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FONDS professionell bietet erstmals in Österreich und 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 Arbeitsgrundlage – für unabhängige Finanzdienstleister 
ebenso wie für Bankberater, Fonds-Picker und andere professionelle Marktteilnehmer.

CHARAKTERISTIK

 NEWS & PRODUCTS 
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.

 SACHWERTE 
Das Thema Sachwertinvestments gehört seit jeher zu den wich -
tigsten Spezial segmenten im Geschäft mit Investmentprodukten.  
Für Banken und unab hängige 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, 
Marktentwicklungen, Trendthemen sowie wichtige rechtliche  
und  steuerliche Änderungen.

Blick über die Grenze | Brasilien 
Nicht einmal die Hälfte der Brasilianer investiert über-
haupt Geld in ein Finanzprodukt. Dies ergab eine Umfrage 
des Fondsverbands Anbima aus dem November 2019 
unter fast 3.500 Bürgern des Landes, die ein Einkommen 

erzielen. Demnach legt mit 84 Prozent die überwiegende Mehrheit ihr Geld auf 
einem Sparkonto beiseite – über die vergangenen drei Jahre allerdings mit 
 abnehmender Tendenz. Andere Anlageformen wie Investmentfonds, Aktien oder 
Staatsanleihen gewinnen leicht Attraktivität. Zuletzt gaben allerdings lediglich 
sechs Prozent der Befragten an, in Fonds zu investieren. Auf Angebote der 
 privaten Altersvorsorge greifen nur fünf Prozent der Teilnehmer zurück. Der 
überwiegende Teil der Bevölkerung verlässt sich im Ruhestand also auf den 
Staat. Dennoch konnte Brasiliens Fondsmarkt über die Jahre deutlich wachsen.

Banktöchter dominieren die Rangliste der größten Investmentgesellschaf-
ten Brasiliens. 1 Real = 0,16 Euro (per 16. 9.) | Quelle: Anbima | Stand: 30. 6. 2020

BW Gestao de Investimentos
BRL DTVM

Credit Suisse
Safra

BTG Pactual
Banco Santander Brasil

Caixa
Bradesco

Itaú Unibanco
BB DTVM

Asset Manager nach verwaltetem Vermögen

1.088,1
719,8
516,0
369,7
290,4
120,7
99,4
92,6
72,2
72,0 Mrd. Real

Angesichts des Corona-Crashs zogen Anleger zuletzt vor allem Geld aus 
Aktienfonds ab. 1 Real = 0,16 Euro (per 16. 9.) | Quelle: Anbima | * z. B. Pensionsfonds, ETFs | ** per Ende Juni 2020
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Die Favoriten der Brasilianer sind Renten- und Mischfonds. Aktien bleiben 
in der Nische. 1 Real = 0,16 Euro (per 16. 9.) | Quelle: Anbima | * z. B. Pensionsfonds, ETFs | ** per Ende Juni 2020

Finanzprofis in Bewegung ››› Die aktuellsten News täglich auf fondsprofessionell.de

 

Dirk Franz ist neuer Ge-
schäftsführer der LBBW 
Asset Management. Als 
COO verantwortet er unter 
anderem IT-, Steuerungs- 
und Stabsthemen. Zuvor 
war er seit 2018 Geschäfts-
führer von Lampe AM.

 

Bernd Klapper verstärkt 
das Frankfurter Büro von 
Columbia Threadneedle 
als Head of Discretionary 
Sales – Germany. Zuletzt 
stand er vier Jahre lang 
als Sales Director bei M&G 
 Investments unter Vertrag.

 

Die Apo Asset hat Thomas 
Webers in ihr Vertriebs-
team geholt. Webers unter-
stützt die Mannschaft seit 
Anfang Juni als Vertriebs -
direktor Wholesale. Zuvor 
war er Senior Relationship 
Manager bei der Meag.

 

Das Portfoliomanagement 
von Apo Asset wurde mit 
Andreas Scharf verstärkt. 
In seiner Position als In-
vestment Analyst wird er 
Teil des Healthcare-Teams, 
dessen Schwerpunkt auf 
Gesundheitsfonds liegt.

