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STUDIE 

KI bereitet vielen 
 Topmanagern Sorgen 
Unternehmen aus der Finanzdienstleis -
tungsbranche erkennen zwar die Vorteile 
von künstlicher Intelligenz (KI), etwa bei 
der Umsetzung von Compliance-Vorschrif-
ten (63 Prozent) oder der Aufdeckung von 
Betrug (62 Prozent). Dennoch ist ein Fünf-
tel (21 Prozent) der Firmen im Hinblick 
auf die mit KI verbundenen Risiken für 
Cybersicherheit und Datenschutz besorgt. 
Das zeigt der jüngst verö entlichte Report
„Financial Futures: Disruption in Global 
 Financial Services“ der international tätigen
Wirtschaftskanzlei DLA Piper.  
Zudem glauben 86 Prozent der Befragten, 
dass künstliche Intelligenz den Sektor 
transformieren wird. Dennoch zeichnen
sich Qualifikationsdefizite ab: Nur 39 Pro-
zent der Unternehmen planen, Fachkräfte 
im Bereich KI einzustellen, während die 
Hälfte auf externe Dienstleister setzt und 
nicht über genügend interne Spezialisten
verfügt. „Auch wenn Unternehmen spezia-

lisierte Dienstleister für ihre KI- und Digi-
talisierungsbemühungen einsetzen, ist es
unerlässlich, dass sie über die richtigen 
Talente in ihren Organisationen verfügen“, 
sagt Caroline Herkströter, Partner und 
Head of Financial Services Regulatory, 
Europe, bei DLA Piper. „Ohne diese Talen-
te laufen Unternehmen Gefahr, gegenüber
dem Wettbewerb ins Hintertre en zu gera-
ten oder Vorschriften nicht einzuhalten“, so 
die Rechtsanwältin, die vom Frankfurter
Büro der Kanzlei aus arbeitet. FP

Bei der Umsetzung von Compliance-Regeln und der

Betrugsbekämpfung hoffen Finanzmanager auf KI.

Top 10 | Die weltgrößten Asset Manager
  Verwaltetes Vermögen in Mrd. USD

Blackrock                               10.009 
Vanguard Group                     8.593 
Fidelity Investments              4.582 
State Street Global                 4.128 
J.P. Morgan Chase                  3.422 
Goldman Sachs Group          2.812 
UBS                                            2.620 
Capital Group                           2.533 
Allianz Group                           2.454 
Amundi                                      2.250 

Quelle: Thinking Ahead Institute | Stand: 31. 12. 2023

Auf unfassbare 128 Billionen  

US-Dollar belief sich Ende 2023

das verwaltete Vermögen der 500

größten Asset Manager der Welt. 

Das geht aus einer Erhebung des

Thinking Ahead Institute hervor.  

Die ersten sechs Plätze im Ranking

(siehe Grafik) entfallen allesamt

auf US-Asset-Manager. Dank

 Pimco ist auch die Allianz in den

Top Ten zu finden.

DWS 

Ein Quartal liegt über 
dem gesamten Vorjahr
Die Fondsgesellschaft DWS hat im dritten
Quartal 2024 unterm Strich 16,7 Milliar-
den Euro an frischem Geld eingesammelt 
– Geldmarktfonds und Beratungsmandate
ausgenommen. Damit zog die Asset-Ma-
nagement-Tochter der Deutschen Bank 
etwas mehr Mittel an als im gesamten Jahr 
2023, als 16,5 Milliarden in die langfristi-
gen Strategien des Hauses geflossen sind. 
„Unsere Teams sind mit der Marktvolatili-
tät im dritten Quartal sehr gut zurecht -tt
gekommen und konnten unsere bislang 
höchsten Langfrist-Nettomittelzuflüsse er-
zielen“, sagte DWS-Chef Stefan Hoops. 
Rechnet man die Bereiche Geldmarkt und 
Advisory Services ein, hat die DWS 2023 
ein Mittelaufkommen in Höhe von 28,3
Milliarden Euro erzielt. Im dritten Quartal 
2024 kamen 18,3 Milliarden Euro hinzu, 
schließt man die beiden Bereiche mit ein. 
In den drei Monaten per Ende Juni 2024 
standen demgegenüber insgesamt Mittel -

abzüge von 18,7 Milliarden Euro – vor al-
lem bei den Advisory Services. Die Zuflüs-
se im dritten Quartal entsprangen mit 10,3 
Milliarden Euro aktiven Anleihenstrategien 
sowie einmal mehr dem Passiv-Bereich
samt der ETF-Marke Xtrackers mit 9,5 Mil-
liarden Euro. 

ALLIANZ GLOBAL INVESTORS  

Allianz prüft Optionen 
für Fondstochter
Die Allianz prüft angeblich Optionen für
ihre Fondstochter Allianz Global Investors 
(AGI), berichtet der Nachrichtendienst
Bloomberg und beruft sich auf informierte 
Kreise. Dahinter stehe das Ziel, im Asset
Management zu wachsen. Zu den Überle-
gungen, die sich noch im Anfangsstadium 
befänden, zählten Fusionen und Partner-
schaften. Allianz plane derzeit aber weder
einen vollständigen noch einen Mehrheits-
verkauf, hieß es. Die Nachrichtenagentur 
Reuters hatte berichtet, dass die Allianz 
über eine Fusion oder einen Teilverkauf 
der Sparte nachdenke. Dabei suche der
Mutterkonzern nach geeigneten Über -rr
nahmezielen, aber auch nach Partnern für
eine Beteiligung, um das Wachstum zu
stärken. Die Pläne hätten ein konkretes 
Stadium erreicht, hieß es weiter. Mit einem 
schnellen Deal sei aber nicht zu rechnen. 
Ein Sprecher der Allianz lehnte einen 
Kommentar ab.FP FP

Stefan Hoops, DWS: „Unsere Teams sind mit der 

Marktvolatilität im dritten Quartal sehr gut zurecht-

gekommen.“
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Carmignac Gestion hat 

seinen Verwaltungsrat um 

insgesamt sechs neue auf 

nun zwölf Mitglieder erwei-

tert. Zu den Neuzugängen

des Gremiums gehört auch

Ex-Fidelity-Deutschlandchef

Alexander Leisten.

Auch Rose Ouahba, die 

lange Zeit Co-Managerin 

des Flaggschifffonds Car-

mignac Patrimoine war und 

inzwischen in der Ge-

schäftsführung sitzt, zog in 

den Verwaltungsrat von

Carmignac ein. 

Anja Risse arbeitet seit An-e

fang Oktober als Vertriebs-

direktorin der Investment-

boutique Prima Fonds 

Service. Die diplomierte

Bankbetriebswirtin kommt 

von Kanam Grund, wo sie

seit 2006 beschäftigt war.

Bantleon hat den Bereich 

Anleihenmanagement ver-

stärkt und dafür Peter 

Vrbovsky als Analyst für y

Unternehmensanleihen ein-

gestellt. Zuletzt arbeitete er

im Bereich Capital Markets

Origination bei HSBC.

Der Pariser Vermögensver-

walter Itavera Asset Ma-

nagement hatt Rolando 

Grandi zum Chief Invest-

ment Officer ernannt. Er 

wechselt von La Financière 

de l’Échiquier, wo er Aktien-

fondsmanager war.
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Andreas Hennes verstärkt s

das Aktienresearch-Team 

von Shareholder Value 

Management, wo er euro-

päische und nordamerika-

nische Aktien analysieren 

wird. Zuletzt war Hennes 

bei der Ha-Va aktiv.

Endrit Çela kehrt zu AMF 

Capital zurück. Bei der l

Frankfurter Investmentbou-

tique, bei der er seine Kar-

riere im Jahr 2014 als Prak-

tikant und Werkstudent

 begonnen hat, ist er nun als

Teilhaber eingestiegen. 

Udo Wedler und Robert 

Habatsch werden ihr Vor-

standsmandat bei Greiff 

Capital Management nichtt

verlängern und zum Jah-

resende das Gremium ver-

lassen. Beide sind seit 2018 

Vorstände.

