Finanzberatung. „Ich möchte einen Finanz-
profi auf Augenhöhe und niemanden, der
mir vermittelt, dass er alles besser weiß“, 
sagt Mara Köster. Richtig so, findet Exper-
tin Monika Müller.

„Die Grundidee von Bera-
tung ist ja, dass einer mehr
weiß als ein anderer und ihm 
Informationsfragen stellt wie: 
‚Was verdienen Sie?’, ,Wie viel’
sparen Sie?‘“, erklärt sie. „Stu-
dien haben aber gezeigt, dass
bei dieser Form der Beratung 
das Gehirn des Gegenübers 
 abschaltet“, so Müller. Gerade
junge Leute wünschten sich
 jedoch Impulse, um selbst zu
überlegen, sie wollen zu einer
„Mitmach-Finanzberatung“ ein-
geladen werden. „Wenn Berater
das schaffen, rennen ihnen 
 junge und auch ältere Kunden
die Türen sein“, glaubt Müller.

Erreichen lässt sich eine solche Mitmach-
Beratung mit ganz banalen Fragen. So kön-
nen Finanzprofis sich etwa danach erkun-
digen, ob und wann ein Kunde schon ein-
mal eine gute Finanzentscheidung getrof-

fen hat und wie es dazu kam. Auf diese Art 
entwickelt sich ein Gespräch, an dem das 
Gegenüber aktiv mitwirken kann und das
dazu anregt, eigene Ideen einzubringen. 
„Das brauchen gerade junge Leute, weil sie 
in viel kürzeren zeitlichen Abständen sehr 
viel komplexere Entscheidungen zu treffen 
 haben als ältere“, weiß Müller.  

Coach statt Kumpel
Zudem sollten Berater immer deutlich 

machen, dass sie zusammen mit ihrem
Kunden zu einer Lösung kommen möch-
ten. Wichtig ist es, sich in das Gegenüber 
möglichst hineinzuversetzen, auch wenn 
der Berater eher der Elterngeneration ange-
hört. „Junge Leute wollen keinen ‚Papa‘ 
oder eine ‚Mama‘, die ihnen zeigen, wo es 
langgeht“, weiß Müller. Sie wollten auch
kein kumpelhaftes Verhältnis zu ihrem 
Finanzberater, sondern jemanden, der ih-
nen neutral zur Seite steht, einen Coach.  

Gute Tools, mit denen sich junge Leute
anhand eines Fragenkatalogs in Sachen 
Finanzen selbst kennenlernen, könnten 
sehr hilfreich sein. Sie liefern viel tiefer ge-
hende Informationen als die übliche Geeig-
netheitsprüfung und sind ein spannender 
Auftakt für ein Gespräch. „Wenn ich zum 
Beispiel weiß, wie es um die Risikoneigung 

meines Kunden bestellt ist, 
kann ich mir mit ihm gemein-
sam doch einmal anschauen, 
wie sich ein Musterdepot mit 
einem Aktienanteil von 30, 50 

oder 70 Pro-
zent in den 
vergangenen 

50 Jahren denn so entwickelt
hätte“, sagt Müller. Eine derarti-
ge „Geschichtsstunde“ führe
bei jungen Leuten viel eher zu 
Verständnis und interessiertem 
Nachfragen als die reine Ab -
frage von Verdienst und mögli-
chem Sparbetrag.

Mara Köster hat sich in Köln 
nach einer Honorarberatung 

Erstaunlich vorausblickend
Was Millennials über die Altersvorsorge denken* 
Ich spare bereits regel- 
mäßig Geld für später. 45,8 % 
Ich werde immer so viel Geld verdienen, 
dass ich davon im Alter leben kann.           19,8 % 
Ich habe kein Geld übrig,
um für das Alter vorzusorgen. 17,0 % 
Wegen des Niedrigzinsniveaus sind  
Sparen und Absichern sowieso sinnlos. 12,6 %
Ich verstehe Altersvorsorge-
angebote nicht. 10,7 %
Sparen für die Rente ist mir zu weit weg.  
Darum kümmere ich mich jetzt nicht. 7,6 %

Von den 1.000 Befragten zwischen 19 und 29 Jahren sparen immerhin fast 
46 Prozent fürs Alter. Nur für knapp acht Prozent ist die Rente noch gar
kein Thema.  * ausgewählte Antworten | Quelle: Nürnberger Versicherung / Frankfurt Business Media (2018)

»Man merkt, dass junge 
Leute aus vermögenden
Familien ganz individuell

angesprochen
werden möchten.«

Sandra Duttke, M.M. Warburg
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Vorschläge machen, diskutieren, 
gemeinsam überlegen: Die „Millen-:
nials“, die heute 20- bis 35-Jährigen, 
möchten sich in eine Finanzberatung
selbst einbringen und nicht bloß 
Produkte erwerben.

Bereden statt beraten 
Weniger Arbeit, eine gute Work-Life-Balance und einen Finanzprofi, 

der sie in Gespräche aktiv einbezieht. Das wünschen sich die Ver-

treter der Generation Y. Wie die Beratung der jungen Leuten gelingt.

Mara Köster lebt im schönen Kölner
Agnesviertel, ist 30 Jahre alt und ar-

beitet als Business Development Manage-
rin. Ein interessanter Job, der Spaß macht
und mit dem sich auch vernünftig Geld
verdienen lässt, ist ihr schon wichtig. Aber
leben, um zu arbeiten, auf Biegen und
 Brechen Karriere machen und dafür auf 
Freizeitaktivitäten verzichten – das will
 Köster nicht. „Klar, der Beruf steht auf mei-
ner Prioritätenliste schon weit oben, aber er
kommt nicht an erster Stelle“, sagt sie. Dort
steht vielmehr das Privatleben, die Selbst-
verwirklichung. „Ich habe mal einige mei-
ner Freunde gefragt, was ihnen am wichtig-
sten ist, und sie sehen das im Prinzip ge-
nauso“, berichtet Köster.  

Auch wenn sie sich eine gute Work-Life-
Balance wünscht, möchte Köster, wenn sie
eines Tages in den Ruhestand geht, genü-
gend Geld haben, um finanziell sorgenfrei
leben zu können. Dass sie dafür privat vor-
sorgen muss, ist ihr bewusst. Daher bespart
sie seit Kurzem zwei börsengehandelte In-

dexfonds (ETFs) und plant, demnächst eine
Finanzberatung in Anspruch zu nehmen.  

Mara Köster ist ein Kind der sogenann-
ten Generation Y, kurz: Gen Y. Und sie
bestätigt durchaus einige der Ergebnisse, zu 
denen Studien immer wieder kommen: 
Die heute etwa 20- bis 35-Jährigen, auch 
Millennials genannt, möchten anders als
die Generation ihrer Eltern ihr Leben 
nicht in erster Linie dem Beruf und der 
Karriere widmen. Stattdessen wünschen sie 
sich die Möglichkeit, Arbeit, Privat- und 
Familienleben gut zu verbinden, auch mal 
eine Auszeit nehmen zu können oder in 
Teilzeit tätig zu sein.  

Hohe Ansprüche 
Besitz und Statussymbole sind für viele 

Angehörigen der Gen Y weniger erstre-
benswert. Was das Thema Altersvorsorge 
und Geldanlage angeht, so zeigen sich die 
Millennials eher konservativ als risiko -
freudig. Und an einen Finanzberater stellen 
sie hohe Ansprüche. 

Alles nur Klischees? „Das würde ich 
nicht sagen“, erklärt Stefanie Kühn, die
gemeinsam mit ihrem Mann die Private 
Finanzplanung Kühn in Grafing bei Mün-
chen betreibt und ausschließlich auf Hono-
rarbasis arbeitet. „Ich finde bei Kunden, die 
zur Gen Y gehören, schon die Eigenschaf-
ten und Wünsche wieder, die in Studien 
beschrieben werden“, berichtet Kühn. 

Männer denken um 
So hätten viele junge Leute, die zu ihr 

kommen, tatsächlich das Ziel, weniger zu 
arbeiten, mehr Zeit für Familie und Privat-
leben zu haben. „Gerade bei Männern, die
heute ja auch Elternzeit in Anspruch neh-
men können, findet ein Umdenken statt“, 
stellt Kühn fest. 