 

Christina Theokas stieg 
innerhalb des Teams von 
Apo Asset auf. Sie über-
nimmt die Betreuung und 
Akquise von Partnern im 
Wholesale-Bereich. Theokas 
war davor als Key Account 
Managerin tätig.
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FONDSMARKT DEUTSCHLAND

Flossbach rettet Absatzstatistik
Deutschlands Fondsbranche hat das erste
Halbjahr 2020 auf den ersten Blick mit 
Anstand gemeistert: Zahlen des BVI zufol-
ge vertrauten Anleger den Anbietern in
den ersten sechs Monaten des Jahres trotz 
Corona netto 37,9 Milliarden Euro frisches 
Geld an – ähnlich viel wie in den Vorjah-
ren. Betrachtet man nur die Publikums-
fonds, liegt das Plus aber nur bei 4,3 Mil -
liarden Euro. Ein detaillierter Blick in
die BVI-Statistik zeigt, dass sich die Zu-

üsse auf wenige Anbieter konzentrie-
ren. Nur 17 Gesellschaften sammelten
mit Wertpapierpublikumsfonds Geld
ein, 26 mussten Ab üsse hinnehmen. 
Allein der Kölner Vermögensverwalter 
Flossbach von Storch warb 4,6 Milliar-
den Euro ein (siehe Graaa k). Ohne des-
sen Absatzerfolg hätte die Branche ein
Minus mit Publikumsfonds verbuchen 
müssen. Betrachtet man die verschiede-
nen Fondstypen, zeigen sich ebenfalls 

deutliche Unterschiede: O ene Immo -
bilienfonds und Mischfonds sind nach wie 
vor gefragt, ihnen ossen im ersten Halb-
jahr 5,2 respektive 4,6 Milliarden Euro zu. 
Aus Aktienfonds zogen Anleger dagegen 
2,5 Milliarden Euro ab.  

REFINITIV LIPPER

US-Anbieter lässt 
Wettbewerb hinter sich
J.P. Morgan Asset Management war im ers -
ten Halbjahr 2020 Europas absatzstärkster 
Fondsanbieter. Dem „European Fund In-
dustry Review“ von Re nitiv Lipper zufol-
ge warb der US-Asset-Manager in den ers -
ten sechs Monaten des Jahres 52,7 Milliar-
den Euro mit Publikumsfonds und ETFs 
ein und lag damit vor Blackrock (36,4 Mrd. 
Euro) und Goldman Sachs AM (21,2 Mrd. 

Euro). Auf den Plätzen folgen Van -
guard, Axa, DWS, ING, UBS, Morgan
Stanley und Pictet. Der Vertriebserfolg 
von J.P. Morgan AM sorgt auch dafür, 
dass das Haus im Ranking der größten
Fondsanbieter in Europa an Amundi 
vorbeizieht: Der US-Asset-Manager lag
zum Stichtag Ende Juni mit 391 Mil -
liarden Euro in Publikumsfonds und 
ETFs knapp zehn Milliarden Euro vor 
dem Wettbewerber aus Paris. Einsame 
Spitze bleibt aber Blackrock mit 946
Milliarden Euro.

FP

FP

Deutschlands absatzstärkste
Fondsanbieter

 Nettomittelaufkommen im 
ersten Halbjahr 2020* in Mio. Euro 

Flossbach von Storch     4.645
Universal-Investment    2.383
DWS                                         856
Hansainvest                          711
Union Investment                666

Der Vermögensverwalter Flossbach von Storch ließ die 
Branchenriesen hinter sich.            * ohne reine ETF-Anbieter | Quelle: BVI

Online weiterlesen: QR-Code scannene
oder www.fponline.de/BVI320 p eingeben g

Finanzprofis in Bewegungs ››› Die aktuellsten News täglich auf fondsprofessionell.de

Petra Pflaum von der
DWS wurde in das Gremi-S
um des Sustainable Finance
Beirats der Bundesregie-
rung berufen. Der Beirat be-
rät die Bundesregierung mit
dem Ziel, das nachhaltige
Finanzwesen zu stärken.

Thomas Justen ist bei Ea-
ton Vance Global Advisors
neuer Business Develop-
ment Director für Deutsch-
land und Österreich. Er war
davor bei Jyske Capital, wo
er seit 2017 das Wholesale 
Business DACH leitete.

Das Multi-Asset-Solutions-
Team von T. Rowe Price
wurde mit Michael Walsh 
als Solutions Strategist für 
Europa, den Nahen Osten 
und Afrika (EMEA) verstärkt. 
Vor seinem Wechsel war er
bei UBS AM tätig.

