Wer sich nicht zutraut, selbst einen guten Vermdgensverwalter zu finden,
ldsst sein Vermdgen als Dienstleistungsaufgabe ausschreiben.

Freundliche Beratungsgesprache brin-
gen oft nicht den notigen Tiefgang, ver-
decken nicht selten das Wesentliche.
Und wenn man dann voller Vertrauen
und Begeisterung fiir den Berater das
Mandat vergibt, hat man bereits einige
grobe Fehler mit nachhaltig negativer
Auswirkung gemacht. Der Elite Report
hat iiber die Jahre groRe Erfahrungen
mit Vermogensausschreibungen ge-
macht. Ausschreibungen kleinerer An-
lagebetrége bis etwa einer Million Euro
wurden dabei im Rahmen des »Leser-
service« direkt iiber die Redaktion kos-
tenlos initiiert und durchgefiihrt. Aus-
schreibungen grofRerer Anlagebetrige
ab einer Million Euro wurden fachlich
begleitet: Vermdgen von sehr vermo-
genden Privatpersonen, Unternehmer-
familien, Stiftungen, Kommunen oder
Verbdnden.

Die Vorgehensweise:

1. Auswahl wichtiger Voriiberlegungen,
wie zum Beispiel:

Q Wie soll die Verwaltung des Gesamt-
vermogens konzipiert sein (Anlagepro-
dukt, Anlagedepots, Spezialfonds, Mas-
ter-Spezialfonds, etc.)?

Q0 Wie viele Vermogensverwalter sollen
insgesamt eingesetzt werden?

0 Einsatz von Spezialisten fiir das Ma-
nagement unterschiedlicher Anlage-
klassen oder Generalisten fiir das Ge-
samtvermogen?

Q Sollen Ertrage iiberwiegend aus-
schiittenden oder thesaurierenden Cha-
rakter aufweisen?

2. Definition von weiteren Rahmenbe-
dingungen, wie beispielsweise:
Anlagebetrag, Anlagezweck, Anlage-

regionen, Anlagezeitraum, Ertragser-
wartung, Renditeerwartung, Risikotrag-
fahigkeit, Referenzwihrung, Definition
einer Anlagerichtlinie, Steuerliche As-
pekte, Information tiber Bestandsanla-
gen (Depotiibertragungen). Eine kon-
krete Nennung der gewiinschten Anla-
geklassen, Anlageprodukte, Manage-
mentstile, etc. ist in dieser Anfragephase
zu vermeiden. Je genauer dies definiert
werden wiirde, desto groRer ist die Ge-
fahr, dass der Anbieter es dem Anfra-
gesteller nur recht machen mochte. Sinn
und Zweck einer Vermogensausschrei-
bung ist es, dass die Anbieter gefordert
werden, ihr individuelles Verstandnis
und Kénnen unter Beweis zu stellen.

3. Erstellung professioneller Ausschrei-
bungsunterlagen (individuelles Anforde-
rungsprofil) und Versendung

4. Auswertung der Angebote

Nach etwa zwei bis drei Wochen erhalt
der Anleger die Angebotsunterlagen der
jeweiligen Angebotsteilnehmer. Die ein-
gegangenen Angebote werden dann sys-
tematisch ausgewertet. Im Ergebnis ste-
hen die Teilnehmer fiir die 2. Runde fest.

5. Personliche Gespréche mit interes-
santen Anbietern (2. Runde)

Ziel dieser Gesprdche ist, sich leistungs-
fahige und interessante Angebote, die
sich aus dem Vermogensausschrei-
bungsverfahren ergeben haben, person-
lich vom Anbieter erldutern zu lassen.

6. Entscheidung: Festlegung des Aus-
schreibungsgewinners

7. Vertragsverhandlungen/Vertragsge-
staltung

Wolfgang und Alexander Etterer sowie Hans-Kaspar v. Schonfels bei
der Entwicklung maBgeschneiderter Ausschreibungsstrategien

Vermogensausschreibung
=

Ziel der Vertragsverhandlung/Vertrags-
gestaltung ist, die anlegerspezifischen
Anlagerichtlinien fest im Vertragswerk
mit den Anbietern zu verankern. Ent-
scheidend ist ein Vertragswerk aus Sicht
des Anlegers und nicht aus Sicht der be-
auftragten Dienstleister.

8. Umsetzung (gegebenenfalls im Vorfeld
Depotiibertrag von Altbestdnden)

So profitiert der Anleger von einer unab-
hdngigen Vermégensausschreibung:

Q Zundchst keine Bekanntgabe der Iden-
titit des Anlegers bei Unterstiitzung
durch einen externen Berater.

0 Intensive Auseinandersetzung mit der
zukiinftigen Gestaltung des Vermogens.
0 Identifikation von Schwachstellen
und Vorteilen durch Antworten der An-
bieter auf die gleichen Fragestellungen.
Q Die Auswertung der Angebote er-
moglicht dem Anleger einen objektiven
Uberblick iiber die Qualitit und Leis-
tungsfihigkeit der jeweiligen Anlage-
konzepte der Vermogensverwalter. So-
mit ist der Anleger in der Lage, besser
begriindete Entscheidungen zu treffen
und ein Gespiir zu entwickeln, welcher
Anbieter oder welches Konzept die Vor-
stellungen am geeignetsten erfiillt.

Q Know-how-Transfer durch Angebots-
vergleiche und personliche Gespréche.
0 Kennenlernen unterschiedlicher Ma-
nagementstile und -konzepte.

Q Vorteile in der Verhandlung der Ge-
samtkostenstruktur durch Einblick bei
Wettbewerbern.

Q Integration individueller, akzeptierter
Anlagerichtlinien in das Vertragswerk.
Q Vertragswerk aus Sicht des Anlegers,
nicht aus Sicht der Bank.

0 Konfliktpotenzial aufgrund falscher
Erwartungshaltung vermeiden.

Q Gutes Gefiihl bei der Vertragsunter-
schrift! Q
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