Ausgabe 02/08
Juni 2008
7ter Jahrgang

JIVEl Wealth

Das fiihrende Fachmagazin fiir Wealth Management,
Private Finanzplanung und Vermdgens-Controlling

.'\_‘:’.“.\5.‘:[.1|::€€_ + | ;|',n:".'r];',i';;"'

Auslandsvermogen:
des Deutschen Freud — im Erbfall sein Leid

Uneinheitliche und standig wechselnde Regelungen bei Schenkung
und Erbschaft im Ausland — mangelnde Rechtssicherheit
von Dr. Marc Jiilicher, Fachanwalt fiir Steuerrecht 5.4

Portfolio + Strukturen

Strategische Asset Allocation

Neue Methoden fiir Kapitalanlageberatung und Portfoliomanagement
von Dr. Werner GleiBner, Vorstand 5.8

Methodik + Konzepte

.Private Banking” — im Franchise-System!

Selbstandige(r) Unternehmer(in) im Bereich ,Private Banking”
Mehr als nur ein Haftungsdach — ein Konzept, das MaBstabe setzt!
von Uwe Siebert, Geschdftsfihrender Gesellschafter 5.18

Methodik + Konzepte

Kompetenz und Qualifizierung im
Wealth Management

Konzept- und Strukturwissen als entscheidende WettbewerbsgréBe
von Dr. Peter Kénig, Geschdftsfiihrer 5. 19

Marketing + Vertrieb

B2B Vermdgensverwaltung

Der Schliissel zur Steigerung der Kundenprofitabilitat
Spezialisierung und Koordination
von Marcel van Leeuwen, Geschiftsfiihrer S. 20

PETER KRAUSS
GnEST consultants



Heimat Haftungsdach —
Zukunft fiir freie Vermittler

Geanderte Spielregeln fiir Finanzdienstleister durch MiFID und FRUG —
Grenzfall Anlageberatung kann zur Falle werden — Gestiegene
Anforderungen und neue Chancen fiir breit aufgestellte Haftungsdacher

Wer als Finanzdienstleister anspruchsvolle
Kunden umfassend beraten will, kommt an

der Welt der Finanzinstrumente nicht vorbei.

Nur Finanzinstrumente decken das gesamte
Spektrum an Laufzeiten und Risikoklassen
ab, welches ein qualifizierter Berater seinen
Mandanten bieten sollte,

Schlagworte:

B Tied Agent

B B2B-Outsourcing

B Full-Service-Konzept

Finanzinstrumente in Deutschland zu vermit-
teln, ohne eine eigene Lizenz nach § 32 KWG
zu besitzen, ist nur in zwei Ausnahmeféllen
maglich:

- Entweder man beantragt eine Erlaubnis
nach § 34c GewO und beschriinkt sich auf
Investmentfonds,

- oder man begibt sich als vertraglich ge-
bundener Vermittler nach § 2 Abs, 10 KWG
unter ein geeignetes Haftungsdach.

Seit das KWG im Rahmen der MiFID-Umset-
zung die Anlageberatung jenseits der Invest-
mentfonds unter Lizenzpflicht gestellt hat,
bestehen fiir den § 34c-Berater (Gew0) ver-
starkte Risiken. Einerseits erwartet der Kunde
eine moglichst umfassende Analyse und
Beratung, andererseits findet der Berater in
den Bestandsdepots neben Fondsanteilen oft
Einzelwerte, zu denen er seit 01.11.2007 ohne
- KWG-Lizenz keine, wie auch immer geartete,
Beratung mehr durchfiihren darf.

Tied Agent

Den gebundenen Vermittler eines KWG-lizen-
zierten Haftungsdachs tangiert dieses Risiko
nicht. Er profitiert zudem nicht nur vom ge-

samten Produkt- und Dienstleistungsportfolio
seines Haftungsdaches, sondern auch von
Qualitdtsmerkmalen wie der bankrechtlichen
Uberwachung des Wertpapierhandelsunter-
nehmens und dessen bankendhnlichem Image.

Dabei spart er sich Kosten und Aufwand einer
eigenen KWG-Lizenz. Dafiir miisste nicht nur
ein Mindesteigenkapital von 50.000 Euro, son-
dern auch ein BaFin-lizenzierter Geschaftslei-
ter gestellt werden. Hinzu kdme ein hoher ad-
ministrativer und personeller Aufwand fiir die
Bereiche Compliance, Geldwischeprivention
und Meldewesen sowie Wirtschaftspriiferkos-
ten von 25.000 Euro und mehr pro Jahr.

Leistungsspektrum

Was sollte ein Haftungsdach bieten? Die Basis
fiir eine langfristige Partnerschaft sollte eine
angemessene Eigenkapitaldecke bilden, Ein
GroBteil der Haftungsdacher besitzt weniger
als 100.000 Euro Eigenkapital, nur Wenige
verfiigen {iber 1 Million Euro oder mehr Ei-
genkapital. Daneben sollte der Vermittler auf
ein diversifiziertes Produktportfolio zugreifen
konnen. Dadurch wiirden das gesamte Risiko-
spektrum von Sicherheit bis Chance und der
Zeithorizont von unterjihrigen Anlageformen
bis zu langen Laufzeiten {iber 15 Jahre und
lénger abgedeckt. Flankiert von einer fun-
dierten Zertifizierung und Weiterbildung,
personlicher Betreuung und Marketingunter-
stiitzung wird der gebundene Vermittler eine
dauerhafte Heimat finden. Doch nicht nur fiir
gebundene Vermittler ist die B2B-Partnerschaft
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mit einem Haftungsdach interessant. Auch fiir
Institute mit eigener KWG-Lizenz, wie etwa Fi-
nanzportfolioverwalter, kann es effektiver sein,
ein externes Haftungsdach fiir den Vertrieb
ihrer Dienstleistungen zu engagieren. Ab rund
10 gebundenen Vermittlern steigt der Uberwa-
chungs- und Verwaltungsaufwand fiir diesen
Vertriebsweg spiirbar an. Wird eine wachsende
Vermittlerzah| nicht durch eine angemessene
Infrastruktur begleitet, so besteht das Risiko,
dass dem Institut die Einbindung gebundener
Vermittler durch die BaFin untersagt wird, Ein
Vermdgensverwalter, der seinen Vertrieb auf
ein Haftungsdach outsourct, spart nicht nur
Kosten, sondern hat mehr Zeit fiir seine Kern-
aktivitdten Research und Portfoliomanagement.

Hochwertige Betreuung

Die INFINUS AG Finanzdienstleistungsinstitut
wurde 2007 von der Creditreform Rating AG
mit dem (iberaus guten Ergebnis A- bewer-
tet und verfligt iiber eine Eigenmittelbasis
von {iber 1 Million Euro. Die derzeit 340 Tied
Agents werden von 17 bundesweit agierenden
Geschaftspartnerbetreuern unterstiitzt und
erhalten im Schulterschluss mit dem Part-
ner INFINUS Vertrieb & Service AG ein mit
Nichtfinanzinstrumenten abgerundetes Full-
Service-Konzept,

Fazit:

MiFID und FRUG haben die Bedeutung

von Haftungsddchern gestérkt. Auch Fonds-
vermittier finden Uiber ein Haftungsdach
hohere Rechtssicherheit. Die Fiihrung ver-
traglich gebundener Vermittler fiir KWG-
lizenzierte Unternehmen kann Gber ein
B2B-Outsourcing auf ein professionelles
Haftungsdach effektiver sein als eine
in-house-Lésung,
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