Greg Konieczny von y Mo -
bius Capital Partners hat s
seinen Rückzug in den 
 Ruhestand angekündigt. Er 
hat die Boutique vor zwei 
Jahren gemeinsam mit
Mark Mobius und Carlos 
von Hardenberg gegründet.

Die Deka Investment hatt
die Agenden von Stefan
Keitel innerhalb der beste-
henden Geschäftsführung 
verteilt. Neuer Sprecher der 
Geschäftsführung wird der
amtierende ETF-Chef Ulrich 
Neugebauer.
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Hans Heuser (FONDS professionell): Herr 

Woolnough, Sie haben schon kurz nach 

dem Einsetzen der starken Kursrückgänge

im März darauf hingewiesen, dass wir es

nicht mit einer Rezession im herkömm -

lichen Sinne zu tun haben. Warum ist dies-

mal alles anders?

Richard Woolnough (M&G Investments):
Typischerweise war es in der Vergangenheit 
oft so: Wann immer die Gefahr oder das 
Eintreten einer Rezession drohte, ist die
darauf folgende Entwicklung in aller Regel
einem bestimmten Muster gefolgt. Der
Auslöser war entweder eine angespannte
Finanzlage, das Platzen einer Blase, der dra-
matische Anstieg des Ölpreises oder eine

Kombination aus den genannten Faktoren. 
Dieses Mal war tatsächlich alles anders, 
 deshalb habe ich die sich abzeichnende
 Situation als „Stay at home“-Rezession
 bezeichnet. Der Wirtschaftsabschwung, wie 
wir ihn jetzt erlebt haben, ist eben nicht 

auf die üblichen Verdächtigen zurückzu-
führen. Es lag eben nicht an einer politi-
schen oder einer wirtschaftlichen Fehlent-
scheidung, sondern am Ausbruch des
Coronavirus, der zu einer von der Politik 
geradezu bewusst veranlassten Rezession 
geführt hat. Auf die Auswirkungen haben 
die Regierungen in aller Welt verständli-
cherweise reagiert, indem sie ihre Bevölke-
rung dazu angehalten haben, ihre täglichen 
Aktivitäten mehr oder weniger stark einzu-
schränken. Daher konnte es gar nicht ver-
wundern, dass es zu einem Einbruch der 
wirtschaftlichen Aktivität und damit auch 
einem enormen Rückgang des Wirtschafts-
wachstums kommen würde.  

»Geldpolitische Maßnah-
men brauchen oft zwei 
Jahre, bevor sich ihre 

tatsächliche Wirkung auf 
die Wirtschaft zeigt.«

Richard Woolnough, M&G

Richard Woolnough: „Nach dem 
Ausbruch des Coronavirus konnte es 
nicht verwundern, dass es zu einem 
Einbruch der wirtschaftlichen Aktivität 
und damit auch zu einem enormen 
Rückgang des Wirtschaftswachstums 
kommen würde.“ 

fondsprofessionell.de 3/2020 79

Der konservative Mischfonds M&G 
Optimal Income wird bereits seit der 

Auflage der britischen Ursprungsvariante
von Richard Woolnough gemanagt. Lange
Zeit gehörte der Fonds hierzulande zu den
Absatzrennern in seiner Anlagekategorie. 
Allerdings ist der Ruhm inzwischen doch
etwas verblasst. Über einen sehr langfristi-
gen Anlagezeitraum von zehn Jahren ge-
hört der Fonds zwar nach wie vor zu den
Top-Performern seiner Klasse. Aber nicht 
erst die aktuelle Marktphase hat gezeigt, 
dass auch bei konservativen Mischfonds
der Anlagehorizont eine entscheidende
Rolle für den Anlageerfolg spielt. In der 
Kurzfristbetrachtung weist der Fonds nur 

noch eine unterdurchschnittliche Perfor-
mance auf, dementsprechend ist das Fonds-
vermögen, das in früheren Jahren zeitweise 
bei mehr als 20 Milliarden Euro lag, in der 
jüngeren Zeit deutlich zurückgegangen. 
Mit aktuell verwalteten 15 Milliarden Euro
ist der M&G Optimal Income aber auch
heute noch der zweitgrößte global anlegen-
de, konservativ gemanagte Mischfonds mit 
Vertriebszulassung in Deutschland. Mittel-
abflüsse können einen erfahrenen Fonds-
manager wie Richard Woolnough jeden-
falls nicht aus der Ruhe bringen. Er hält
nach wie vor an seiner Strategie fest, die
zurzeit von einer vergleichsweise geringen
durchschnittlichen Restlaufzeit der im 