Christopher Chwalek stiegk

als Key Account Manager

bei Swisscanto Asset Ma-

nagement in Frankfurt ein. t

Er betreute bei Oddo BHF 

AM als Senior Sales Mana-

ger Vertriebspartner aus 

Deutschland und Österreich.

Axa Investment Managers

hat Özlem Celik zur Senior k

Sales Managerin ernannt.

Celik kommt von UBS Asset 

Management, wo sie über

sechs Jahre als Client Rela-

tionship Managerin tätig 

war.

Eine Herabstufung um gleich zwei 
Ratingstufen ist in der Tat ungewöhn-

lich.“ Mit diesem Satz kommentierte die 
Ratingagentur Scope den vergleichsweise 
starken Bewertungsabstieg eines Fonds wie 
des JPM Global Income. Zur Begründung 
hieß es: Zum einen hätten sich die Ren -
dite- und Risikokennzahlen des Fonds in 
den vergangenen anderthalb Jahren Stück 
für Stück verschlechtert, zum anderen habe 
der Fonds in dieser Zeit in Bezug auf Vola-
tilität und maximalen Verlust schlechter 
 abgeschnitten als der Durchschnitt der 
 Vergleichsgruppe. Inzwischen geht es aber 
schon wieder aufwärts, Scope hat das 
 Rating zuletzt wieder auf „C“ angehoben. 

Wir wollten dennoch genauer wissen, wie 
es zu der zwischenzeitlichen Schwäche 
kommen konnte, und haben den Fonds-
manager Michael Schoenhaut und Jakob 
Tanzmeister, Multi-Asset-Stratege bei J.P. 
Morgan Asset Management, zu einem 
Analysegespräch eingeladen, bei dem uns 
Barbara Claus, Head of Mutual Funds bei 
Scope, unterstützt hat.  

Hans Heuser: Angesichts der jüngeren Ent-

wicklung des Global Income Fund kommt 

man nicht umhin, über die Performance zu 

sprechen. Die Renditen im Fonds waren 

 einige Zeit deutlich schwächer als Gesamt-

markt und Peergroup. Woran lag’s? 

Michael Schoenhaut: Man muss sagen, dass 
die vergangenen Jahre im historischen Ver-
gleich extrem herausfordernd für eine Stra-
tegie im Multi-Asset-Income-Segment wa-
ren. In den Jahren bis 2023 gab es enor-
men Gegenwind, was die Möglichkeiten 
von Fonds betraf, die wie der Global In-
come Fund auf der Suche nach laufenden 
Erträgen sind, um diese regelmäßig an die 
Anleger auszuzahlen. Das hat es für eine 
Income-Strategie, wie wir sie verfolgen, 
deutlich schwieriger gemacht als für man-
che Mitbewerber in der Vergleichsgruppe. 
Wir sind aber auch davon überzeugt, dass 
die vor uns liegende Zeit sehr viel weniger 
von solchem Gegenwind geprägt sein wird, 

und einiges davon hat sich in diesem Jahr 
auch bereits in Rückenwind verwandelt.  

Barbara Claus: Wenn Sie von Gegenwind 

sprechen, was genau meinen Sie? 

Schoenhaut: Wenn wir das Jahr 2022 als 
Ausgangspunkt nehmen, so gab es damals 
die enorm gestiegenen Inflationsraten, 
was wiederum zu deutlich höheren Zinsen 
geführt hat. Aufgrund dieser Konstellation 
haben sich Investoren über die unter-
schiedlichsten Anlegerschichten hinweg 
und nahezu gleichzeitig von Aktien und 
 Anleihen verabschiedet. Diese Aufhebung 
der Korrelationen war gerade für uns als 
Multi-Asset-Manager schwierig.  

Jakob Tanzmeister: Einer der grundlegenden 
Vorteile von Mischfondsstrategien im All-
gemeinen ist ja, dass man Phasen einer aus-
geprägten Kursschwäche an den Aktien-
märkten durch das Investment und die 

 stetig fließenden Erträge von Anleihen 
 gewissermaßen ausgleichen oder glätten 
kann. Duration, ganz gleich von welcher 
Laufzeit wir sprechen, bot in dieser Phase 
aber nicht den Vorteil eines Ausgleichs für 
eine schwache Entwicklung auf der Aktien-
seite. Im Gegenteil: Extrem verunsicherte 
Anleger haben gewissermaßen beide Asset-
klassen gleichzeitig infrage gestellt und die 
Flucht in extrem liquide Anlagen gesucht.  

Schoenhaut: Wir haben natürlich versucht, 
entsprechende Schutzmaßnahmen für 
 unsere im Fonds verwalteten Assets zu er-
greifen, um Verluste so weit wie möglich 
zu begrenzen. Es gab in der vergleichsweise 

„Eine für Multi-
Asset extrem 
herausfor -
dernde Zeit“
Michael Schoenhaut und Jakob Tanzmeister von J.P. Morgan AM 

über die jüngste Performanceschwäche des JPM Global Income 

Fund und warum das Schlimmste überstanden ist.

»Der anfängliche Gegen-
wind in diesem Jahr hat 
sich wieder in Rücken-

wind gewandelt.« 

Michael Schoenhaut,  
J.P. Morgan AM

Im Vordergrund: Jakob Tanzmeister

(links) von J.P. Morgan AM und Hans 

Heuser (FONDS professionell). Per 

Web-Meeting zugeschaltet: Fondsma-

nager Michael Schoenhaut (links) 

und Scope-Analystin Barbara Claus. 

MARKT & STRATEGIE Fondsmanager im Kreuzverhör | Michael Schoenhaut + Jakob Tanzmeister | J.P. Morgan AM
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weiteren Experten, um dynamisch und 
 flexibel agieren zu können. 

Es geht nicht nur Trendthemen, sondern 

auch um politische Einflüsse, beispielswei-

se in der Energiewirtschaft. In der EU sind 

erneuerbare Energien gefragt, während die 

alte Energiewirtschaft nicht mehr er-

wünscht ist. Wer den klassischen Energie-

versorger im Portfolio hat, muss die Be-

wertungsumkehr managen können. Der 

Energiekonzern ist ja kein schlechtes Un-

ternehmen geworden, nur weil jetzt alles 

auf Sonne und Wind ausgerichtet wird. 

Wer sich auf einen Trend stürzt, der läuft 
Gefahr, mit dem Trend zu stürzen. Ein gu-
ter Manager analysiert die Grundlagen der 
Entwicklungen. Ich würde nie sagen, dass 
die alte Energiewirtschaft schon ausgedient 
hat. Schauen Sie nur, wie EU-Kommis -
sionspräsidentin Ursula von der Leyen mit 
ihrem Green Deal zurückrudern muss! Ich 
will damit nicht sagen, dass erneuerbare 
Energien nicht wichtig sind. Wir wissen 
aber, dass Nachhaltigkeitsthemen in der 
operativen Umsetzung schwierig sind.  

Inwiefern trägt Private Equity zur Profes-

sionalisierung junger Branchen bei? Bei-

spiel Fintechs: Viele sind mithilfe von 

Venture Capital schnell gewachsen, aber 

gestürzt, als der Boom zu Ende ging. Man-

che Ideen sind dennoch gut und haben das 

Potenzial zur Weiterentwicklung. Leider 

fehlt nun das Kapital. 

Die Fintech-Branche köchelte in den ver-
gangenen Jahren allein vor sich hin. Nun 
sind die Investoren – ganz simpel – in der 
Realität angekommen: Es zählen nicht nur 
User-Zahlen, sondern es muss auch Geld 
verdient werden. Auf dem Boden der Ver-
nunft sieht man die wirklichen Könner. 
Viele gehen mit ihrem Know-how in die 
etablierte Industrie, und hier treffen Kreati-
vität, Lebensweisheit, Realismus und unter 
Umständen Private Equity aufeinander.  