Die Finanzberaterin sieht das durchaus 
positiv. „Es ist doch richtig, dass junge 
Leute ihre Möglichkeiten ausloten“, findet 
sie. Natürlich sei bei ihren Arbeits- und
Lebensmodellen oft weniger Geld für die 
Altersvorsorge vorhanden als in der Gene-
ration ihrer Eltern. „Für Honorarberater
spielt das aber keine Rolle“, sagt Kühn. 
Schließlich ist deren Aufgabe nicht der
Produktverkauf, sondern vielmehr eine 
individuelle Betreuung der Kunden. „Ich 
finde es zum Beispiel ganz wichtig, die jun-

VERTRIEB & PRAXIS Junge Kunden
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ten – und gleichzeitig ein Verwahrentgelt 

auf ihre Einlagen zahlen sollten. 

Die Inflation ist schon länger ein ständiges 
Thema in unseren Kundengesprächen. Mit 
einer Inflationsrate von über fünf Prozent 
hat das Thema jedoch eine neue Dynamik 
erfahren. Auf der Suche nach Rendite 
kommt man bei dem aktuellen Zinsniveau 
an Wertpapieren nicht vorbei. Das Ver-
wahrentgelt mag in Einzelfällen auch eine 
Rolle gespielt haben. Jedoch sind über 90 
Prozent unserer Privatkunden hiervon gar 
nicht betrofen. 

Jetzt gibt es eine neue Situation: den Krieg 

in der Ukraine, verbunden mit heftigen 

Ausschlägen an den Finanzmärkten. Wie 

reagieren die Kunden darauf? Wollen viele 

ihr gerade investiertes Geld schon wieder 

abziehen? 

Es ist derzeit kaum ein Beratungsgespräch 
vorstellbar, in dem nicht auch der Krieg in 
der Ukraine ein Thema wäre. Dabei geht es 
vordergründig nicht einmal um die Markt-
auswirkungen, sondern vor allem um die 
allseits spürbare menschliche Betrofenheit. 
Mit Blick auf ihre Geldanlage reagieren die 

meisten Kundinnen und Kunden beson-
nen und halten ihr Vermögen in den mit 
den Vermögensberatern besprochenen 
Strukturen. Damit folgen sie dem Rat un-
serer Research-Einschätzung, wonach der 
hohen Volatilität mit Geduld und langem 
Atem begegnet werden sollte. So zeigt die 
Historie der Kapitalmärkte, dass bei geo -
politischen Krisen auf einen kurzzeitigen 
Absturz in aller Regel eine länger anhal -
tende Phase der Erholung folgt. Entspre-
chend verfolgen die meisten Kundinnen 
und Kunden auch weiterhin den regelmä-
ßigen Einstieg über Sparpläne. 

Sie sagten, die Zahl der Beratungsgesprä-

che habe sich mehr als verdoppelt. Wie 

war das denn überhaupt möglich? Gerade 

zu Beginn der Pandemie waren viele Filia-

len ja wochenlang zu. 

Im ersten Augenblick stellte sich tatsäch-
lich die Frage, wie wir unser Beratungs -
angebot aufrechterhalten sollen. Letztlich 
konnten wir allerdings weiterhin viele Filia-
len geöfnet halten. Hilfreich war, dass wir 
schon vor vielen Jahren unsere telefonische 
Kundenberatung derart weiterentwickelt 

haben, dass auch auf diesem Wege viele 
Geschäftsvorfälle getätigt werden konnten. 
Vor der Pandemie hatten wir etwa 4.500 
Anrufe am Tag, mittlerweile sind es rund 
7.500. Jedoch kann man über das Telefon 
nur eingeschränkt Verträge abschließen. 
Darum haben wir die Einführung unserer 
„Medialen Beratung“ deutlich vorgezogen 
und sie schon im August 2020 gestartet – 
geplant war das erst für 2021. 

Mediale Beratung heißt? 

Das ist eine Videoberatung mit allen Mög-
lichkeiten bis hin zum Vertragsabschluss, 
ohne dass wir noch Papier hin- und her-
schicken müssen. In diesem Team arbeiten 
18 Kolleginnen und Kollegen. Deren Bera-
tungskapazitäten waren sehr schnell aus -
gelastet und sind es bis heute. Wir haben 
daher jüngst einen zweiten Standort für 
die mediale Beratung eröfnet. 

Sie haben FONDS professionell schon ein-

mal ein Interview gegeben, und zwar vor 

neun Jahren. Bereits damals war die 

 Videoberatung ein großes Thema. Warum 

mussten Sie die jetzt neu erfinden? 

»Die Digitalisierung 
muss den Filialabbau

nicht zwangsläufig
 beschleunigen, sondern 

eröffnet im Gegenteil
auch Chancen, Filialen

zu erhalten.« 

Christian Bonnen, 
Kreissparkasse Köln
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Christian Bonnen, Vorstand der Kreissparkasse Köln, über den 
Corona-Boom im Wertpapiergeschäft, die Reaktion der Anleger auf 
den Ukraine-Krieg und die Frage, wie viele Fonds in den Depots 
 seiner Kunden nicht von der Deka stammen. 

Auf der Kreissparkasse Köln steht zwar 
Köln drauf, es ist aber kein Köln drin: 

Das Geschäftsgebiet des Instituts umfasst 
vier Landkreise rund um die Domstadt 
und Bonn. Das Wachstum der vergange-
nen Jahre kann sich sehen lassen: Gemes-
sen an der Bilanzsumme ist mittlerweile 
nur noch die Hamburger Sparkasse größer. 
Privatkundenvorstand Christian Bonnen 
empfängt FONDS professionell in seinem 
Büro zum Interview. Das liegt außerhalb 
des Geschäftsgebiets – mitten in Köln. 

Herr Bonnen, die Corona-Pandemie hat 

branchenweit für einen Boom im Wert -

papiergeschäft gesorgt. Auch in Ihrem 

 Institut? 

Christian Bonnen: Viele Kundinnen und 
Kunden der Kreissparkasse Köln waren be-
reits vor der Pandemie sehr wertpapierafn. 
Die Kundengruppe, die sich jetzt für Wert-
papiere interessiert, ist jedoch in den ver-
gangenen beiden Jahren deutlich gewach-
sen. Entsprechend konnten wir im Wert -
papiergeschäft unsere gute Entwicklung 
des Vorjahres nochmals deutlich übertref-

fen. So lag 2021 der Nettoabsatz im Wert-
papiergeschäft bei 896 Millionen Euro, das 
entspricht einem Zuwachs von fast einem 
Drittel zum schon sehr guten Vorjahr. Da-
von entfallen 729 Millionen Euro auf Invest-
mentfonds, was beinahe eine Verdopplung 
zu 2020 bedeutet. Der Wertpapierbestand 
unserer Kundinnen und Kunden lag zum 
Jahresende bei 25,2 Milliarden Euro und 
hat damit auf Sicht von zwölf Monaten 
um mehr als 28 Prozent zugenommen. 
Unsere Kunden haben allein im vergange-
nen Jahr außerdem 47.000 neue Fonds -
sparverträge abgeschlossen – das ist eine 
Größenordnung deutlich oberhalb unserer 
Erwartungen. Doch es gibt einen weiteren 
Aspekt, der 2021 so besonders machte. 

Nämlich? 

Wenn uns Kunden in den letzten Jahren 
neues Geld anvertrauten, floss der Großteil 
davon in Sicht- und Spareinlagen. Das war 
2021 erstmals anders: Da legten unsere 
Kunden 70 Prozent in Wertpapieren an, 
und nur 30 Prozent blieben auf dem 
 Konto. Im Jahr davor war das Verhältnis 
noch genau umgekehrt. 

Wie erklären Sie sich den Boom? 

In der Corona-Pandemie hatten die Men-
schen mehr Zeit nachzudenken, was ihnen 
wichtig ist – auch mit Blick auf ihre Zu-
kunftssicherung. Gleichzeitig haben sie we-
niger ausgegeben, also blieb am Ende des 
Monats mehr Geld übrig, das sie langfristig 
anlegen konnten. Die Finanzen gehören zu 
den Themen, bei denen sich viele Men-
schen unsicher fühlen, vor allem was lang-
fristig ausgerichtete Entscheidungen be-
trift, also suchen sie eine Beratung. So lag 
die Zahl der Gespräche zur Vermögens -
beratung im vergangenen Jahr mehr als 
doppelt so hoch wie vor der Pandemie. 