Fonds überwiegend gehaltenen Renten -
papiere gekennzeichnet ist. Im Interview 
nennt er zudem gute Gründe dafür, sich 
auch künftig von länger laufenden Renten -
engagements fernzuhalten. Anlagen in den 
Emerging Markets sucht man im Fonds
vergebens, auch bei Aktien zeigt sich Wool-
nough, der sich selbst als überzeugten 
 Value-Investor beschreibt, extrem zurück-
haltend. Ihm sind die inzwischen erreich-
ten hohen Bewertungen insbesondere bei
Technologiewerten zu riskant. Wir haben 
mit ihm dazu in einem gemeinsamen
Analyseinterview mit Detlef Glow, Head
of EMEA-Research bei Refinitiv-Lipper, 
 gesprochen.  

„Wir schalten 
Laufzeitrisiken
so gut wie 
möglich aus“
Bei seinem M&G Optimal Income Fund geht Fondsmanager 
Richard Woolnough aktuell auf Nummer sicher. Den Großteil 
seiner Anlagen hat er in Investment-Grade-Anleihen investiert.

MARKT & STRATEGIE Fondsmanager im Kreuzverhör | Richard Woolnough | M&G
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KREUZVERHÖR

Hat der Einzelhandel da was verschlafen?

Oder warum hat ihn die Krise so viel stär-

ker gebeutelt als andere Bereiche?

Corona und die damit verbundenen Re-
striktionen, das muss man fairerweise sa-
gen, waren nicht vorherzusehen. Aber die
Entwicklung beispielsweise der Warenhäu-
ser kränkelte vorher schon. Der Einzelhan-
del steht vor einer vollkommenen Transfor-
mation. Das hat weitreichende Konsequen-
zen bis in die Stadtplanung hinein. Er-
schwerend kam dann noch ein dramati-
scher Anstieg der Mieten in ganz besonde-
ren Lagen hinzu. Wir müssen die Corona-
Auswirkungen auf den Handel und die an-
gekündigten Schließungen der Warenhäu-
ser als Chance für die Innenstädte begrei-
fen. In der ö entlichen Diskussion und in
der Politik muss ergebniso en über neue
Wege und Konzepte der Innenstadtgestal-
tung und Immobiliennutzung nachge-
dacht werden. Welche Zukunft haben zum

Beispiel Fußgängerzonen, sind sie noch
zeitgemäß? Dazu gehört unter anderem, 
die Monostruktur des Konsums aufzubre-
chen – neben dem Handel muss es Platz 
für Wohnen, Kultur, Freizeit, Gastronomie 
und Büro ächen geben. 

Werden Hotels wieder da anschließen kön-

nen, wo sie Anfang des Jahres standen?

Sicher nicht. Hotels, die sich überwiegend 
auf Geschäftsreisende und Messen speziali-
siert haben, waren in vielen Städten die 
maßgeblichen Treiber des Hotelgesche-
hens. Sie werden weiterhin erheblich lei-
den, und es wird Preisrückgänge und gege-
benenfalls auch Schließungen geben. Ho-
tels der Zukunft müssen wesentlich breiter 
aufgestellt sein. Durch den jahrelangen 
Boom im Hotelmarkt kam es zu einer
Überbauung und in der Folge zu einem 
harten Preiskampf. Ein paar Player werden 
sich wohl zurückziehen. 

Welchen Erfolg haben die Corona-Gesetze

zu Kündigungsschutz und Stundungs mög -

lichkeiten?

Das Moratorium war zwar grundsätzlich 
eine nachvollziehbare und richtige Ent-
scheidung. Der ZIA hat sich aber gegen 
 eine Verlängerung ausgesprochen, weil die-
se die Wiederbelebung der Wirtschaft ver-
hindert hätte. Es gibt keine Kündigungen
im Wohnungsbereich, weil sich die Immo-
bilienunternehmen vorbildlich verhalten. 
Es wäre also nicht mehr ausgewogen gewe-
sen, diesen größten Eingri  in die Privatau-
tonomie beizubehalten. Unsere Mitglieder 
verhandeln mit ihren Mietern eigeninitiativ
und direkt, und sie nden auch Lösungen, 
häu g Kombinationen aus Mietaussetzun-
gen, Mietsenkungen und nicht selten auch 
Mietverzichte. In der Breite stellen wir fest, 
dass es zwischen Mietern und Vermietern 
eine gute, belastbare Kommunikationsbasis
gibt. Was das Moratorium nicht berück-