Woher rührt denn das bemerkenswerte In-

teresse der Finanzindustrie an Private Mar-

kets? Institutionelle Investoren sind zurzeit 

offen für entsprechende Anlagen, und viele 

Asset Manager öffnen sich Privatanlegern. 

Am Ende der Niedrigzinsphase wurde der 

Leidensdruck im Fixed-Income-Sektor im-
mer größer. Deshalb hat man sich verstärkt 
die Private Markets angesehen. Nach der 
Zinswende gab es einen Umkehrtrend. Ich 
frage mich aber, wie die größer werdende 
Rentenlücke langfristig finanziert werden 
soll? Wenn das gesamte private Kapital in 
die Aktienmärkte fließt, wird dieser Sektor 
irgendwann völlig überbewertet sein. Es 
besteht daher aus meiner Sicht die Not-
wendigkeit, in Private Markets zu investie-
ren. Die Privatkunden bieten jedenfalls ein 
Potenzial, in diesem Markt zu wachsen. Es 
ist zwar schön, mit den Vermögenden zu-
sammenzuarbeiten. Aber die große Geld-
masse befindet sich bei den Privatkunden. 
Jetzt wollen Asset Manager dieses Segment 
erschließen, und wir hoffen, von diesem 
Rückenwind auch zu profitieren. 

Aktuell kommen laufend neue ELTIFs auf 

den Markt. Wie sehen Sie das Angebot? 

Das Ziel der EU ist, dass mehr Geld in die 
europäische Infrastruktur investiert wird. 
Der Bedarf kann aus den öffentlichen Kas-
sen nicht gedeckt werden, deshalb muss 

Norman Lemke, Vorstand des Münchner Emissionshauses RWB,
über die Krise am Private-Equity-Markt, neue Wettbewerber wie 

Moonfare oder Liqid und die Frage, was sein Haus sich vom ELTIF 

als neuem Anlagevehikel verspricht. 

Trotz der guten Performance der Ak -
tienmärkte nahm das Investoreninter -

esse an den Private Markets in den vergan-
genen Jahren deutlich zu. Das hat gute 
Gründe, wie Norman Lemke im Gespräch 
mit FONDS professionell erläutert. Das 
von ihm mitgegründete Emissionshaus 
RWB ist Teil der Munich-Private-Equity-
Gruppe, die 2021 durch Umfirmierung aus 
der RWB Group hervorgegangen ist.  

RWB konzentriert sich auf das Segment 
mit kleinen und mittleren Buyouts in Euro -
pa und Nordamerika. Seit 1999 sind die 
„Global Market“-Fonds (auch als Fonds -
reihe „International“ geführt) das Kernpro-
dukt des Anbieters. Allein mit ihnen warb 
RWB bisher mehr als eine Milliarde Euro 
bei Privatanlegern ein. Seit Kurzem befin-
det sich ein ELTIF in der Pipeline, der das 
Österreich-Geschäft beflügeln soll. 

Herr Lemke, welche Entwicklungen domi-

nieren derzeit den Private-Equity-Markt? 

Norman Lemke: Die Krisen, die Inflation 
und die Zinswende schlagen auf den 
Markt durch. Das Wichtigste, was mit dem 

Zinsanstieg passiert ist: Die Preisvorstellun-
gen, die Käufer und Verkäufer haben, sind 
auseinandergegangen. Deshalb gingen die 
Transaktionen zurück, am deutlichsten bei 
den Large- und Mega-Buy-outs, bei denen 
die Fremdfinanzierungsquoten tendenziell 
höher sind. Im Lower-Mid-Markt, in dem 
wir aktiv sind, spielt die Fremdfinanzierung 
traditionell nicht so eine große Rolle. 

Können die Asset Manager den Transak -

tionsrückgang aussitzen, solange die Prei-

se auseinanderklaffen? 

Besser als in anderen Branchen! Es gibt 
nichts Robusteres als ein breit gestreutes 
Private-Equity-Portfolio. Wir waren an einer 
Firma beteiligt, die weltweite Kreuzschiff-
fahrten organisiert und von der Covid-19-

Pandemie natürlich extrem betroffen war. 
Parallel dazu waren wir aber an Fernlehr -
instituten und Lieferservices beteiligt. Sie 
profitierten von diesem externen Schock. 
Ein Private-Equity-Fonds, der nicht an der 
Börse notiert ist und über „Dry Powder“ 
verfügt, kann Schockphasen und vorüber-
gehende Marktschwächen aussitzen. 

Nimmt der Transaktionsdruck nicht doch 

zu? Und wie reagieren die Preise darauf? 

Der Transaktionsdruck nimmt zu, und das 
hat verschiedene Gründe. Die Fonds müs-
sen das Investorenkapital investieren, gleich-
zeitig laufen günstige Finanzierungen aus, 
die mit teureren abgelöst werden müssen. 
Wir sehen daher, dass sich die Preisvorstel-
lungen annähern und die Unternehmens-
preise wieder sinken. 

Es findet ein Strukturwandel statt, der alle 

Investments trifft. Wie geht ein Asset Mana-

ger damit um, dass frühere Trends heute 

außer Mode sind und andere Branchen viel 

gefragter sind? Das Bestandsportfolio lässt 

sich ja nicht einfach so tauschen. 

Private Equity ist langfristig orientiert. Wer 
nur auf Trends setzt, wird kaum zu den gu-
ten Managern zählen. Ein professionelles 
Asset Management ist von den Branchen-
entwicklungen nicht überrascht. Im Ge-
genteil, es verstärkt sich nötigenfalls mit 

„Der Weg ist lang –  
das wird ein Marathon“

»Am Ende der Niedrig-
zinsphase wurde der 

Leidensdruck im Fixed-
Income-Sektor immer 

größer. Deshalb hat man 
sich verstärkt die Private 

Markets angesehen.« 

Norman Lemke, RWB

»»»»AAm Ende derAm Ende derAm Ende derAm Ende der Niedrig-Niedrig-g--NiedrigNiedrig
zzzizinsphase wnsph urde derrr 
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ggggrgrößer. Desößer. Deshalb hat maahalb n nnnn
ssisich verstäässi rrkt die Privateateteee 

Markets angMarkets angMarkets angMarkets aM esehenesehenesehen.en.n.«« « « 

NNorman Lemkorman Lemke,e RWBRWB

»Am Ende der Niedrig-
zinsphase wurde der 

Leidensdruck im Fixed-
Income-Sektor immer 

größer. Deshalb hat man 
sich verstärkt die Private 

Markets angesehen.« 

Norman Lemke, RWB

»Die Fintech-Branche 
köchelte in den 

 vergangenen Jahren 
 allein vor sich hin.« 

Norman Lemke, RWB
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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.

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.

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.
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nert sich NFS-Geschäftsführer Christian 
Hammer. „Mittlerweile würde ich sagen, 
dass die Grenze aufgrund der gestiegenen 
regulatorischen Anforderungen eher bei 
500 Millionen Euro liegt.“ Doch neben 
dem monetären Aspekt spielten andere 
Punkte eine wichtige Rolle, betont Sänger. 
„Einige unsere Partner, etwa im Fondsadvi-
sory, betreuen einen hohen drei- oder sogar 
vierstelligen Millionenbetrag. Für sie lautet 
die Frage nicht: Rechnet sich die eigene 
 Lizenz finanziell? Sondern eher: Will ich 
mir das antun? Die Kosten sind nur ein 
Faktor. Auch die schiere Fülle der Anfor -
derungen wird oft unterschätzt.“ 

Bei BN & Partners und der Reuss Private 
Bank für Wertpapierhandel, dem Vermö-
gensverwalter der Gruppe, arbeiten sieben 
Juristen. „Glauben Sie mir: Es fällt genug 
an, um sie alle zu beschäftigen“, betont Alrik 
Haug, Vorstand der Reuss Private Bank. 
„Unser Geschäftsmodell ist gewissermaßen, 
das zu übernehmen, was andere nicht 
selbst tun möchten – sowohl in regulatori-
scher als auch in technischer Hinsicht.“ 