Hat die anziehende Inflation neben dem 

Verwahrentgelt den Trend noch befeuert? 

Es wurde den Menschen zwar oft erzählt, 

dass die Teuerung ihr Erspartes auffrisst. 

So richtig bewusst wurde das vielen aber 

wahrscheinlich erst, als sie von Inflations-

raten jenseits der Fünf-Prozent-Marke hör-

»Die Deka hat gute 
Fonds und Lösungen, 

aber nicht für jede 
 Assetklasse und jeden 

 Anlegerwunsch.« 

Christian Bonnen, KSK Köln

„Wir schauen uns auch  
außerhalb des Verbunds um“
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BANK & FONDS Christian Bonnen | Kreissparkasse Köln

Tilp. Gelingt es einer Kanzlei, zehn Klagen
zur selben Sache bei dem zu ständigen
OLG vorzulegen, kann ein  KapMuG-
Verfahren starten. Für den anstehenden 
Prozess wird dann ein Musterkläger
ausgewählt, der mit seinem Anwalt stellver -rr
tretend für alle anderen mutmaßlich Ge-
schädigten in den Ring steigt. Sobald das
Verfahren erö�net ist, werden bundesweit��
alle weiteren Klagen in der betre�enden��
Rechtssache eingefroren. 

In Geduld üben
Für die Klägergemeinschaft beginnt nun 

eine Wartezeit. Sie können am Fortgang
der Dinge zwar mitwirken, indem sie
 Beweismittel oder Rechtsgutachten liefern. 
Ansonsten aber müssen sie sich gedulden, 
bis das Oberlandesgericht seine Entschei-
dung tri�t und ein sogenannter Musterent-��
scheid ergeht. Entscheiden die Richter zu
ihren Ungunsten, geht das Verfahren in der
Regel in die Rechtsbeschwerde zum Bun-
desgerichtshof (BGH).  

„Ein KapMuG-Verfahren dauert meist 
viele Jahre“, berichtet Anwalt Tilp. Anderer-
seits ist der Zug durch die Instanzen bei 
Einzelklagen auch nicht in wenigen Mo -

naten erledigt. Ein großer Vorteil des
KapMuG liegt darin, dass es den Gelbeutel 
der Kläger im Vergleich zu individuellen 
Prozessen weniger belastet. Falls letzten 
Endes auch die Rechtsbeschwerde beim 
BGH scheitert, tragen die Kläger im We-
sentlichen nur die Rechtskosten für ihr
selbst angestrengtes Verfahren vor dem 
Landgericht. Für den Gang vor das Ober-
landesgericht sieht das Gesetz keinerlei Ko-
sten vor, und die Kosten einer eventuellen 
Rechtsbeschwerde zum Bundesgerichtshof 
werden im Unterliegensfall auf sämtliche
Kläger umgelegt.  

Den größten Pluspunkt bieten aber die 
allgemein formulierten Feststellungsziele. 
Der Grund dafür: Geht ein KapMuG-Ver-
fahren für die Klägerseite gut aus, erfasst 
die Entscheidung alle Beteiligten gleicher-
maßen. Sie brauchen diese dann in schrift-
licher Form nur noch ihrem Landgericht 
vorzulegen, das daran gebunden ist und 
gar nicht anders kann, als  dem Musterent-
scheid zu folgen. 

Andreas Tilp, Tilp Rechtsanwaltsgesellschaft: 
„Wir machen im Fall Wirecard Kursverluste geltend, 
die Anleger unbestreitbar erlitten haben.“

KapMuG und Musterfeststellungklage: Die deutschen „Sammelklagen“

Quelle: FONDS professionell Recherchen | Stand: August 2020 

Klage nach dem Kapitalanleger- 
Musterverfahrensgesetz (KapMuG)

Klage nach dem Gesetz zur Einführung 
einer zivilprozessualen Musterfeststellungsklage

In Kraft getreten 1. November 2005, letzte Änderung am 21. Juli 2019 2. November 2018

Wer ist klagebefugt?
Privatanleger, institutionelle Anleger, 

Unternehmen aller Art
„Qualifizierte Einrichtungen“,  

z. B. Verbraucherzentralen und -verbände

Anwalt nötig? Ja Nein

Gründe für 
eine Klage

Durchsetzung von Schadenersatzansprüchen  
aufgrund von mutmaßlich falscher, irreführender  
oder unterlassener Kapitalmarktinformationen

Durchsetzung von Ansprüchen von mutmaßlich  
durch Unternehmen geschädigte Verbraucher

Wo wird das 
Verfahren beantragt 

und geführt?

Klage beim LG, Beantragung des  
KapMuG-Verfahrens beim OLG, Musterverfahren

(erste Instanz) vor dem LG
Beim zuständigen OLG

Klageregister Im elektronischen Bundesanzeiger Beim Bundesamt für Justiz

Voraussetzung
Zehn gleichgerichtete Klagen binnen  
sechs Monaten ab KapMuG-Antrag

Für Klage: mindestens zehn Verbraucher mit Ansprüchen; 
für Verfahren: nach zwei Monaten mindestens 50 im Klage register 

eingetragene mutmaßlich betroffene Verbraucher

Kosten
Kosten können für das individuelle Verfahren vor dem  

zuständigen Landgericht anfallen
Keine
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Ein Urteil für alle 
Neben dem Kapitalanleger-Musterverfahren gibt es seit 2018 die

Musterfeststellungsklage. Solche „Sammelklagen“ sollen Verbrau-

chern helfen. Vermittler haben aber nicht viel zu befürchten. 

Die Sache ist juristisch starker Tobak:
Andreas Tilp, Anwalt, Gründer und 

Mitgeschäftsführer der Tilp Rechtsanwalts-
gesellschaft aus Kichentellinsfurt bei Tübin-
gen, hat die Finanzaufsicht Ba�aa n Ende Juli
2020 beim Landgericht (LG) Frankfurt
 wegen Amtsmissbrauchs im Fall Wirecard 
verklagt. Sein Vorwurf: Die Aufsicht habe
jahrelang und unter grober Verletzung 
ihrer Aufgaben und Befugnisse eigene
Ermittlungen gegen die Wirecard
AG verweigert. Wäre die Behörde 
rechtzeitig in Aktion getreten
und hätte den Kapitalmarkt 
über den Verdacht auf Bi-
lanz- und Marktmanipula -
tion informiert, so wären
Anlegern hohe Verluste erspart 
geblieben. 

Noch nicht entschieden 
Um für geschädigte Anle-

ger Schadenersatz herauszu-
holen, hat Tilp ein Verfahren 
nach dem Kapitalanleger-
Musterverfahrens gesetz (Kap-
MuG) zum Oberlandesgericht 
(OLG) Frankfurt beantragt. 
Falls es genehmigt wird, was 
bis zum Redaktionsschluss 
noch nicht fest stand, so wä-
re es das erste KapMuG-Ver-
fahren gegen eine Behörde.  

Das Kapitalanleger-Mu-
sterverfahrensgesetz ist bereits 
2005 in Kraft getreten. Das
Gesetz ermöglicht es Privatanle-

gern, institutionellen Investoren und ande-
ren Unternehmen, die sich von einem An-
walt vertreten lassen, in einer Art „Sammel-
klage“ vor Gericht Schaden ersatz zu for-
dern. Und zwar dann, wenn sie sich auf-

grund von mutmaßlich falschen, irrefüh-
renden oder unterlassenen Kapitalmarktin-
formationen um ihr Geld gebracht sehen. 
Im November 2018 hat das KapMuG so-
zusagen eine „kleine Schwester“ bekom-
men – die Musterfest stellungsklage. Mit ei-
ner solchen Klage dürfen sogenannte „qua-
li�zierte Einrichtungen“, in erster Linie Ver-
braucherzentralen und -verbände, versu-
chen, für eine Vielzahl even tuell geschädig-
ter Verbraucher eine Entscheidung zu er-

streiten, die ihnen zu Schaden-
ersatz oder Rückzahlungen ver-
helfen kann. Während das Kap-
MuG es geprellten Anlegern er-
möglicht, kollektiv Ansprüche 
durchzusetzen, soll die Muster-
feststellungsklage Kunden von 

Unternehmen  aller Branchen dabei 
unterstützen, schließlich an ihr 
Recht zu kommen. 