»»»»»»»»»»»»»Die Digitalisierung hat 
einen so großen Stellen-
wert, dass sie über ein 

eigenes Ministerium 
 gestaltet werden sollte.««««« «««««

Ulrich Höller, ZIA

fondsprofessionell.de 3/2020 205

Der Zentrale Immobilien Ausschuss (ZIA) ist der Spitzenverband 
der Immobilienwirtschaft. Vizepräsident Ulrich Höller zieht eine r
Pandemie-Zwischenbilanz und zeigt das Potenzial sowohl der 
 Digitalisierung für die Immobilie als auch der Immobilie fürs Klima.

Der ZIA bündelt die Interessen von 28 
Verbänden und 37.000 Mitglieds -

unternehmen. Der Immobilienwirtschaft
kommt eine Schlüsselrolle in der deut-
schen Volkswirtschaft zu. 2019 erbrachte sie
ein Fünftel der Bruttowertschöpfung, weit 
mehr als der Automobilbau. ZIA-Vizeprä -
sident Ulrich Höller ist aber alles andere als
ein Funktionär oder Bürokrat. Er ist ein
pragmatischer Vollblutunternehmer mit
der  Fähigkeit zu kritischer Re exion seiner 
Branche, wie die Redaktion von FONDS 
professionell in einem exklusiven Gespräch 
feststellen konnte.

Herr Höller, wie hat sich die Immobilie aus

Investorenperspektive in der Coronakrise

denn bisher so geschlagen?

Ulrich Höller: Grundsätzlich lässt sich sagen, 
dass die Transaktionsaktivität wieder aufge-
nommen wurde, und man kann feststellen, 
dass erstklassige Produkte preislich mindes -
tens so gut laufen wie vor Corona. Prime-
Produkte sind jetzt sogar noch begehrter
als zuvor. International betrachtet ist natür-
lich eine große Verunsicherung zu spüren.  

Wie wirkt sich Corona auf die einzelnen 

Nutzungsarten aus? 

Die Büromärkte erweisen sich in der Breite 
grundsätzlich als recht stabil, die Vermie-
tungsaktivitäten sind allerdings deutlich
zurückgegangen. Das hat mit der enormen
Unsicherheit zu tun, sowohl was die Aus-
sicht der allgemeinen wirtschaftlichen Ent-
wicklung in naher Zukunft betri t als
auch im Hinblick auf Abstandsregelungen
oder Homeo ce und dadurch gegebenen-
falls erhöhten oder verringerten Flächen -
bedarf. Viele Vermietungsaktivitäten im
Büro markt wurden wegen der großen
 Unsicherheit verschoben. 

Und wie sieht es bei der Nutzungsart Woh-

nen aus? 

Wohn äche gibt es nach wie vor viel zu 
wenig, und die Nachfrage ist größer als das
Angebot. 

Die Preise für Wohnraum in den Ballungs-

zentren sind laut Statistischem Bundesamt 

gerade noch mal gestiegen. 

Ja, aber die Zahlen muss man schon objek-
tivieren. Die Angaben beziehen sich immer 
auf das Vergleichsquartal des Vorjahres. 
Aber bis zum ersten Quartal dieses Jahres 
haben wir immer so deutliche Steigerun-
gen gesehen, dass ein sinnvoller Vergleich 
eigentlich erst auf Basis der Zahlen in  einem 
Jahr möglich ist. Dass jetzt noch Steigerun-
gen gezeigt werden, hat ja logischerweise
auch mit den enormen Steigerungen in
der Vergangenheit zu tun. Dennoch: Woh-
nen ist ein stabiler Markt. Ich erwarte da 
keine Einbrüche, rate aber dazu, Wachs-
tumszahlen sehr bewusst zu analysieren.

Es gibt aber auch Bereiche mit großen Pro-

blemen, den Einzelhandel zum Beispiel. 

Bei Einzelhandelsimmobilien halten sich
Investoren derzeit komplett zurück. Der 
Bereich ist von allen am stärksten betroo en. 
Da tri t natürlich auch vieles aufeinander:
Die Corona-Restriktionen einerseits und 
die zunehmende Bedeutung des Handels 
übers Internet andererseits. 