Überbordende Bürokratie 
Einer, der diese Dienstleistung gern in 

Anspruch nimmt, ist Reinhard Vennekold. 
Der frühere Portfoliomanager einer großen 
Bank machte sich 2012 mit 
 einer Geschäftspartnerin selbst-
ständig – mit eigener Lizenz. 
Vier Jahre später entschied sich 
das Duo, getrennte Wege zu ge-
hen. Mit seiner neuen Firma 
Genius Advisory beantragte 
Vennekold keine neue Bafin-
 Erlaubnis, sondern schloss sich 
dem Haftungsdach BN & Part-
ners an. „Mir war klar, dass mit 
einer eigenen Lizenz einer der 
beiden wirklich wichtigen 
Aspekte meiner Arbeit leiden 
würde – entweder die Perfor-
mance oder die Kundenbera-
tung“, sagt er. „Darum fiel mir 
Entscheidung, unter ein Haf-

tungsdach zu gehen, leicht. Ich fragte mich: 
Warum soll ich mir diese überbordende 
Bürokratie weiterhin selbst antun?“ 

Auch Vennekold fühlt sich als „Tied 
Agent“ nicht in seinen unternehmerischen 

Freiheiten beschränkt. „Im Gegenteil“, sagt 
er. „Ich bin sogar dankbar, dass es nun eine 
zusätzliche Kontrollinstanz gibt, die etwa 
überprüft, ob bei einer Anlageempfehlung 
oder Transaktion für ein Kundendepot alle 
vereinbarten Anlagebedingungen und Risi -
koparameter eingehalten werden.“ 

„Wir setzen nur den Rahmen“ 
Reuss-Private-Vorstand Haug pflichtet 

ihm bei: „Wer seine eigene Lizenz abgibt 
und sein Geschäft über unser Haus ab -
wickelt, muss nicht befürchten, dass wir 
ihm ins Tagesgeschäft reinreden“, sagt er. 
„Wir setzen nur den Rahmen, innerhalb 
dessen er sich dann frei bewegen kann.“ 
NFS-Geschäftsführer Hammer äußert sich 
ähnlich. In aller Regel könne der frühere 
Vermögensverwalter seine Anlagestrategien 
über das Haftungsdach genauso umsetzen 
wie bisher. „Nur für Nischenthemen wie 
komplexe Options- oder Day-Trading-Stra-
tegien wären wir sicherlich nicht der rich-
tige Partner“, sagt er. In einigen Aspekten 
könnten die Partner ihr Geschäft unter 
dem Haftungsdach sogar erweitern: „Als 
Einzelkämpfer wäre es beispielsweise müh-
sam, den Kunden eine Vielzahl möglicher 
Depotbanken – auch im Ausland – anzu-
bieten. Über unsere Plattform ist das pro-

blemlos möglich.“ 
Spricht also alles dafür, als 

kleiner Vermögensverwalter 
unter ein Haftungsdach zu 
schlüpfen, nach dem Motto: 
Raus aus der Lizenz, rein in die 
Freiheit? Im Prinzip schon. Wer 
diesen Schritt geht, muss sich 
nur über einen Punkt im Kla-
ren sein: Er löst zwar die Fes-
seln der Regulierung, bindet 
sich aber sehr eng an einen 
Dienstleister, auf den er nur be-
grenzt Einfluss nehmen kann. 

BERND MIKOSCH FP

Zeitfresser 
Regulierungsaufwand deutscher Vermögensverwalter 

Grob ein Viertel ihrer Arbeitszeit wenden Vermögensverwalter für aufsichts-

rechtliche Themen auf. Quelle: Vermögensverwalterbefragung 2024, TH Aschaffenburg
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»Wir übernehmen, was 
andere nicht selbst tun 

möchten – sowohl in 
 regulatorischer als auch 
in technischer Hinsicht.« 

Alrik Haug, Reuss Private
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Büro ohne -kratie
Die zunehmende Regulierung treibt den Haftungsdächern eine 

Zielgruppe zu, die sie anfangs nicht unbedingt auf dem Schirm 

 hatten: Vermögensverwalter, die ihre eigene Lizenz aufgeben. 

Der Anschluss an ein Haftungsdach gilt 
als beliebte Lösung bei Private Ban-

kern, die sich selbstständig machen. Anders 
als mit einer Erlaubnis gemäß Paragraf 34f 
Gewerbeordnung dürfen sie ihre Kunden 
nicht nur zu Fonds, sondern wie früher in 
der Bank auch zu Aktien und Anleihen 
beraten. „Ich erinnere mich gut an Gesprä-
che, in denen es hieß: ‚Ich bleibe ein oder 
zwei Jahre unter dem Haftungsdach, dann 
hole ich mir meine eigene WpIG-Erlaub-
nis.‘ Allerdings hat bislang keiner unserer 
Partner, die sich anfangs so geäußert hatten, 
eine eigene Lizenz beantragt“, sagt Markus 
Sänger, Leiter Compliance & Geldwäsche 
beim Haftungsdach BN & Partners. Er 
 beobachtet seit einiger Zeit eher den um-
gekehrten Trend: Vermögensverwalter und 
Anlageberater mit eigener Erlaubnis nach 
Wertpapierinstitutsgesetz (WpIG) geben ihre 
Lizenz zurück – und wickeln ihr Geschäft 
nun über ein Haftungsdach ab.  

Der Grund ist der gleiche, der Private 
Banker davon abhält, ihr eigenes Wert -

papierinstitut zu gründen: die Regulierung. 
„Geschimpft wurde über die Regulierung 
schon immer. Wir haben aber den Ein-
druck, dass es jetzt langsam an die Sub-
stanz geht“, sagt Sänger. „Wir sprechen mit 
Vermögensverwaltern, die mehr als zwei 

Drittel ihrer Arbeitszeit für aufsichtsrecht -
liche Themen aufwenden. Da bleibt kaum 
noch Zeit für Kundengespräche.“ 

Lange gelang es selbst kleinen Vermö-
gensverwaltern, alle Bälle in der Luft zu 
halten: Der eine Kollege war im Nebenjob 
auch Geldwäschebeauftragter, der andere 
übernahm die Meldungen an die Aufsicht. 

Doch wie war das noch mal mit der ESG-
Regulierung? Und was, bitte, verbirgt sich 
hinter DORA, dem nächsten Brüsseler 
Wunderwerk, diesmal zur IT-Sicherheit? 

„Ständig in Sorge“ 
„Die regulatorischen Vorgaben haben 

uns schlicht die Luft zum Atmen ge nom -
men“, erinnert sich Ansgar Büttner aus 
dem unterfränkischen Wargolshausen. „Wir 
 waren ständig in Sorge, ob wir aus juristi-
scher Sicht alles richtig gemacht haben. 
Hinzu kam der Zeitaufwand: Immerzu 
galt es, dem Meldewesen der Bafin oder 
der Bundesbank gerecht zu werden.“ 20 
Jahre lang hielt er die eigene Lizenz auf-
recht, mittlerweile arbeitet seine Firma 
 unter dem Haftungsdach NFS Netfonds 
Financial Service. „Anfangs war es schon 
ein mulmiges Gefühl“, räumt Büttner ein. 
„Wir hatten Angst, als ‚vertraglich gebunde-
ner Vermittler‘ ein Stück Freiheit aufzuge-
ben. Doch diese Befürchtung hat sich nicht 
bewahrheitet. Wir fühlen uns ausgespro-
chen wohl und wissen die Unterstützung 
durch das Haftungsdach sehr zu schätzen.“ 

Vor zehn Jahren hieß es noch, dass eine 
eigene Erlaubnis zur Finanzportfoliover-
waltung ab einem verwalteten Vermögen 
von 50 Millionen Euro Sinn ergibt, erin-

»Geschimpft wurde über 
die Regulierung schon 
immer. Aber jetzt geht 
es an die Substanz.« 

Markus Sänger, BN & Partners

Wer sich mit Vermögensverwaltern 

unterhält, lernt schnell: Es ist sehr 

mühsam, allen regulatorischen 

 Anforderungen gerecht zu werden. 