Die Zeit läuft
Für Tilp läuft nun die Zeit. 

Wenn seinem Antrag stattgegeben
und dieser in den elektronischen 

Bundesanzeiger eingetragen
wird, bleiben ihm sechs Mo-
nate Zeit, um mindestens 

zehn weitere gleichlautende 
Klagen einzureichen. Nur dann 
kann ein Verfahren erö�net��
werden. Gleichlautend bedeutet 
dabei, dass  sogenannte Feststel-
lungsziele de�niert  werden, die 

möglichst abstrakt und allge-
mein zu  halten sind, damit sie auf 
zahlreiche Einzel-Kläger zutref-
fen. „Wir machen im Fall Wire-

card Kurs  ver luste geltend, 
die  Anleger mit der Aktie
des Unternehmens unbe-
streitbar erlitten haben“, so

Aktenstapel und Klagen über Klagen: In 
 einem KapMuG-Verfahren können sie

zusammengefasst werden.  
Dies könnte eventuell auch 

im Fall Wirecard
 gelingen.g

STEUER & RECHT Sammelklagen
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heitsbedürfnis von Anlegern. Aus diesem 
Grund halte ich es für gut, wenn Versiche-
rungsanlageprodukte wie Fondspolicen 
sehr flexibel gestaltet sind. 

Sie haben eine solche Police vermutlich in 

Ihrer Produktpalette. 

Ja, wir haben mit der Ergo Rente Balance 
eine hochflexible Fondspolice erfunden. 
Dabei können Versicherungsnehmer ihre 
Beiträge zwischen dem Sicherungsvermö-
gen und den gewählten Fonds aufteilen. 
Die prozentualen Anteile können jederzeit 
verändert werden, auch das angesammelte 
Guthaben kann aus den Fonds in das 
 Sicherungsvermögen geschoben
werden oder andersherum. Ich 
denke, das ist ein sehr vielverspre-
chender Ansatz, nicht umsonst 
ist die Ergo Rente Balance das 
Flaggschif unter unseren 
Fondspolicen. 

Kommen wir noch einmal auf 

die Zinswende zurück. In den 

vergangenen Jahren sind die 

Rentenfaktoren bei Fondspoli-

cen ständig gesunken. Könnten 

sie nun wieder steigen? 

Das ist schwer zu sagen. Die 
Rentenfaktoren hängen vom 
Höchstrechnungszins ab, den der 
Gesetzgeber festlegt. Ob und 
wann dieser Zins wieder nach 
oben geschraubt wird, lässt sich im 
Moment kaum prognostizieren. Wir 
haben auf jeden Fall den sogenannten 
Rentenfaktor plus. Dabei können sich 
Kunden gegen einen kleinen zusätzli-
chen Beitrag einen höheren Faktor sichern, 
sofern sie dies möchten.

Die Ergo Vorsorge gehört zu den Versiche-

rern, die aktuell außer Fonds- auch Index-

policen anbieten. Wie wichtig sind diese 

Zwitterprodukte für Ihr Unternehmen? 

Indexpolicen sind ebenso wie fondsgebun-
dene Versicherungen für unsere Kunden 

von großer Bedeutung. Aber Kunden müs-
sen sich gar nicht unbedingt zwischen den 
beiden Produktgattungen entscheiden. Die 
erwähnte Ergo Rente Balance lässt sich 
nämlich mit den Merkmalen einer Index-
police kombinieren. Wer möchte, kann die 

erzielten Überschüsse sicher verzinst dem 
Sicherungsvermögen gutschreiben lassen 
oder sie verwenden, um an der Entwick-
lung eines Index teilzuhaben. 

Das macht die Police allerdings sehr erklä-

rungsbedürftig. 

Vielleicht, aber viele Ver-
mittler kennen sich so-
wohl mit Fonds- als 
auch mit Indexpolicen 
gut aus. Sie können also 
auch beide Varianten in 
einem Produkt erklären. 

Themenwechsel: Das 

Thema ESG wird auch 

für Anbieter von Versicherungsanlagepro-

dukten immer wichtiger. Seit dem 2. August 

müssen Vermittler solcher Policen ihre 

Kunden dazu befragen, welche Nachhal-

tigkeitspräferenzen sie berücksichtigt wis-

sen möchten. Wie stellen Sie sicher, dass 

dem Vertrieb auch ausreichend Fonds 

zur Verfügung stehen, um den Wünschen 

der Kunden nachzukommen? 

Wir haben eine große Palette nachhal -
tiger Fonds. Vermittler können aus 47 
Fonds wählen, die nach Artikel 8 oder 9 
der EU-Ofenlegungsverordnung einge-
stuft sind. Dabei berücksichtigen die Ar-
tikel-8-Produkte auch Mindestausschlüs-
se und die PAIs, sie sind also sogenannte 
Artikel-8-plus-Fonds. Wir verfolgen ein 
intensives ESG-Monitoring und orien-
tieren uns bei der Auswahl der Fonds 
an den relevanten Nachhaltigkeitsra-

tings. Es sollte sich also für jeden Kun-
den das Passende finden lassen. Dabei ist 

zentral, dass unsere Vermittler die nun ver-
pflichtend eingeführte Beratung zu den 
Nachhaltigkeitspräferenzen den Kunden 
gut und einfach erklären können. Dafür 
haben wir für unsere direkten Vermitt-
ler und Makler frühzeitig ein kom -
plettes Paket geschnürt mit Weiterbil-
dungsangeboten und Materialien und 
die digitalen Vertriebsinstrumente ent-

»Wir haben im 
wahrsten Sinne
des Wortes eine
dreifach grüne
Fondspolice.« 

Michael Fauser, Ergo
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Lebensbedingungen ändern sich heute schnell, Krisen folgen rasch 
aufeinander. Fondsgebundene Policen sollten Versicherten daher 
erlauben, das Risiko jederzeit zu erhöhen oder zu reduzieren, findet 
Michael Fauser, Vorstandsvorsitzender der Ergo Vorsorge.  

Michael Fauser ist Vorstand Lebens -
versicherung innerhalb der Ergo 

Deutschland. Zudem ist er Vorstandsvorsit-
zender der Ergo Vorsorge. Der zweifach 
promovierte Wirtschaftsmathematiker hat-
te zuvor Vorstandspositionen bei verschie-
denen Versicherungsgesellschaften inne. 
FONDS professionell traf den Tübinger 
im „Kreativraum“ der Düsseldorfer Ergo-
Zentrale zum Gespräch. 

Herr Fauser, nach der neuesten Auswer-

tung von FONDS professionell liegt die Ergo 

auf Platz zehn der größten Anbieter von 

Fondspolicen, gemessen am Fondsbestand. 

In den vergangenen Jahren ist der Markt 

beständig gewachsen, doch nun ist die 

Zinswende da. Wird das etwas ändern? 

Michael Fauser: In der Tat hat sich der 
Markt in der jüngsten Vergangenheit gut 
entwickelt. Das zeigen die Zahlen des 
 Gesamtverbands der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft. 2020 belief sich das Volu-
men der Kapitalanlagen für Fondspolicen 
bei den hiesigen Anbietern insgesamt auf 
140,7 Milliarden Euro, 2021 lag es bei 

173,4 Milliarden Euro. Das ist ein Anstieg 
von 23 Prozent. Ich denke, an diesem 
Trend wird auch die Zinswende nichts än-
dern. Im Gegenteil, ich glaube, dass die 
eher risikoscheuen deutschen Anleger 
durch das zehn Jahre lang extrem niedrige 
Zinsniveau gelernt haben, die sich am Ka-
pitalmarkt bietenden Chancen zu nutzen. 
Daher sehe ich keine negativen Auswirkun-
gen auf den Markt für Fondspolicen, wenn 
die Zinsen nun wieder ein wenig steigen. 

Das bedeutet im Umkehrschluss, dass die 

einstige Beliebtheit der klassischen Lebens-

versicherung trotz Zinsanstieg nicht zu-

rückkehren wird. 

