
Innovative Einfachheit – ein Plädoyer für die Konzentration auf das Wesentliche

Erfolgreiche und erklärbare Strategien gefragt
Moderne Informationswege und veränderte Bedürfnisse der Anleger bieten unabhängigen Fondsboutiquen große Chancen
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Innovativ einfach sein: Unabhängige Asset Manager bieten beste Vorausset-
zungen dafür. (FOTO: SHUTTERSTOCK)
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Groß und verwirrend ist die Auswahl
der Fonds, die Anleger heutzutage
erwerben können. Allein in Deutsch-
land, einem wichtigen Absatzmarkt
für Luxemburger Investmentgesell-
schaften, sind mehr als 32 000
Fonds im Angebot. Ein Konzentrati-
onsprozess sei daher vonnöten, sa-
gen viele. Nur so seien Skalenef-
fekte zu realisieren, die Kosten für
den Anleger zu senken und kritische
Kunden auf diese Weise besser als
bisher zufrieden zu stellen.

Ein Patentrezept und damit ein
klares Credo für große Einheiten,
angesiedelt in Konzernen interna-
tionaler Finanzdienstleister, um
auch die letzten Synergien zu nut-
zen? 

Die Betrachtung unabhängiger
Asset Manager, die auch in volati-
len Zeiten konstante Mehr-Werte
für ihre Kunden schaffen, lässt
Zweifel daran aufkommen. Jeder
Insider der Branche kennt die Na-
men jener Vermögensverwalter
aus Frankreich, der Schweiz und
Deutschland, die permanent Spit-
zenplätze der einschlägigen
Fondsrankings einnehmen, und
sich in Folge dessen über kontinu-
ierliche und im Vergleich zu den
großen Playern stattliche Netto-
mittelzuflüsse freuen. Das mediale
Interesse an ihnen ist groß, wenn-
gleich erste Kritiker davor war-
nen, dass mit steigendem Volu-
men in der Regel auch die internen
Prozesse schwerfälliger werden.
Genau diese Flexibilität und die
Fähigkeit, auf aktuelle Marktent-
wicklungen frei von jeder Kon-
zernräson zu agieren, sind aber
von jeher die Erfolgsgaranten un-
abhängiger Asset Manager. 

Moderne Kunden erwarten al-
lerdings nicht nur einen nachweis-
baren Erfolg. Sie verlangen zudem
Transparenz von Kosten und Risi-
kokennzahlen. Datenbanken, die
jedem Internetnutzer verfügbar
sind, leisten dabei wertvolle
Dienste. Sie gehören heute zum
festen Bestandteil des Auswahl-
prozesses aufgeklärter Anleger.
Auch „Social Communities“ mit
ihren verschiedenen Möglichkei-
ten des Meinungsaustauschs soll-

ten in ihrer künftigen Wirkung auf
die Investitionsentscheidungen
von Privatanlegern nicht unter-
schätzt werden. Dies gilt umso
mehr, je stärker die derzeit junge
Generation in das Thema Wertpa-
pierinvestment hineinwächst.

Die klassische Beratung, insbe-
sondere durch Banken, sieht sich
demgegenüber in der jüngsten
Zeit erheblicher Kritik ausgesetzt.
Die Aufmerksamkeit, die der deut-
schen Stiftung Warentest vor we-
nigen Wochen widerfuhr, als sie
wenig schmeichelhafte Bewertun-
gen für die Anlageberatung ver-
schiedener Kreditinstitute veröf-
fentlichte, war enorm. 

Die modernen Informationsge-
wohnheiten und die veränderten
Bedürfnisse der Anleger bedeuten
gerade für unabhängig agierende
Fondsboutiquen eine große Chan-
ce. Wer, wie eine aktuelle Studie
von McKinsey empfiehlt, Innova-
tion als Kernelement seiner Un-
ternehmensstrategie begreift, ach-
tet darauf, dass sein Produkt ein-
zigartig und seine Darstellung
über gesetzliche Vorgaben hinaus
für einen breiten Kundenkreis
nachvollziehbar und verständlich
ist. Es ist nun einmal eine Tatsa-
che, dass Anleger immer weniger
der klassischen Beratung vertrau-
en, als vielmehr sich selbst ein Bild
von der Qualität eines Finanzpro-
dukts machen. 

Viele Kunden sind zudem ge-
prägt durch negative Erfahrungen,
die sie mit komplexen Produkten
in der Finanzkrise gemacht haben.
Gewagte Investmentstrategien in
komplizierten, teuren Strukturen,
oftmals unter großem Vertriebs-
druck an den Mann bzw. die Frau
gebracht, bedeuteten für zahlrei-
che Anleger am Ende massive Ver-
luste. „Einfachheit steht wieder
hoch im Kurs“, so titelte kürzlich
eine internationale Finanzzeitung.
Einfach ist dabei keineswegs
gleichzusetzen mit simpel. Eine
einfach erklärbare, für den Anle-
ger bestens nachvollziehbare und
zugleich erfolgreiche Investment-
strategie zu kreieren, erfordert
vielmehr ein Höchstmaß an Pro-
fessionalität und langjährige Er-
fahrung. 

Im Mittelpunkt der aktiven
Strategie muss ein strenger Selek-
tionsprozess stehen, der Länder,
Branchen, Titel und Gewichtun-
gen mit Augenmaß auswählt. Dies
kann auch unter Einbeziehung von
ETFs geschehen, die aufgrund ih-
rer ebenfalls unübersehbaren
Vielfalt nicht als Alternative zu
einem aktiven Management anzu-
sehen sind, sondern als dessen
integraler Bestandteil. 

Die Qualität jeder Investment-
strategie zeigt sich in der Matrix
von Rendite und Risiko. Gerade bei
defensiven Produkten, derzeit be-
sonders gefragt, liegen die Fonds
der Boutiquen dabei stets auf den
vorderen Plätzen. Im großen Meer
der Möglichkeiten zeugt es eben
von hoher Expertise, innovativ ein-
fach – oder einfach innovativ zu

sein: Das Wesentliche für den An-
leger herauszufiltern und sich al-
lein darauf zu konzentrieren. 

Innovativ einfach sein: Unab-
hängige Asset Manager bieten
beste Voraussetzungen dafür. Sie
nutzten das Netzwerk professio-
neller Dienstleister, um die aus-
tauschbaren Teile der Wertschöp-
fungskette darzustellen. Skalenef-
fekte und Kosteneinsparungen las-
sen sich somit auch auf diese
Weise zu Gunsten der Kunden
erzielen. Das Entscheidende und
zugleich langfristig Unterscheid-
bare jedoch verbleibt im eigenen
Hause: die Konzentration auf das
Wesentliche, den Kunden und
seine wirklichen Bedürfnisse.
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