Einige kapitulieren – und schließen 

sich einem Haftungsdach an.
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gungswerke. Wir konzentrieren uns auf ver-
mögende Familien, deren Unternehmen 
und gemeinnützige Stiftungen in der Re -
gion um Stuttgart, aber auch darüber 
 hinaus. Durch unsere lokale Steuerung 
 haben wir kurze Abstimmungswege und 
können schnell entscheiden.  

Können Sie mit diesem Modell wachsen?  

Im vergangenen Jahr haben wir mit Blick 
auf das betreute Vermögen das größte Brut-
towachstum in der Geschichte der Bank 
 erreicht. Wir verwalten nun etwas mehr als 
eine Milliarde Euro für unsere Mandanten. 
Wir planen ein homogenes Wachstum aus 
eigener Kraft. Denn die Vermögen in 
Deutschland sind so hoch wie nie. Entspre-
chend groß ist der Beratungsbedarf – und 
trifft auf ein durchwachsenes Angebot, wie 
eingangs geschildert. Unsere Eigentümer 
sehen ihr Engagement bei Ellwanger 
 Geiger sehr langfristig und verbinden mit 
unserem Haus eine Wachstumsstrategie.  

Wer sind die Eigentümer?  

Ellwanger Geiger gehört der Beteiligungs-
gesellschaft Aton, dem Family O ce der 

Familie des Gründers der Helios-Kliniken-
Gruppe, Lutz Helmig.  

Zukäufe stellen keinen Teil der Wachstums-

strategie dar?  

Über Zukäufe denken wir nicht nach.  

Welche Betreuungsmodelle bieten Sie 

 Ihren Kunden?  

Zunächst bieten wir ein Beratungsgeschäft 
an. Wenn ein Kunde sich mit einem Berater 
oder einer Beraterin über die Märkte austau-
schen will und auf dieser Basis Wertpapiere 
handeln möchte, dann ermöglichen wir das. 
Nur strukturierte Produkte wie Zertifikate 
werden Sie bei uns nicht finden. Auch hier 
setzen wir uns vom Trend ab. Denn die 
meisten Institute setzen auf diskretionäre 
Mandate, wohingegen die klassische Anlage-
beratung im Allgemeinen abnimmt.  

Viele Institute scheuen den gestiegenen 

 regulatorischen Aufwand. Sie nicht?  

Ja, der Aufwand ist gewiss gestiegen. Wir 
 legen größten Wert darauf, hundertpro -
zentig den gesetzlichen Vorgaben zu ent-
sprechen. Dank unserer Kundenstruktur 

kommen wir damit gut zurecht. Als Privat-
bank ist es uns ein Anliegen, den Wün-
schen und Bedürfnissen unserer Kunden 
gerecht zu werden. Der größere Teil unse-
rer Kunden nutzt aber tatsächlich die 
 Vermögensverwaltung.  

Und welche Strategien bieten Sie in der 

Vermögensverwaltung?  

Als Privatbank mit 60 Mitarbeitern und 
Sitz in Stuttgart haben wir uns überlegt, 
womit wir authentisch auftreten können. 
Ein Institut unserer Größenordnung kann 
bei Schwellenländerinvestments weder 
glaubwürdig noch besonders authentisch 
sein. Wir konzentrieren uns vielmehr da-
rauf, für jede Anlageklasse die besten Port-
foliomanager zu finden. Wir filtern und 
analysieren den Markt, sprechen die Mana-
ger persönlich und überwachen die Ent-
wicklung. Unter den Zielfondsmanagern 
finden sich bekannte Namen, aber auch 
 einige unentdeckte Perlen, auf die Privat -
anleger bei ihrer Suche gewöhnlich nicht 
stoßen würden. Sobald sich das Manage-
ment oder andere Aspekte ändern, die 
nicht zur Strategie passen, reagieren wir 

Warum sich im Private Banking eine Standardisierung häufig als 

Fehler entpuppt und weshalb das Bankhaus Ellwanger Geiger
zwar ETFs einsetzt, aber nie der günstigste Anbieter sein wird, 

 verrät der Generalbevollmächtigte Philipp Stodtmeister.  

Im Herzen Stuttgarts nahe des Schloss-
platzes residiert die Privatbank Ellwanger 

Geiger. Die Wurzeln des Instituts reichen 
bis 1912 zurück. In der Region war das 
Haus auch als Immobilienmakler bekannt. 
Dieses Geschäft wurde 2017 jedoch ausge-
gliedert. Die Bank konzentriert sich seither 
auf die Betreuung vermögender Kunden. 
Philipp Stodtmeister, als Generalbevoll-
mächtigter für die Vermögensverwaltung 
und das Portfoliomanagement bei Ell -
wanger Geiger verantwortlich, erläutert den 
Betreuungsansatz seines Hauses.  

Herr Stodtmeister, kann ein regionales, un-

abhängiges Institut wie das Ihre angesichts 

des Konkurrenzkampfs und der Konsoli-

dierung im Private Banking überleben?  

Philipp Stodtmeister: Ja, durchaus. Wir ver-
zeichnen einen erheblichen Kundenzulauf. 
Denn wir machen vieles anders als der 
Rest des Marktes, der standardisiert, skaliert 
und auf Größe setzt. Wir setzen auf das 
Gegenteil: Wir stehen unseren Kunden als 
persönliche Ansprechpartner zur Verfü-
gung. Vermögende Kunden schreckt kaum 
etwas so sehr ab, wie sich permanent neu 

orientieren zu müssen. Einem sich stetig 
ändernden Angebot im Markt setzen wir 
Verlässlichkeit, Beständigkeit sowie Redlich-
keit und Erreichbarkeit gegenüber.  

Große Worte. Wie füllen Sie das mit Leben? 

Unsere Beraterinnen und Berater betreuen 
ihre Mandanten und deren Familien zum 
Teil schon seit Jahrzehnten und über Gene-
rationen hinweg. Die durchschnittliche 
Betriebszugehörigkeit liegt in unserem 
Haus bei 16 Jahren – das ist gewaltig im 
Branchenvergleich. Zugleich haben wir 
junge neue Mitarbeiter mit ganz unter-
schiedlicher Herkunft eingestellt und sind 
ein sehr heterogenes Team. Diese jugend -
liche Dynamik, gepaart mit langjähriger 
 Erfahrung, ist gewissermaßen unser Stolz – 

zumal im Private Banking qualifizierte Mit-
arbeiter heiß umkämpft sind.  

Schlägt sich die Konsolidierung stark in der 

Betreuung der Kunden nieder?  

Im Private-Banking-Markt von Baden-Würt-
temberg gab es im vergangenen Jahrhun-
dert noch mehr als 200 Privatbanken. Jetzt 
sind es nur noch eine Handvoll. Die Kun-
den entziehen gewissen Geschäftsmodellen 
ihr Vertrauen. Die Mandanten wollen ge-
nau wissen, wo sich ihre Bank engagiert 
und wie sie aufgestellt ist. Wir agieren da 
ganz transparent. Wir haben keine Risiko-
position in unserem Kreditbuch. Unser 
größtes Kreditengagement ist die bundes-
weite Zwischenfinanzierung.  

Was steckt dahinter?  

Ein Beispiel: Ein Ehepaar möchte nach 
dem Auszug der Kinder seine Villa in 
München-Bogenhausen verkaufen und in 
eine Penthouse-Wohnung in Schwabing 
ziehen. Die zeitliche Differenz zwischen 
dem Erwerb der Wohnung und dem Ver-
kauf des Hauses überbrücken wir.  

Mit diesem Modell setzen Sie sich von 

 anderen Instituten ab?  