Das sehe ich nicht so. Es gibt auch heute 
Kunden, die sich Produkte mit Garantien 
wünschen. Für diese Menschen ist der 
Zinsanstieg positiv, weil die Versicherer 
auch mit den Anlagen für klassische Le-
benspolicen wieder höhere Renditen erzie-
len können. Als Ergo Vorsorge profitieren 
wir besonders von dieser Entwicklung, weil 
wir ein stark wachsendes Unternehmen 
sind. Im vergangenen Jahr sind unsere 
 Beitragseinnahmen um über 20 Prozent 
gestiegen. Auch 2022 wachsen wir aktuell 
mit mehr als 20 Prozent. Und für das 
 frische Geld können wir nun endlich wie-
der höher verzinste Anlagen finden. Ich 
glaube aber, es ist das Beste, wenn Kunden 
Versicherungspolicen wählen können, bei 
denen sie sich gar nicht grundsätzlich 
 zwischen Sicherheit und Renditechancen 
entscheiden müssen. 

Wie meinen Sie das? 

Sehen Sie, noch vor 30 Jahren haben viele 
Bundesbürger eine Arbeitsstelle angenom-
men und sind bis zur Rente im betrefen-
den Unternehmen geblieben. Das ist inzwi-
schen ganz anders, Menschen wechseln 
 ihren Arbeitsplatz, die familiären Gege -
benheiten ändern sich schneller als früher, 
auch Börsencrashs und Wirtschaftskrisen 
folgen heute rascher aufeinander. Mit ver-
änderten Rahmenbedingungen ändern 
sich auch der Risikoappetit und das Sicher-

„Fondspolicen sollten 
sehr flexibel sein“

»Der Markt für  
Fondspolicen entwickelt 

sich gut. Daran wird
auch die Zinswende

nichts ändern.« 

Michael Fauser,  
Ergo Vorsorge Lebensversicherung
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FONDSPOLICEN SPEZIAL Michael Fauser | Ergo Vorsorge Lebensversicherung

NEWS & PRODUCTS

SACHWERTE

CHARAKTERISTIK

FONDS professionell bietet seit 1999 in Österreich bzw. seit 2001 in Deutschland 
ein eigenständiges Magazin mit topaktueller Information und Wissensvorsprung 
auf höchstem Niveau – speziell zugeschnitten auf den Anlageberater. Kein anderes 
Magazin widmet sich ausschließlich dieser wichtigen Zielgruppe. 

Der Erfolg von FONDS professionell bestätigt das Informationsbedürfnis in diesem 
Bereich. Viermal pro Jahr wird FONDS  professionell zur unentbehrlichen Arbeits-
grundlage – für unabhängige Finanzdienstleister ebenso wie für Bankberater, 
Fonds-Picker und andere professionelle Marktteilnehmer.

VERTRIEB & PRAXIS

Wer Fonds vertreibt, sieht sich einer täglich wachsenden Konkurrenz gegen-
über. FONDS professionell beleuchtet die Hintergründe der Fondsindustrie 
und berichtet über Vertriebs methoden und -technologien. Das beginnt bei den 
attraktivsten Konditionen von Maklerpools, Haftungsdächern, Fondsplatt -
formen und KAGs und reicht bis zu den besten Weiterbildungsangeboten.

FONDS & VERSICHERUNG

Die Verflechtungen zwischen Fonds- und Versicherungsindustrie werden 
 immer engmaschiger. Fondsgesellschaften liefern die Grundlage für die 
fondsgebundenen Lösungen der Versicherungen. Diese gewinnen gegenüber 
den klassischen Lebensversicherungen zunehmend an Bedeutung. FONDS 
professionell berichtet laufend über die Entwicklungen in diesem Bereich, 
 etwa durch Interviews mit Entscheidungs trägern der Branche, aber auch mit 
Reportagen, Artikeln und eigenen Studien.

Die Produktvielfalt im Fondsbereich wächst ungebremst weiter. FONDS 
 professionell beleuchtet neue Produkte, Produkt innovationen und bringt dazu 
alle wichtigen Ansprechpartner mit Telefonnummer und E-Mail-Adresse. 
 Daneben werden Informationssysteme, branchenrelevante Internetseiten und 
die beste Fachliteratur vorgestellt.

BANK & FONDS

Private Banking und Retailbanking zählen neben dem freien Ver trieb zu den 
wich tigsten Absatzkanälen für Investmentprodukte. FONDS professionell geht 
in jeder Ausgabe auf wichtige Ver ände rungen und aktuelle Ereignisse in diesen 
Bereichen ein. Dies ge schieht etwa mittels Interviews mit Entscheidungs -
trägern der Branche, aber auch durch Reportagen und Artikel, die auf Themen 
wie Vertriebsmethoden, Weiterbildung, Produktstrategien, Fremdfondsvertrieb, 
Kundenberatung und vieles mehr eingehen.

MARKT & STRATEGIE

Das Tempo an den internationalen Finanzmärkten nimmt laufend zu – umso 
wichtiger, in der Anlagestrategie den langfristigen Horizont nicht aus den  
Augen zu verlieren. FONDS professionell berichtet über die neuesten Trends 
und befragt führende Fondsmanager, Fonds-Picker und Anlagestrategen über 
ihre Markteinschätzungen.

Das Thema Sachwertinvestments gehört seit jeher zu den wich tigsten Spezial -
segmenten im Geschäft mit Investmentprodukten. Für Banken und unab hän -
gige Berater stellen Beteiligungen, etwa über regulierte geschlossene Fonds, 
eine unverzichtbare  Ergän  zung ihrer Produktpalette dar. FONDS  professionell 
berichtet in jeder Ausgabe ausführlich über neue Produkte, Marktentwicklun-
gen, Trendthemen sowie wichtige rechtliche und  steuerliche Änderungen.

STEUER & RECHT

Die gesetzlichen Rahmenbedingungen für Anlageberater unterliegen einem 
ständigen Wandel. FONDS professionell informiert über relevante Änderungen 
auf Ebene der Europäischen Union, aktuelle Gerichtsurteile und geplante 
  Umstel lungen – von aktuellen aufsichtsrechtlichen Änderungen über weitere 
Regulierungen vonseiten der Behörden bis hin zur steuerlichen Behandlung 
von Investmentfonds werden alle wesentlichen Themen und Schwerpunkte 
redaktionell abgedeckt. 
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10 % bei 3 Schaltungen 

Bei Buchung von 3 × 1/1 Seite in 4c erhalten Sie  
einen Preisnachlass von 1.275 Euro.  
Statt 12.750 Euro bezahlen Sie nur 11.475 Euro. 

Ausgabe Anzeigen schluss Druckunterlagenschluss            Erscheinungstermin* 

1/2024 21. Februar   2024 28. Februar 2024 29. März            2024 
2/2024 22. April        2024 29. April  2024 31. Mai 2024 
3/2024 22. August    2024 29. August 2024 30. September  2024
4/2024 24. Oktober  2024 31. Oktober 2024 29. November   2024

* Geringfügige Terminänderungen vorbehalten

ERSCHEINUNGSTERMINE

5 % bei 2 Schaltungen 

Bei Buchung von 2 × 1/1 Seite in 4c erhalten Sie  
einen Preisnachlass von 425 Euro.  
Statt 8.500 Euro bezahlen Sie nur 8.075 Euro.

RABATTE

Unabhängige Finanzdienstleister: Vermögensverwalter/WPDLU, Vermögens- und Anlageberater, Versicherungsberater, sonstige Berater (Allfinanzberater)  
Bankberater: Anlageberater von Filialbanken, Berater aus dem Private Banking, Mitarbeiter aus dem Wealth Management, Firmenkundenbetreuer, Regionalleiter, Filial-
betreuer, Vertreter von Spezialbanken Sonstige: Mitarbeiter österreichischer Pensionskassen, Mit arbeiter österreichischer Versicherungen, Treasurer aus Banken und 
Corporates, Dachfonds- und Portfoliomanager, Personen aus dem Fondsresearch, Personen aus der Produktentwicklung bzw. dem Produktmanagement sowie Wirtschafts-
treuhänder, Stiftungen und Anwälte Beleg exemplare: Mitarbeiter von Fondsgesellschaften, Versicherungen und Banken, Mitarbeiter von Werbe- und PR-Agenturen

AUFLAGE WERBEN, WO WERBUNG WIRKT

GESAMTAUFLAGE 28.700 EXEMPLARE

Statt 17.000 Euro bezahlen Sie nur 12.750 EURO!