„Corona als Chance für die
Innenstädte begreifen“

»Die Immobilie hat 
seit der Finanzkrise 

2008 in ihrer 
Bedeutung  dramatisch 

 zugenommen.«

Ulrich Höller, ZIA

SACHWERTE Ulrich Höller | ZIA
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CHARAKTERISTIK

 STEUER & RECHT 
Die gesetzlichen Rahmenbedingungen für Anlageberater unter liegen 
einem ständigen Wandel. FONDS professionell informiert über rele-
vante Änderungen auf EU-Ebene, aktuelle Urteile und geplante 
  Umstel lungen – von aktuellen aufsichtsrechtlichen Änderungen bis 
hin zur steuerlichen Behandlung von Investmentfonds werden alle 
 aktuellen Themen abgedeckt.

 BANK & FONDS  
Private Banking und Retailbanking zähen 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, Fremd- 
fondsvertrieb, Kundenberatung und vieles mehr eingehen.

 VERTRIEB & PRAXIS 
Wer Fonds vertreibt, sieht sich einer täglich wachsenden 
Konkurrenz gegenüber. FONDS professionell beleuchtet die 
Hintergründe der Fondsindustrie und berichtet über Vertriebs -
methoden und -technologien. Das beginnt bei den attraktivsten 
Konditionen von Maklerpools, Haftungsdächern, Fondsplattformen 
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 mittels Interviews mit Entscheidungs trägern 
der Branche, aber auch durch Reportagen, Artikel  
und eigene Studien.

gen Leute dafür zu sensibilisieren, dass sie 
später vermutlich länger arbeiten müssen 
als ihre Eltern, die sich keine beruflichen 
Auszeiten gönnen“, sagt Kühn. Statt die
Werte der Millennials zu belächeln oder
die jungen Leute als faul abzustempeln, 
seien sie absolut ernst zu nehmen. 

Monika Müller, Gründerin und Inhabe-
rin des Unternehmens FCM aus Wies -
baden, das Lehrgänge für Finanzcoaching
anbietet, geht noch weiter. „Nach meinem
wissenschaftlichen Verständnis von Werten 
verändern diese sich nicht von einer Gene-
ration zur anderen“, sagt sie. Zwar zeigten
Untersuchungen, dass Gen-Y-Vertreter weni-
ger arbeiten möchten. „Das hätte sich die 
Generation ihrer Großeltern wahrschein-
lich aber auch gewünscht“, so Müller. Nur
hätten die wirtschaftlichen Verhältnisse ein 
solches Lebensmodell nicht hergegeben. 

Beratung auf Augenhöhe 
Doch auch wenn es nur an den Lebens-

umständen liegt, so kommen junge Leute
doch mit anderen Vorstellungen in eine 
 Finanzberatung. „Ich möchte einen Finanz-
profi auf Augenhöhe und niemanden, der
mir vermittelt, dass er alles besser weiß“, 
sagt Mara Köster. Richtig so, findet Exper-
tin Monika Müller.

„Die Grundidee von Bera-
tung ist ja, dass einer mehr
weiß als ein anderer und ihm 
Informationsfragen stellt wie: 
‚Was verdienen Sie?’, ,Wie viel’
sparen Sie?‘“, erklärt sie. „Stu-
dien haben aber gezeigt, dass
bei dieser Form der Beratung 
das Gehirn des Gegenübers 
 abschaltet“, so Müller. Gerade
junge Leute wünschten sich
 jedoch Impulse, um selbst zu
überlegen, sie wollen zu einer
„Mitmach-Finanzberatung“ ein-
geladen werden. „Wenn Berater
das schaffen, rennen ihnen 
 junge und auch ältere Kunden
die Türen sein“, glaubt Müller.

Erreichen lässt sich eine solche Mitmach-
Beratung mit ganz banalen Fragen. So kön-
nen Finanzprofis sich etwa danach erkun-
digen, ob und wann ein Kunde schon ein-
mal eine gute Finanzentscheidung getrof-

fen hat und wie es dazu kam. Auf diese Art 
entwickelt sich ein Gespräch, an dem das 
Gegenüber aktiv mitwirken kann und das
dazu anregt, eigene Ideen einzubringen. 
„Das brauchen gerade junge Leute, weil sie 
in viel kürzeren zeitlichen Abständen sehr 
viel komplexere Entscheidungen zu treffen 
 haben als ältere“, weiß Müller.  