Wir positionieren uns als klassische eigen-
ständige und komplett unabhängige Pri -
vatbank. Vor allem verfolgen wir ein klar 
erkennbares Geschäftsmodell: Wir beraten 
keine institutionellen Kunden wie Versor-

„Persönliche Beratung  
hat einen Wert“

»Der Beratungsbedarf 
ist groß – und trifft auf 
ein durchwachsenes  

Angebot.« 

Philipp Stodtmeister,  
Ellwanger Geiger

»Die Kunden entziehen 
gewissen Geschäfts -

modellen ihr Vertrauen.« 

Philipp Stodtmeister,  
Ellwanger Geiger
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Ansprüche nachrangig zu befriedigen sind. 
„Der Aktienerwerb auf dem Sekundär-
markt ist einem Gesellschafterdarlehen 
nicht unmittelbar gleichzustellen“, erläutert 
Anwalt Kühler.  

Begründeter Vermögensanspruch 
Im Fall Wirecard beurteilten die Richter 

am OLG München den Sachverhalt ent-
sprechend anders. In der Berufung zog das 
Argument von Union Investment, die Ge-
sellschaft hätte nie Wirecard-Aktien erwor-
ben, wenn sie durch die o ensichtlich ge-
fälschten Bilanzen nicht getäuscht worden 
wäre. Das OLG kam zu dem überraschen-
den Schluss, der Fondsanbieter habe einen 
„begründeten Vermögensanspruch“ und 
damit im Insolvenzverfahren dieselben 
Rechte wie die Gläubiger.  

Union Investment zeigt sich mit der Ent-
scheidung durchaus zufrieden, auch wenn 
sie vorerst nur einen Teilerfolg darstellt. 
„Das Urteil ist für alle Anleger sehr erfreu-
lich“, sagt ein Sprecher. Da es sich bei die-
sem Fall um juristisches Neuland handle, 
ist der Ausgang beim BGH ungewiss. „Wir 
rechnen aber damit, dass das Gericht in un-
serem Sinne und damit im Sinne aller Ak-

tionäre urteilen wird“, erklärt der Sprecher. 
Die Fondsgesellschaft ho t, dass dies wegen 
der grundsätzlichen Bedeutung schon im 
Lauf des nächsten Jahres erfolgen wird. 

Sollte der BGH die Rechtslage ebenso 
beurteilen wie das OLG München, wäre 
das längst nicht nur für Union Investment 
und die Anleger der KVG eine ausgespro-
chen gute Nachricht. „Bei dieser Klage han-
delt es sich um eine von drei Pilotklagen“, 
erklärt Jurist Kühler. „Die von uns vertrete-
nen geschädigten Wirecard-Aktionäre und 
Michael Ja é  haben sich darauf geeinigt, 

dass zunächst einmal nur Union Invest-
ment als Pilotklägerin vor Gericht zieht“, er-
läutert Kühler. Alle anderen Aktionäre, da-
runter auch die eine oder andere Invest-
mentgesellschaft, halten sich mit Klagen so 
lange zurück, bis im laufenden Verfahren 
eine endgültige Entscheidung gefallen ist. 

„Das Urteil des BGH in der Sache Union 
Investment gegen Ja é entfaltet dann Wir-
kung für alle anderen geschädigten Aktio-
näre, die Ansprüche angemeldet haben“, 
sagt Peter Mattil, Inhaber der gleichnami-
gen Münchner Anwaltskanzlei. Sollte die 
Entscheidung also zugunsten der Klägerin 
ausfallen, hätten auch sie einen begründe-
ten Vermögensanspruch und stünden im 
Insolvenzverfahren mit den Gläubigern auf 
einer Stufe. „Es gibt den insolvenzrechtli-
chen Gleichbehandlungsgrundsatz“, erklärt 
Mattil. „Das heißt, Ja é ist dazu verpflichtet, 
die anderen Aktionäre genauso zu behan-
deln wie Union Investment“, sagt er. 

Von den drei weiteren großen deutschen 
KVGen Allianz Global Investors, DWS und 
Deka wollte sich nur die Fondsgesellschaft 

der Sparkassen zum Urteil des OLG Mün-
chen äußern. „Das Gericht hat festgestellt, 
dass die Schadensersatzansprüche der Ak-
tionäre Insolvenzforderungen sind“, so ein 
Sprecher. „Dies bedeutet, dass die Ansprü-
che institutioneller Investoren zur Insol-
venztabelle angemeldet werden konnten 
und gleichrangig mit allen anderen Ver-
bindlichkeiten der Wirecard sind. Dieses 
Urteil bestätigt unsere Rechtsau assung 
und stärkt die Ansprüche der Deka im 
 Insolvenzverfahren deutlich“, erklärt er. 

Ansprüche jetzt noch anmelden 
Mattil rät Aktionären, die ihre Ansprü-

che bisher nicht angemeldet haben, dies 
noch zu tun. „In einem Insolvenzverfahren 
gibt es keine Auschlus-Frist für die Anmel-
dung“, sagt er. „Allerdings verjährt Betrug 
nach drei Jahren, die sind im Fall Wirecard 
möglicherweise verstrichen“, so Mattil. „Ich 
denke nicht, dass Ja é diese Karte ausspielt, 
aber falls doch, wären Schadenersatzan-
sprüche für alle, die sie bis Mitte 2023 nicht 
angemeldet haben, schlimmstenfalls ver-
jährt“, erklärt der Jurist. Dann würde auch 
hinten anstellen nichts nützen – es gäbe 
ohnehin nichts. ANDREA MARTENS FP

Peter Mattil, Mattil & Kollegen: „Betrug verjährt 

nach drei Jahren, die sind im Fall Wirecard  

möglicherweise verstrichen.“

»Wir rechnen damit, 
dass der BGH in 
 unserem Sinne  
urteilen wird.« 

Union Investment

Martin Kühler, Tilp: „Paragraf 38 der Insolvenz -

ordnung regelt eindeutig, dass die Insolvenzmasse 

zur Befriedigung der persönlichen Gläubiger dient.“

Überraschendes Urteil 
Union Investment will im Wirecard-Insolvenzverfahren Verluste 

geltend machen – als Aktionär. Das geht, urteilte das Oberlandes-

gericht München. Doch noch ist der Fall nicht endgültig entschieden. 

Beim Bäcker, beim Metzger oder an 
der Käsetheke: Immer wieder kommt 

es vor, dass sich ein eiliger Kunde ganz 
nach vorn drängelt, um vor allen anderen 
seinen Einkauf zu erledigen. „Hey, hinten 
anstellen!“, heißt es dann oft von denen, die 
brav warten, bis sie an der Reihe sind. 

Hinten anstellen müssen sich auch 
 Aktionäre, wenn sie in ein Unternehmen 
investiert haben, das in die Pleite geschlit-
tert ist. Die Insolvenzordnung legt fest, in 
welcher Reihenfolge die Ansprüche von 
Geschädigten zu befriedigen sind. Gläubi-
ger, etwa Kreditgeber oder Lieferanten, kom-
men zuerst. Aktionäre müssen nehmen, was 
übrig bleibt. Meist gehen sie leer aus. 

Doch im Fall des im Juni 2020 zusam-
mengebrochenen Zahlungsabwicklers 
Wirecard könnte die Sache anders ausse-
hen. Denn im Verfahren zwischen dem 
Wirecard-Insolvenzverwalter Michael Ja é 
und dem Frankfurter Asset Manager 
 Union Investment gab das Ober landes ge -
richt (OLG) München der Fonds ge sell -

schaft recht (Az.: 5 U 7318/22 e). Zwar hat 
Ja é Revision beim Bundesgerichtshof 
(BGH) eingelegt. Sollten die Karlsruher 
Richter das Münchner Urteil aber bestäti-
gen, hätte die Entscheidung Ausstrahlkraft 
auf alle anderen Aktionäre, die Ansprüche 

geltend gemacht haben, also auch auf die 
eine oder andere Fondsgesellschaft. 

Wie viele Fondsanbieter hatte auch Union 
Investment in Wirecard-Aktien investiert. 
Als infolge der Insolvenz der Kurs des 
 Papiers in den Keller stürzte, verloren 
Fondsanleger aus dem genossenschaft -
lichen Sektor Millionen. Den Schaden will 

Union Investment beim Insolvenzverwalter 
genauso geltend machen können wie die 
Gläubiger. Schließlich sei sie ebenso wie 
diese durch die falschen Bilanzen der Fir-
ma getäuscht worden, so das Argument. 

