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'k-mi'-Kongref3 'Geschlossene Fonds'
Ihre Zukunft als Vermittler im Fokus

Das Berufsbild rund um die Anlageberatung, sehr geehrte Damen und Herren, unterliegt einem massiven Um-
bruch. Nie zuvor war die Zahl von gesetzgeberischen Mainahmen wie VVR, MiFID, VVG, etc. so hoch,
noch nie waren die Anderungen fiir die Ausiibung der Beratung so einschneidend. Dabei haben wir auch
2007 nicht nur iiber die Auswirkungen berichtet, sondern uns - typisch 'k-mi’ - er-
folgreich auch fiir Veranderungen zugunsten der Vermittler eingesetzt. Jiingstes Bei-
spiel ist die (zunachst kostenpflichtige) Ausweitung der §-34c-GewO-Genehmigungen
(vgl. u. a. 'k-mi' 50/07) aufgrund der MiFID-Umsetzung. Fiir den Erfolg mufl man
auch abseits der eingetretenen Pfade aktiv sein. Dies gilt gerade in Zeiten des Wandels.
Daher hat 'k-mi' auf der DKM in Dortmund, mit fast 20.000 Besuchern die mit weitem
Abstand grofite Fachmesse fiir die Versicherungs- und Kapitalanlagebranche, Ende
Oktober zum zweiten Mal den KongreB 'Geschlossene Fonds' durchgefiihrt. Die wich-

tigsten Hintergrundinformationen und Ideen, die die KongrefSteilnehmer hautnah

miterleben konnten, méchten wir allen 'k-mi'-Lesern darlegen und so zum Jahresaus-
klang Anregungen fiir eine noch erfolgreichere Zukunft fiir Sie als Vermittler geben! Machen Sie sich auf
und wandeln Sie mit uns auf den Spuren des Kongresses, den 'k-mi'-Chefredakteur Uwe Kremer am
24. Oktober 2007 piinktlich um 13:00 Uhr erdffnete und den Stab — pardon, das Moderatoren-Mikro —
nahtlos an seinen 'k-mi'-Chefredakteurskollegen RA Gerrit Weber weiterreichte.

Uwe Kremer

Beraterhaftung - aktuelle Entwicklung unter besonderer
Beriicksichtigung von VVR und MiFiD

Die rechtlichen Anforderungen fiir den Vertrieb nehmen nicht zuletzt nach der Umsetzung der MiFID-
Richtlinie in das zum 1. November 2007 in Kraft getretene 'Finanzmarkt-Richtlinien-Umsetzungsge-
gl setz/FRUG' noch einmal deutlich zu. Um so wichtiger wird fiir den
Vermittler, wie 'k-mi'-Chefredakteur RA Gerrit Weber als Modera-
B tor der Auftaktdiskussionsrunde feststellt, bereits vor der eigentli-
& chen Beratung die richtigen Weichen zu stellen: “Entscheidend fiir
den Vertrieb sollte nie die Hihe der Provision sein, sondern die Qualitit der
W vermittelten Produkte. Eine saubere Beratung setzt voraus, dafl der Vermitt-
v, 1. 0. r.: Stefan Glasecke, Ekkehard Hebr— ler die Spielregeln kennt. Doch wie sehen diese aus und wie verdndern sie
lein, Andreas Wolf, Prof. Dr. Rolf Thiel,| sich aktuell unter dem Einflufl von MiFID und VVR?", fragte Weber die
Dr. Jochen Strohmeyer sachkundigen Diskussionsteilnehmer. Rechtsanwalt Dr. Jochen
Strohmeyer, mzs Rechtsanwilte/Diisseldorf, sieht durch die EU-Vorgaben ein ungelostes Problem auf
den Kapitalanlagemarkt zukommen, das zum Bumerang fiir diejenigen werden kann, die eigentlich un-
ter grofleren Schutz gestellt werden sollen: "Der EU-Gesetzgeber fordert giinstige Vertriebskosten. Dies fiihrt
allerdings zwangsldufig zu einer schlechteren Beratung.” Von der obligatorisch ge-
wordenen Haftpflichtversicherung im Rahmen der Vermittlerrichtlinie erwartet B I
der Diisseldorfer Anwalt eine Begrenzung der Schadensquote: "Die Vermaogen-
schadenshaftpflicht (VSH) fithrt zu einem mittelbaren Effekt, weil so die Vermittler diszi-
pliniertwerden, was letztendlichwiederum dem Anlegerschutz zu gute kommt. Einenvergleichbaren Schutzmechanismus
Qibt es bereits in der Rechtsberatung, seit die Berufshaftpflicht bei den Rechtsanwilten eingefiihrt wurde”, erklart
Dr. Strohmeyer. Gerade bei der VSH erwartet der Praktiker unter den Diskutanten, Andreas Wolf, Vor-
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stand der Brenneisen Capital AG, eine Grauzone: “Der Berater mufd sich zundchst fragen und selbst checken,
was wird von der VSH iiberhaupt an Versicherungsschutz abgedeckt? Wir erleben im Interesse der Gesamtbranche und
im Sinnedes Anlegerschutzes derzeit eine Teilregulierung undsomit eine Bereinigung im Vertrieb.” Geradebei geschlos-
senen Fondsbeteiligungen, die scheinbar noch ein freies, unregulier-
tes Vermitteln zulassen, weist Wolf auf eine vielfach nicht erkannte
Gefahr fiir die Vermittler hin: “Initiatoren, deren Verkaufsprospekte linger
als sechs Monate im Vertrieb sind, werden bei Plazierungsfortsetzung iiber