* Achtung: Bei abfallenden Anzeigen benötigen die Vorlagen 5 mm Schnittzugabe je Schnittkante. Anschnittgefährdete Elemente müssen mindestens 8 mm vom Beschnitt nach innen gelegen sein.
** Alle Preise in Euro exklusive 5 Prozent Werbeabgabe und 20 Prozent Mehrwertsteuer.

Formate*:  
(in mm, B x H) 2/1 Seiten 4c    1/1 Seite 4c     1/2 Seite 4c     1/3 Seite 4c     1/4 Seite 4c 

Abfallend/Hochformat         420 × 280 mm    210 × 280 mm   105 × 280 mm     70 × 280 mm     58 × 280 mm 
Abfallend/Querformat 210 × 140 mm   210 ×   93 mm   210 ×   70 mm 
Satzspiegel/Hochformat      390 × 250 mm    182 × 250 mm     88 × 250 mm     55 × 250 mm     43 × 250 mm 
Satzspiegel/Querformat 182 × 125 mm   182 ×   79 mm   182 ×   55 mm
DIN 105 × 140 mm 

Preise**: 7.650,– 4.250,–             2.540,–             1.980,–             1.590,–

Platzierungszuschläge  
Umschlagseite 2: +15 % 
Umschlagseite 4:+20 % 
Umschlagseite 3: +5 % 
Weitere Sonder platzierungen auf Anfrage

Text-Anzeigen-Service 

Bei der Erstellung Ihrer professionell gestal-
teten und getexteten Einschal tungen (Advert -
orials) steht Ihnen unser erfahrenes Team für 
400 Euro pro Seite gern zur Ver fügung.

Beilagen, Beileimer, Tip-on-Cards 

Die Preise hängen von Gewicht, Inhalt und Art 
der Werbung ab und werden auf Anfrage 
 schnellstmöglich kalkuliert. Für Partner paket-
Kunden gibt es ge son derte Konditionen.

PREISE & FORMATE PARTNERPAKET

25% RABATT + ZUSATZLEISTUNGEN
Bei Buchung von 4 × 1/1 Seite erhalten Sie einen Preisnachlass von 4.250 Euro.

Damit sind Sie ein Jahr lang in jeder Ausgabe von FONDS professionell 
mit einem ganzseitigen Inserat in Ihrer Zielgruppe präsent.

Das PARTNERPAKET enthält überdies folgende Zusatzleistungen: 
 Preisnachlass für Aussteller beim österreichischen FONDS professionell KONGRESS in Wien
 kostenloser Text-Anzeigen-Service
 Für Beilagen werden nur Selbstkosten für Mehrgewicht und Handling verrechnet
 Preisnachlass von 10 % auf Newsletter- und Bannerwerbung
 Preisnachlass von 10 % auf Ihr ONLINE Servicepaket auf fondsprofessionell.at

ÖSTERREICH

64 %

18.344 
unabhängige 

Finanzdienstleister

8.106 
Bankberater

1.900 
Sonstige

350
Belegexemplare
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!

plus  
kostenfreies Add-on 

Alle Anzeigen aus der  
3. Ausgabe des KONGRESS
KATALOGS werden über:

 900 Mal
 jeweils 10 Sekunden
 auf 4 Projektionsflächen
 im Großformat

(3 x 2,25 m)

im Ausstellungsbereich projiziert. 

KONGRESS KATALOG

Erhöhen Sie mit Ihrer Werbeeinschaltung die Besucher-
frequenz an Ihrem Messestand und in Ihrem Vortragssaal 

KONGRESS KATALOG im Magazinformat mit  
redaktionellen Inhalten 
 3 Ausgaben
 60.400 Exemplare Gesamtauflage

PARTNERPAKET-Preis:  
1/1 Seite 4c statt 8.950 Euro nur 5.100 Euro (exkl. USt.) 
Erscheinungstermine:  
November 2024, Februar & März 2025 

STEIGERN SIE IHRE  
MARKENBEKANNTHEIT

Zusätzlich zur Berichterstattung in unseren Medien 
 Magazine  KONGRESS KATALOG
 Newsletter       Website
sind alle wesentlichen Journa listen von Tages zeitungen,
Magazinen und Fernseh stationen vor Ort.

TERMIN – ORT – PREIS

 März 2025
 Neues Congress Center, Messe Wien
 Pauschalgrundpreis (exkl. USt.): 10.350 Euro

PARTNERPAKET-Preis (exkl. USt.): 7.250 Euro

MACHEN SIE DEN VERGLEICH
Erstellen Sie eine Kosten-Nutzen-Rechnung für einen von Ihnen organisierten Vortrag 
in nur einer Stadt – inklusive Callcenter, Direct Mailing, Räumlichkeiten, Catering,  
Organisation vor Ort etc. Und jetzt stellen Sie diese Kosten und den Nutzen einer  
Buchung für den FONDS professionell  KONGRESS gegenüber – Sie werden schnell 
merken, dass eine Kongressteilnahme nicht nur vergleichsweise günstig ist, sondern 
zudem einen erheblich größeren Nutzen erzielt!

ERFOLGREICHES NEUGESCHÄFT UND BESTANDSSICHERUNG!

UNÜBERBIETBARE EFFIZIENZ

Treffen Sie an zwei Tagen  
 alle relevanten Finanzdienstleister und Bankmitarbeiter
 Versicherungsmakler 
 Vermögensberater und -verwalter
 alle Entscheidungsträger, Fondseinkäufer, Fondsanalysten und

Produktmanager von Pools, Versicherungen und Banken
 zahlreiche Dachfondsmanager
 institutionelle Investoren

Ausschließlich Fachbesucher

EINFACHER GEHT’S NICHT

Alles inklusive   
 30-minütiger Vortrag pro Aussteller
 einheitliche Größe des Messestandes

(Maße: 3 × 3 m, H: 2,50 m)
 Möblierung inklusive: 1 Tisch, 4 Stühle, 1 Pult,

2 Barhocker, 1 Prospektsteller A4, Beleuchtung
inklusive Beschriftungsblende (Firmenlogo)

 und Catering für bis zu 4 Mitarbeiter

ENORME ZEIT- UND  
KOSTENERSPARNIS

Um alle Ihre Vertriebspartner bzw. Distributions kanäle  
aus allen Bundesländern zu treffen, benötigen Sie lediglich:  
 EIN Flug-, Bahnticket
 EINE Übernachtung

INFORMATIONS- UND  
NETWORKING-PLATTFORM

 Einzige themenübergreifende Veranstaltung
für die gesamte heimische Finanzbranche
(Markt- und Konkurrenzbeobachtung)

 Offiziell bestätigte Weiterbildung
 Know-how statt Werbegeschenke

ÖSTERREICHS ERFOLGREICHSTE UND
GRÖSSTE B2B-VERANSTALTUNG
DER FINANZBRANCHE

ÖSTERREICHMEDIADATEN 1/2024 
KONGRESS
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INVESTMENTFORUM

Aktuell | Kompakt | Lösungsorientiert

Sommerfest!2024

Weitere Events auf Anfrage Bei Interesse wenden Sie sich bitte an Hahlheimer@fondsprofessionell.com

WEITERE EVENTS

8. August 2024 im unvergleichlichen Ambiente des Weinguts am Reisenberg. Nur auf persönliche Einladung!

VORTRAG

Wir empfehlen, auf reine Produktpräsentationen zu verzichten und 
nach Möglichkeit einen Fondsmanager referieren zu lassen. Darüber 
hinaus ist es möglich, den Vortrag von der CFA Society Austria und 
vom Verband der Certified Financial Planner™ zertifizieren zu lassen. 
Die Abwicklung sowie die Koordinierung der Vortragszuteilung über-
nimmt FONDS professionell. 

KOSTEN

Kosten ohne Partnerpaket 
14.000 Euro (exkl. USt.) 

PARTNERPAKET-Preis: 
11.000 Euro (exkl. USt.)