Die erste Entscheidung 
Geht nicht, hatte vor knapp zwei Jahren 

das Landgericht München entschieden. 
Die Richter folgten damals Ja és Argu-
mentation, die auf einem grundsätzlichen 
Unterschied zwischen Gläubigern und Ak-
tionären fußte: Gläubiger, etwa Kreditgeber 
oder Lieferanten, hätten einem insolventen 
Unternehmen eine Leistung gewährt, dafür 
aber keine Gegenleistung erhalten. Wenn 
ein Investor Aktien einer Firma kaufe, habe 
diese dadurch erst einmal keinen Vorteil. 
Für vorrangige Ansprüche im Insolvenz -
verfahren fehle daher die Grundlage. 

Das Urteil des Landgerichts München 
folgt damit nicht der Insolvenzordnung. 
„Paragraf 38 regelt eindeutig, dass die Insol-
venzmasse zur Befriedigung der persönli-
chen Gläubiger dient, die einen zur Zeit 
der Erö nung des Insolvenzverfahrens be-
gründeten Vermögensanspruch gegen den 
Schuldner haben“, erklärt Martin Kühler, 
Partner der Anwaltskanzlei Tilp aus Kir-
chentellinsfurt. Paragraf 39 listet auf, welche 

»Das Urteil des BGH 
entfaltet Wirkung für  

alle anderen geschädig-
ten Aktionäre.« 

Peter Mattil, Mattil & Kollegen

Die Waage der Justitia: Nicht immer 

sind Gerichtsurteile für Laien ver-

ständlich, zuweilen erscheinen sie 

nicht gerecht. Ehemalige Wirecard-

Aktionäre dürften sich allerdings 

über ein aktuelles Urteil freuen.
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Mit welchem Zeithorizont rechnen Sie? 

Je nach Sparte verläuft das aus rechtlichen 
oder auch technischen Gründen sehr un-
terschiedlich. In der Sachversicherung wird 
es ohnehin auch künftig bei den beiden 
Risikoträgern Barmenia Allgemeine und 
Gothaer Allgemeine bleiben. Der Prozess 
einer Verschmelzung der Gothaer Kranken 
auf die Barmenia Kranken wird voraus-
sichtlich bis zu drei Jahre dauern, was aber 
für Kundinnen und Kunden keinerlei Aus-
wirkungen auf deren Versicherungsschutz 
oder ihre Prämien haben wird. Im Bereich 
der Lebensversicherung haben wir es da 
wesentlich einfacher.  

Inwiefern denn einfacher? 

Mit dem Closing wurde gleichzeitig die 
 Zusammenführung der beiden Lebens -
versicherer vollzogen. Daher wurde der 
 gesamte operative Geschäftsbetrieb, insbe-
sondere der Bestand der Barmenia Lebens-
versicherung, bereits auf die Gothaer 
 Lebensversicherung übertragen. 

Aber läuft das ohne Reibungsverluste ab? 

Immerhin war die ursprüngliche Gothaer 

Leben der wesentlich größere Partner.  

Wenn Sie darauf anspielen, dass die Go-
thaer knapp zwei Drittel und die Barmenia 
etwas mehr als ein Drittel an der neu ent-
standenen Barmenia Gothaer Finanzhol-
ding als dem Dach aller künftigen 
Risikoträger halten, so kann ich Sie beruhi-
gen. Schon während der Verhandlungen 
im Vorfeld des Zusammenschlusses wurde 
beschlossen, dass alle wichtigen Entschei-
dungen nur einstimmig getroffen werden 
können, um solche Reibungsverluste so 
weit wie möglich auszuschließen. Unser 
erklärtes Ziel war ein Zusammenschluss 
auf Augenhöhe – auf Konzernebene und 
auch in der Lebensversicherung. 

Und was sind die wesentlichen Themen, 

die speziell Ihren Bereich der Lebensver -

sicherung aktuell und auf längere Sicht 

 beschäftigen werden? 

Für einen Lebensversicherer ist die Zins -
entwicklung von enormer Bedeutung. Ein 
über viele Jahre anhaltendes Niedrigzins-
umfeld war eine große Belastung für unser 

Geschäft, insbesondere in Bezug auf mit 
hohen Garantiezinsen ausgestattete Altver-
träge. Insofern entschärfen gestiegene Zin-
sen diese Situation auf der einen Seite 
etwas, Ertragskraft und Stabilität steigen, 
und die Risikoposition des Versicherers 
 verbessert sich, weil der Ertrag aus neuen 
Anlagen besser zu den Verpflichtungen 
passt. Auf der anderen Seite haben wir 
durch den starken Zinsanstieg in der jün-
geren Zeit die Situation, dass die Reserven 
in den Kapitalanlagen zu Lasten geworden 
sind, weil die Marktwerte von bereits gehal-
tenen Anleihen sinken. Mit steigendem 
Zinsumfeld ändern sich zudem die Kapi-
talanforderungen nach Solvency II, was 
ebenfalls nicht ohne Auswirkungen auf 
 Risikomanagement und Kapitalreserven 
bleibt. Insgesamt macht das die Steuerung 
des Bestands eines Lebensversicherers er-
heblich anspruchsvoller.  

Andererseits müssten doch höhere Garan-

tiezinsen zu einer Art Wiederbelebung ge-

rade traditioneller Lebensversicherungs-

produkte beitragen. 

Nach der Fusion von Barmenia und Gothaer: In der Lebens -

versicherung sind alle Bestände bereits komplett auf den Kölner 

Versicherer übertragen. In der Krankenversicherung wird die 

Verschmelzung voraussichtlich bis zu drei Jahre dauern.  

Mit 38 Jahren ist sie eine der Jüngsten 
in den Vorstandsetagen der deut-

schen Versicherungsbranche. Schon kurz 
vor dem Anfang November erfolgten 
 Zusammenschluss von Barmenia und 
 Gothaer unter einem gemeinsamen Dach 
hat Alina vom Bruck die Verantwortung 
als künftige Chefin der Lebenssparte der 
Kölner Gothaer übernommen. Wir haben 
mit ihr über ihre Ziele gesprochen.  

Wenn Sie zurückblicken, Frau vom Bruck: 

Lässt sich der Aufstieg in den Vorstand 

 einer großen Lebensversicherung inner-

halb von nur 15 Jahren irgendwie planen? 

Alina vom Bruck: Eine gewisse Zielstrebig-
keit und vor allem das Interesse am Versi-
cherungsgeschäft insgesamt sollte man 
sicher mitbringen, aber wirklich konkret 
planen lässt sich der eigene Werdegang 
auch in der Assekuranzbranche nicht. Es 
gehört schon auch ein Gutteil an glück -
lichen Fügungen dazu, nicht zuletzt müs-
sen sich die entsprechenden Entwicklungs-
möglichkeiten ergeben. Mein Vorteil war 
sicher, dass sich mir bei der Gothaer ver-

gleichsweise schnell solche Möglichkeiten 
geboten haben, die sich oft erst im Nach-
hinein als Meilenstein oder Schlüsselereig-
nis erwiesen haben.  

Was waren denn wichtige Meilensteine? 

Als ich vor gut 15 Jahren als Werkstudentin 
hier in Köln begann, habe ich relativ 
schnell die Möglichkeit erhalten, mich in-
tensiv mit dem Thema Risikomanagement 
und den Auswirkungen von Solvency II 
 inklusive der entsprechenden Kennzahlen 
und rechtlichen Sachverhalte auseinander-
zusetzen. Da habe ich auch meine Leiden-
schaft für die Versicherungsmathematik 
entdeckt und dann berufsbegleitend die 

Ausbildung zur Aktuarin absolviert. Prä-
gend war auch meine erste Zeit in der 
 Lebenssparte. Später habe ich dann die 
 Leitung der mathematischen Produktent-
wicklung übernommen. Weitere Meilen-
steine waren meine Zeit als Vorstandsmit-
glied von Versorgungskasse und Pensions-
kasse des Gothaer-Konzerns und nicht 
 zuletzt meine Tätigkeit im Vorstand der 
Gothaer Asset Management, was mir unter 
anderem einen tiefen Einblick in die ande-
re Seite der Bilanz ermöglicht hat. Daher 
fühle ich mich gut vorbereitet auf meine 
neue Position als Vorstandsvorsitzende der 
Gothaer Leben.  