das erste halbe Jahr hinaus von der Prospekthaftung befreit. Mit der Konse-
quenz, die Berater geraten noch stirker in den Haftungsfokus. Wir stellen

auch fest, dafi es bei Beratungsprotokollen noch keinen einheitlichen Standard
qibt. Die Zeichnungsvorgiinge bei geschlossenen Beteiligungenwerden nach
unserer Einschiitzung erst von rund 60 % der freien Vertriebe iiberhaupt protokolliert.” Fiir den auf der Produktge-
berseite stehenden Stefan Giesecke,Vorstand der fpb financial partners business AG, die den Vertriebs-
service fiir den englischen Lebensversicherer Friends Provident mit unabhangigen Maklern in Deutsch-
land organisiert, wird das Thema Beraterhaftung wie auch der neuere Komplex Haftungsdach falsch dis-
kutiert: ”In Deutschland verwissern sich zunehmend die Produkte. In England sind die Anbieter in einem bereits regu-
lierten Markt viel weiter und haben mit besseren Produkten reagiert. Vermittler solltensichdeshalbdie [ o |
Frage stellen, welche Produkte gibt es, dieweniger haftungsintensiv sind? Gerade die Entwicklung mit
Liechtensteiner Policen sehe ich kritisch. Auch die Haftungsddcher ldsen nicht das Kernproblem, dasie
doch bestenfalls nur Mithafter sein kinnen”, gibt Giesecke zu bedenken. Rechtsexperte Prof. Dr. Rolf Thiel/Ham-
burg weist bei der neuesten Entwicklung der Rechtsprechung darauf hin, daf eine Kehrtwende zu Lasten
der Anlegererkennbar ist: “Der Zeichner tragt nach neuerer BGH-Entscheidung fiir die Behauptung, vom Vermittler
keinen - Risikohinweis enthaltenden— Anlageprospekt erhalten zu haben, nun die Beweislast.”

Berateraftngsunde unter eitung von
RA Gerrit Weber

Fit fiir den Wettbewerb — so gewinnen freie Vermittler den
Konkurrenzkampf um den Kunden ...

. lautet das zweite Thema des Tages, das von dem 'investment intern'-Chef Pascal Holz moderiert wird.
Nachdem in der vorangegangenen Runde die Risiken der Beraterhaftung thematisiert wurden, stehen jetzt
die Chancen im Vordergrund. Die Diskussionsteilnehmer zeigen auf, wie unabhéngige Vermittler ihren Um-
Fe sse Newman| satz halten und ausbauen konnen. Zunichst steht die Vertriebsunterstiitzung im

peivatbank seit 1777 Zeitalter der MiFID-Umsetzung aus Sicht von Oliver Kuhlmann, Vorstand der
HesseNewman FinanzPartner AG, im Vordergrund. "Freie Vermittler sind das Riickgrat unseres Vertriebsnetzwer-
kes undwir verstehen unsals Dienstleister der Finanzdienstleister. Wirwerden unsere Vertriebspartner kiinftig . a.noch
stiirkerdurchein entsprechendes Angebot an Schulungen und Seminaren unter-
stiitzen. Die MiFIDwird fiir eineverstirkte Qualifizierung der Vermittlerschaft
sorgen, was dem Markt insgesamt und dem Ruf der Branche sicherlich gut tun
wird. Als Vermittler iibt man schliefilich einen ehrbaren Berufaus und kann
hocherhobenen Hauptes Ausschliefllichkeitsvertretern gegeniibertreten”, liefert

Kuhlmann ein klares: Bekenntnis zur LmabhéngigenlVern."littierschar't. v I T Achim Wilhelm-Wittschier, hlippvon
Neben Schulungen sieht Stephan Langkawel, Vertriebsdirektor der | Konigsmarck, Stephan Langkawel, Oliver Kuhl-
Assentus Bank AG, noch weitere Unterstiitzungs- und Umsatzmog- |mann, Uwe Kremer, Pascal Holz

lichkeiten: “Wir bieten auch freien Vertriebspartnern die Moglichkeitan, Anlegernstrukturierte Produkte mit Kapital-
schutz in unterschiedlichen Assetklassen zu offerieren.”

Einen ebenso erfolgversprechenden Ansatz verfolgt die SHB Innovative Fondskonzepte AG, die
ihre Produkte praktisch ausschlieBlich iiber den freien Vertrieb anbietet, so die Produktexklusi-
vitit fiir die Vermittler sichert und den Beratungsklau verhindert. SHB-Vorstand Achim Wil-
helm-Wittschier erliutert die Hintergriinde: "Unsere positiven Erfahrungen mit dem unabhingigen
Finanzdienstleistern haben gezeigt, dafSwir aufdem richtigen Weg sind. Die zusitzlichen Umsiitze, diewir iiber
=™ =] andere Vertriebswege erzielen kinnten, kinnten den Vertrauensverlust unsere Vertriebspart-
B A= .| ner niemals aufwiegen.” Ein erfreuliches Statement in einer Zeit, in der zahlreiche
Anbieter iiber alle Vertriebskanile gehen oder mittels des Internetvertriebs versuchen, ihre Pro-
dukte moglichst billig an den Kunden zu bringen, ohne jedoch dariiber aufzukldren, welches Risi-
ko ein Mangel an Beratung in der Vermogensanlage bedeutet. Ein heiles Thema, das die Gemditer
der im Publikum zahlreich versammelten Vermittler sehr erregt. Philipp von Kénigsmarck, Ver-
triebsleiter des Investmenthauses Fidelity, legt dar: “Als internationales Investmenthaus, das sich voll
aufdas Fondsmanagement fokussiert, bieten wir unsere Produkte iiber verschiedene Vertriebskandle an. Der
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