PROGRAMM ZIELGRUPPE

Vormittag 

8.30 bis 9.00 Uhr 
Registrierung & Flying Breakfast 

9.00 bis 11.00 Uhr 
Workshops & Analysegespräche 

11.00 bis 11.20 Uhr 
Kaffeepause & Networking 

11.20 bis 12.40 Uhr 
Workshops & Analysegespräche 

Nachmittag 

12.00 bis 12.30 Uhr 
Registrierung & Flying Lunch 

12.30 bis 14.30 Uhr 
Workshops & Analysegespräche 

14.30 bis 14.50 Uhr 
Kaffeepause & Networking 

14.50 bis 16.10 Uhr 
Workshops & Analysegespräche 

Der Besuch des FONDS professionell Investment- 
forums bleibt ausschließlich den Lesern von FONDS 
professionell vorbehalten. Privatkunden ist der  
Eintritt nicht gestattet. Die Teilnehmerzahl pro 
 Veranstaltung ist begrenzt.

LEISTUNGEN

 25 Minuten Impulsvortrag des Fondsmanagers
 15 Minuten Interview bzw. Q&A im Einzelsetting
 Möglichkeit zur Platzierung von Werbematerial

(nach Absprache)

plus Cross Media Marketing – im Layout von FONDS professionell  
 Eventankündigung 
 Bannerwerbung auf der Startseite von fondsprofessionell.at
 Werbung im Newsletter  Doppelseitige Einschaltung im Magazin

Das FONDS professionell Investmentforum ist eine hoch -
karätige halbtägige Veranstaltungsreihe, die entweder vor-
mittags oder nachmittags stattfindet. Unter dem Motto 
„Aktuell, kompakt, lösungsorientiert“ tourt diese exklusive 
Eventreihe in Form einer Roadshow mit jeweils fünf unter-
schiedlichen Fondsgesellschaften durch fünf öster reichische 
Landeshauptstädte. 

Rund 300 heimische Finanzprofis verfolgen die aktuellen 
Einschätzungen und Lösungsansätze der jeweiligen 
Investmentgesellschaften. Die Besonderheit dabei: Im 
Anschluss an jeden Vortrag stellen sich die Fondsmanager 
den differenzierten Fragen der renommiertesten Investment-
experten des Landes (darunter befinden sich z. B. Dachfonds-
manager, Vermögensverwalter oder Leiter Private Banking), 
die für die anwesenden Investoren und Anlageberater wirk-
lich von Bedeutung sind.

Wien | Graz | Linz | Salzburg | Innsbruck

3. bis 7. JUNI 2024
9. bis 13. SEPTEMBER 2024
4. bis 8. NOVEMBER 2024

ÖSTERREICHMEDIADATEN 1/2024 
Event
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5 % bei 2 Schaltungen 

Bei Buchung von 2 × 1/1 Seite in 4c erhalten Sie  
einen Preisnachlass von 894 Euro.  
Statt 17.880 Euro bezahlen Sie nur 16.986 Euro.

Ausgabe Anzeigen schluss Druckunterlagenschluss            Erscheinungstermin* 

1/2024 21. Februar   2024 28. Februar 2024 29. März            2024 
2/2024 22. April        2024 29. April  2024 31. Mai 2024 
3/2024 22. August    2024 29. August 2024 30. September  2024
4/2024 24. Oktober  2024 31. Oktober 2024 29. November   2024

ERSCHEINUNGSTERMINE

10 % bei 3 Schaltungen 

Bei Buchung von 3 × 1/1 Seite in 4c erhalten Sie  
einen Preisnachlass von 2.682 Euro.  
Statt 26.820 Euro bezahlen Sie nur 24.138 Euro. 

RABATTE

Unabhängige Finanzdienstleister: Vermögensverwalter, Vermögens- und Anlageberater, Versicherungsvermittler, sonstige Berater (Allfinanzberater) Bankberater: 
Anlageberater von Filialbanken, Berater aus dem Private Banking, Mitarbeiter aus dem Wealth Management, Firmenkundenbetreuer, Regionalleiter, Filialbetreuer, Vertreter 
von Spezialbanken Sonstige: Mitarbeiter von Pensionskassen, Mit arbeiter von Versicherungen, Treasurer aus Banken und Corporates, Dachfonds- und Portfoliomanager, 
Personen aus dem Fondsresearch, Personen aus der Produktentwicklung bzw. dem Produktmanagement sowie Treuhänder, Stiftungen und Anwälte Beleg exemplare: 
Mitarbeiter von Fondsgesellschaften, Versicherungen und Banken, Mitarbeiter von Werbe- und PR-Agenturen

GESAMTAUFLAGE 88.500 EXEMPLARE

AUFLAGE WERBEN, WO WERBUNG WIRKT

Statt 35.760 Euro bezahlen Sie nur 26.820 EURO !

PARTNERPAKET

25% RABATT + ZUSATZLEISTUNGEN
Bei Buchung von 4 × 1/1 Seite erhalten Sie einen Preisnachlass von 8.940 Euro.

Damit sind Sie ein Jahr lang in jeder Ausgabe von FONDS professionell 
mit einem ganzseitigen Inserat in Ihrer Zielgruppe präsent.

Das PARTNERPAKET enthält überdies folgende Zusatzleistungen: 
 Preisnachlass für Aussteller beim deutschen FONDS professionell KONGRESS
 kostenloser Text-Anzeigen-Service
 Für Beilagen werden nur Selbstkosten für Mehrgewicht und Handling verrechnet
 Preisnachlass von 10 % auf Newsletter- und Bannerwerbung
 Preisnachlass von 10 % auf Ihr ONLINE Servicepaket auf fondsprofessionell.de

* Achtung: Bei abfallenden Anzeigen benötigen die Vorlagen 5 mm Schnittzugabe je Schnittkante. Anschnittgefährdete Elemente müssen mindestens 8 mm vom Beschnitt nach innen gelegen sein.
** Alle Preise in Euro exklusive 20 Prozent Mehrwertsteuer.

Platzierungszuschläge  
Umschlagseite 2: +15 % 
Umschlagseite 4:+20 % 
Umschlagseite 3: +5 % 
Weitere Sonder platzierungen auf Anfrage

Text-Anzeigen-Service 

Bei der Erstellung Ihrer professionell gestal-
teten und getexteten Einschal tungen (Advert -
orials) steht Ihnen unser erfahrenes Team für 
400 Euro pro Seite gern zur Ver fügung.

Beilagen, Beileimer, Tip-on-Cards 

Die Preise hängen von Gewicht, Inhalt und Art 
der Werbung ab und werden auf Anfrage 
 schnellstmöglich kalkuliert. Für Partner paket-
Kunden gibt es ge son derte Konditionen.

PREISE & FORMATE

Formate*:  
(in mm, B x H) 2/1 Seiten 4c    1/1 Seite 4c     1/2 Seite 4c     1/3 Seite 4c     1/4 Seite 4c 

Abfallend/Hochformat         420 × 280 mm    210 × 280 mm   105 × 280 mm     70 × 280 mm     58 × 280 mm 
Abfallend/Querformat 210 × 140 mm   210 ×   93 mm   210 ×   70 mm 
Satzspiegel/Hochformat      390 × 250 mm    182 × 250 mm     88 × 250 mm     55 × 250 mm     43 × 250 mm 
Satzspiegel/Querformat 182 × 125 mm   182 ×   79 mm   182 ×   55 mm
DIN 105 × 140 mm 

Preise**: 16.050,–            8.940,–             5.340,–             4.170,–             3.350,–

DEUTSCHLAND

* Geringfügige Terminänderungen vorbehalten

51 %

45.386 
unabhängige 

Finanzdienstleister

38.052 
Bankberater

4.220 
Sonstige

842
Belegexemplare

MEDIADATEN 1/2024 
Print
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!
ENORME ZEIT- UND  
KOSTENERSPARNIS

Um alle Ihre Vertriebspartner bzw. Distributions kanäle  
aus allen Bundesländern zu treffen, benötigen Sie lediglich:  
 EIN Flug-, Bahnticket
 EINE Übernachtung

INFORMATIONS- UND  
NETWORKING-PLATTFORM

 Einzige themenübergreifende Veranstaltung
für die gesamte heimische Finanzbranche
(Markt- und Konkurrenzbeobachtung)

 Offiziell bestätigte Weiterbildung
 Know-how statt Werbegeschenke

MACHEN SIE DEN VERGLEICH
Erstellen Sie eine Kosten-Nutzen-Rechnung für einen von Ihnen organisierten Vortrag 
in nur einer Stadt – inklusive Callcenter, Direct Mailing, Räumlichkeiten, Catering,  
Organisation vor Ort etc. Und jetzt stellen Sie diese Kosten und den Nutzen einer  
Buchung für den FONDS professionell  KONGRESS gegenüber – Sie werden schnell 
merken, dass eine Kongressteilnahme nicht nur vergleichsweise günstig ist, sondern 
zudem einen erheblich größeren Nutzen erzielt!