Wobei doch sicher eine ganze Reihe von 

Herausforderungen anstehen, wenn sich 

zwei Versicherungsvereine wie Gothaer 

und Barmenia zusammenschließen. 

Ohne Zweifel! Bei einer solchen Fusion 
geht es natürlich darum, unterschiedliche 
Prozesse und Systeme möglichst rasch auf 
einen gemeinsamen Nenner zu bringen. 
Daran arbeiten alle mit Hochdruck in den 
verschiedenen Sparten der neu entstande-
nen Gruppe, die durch den Zusammen-
schluss in die Top Ten der Versicherer in 
Deutschland aufgestiegen ist. Ich betrachte 
es als positive Herausforderung, möglichst 
schnell dafür zu sorgen, dass die damit 
 unzweifelhaft verbundenen Synergien und 
Chancen konkret genutzt werden können.  

„Wichtige Entscheidungen
nur einstimmig möglich“

»Konkret planen lässt 
sich der eigene Werde-
gang auch in der Asse-
kuranzbranche nicht.« 

Alina vom Bruck,  
Gothaer Lebensversicherung

»Ob mit oder ohne 
 Garantie: Der größte 

Nutzen für den Kunden 
ist entscheidend.« 

Alina vom Bruck,  
Gothaer Lebensversicherung
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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.

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.

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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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

* 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

Service für Textanzeigen

Unser erfahrenes Team unterstützt Sie gern  

bei der Erstellung professionell gestalteter und 

textlich optimierter Einschaltungen (Adverto -

rials). Der Preis beträgt 400 Euro pro Seite.

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

64 %

18.344 
unabhängige 

Finanzdienstleister

8.106 
Bankberater

1.900 
Sonstige

350
Belegexemplare

MEDIADATEN 1/2025
Print
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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*

1/2025                           21. Februar   2025                   28. Februar 2025                       28. März            2025 

2/2025                          22. April        2025                   29. April  2025                       30. Mai              2025 

3/2025                          22. August    2025                   29. August 2025                       30. September  2025 

4/2025                          24. Oktober  2025                   31. Oktober 2025                       28. November   2025

* 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

Statt 17.000 Euro bezahlen Sie nur 12.750 EURO!

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 Service für Textanzeigen 

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
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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) 

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

ÖÖÖÖÖÖÖÖÖSSSSSSSSTTTTTTTTTTEEEEEEEEEEEERRRRRRRRRRRRRRRRRRRRRRRRREEEEEEEEEEEEIIIIIIICCCCCCCCHHHHHHHHHHSSSSSSS EEEEEEEEEEEERRRRRRRRRRRFFFFFFFFFFFOOOOOOOOLLLLLLLLLLGGGGGGGGGGGRRRRRRRRRRRREEEEEEEEEEEEEEIIIIIIIICCCCCCCCCCCHHHHHHHHHHHHHHSSSSSSSSSSTTTTTTTTTTTEEEEEEEEEEE UUUUUUUNNNNNNNNNNNNNNNDDDDDDDDDDD
GGGGGGGGGRRRRRRRRRÖÖÖÖÖÖÖÖÖSSSSSSSSSSSSSSSSSSSTTTTTTTTTTEEEEEEEEEE BBBBBBBBB22222222BBBBBBBB------VVVVVVVVEEEEEEEERRRRRRRRRAAAAAAAAANNNNNNNNNSSSSSSSSSTTTTTTTTTAAAAAAAAALLLLLLLLTTTTTTTTUUUUUUUNNNNNNNGGGGGGG

DER FINANZBRANCHE

MEDIADATEN 1/2025
KONGRESS
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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 2025, Februar & März 2026 

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 2026
Congress Center, Messe Wien 

Pauschalgrundpreis (exkl. USt.): 10.850 Euro 

PARTNERPAKET-Preis (exkl. USt.): 7.650 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!

ÖSTERREICH
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INVESTMENTFORUM

Aktuell | Kompakt | Lösungsorientiert

WEITERE EVENTS

7. August 2025 im unvergleichlichen Ambiente des Weinguts am Reisenberg. Nur auf persönliche Einladung!

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

2. bis 6. JUNI 2025 
8. bis 12. SEPTEMBER 2025 
3. bis 7. NOVEMBER 2025

MEDIADATEN 1/2025
Event
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Weitere Events auf Anfrage Bei Interesse wenden Sie sich bitte an Hahlheimer@fondsprofessionell.com

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  

ÖSTERREICH
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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

* 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

Service für Textanzeigen

Unser erfahrenes Team unterstützt Sie gern  

bei der Erstellung professionell gestalteter und 

textlich optimierter Einschaltungen (Adverto -

rials). Der Preis beträgt 400 Euro pro Seite.

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,–

51 %

45.386 
unabhängige 

Finanzdienstleister

38.052 
Bankberater

4.220 
Sonstige

842
Belegexemplare

MEDIADATEN 1/2025
Print
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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*

1/2025                           21. Februar   2025                   28. Februar 2025                       28. März            2025 

2/2025                          22. April        2025                   29. April  2025                       30. Mai              2025 

3/2025                          22. August    2025                   29. August 2025                       30. September  2025 

4/2025                          24. Oktober  2025                   31. Oktober 2025                       28. November   2025

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

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 Service für Textanzeigen 

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

DEUTSCHLAND

* Geringfügige Terminänderungen vorbehalten
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MEDIADATEN 1/2025
KONGRESS

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

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) 

Catering für bis zu 4 Mitarbeiter

ERFOLGREICHES NEUGESCHÄFT UND BESTANDSSICHERUNG!

EUROPAS ERFOLGREICHSTE UND
GRÖSSTE B2B-VERANSTALTUNG

DER FINANZBRANCHE
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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 2026 
Veranstaltungsort wird noch bekannt gegeben. 

Pauschalgrundpreis (exkl. USt.): 14.550 Euro 

PARTNERPAKET-Preis (exkl. USt.): 8.750 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 2025, Januar 2026

plus  
kostenfreies Add-on

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

über 400 Mal  

jeweils 10 Sekunden  

auf 5 Projektionsflächen  

im Großformat  

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

im Ausstellungsbereich projiziert. 

DEUTSCHLAND
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INVESTMENTFORUM

Aktuell | Kompakt | Lösungsorientierttiert S
A

C
H

W
E

R
T

E

September 2025, Frankfurt am Main. Nur auf persönliche Einladung!

WEITERE EVENTS

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 Steigenberger Frankfurter Hofs 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.

22. SEPTEMBER 2025
STEIGENBERGER FRANKFURTER HOF

MEDIADATEN 1/2025
Event
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Weitere Events auf Anfrage Bei Interesse wenden Sie sich bitte an bartl@fondsprofessionell.com

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 2/2025

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:  
30. Mai 2025      

88.500 Exemplare Gesamtauflage   

PROGRAMM KOSTEN

8.30 bis 9.30 Uhr 
Frühstück & Registrierung 

9.30 bis 10.00 Uhr
Eröffnungsrede und Keynote  

10.15 bis 12.45 Uhr
Workshops & Analysegespräche 

12.45 bis 13.45 Uhr
Mittagspause 

13.45 bis 14.15 Uhr
Podiumsdiskussion  

14.30 bis 17.00 Uhr
Workshops & Analysegespräche 

ab 17.00 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  

DEUTSCHLAND
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WERDEN SIE UNSER PARTNER!
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G L O B A L  I N V E S T O R S
und viele mehr…
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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., die 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., die von 

Dritten erstellt wurden, nicht zu Urheberrechtsverletzungen kommt.  

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

Gerichtsstand: Wien

MIT UNS ZUM ERFOLG!


