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Die Fondsindustrie zeichnet sich durch
Schnelllebigkeit und haufige Wechsel aus.
Oliver Howard von Citywire Deutschland
hat Lesern die Frage gestellt, wie sie mit
dieser Herausforderung umgehen.

Wir leben und arbeiten in einer Branche, die sehr schnelllebig ist. Man kann
sich Anfang des Jahres treffen und Visitenkarten austauschen - das heif3t aber
nicht zwangsldufig, dass diese am Ende des Jahres noch aktuell ist.

Oftmals, ja sogar fast wochentlich, wird man in der Finanzpresse von
bevorstehenden oder bereits vollzogenen Wechseln in der Branche iiberrascht.
Zu den gréRten Uberraschungen in den letzten beiden Jahren gehéren sicherlich
die Wechsel von Bill Gross zu Janus und Thomas Romig zu Assenagon.

Betrachtet man die Vermdgensverwaltungen in Deutschland, so ist eine
deutliche Alterung wahrzunehmen, und ein Generationswechsel diirfte nicht
mehr lange auf sich warten lassen. In diesem Zuge haben wir Vermégens-
verwalter aus Deutschland gefragt, ob ,,Junge Wilde" nachkommen, und wie

man diese auf die bevorstehenden Herausforderungen
vorbereitet.
Anbei finden Sie Ansichten von deutschen Verms-
gensverwaltern, die ihre Einschdtzung zum Thema
Nachwuchs geben.
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Wenn wir iiber die Schnelllebigkeit unserer Branche diskutie-
ren, sollten wir zwischen institutionellen und Privatanlegern
unterscheiden. Im institutionellen Bereich mag man Pro und
Kontra gern diskutieren, im Privatkundensegment ist personelle
Kontinuitat jedoch der Erfolgsfaktor schlechthin.

Selbst mit allergréRter Mithe wird der typische Privatanleger
bestenfalls 50% unseres ,Branchenkauderwelsch” verstehen
und vom Rest im Optimalfall ,nur” 30% vergessen, im schlech-
testen Fall fast alles falsch verstanden haben. Das ist meine
Erfahrung nach knapp 25 Jahren im Beratungsgeschaft.

Der typische Privatanleger mdchte sich aus gutem Grund einigermalen
sicher sein, nach Jahr und Tag an gleichem Ort noch die Person sprechen zu
konnen, die einst eine Empfehlung abgegeben hat. Und umgekehrt werde
ich als Beraterimmer dann besondere Sorgfalt walten lassen, wenn ich
mich Jahre spater noch personlich fiir Empfehlungen rechtfertigen muss.

Fiir die langfristig erfolgreiche Anlageberatung von Privatkunden sollten
folgende Voraussetzungen gegeben sein:
1) mindestens eine Baisse mit eigenem investiertem Geld erlebt zu haben,

2) in die wesentlichen empfohlenen Produkte selbst investiert zu sein,
3) und kein Produkt zu empfehlen, dass man einem Junggymnasiasten
nicht in wenigen Sdtzen erklaren kann.

Deswegen ist unser ,jiingster" Mitarbeiter seit knapp 18 Jahren bei uns und
trotzdem bzw. deswegen miissen wir sicher gelegentlich fiir ,, Nachwuchs" sorgen.
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iner aktuellen Studie zufolge wurden in den sechziger Jahren 17% der heutigen
/ deutschen Bevolkerung geboren, in den achtziger Jahren nur 11%. Dies bedeutet,
dass, wenn die dltere Generation in Rente geht, in Relation mehr Arbeitsplatze frei
werden, als von der nachfolgenden Generation besetzt werden kénnten.

Zunehmend haben es kleinere Unternehmen schwerer, neues Personal zu finden.
Dementsprechend gilt die neue Devise, dass Unternehmen die Initiative ergreifen
miissen. Deshalb versuchen wir schon friih, Studenten und Absolventen in Form

eines Praktikums zu engagieren, um ihnen eine Chance zu geben, den Beraterbereich
kennenzulernen. Da wir merken, dass die aktuelle Generation mehr Wert auf imma-
terielle Dinge legt, versprechen wir unseren potentiellen Mitarbeitern Abwechslung,
friihe Verantwortung und achten tberdies auf eine gute ,Work-Life-Balance".
Studenten kénnen das theoretisch erlernte Wissen direkt in der Praxis ausprobieren.
Um auf das Bevorstehende vorzubereiten, versuchen wir, unsere Kandidaten in das
Tagesgeschaft einzubinden und von Tag Eins an ist jeder ein vollwertiges Teammitglied.
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Wir sehen heute und auch fiir die Zukunft eine hohe Nachfrage nach professioneller Finanz-
dienstleistung. Trotz hervorragenden Rufs und guten Marketings ist es fiir uns aktuell
schwierig, Mitarbeiter mit entsprechender Qualifizierung zu finden - und dies bei sehr guten
Rahmenbedingungen.

Die Attraktivitat des Berufsbildes , Finanzberater” hat in den letzten Jahren abgenommen.

Bei Veranstaltungen fiir Finanzanlagenvermittler findet man viele Teilnehmer im fortgeschritte-
nen Alter - junge Beratertalente sind nur selten anzutreffen.

Nach unserer Ansicht gibt es mehrere Griinde fiir diese Entwicklung. Einerseits ist die Finanz-
krise in Deutschland noch tief in den Képfen verankert. Des Weiteren war es bis vor wenigen Jahren
in der Finanzbranche noch méglich, hohe Provisionen beim Abschluss eines Vertrages zu verdienen
-in Zukunft werden sich die Verdienstmdglichkeiten am Vermdgen des Kunden orientieren.

Wir setzen zum Beschaftigungsstart auf ein Fixgehalt und eine spatere Beteiligung, denn bis
ein Berater groRe Beratungsmandate betreuen kann, dauert es eine langere Zeit. Wir erwarten,
dass sich das Ansehen des Finanzberaters in den nachsten Jahren sukzessive verbessern wird.

VORSTAND

MARBURG

PROKURIST UND
LEITER PORTFOLIOMANAGEMENT

KONTAKT

FIRMENGRUNDUNG: 2008

ASSETS UNDER
ADVICE: 500 MIO.
b ek {0 S

EINE UNSERER FONDSEMPFEHLUNGEN AUS DEM BEREICH DER EMERGING MARKETS
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