STEIGERN SIE IHRE  
MARKENBEKANNTHEIT

Zusätzlich zur Berichterstattung in unseren Medien 
 Magazine  KONGRESS KATALOG
 Newsletter       Website
sind alle wesentlichen Journa listen von Tages zeitungen,
Magazinen und Fernseh stationen vor Ort.

TERMIN – ORT – PREIS

 Januar 2025
 Veranstaltungsort wird noch bekannt gegeben.
 Pauschalgrundpreis (exkl. USt.): 13.950 Euro

PARTNERPAKET-Preis (exkl. USt.): 8.250 Euro

KONGRESS KATALOG

Erhöhen Sie mit Ihrer Werbeeinschaltung die Besucher-
frequenz an Ihrem Messestand und in Ihrem Vortragssaal 

KONGRESS KATALOG im Magazinformat mit  
redaktionellen Inhalten 
 3 Ausgaben
 155.500 Exemplare Gesamtauflage

PARTNERPAKET-Preis:  
1/1 Seite 4c statt 11.820 Euro nur 6.705 Euro (exkl. USt.) 
Erscheinungstermine:  
November & Dezember 2024, Januar 2025

plus  
kostenfreies Add-on 

Alle Anzeigen aus der  
3. Ausgabe des KONGRESS
KATALOGS werden über:

 600 Mal
 jeweils 10 Sekunden
 auf 5 Projektionsflächen
 im Großformat

(3 x 2,25 m & 6 x 4,5 m)

im Ausstellungsbereich projiziert. 

UNÜBERBIETBARE EFFIZIENZ

Treffen Sie an zwei Tagen  
 alle relevanten Finanzdienstleister und Bankmitarbeiter
 Versicherungsmakler 
 Vermögensberater und -verwalter
 alle Entscheidungsträger, Fondseinkäufer, Fondsanalysten und

Produktmanager von Pools, Versicherungen und Banken
 zahlreiche Dachfondsmanager
 institutionelle Investoren

Ausschließlich Fachbesucher

EINFACHER GEHT’S NICHT

Alles inklusive   
 30-minütiger Vortrag pro Aussteller
 einheitliche Größe des Messestandes

(Maße: 3 × 3 m, H: 2,50 m)
 Möblierung inklusive: 1 Tisch, 4 Stühle, 1 Pult,

2  Barhocker, 1 Prospektsteller A4, Beleuchtung
inklusive Beschriftungsblende (Firmenlogo)

 und Catering für bis zu 4 Mitarbeiter

ERFOLGREICHES NEUGESCHÄFT UND BESTANDSSICHERUNG!

EUROPAS ERFOLGREICHSTE UND
GRÖSSTE B2B-VERANSTALTUNG
DER FINANZBRANCHE

DEUTSCHLANDMEDIADATEN 1/2024 
KONGRESS

1514



AFTERWORKPARTY

INVESTMENTFORUM

Aktuell | Kompakt | Lösungsorientiert S
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Weitere Events auf Anfrage Bei Interesse wenden Sie sich bitte an Hahlheimer@fondsprofessionell.comOktober 2024, Frankfurt am Main. Nur auf persönliche Einladung!

WEITERE EVENTS
Auf Wunsch senden wir Ihnen den aktuellen Themenplan gern zu.

PARTNERPAKET-Preis:  
1/1 Seite 4c statt   8.940 nur   6.705 Euro (exkl. USt.) 
2/1 Seite 4c statt 16.050 nur 12.037 Euro (exkl. USt.) 

SONDERAUSGABE SACHWERTE als Beilage in FONDS professionell, Ausgabe 2/2024

Die Sonderausgabe Sachwerte ist ein nützlicher Leitfaden für Finanzdienstleister, die bereits 
auf Sachwertinvestments setzen oder an diese Anlageklasse andocken wollen. Als Qualitäts-
marktführer in der Berichterstattung stellt die Redaktion aktuelle Player und ihre Angebote vor, 
beleuchtet aktuelle Trends sowie Entwicklungen in der Produkt- und Vertriebslandschaft und 
nimmt rechtliche Herausforderungen unter die Lupe.  

Erscheinungstermin:  
31. Mai 2024
88.500 Exemplare Gesamtauflage

PROGRAMM KOSTEN

8.30 bis 9.30 Uhr 
Frühstück & Registrierung 

9.30 bis 10.00 Uhr 
Eröffnungsrede und Keynote  

10.10 bis 12.30 Uhr 
Workshops & Analysegespräche 

12.30 bis 13.40 Uhr 
Mittagspause 

13.40 bis 14.20 Uhr 
Podiumsdiskussion  

14.30 bis 16.50 Uhr 
Workshops & Analysegespräche 

ab 16.50 Uhr 
GetTogether – Open End 

Kosten ohne Partnerpaket 
8.900 Euro (exkl. USt.) 

PARTNERPAKET-Preis 
6.400 Euro (exkl. USt.)

LEISTUNGEN

 25 Minuten Impulsvortrag des Fondsmanagers
 15 Minuten Interview bzw. Q&A im Einzelsetting
 Möglichkeit zur Platzierung von Werbematerial

(nach Absprache)

plus Cross Media Marketing – im Layout von FONDS professionell  
 Eventankündigung 
 Bannerwerbung auf der Startseite von fondsprofessionell.de
 Werbung im Newsletter  Doppelseitige Einschaltung im Magazin

Seien Sie mit Ihrer Investmentidee als einer von 18 Referenten 
dabei, wenn sich die bedeutendsten Anbieter aus den Asset -
klassen Immobilien, Solaranlagen und Private Equity im stilvollen 
Ambiente des Marriott Hotels präsentieren. Das FONDS  
professionell Investmentforum zum Thema Sachwerte ist eine 
exklusive Ganztagsveranstaltung, die das gesamte Spektrum der 
Beteiligungsbranche abdeckt.  

Rund 200 Finanzprofis verfolgen in je sechs Workshopreihen – 
davon immer drei parallel – die Einschätzungen und Lösungs -
ansätze der jeweiligen Anbieter. Die Besonderheit: Nach jedem 
Vortrag stellen sich die Produktanbieter den differenzierten 
Fragen der renommiertesten Investmentexperten des Landes  
(z. B. Fondseinkäufer von Banken oder Pools), die für die anwe-
senden Investoren und Anlageberater wirklich von Bedeutung 
sind. Es ist uns ein besonderes Anliegen, den Investmentforum-
Charakter dieser Veranstaltung hervorzuheben – auf Messe -
stände oder Ähnliches wird daher bewusst verzichtet.

11. SEPTEMBER 2024
HOTEL MARRIOTT FRANKFURT

DEUTSCHLANDMEDIADATEN 1/2024 
Event
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G L O B A L  I N V E S T O R S
und viele mehr…

WERDEN SIE UNSER PARTNER!



GESCHÄFTSBEDINGUNGEN 

Die allgemeinen Geschäftsbedingungen für das Magazin FONDS professionell, dessen Webseiten fondsprofessionell.at und  
fondsprofessionell.de sowie Veranstaltungen der FONDS professionell Multimedia GmbH finden Sie auf: 

fondsprofessionell.at/mediadaten/geschaeftsbedingungen 

fondsprofessionell.de/mediadaten/geschaeftsbedingungen  

URHEBERRECHT 

Bei der Erstellung von Werbe- oder Vortragsunterlagen etc., welche auf der Webseite oder in den Printmedien der FONDS professionell 
 Multimedia GmbH veröffentlicht werden, hat der Kunde sicherzustellen, dass es durch die Verwendung von Fotos, Grafiken etc., welche 
von Dritten erstellt wurden, nicht zu Urheberrechtsverletzungen kommt.  

Im Falle von Urheberrechtsverletzungen ist der Kunde verpflichtet, die FONDS professionell Multimedia GmbH schad- und klaglos zu halten. 
Gerichtsstand: Wien

MIT UNS ZUM ERFOLG!