Coach statt Kumpel
Zudem sollten Berater immer deutlich 

machen, dass sie zusammen mit ihrem
Kunden zu einer Lösung kommen möch-
ten. Wichtig ist es, sich in das Gegenüber 
möglichst hineinzuversetzen, auch wenn 
der Berater eher der Elterngeneration ange-
hört. „Junge Leute wollen keinen ‚Papa‘ 
oder eine ‚Mama‘, die ihnen zeigen, wo es 
langgeht“, weiß Müller. Sie wollten auch
kein kumpelhaftes Verhältnis zu ihrem 
Finanzberater, sondern jemanden, der ih-
nen neutral zur Seite steht, einen Coach.  

Gute Tools, mit denen sich junge Leute
anhand eines Fragenkatalogs in Sachen 
Finanzen selbst kennenlernen, könnten 
sehr hilfreich sein. Sie liefern viel tiefer ge-
hende Informationen als die übliche Geeig-
netheitsprüfung und sind ein spannender 
Auftakt für ein Gespräch. „Wenn ich zum 
Beispiel weiß, wie es um die Risikoneigung 

meines Kunden bestellt ist, 
kann ich mir mit ihm gemein-
sam doch einmal anschauen, 
wie sich ein Musterdepot mit 
einem Aktienanteil von 30, 50 

oder 70 Pro-
zent in den 
vergangenen 

50 Jahren denn so entwickelt
hätte“, sagt Müller. Eine derarti-
ge „Geschichtsstunde“ führe
bei jungen Leuten viel eher zu 
Verständnis und interessiertem 
Nachfragen als die reine Ab -
frage von Verdienst und mögli-
chem Sparbetrag.

Mara Köster hat sich in Köln 
nach einer Honorarberatung 

Erstaunlich vorausblickend
Was Millennials über die Altersvorsorge denken* 
Ich spare bereits regel- 
mäßig Geld für später.                                     45,8 % 
Ich werde immer so viel Geld verdienen, 
dass ich davon im Alter leben kann.           19,8 % 
Ich habe kein Geld übrig,
um für das Alter vorzusorgen.                     17,0 % 
Wegen des Niedrigzinsniveaus sind  
Sparen und Absichern sowieso sinnlos. 12,6 %
Ich verstehe Altersvorsorge-
angebote nicht. 10,7 %
Sparen für die Rente ist mir zu weit weg.  
Darum kümmere ich mich jetzt nicht.               7,6 %

Von den 1.000 Befragten zwischen 19 und 29 Jahren sparen immerhin fast 
46 Prozent fürs Alter. Nur für knapp acht Prozent ist die Rente noch gar
kein Thema.                  * ausgewählte Antworten | Quelle: Nürnberger Versicherung / Frankfurt Business Media (2018)

»Man merkt, dass junge 
Leute aus vermögenden 
Familien ganz individuell 

angesprochen  
werden möchten.«

Sandra Duttke, M.M. Warburg
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Vorschläge machen, diskutieren, 
gemeinsam überlegen: Die „Millen-:
nials“, die heute 20- bis 35-Jährigen, 
möchten sich in eine Finanzberatung
selbst einbringen und nicht bloß 
Produkte erwerben.

Bereden statt beraten 
Weniger Arbeit, eine gute Work-Life-Balance und einen Finanzprofi, 
der sie in Gespräche aktiv einbezieht. Das wünschen sich die Ver-
treter der Generation Y. Wie die Beratung der jungen Leuten gelingt.

Mara Köster lebt im schönen Kölner
Agnesviertel, ist 30 Jahre alt und ar-

beitet als Business Development Manage-
rin. Ein interessanter Job, der Spaß macht
und mit dem sich auch vernünftig Geld
verdienen lässt, ist ihr schon wichtig. Aber
leben, um zu arbeiten, auf Biegen und
 Brechen Karriere machen und dafür auf 
Freizeitaktivitäten verzichten – das will
 Köster nicht. „Klar, der Beruf steht auf mei-
ner Prioritätenliste schon weit oben, aber er
kommt nicht an erster Stelle“, sagt sie. Dort
steht vielmehr das Privatleben, die Selbst-
verwirklichung. „Ich habe mal einige mei-
ner Freunde gefragt, was ihnen am wichtig-
sten ist, und sie sehen das im Prinzip ge-
nauso“, berichtet Köster.  

Auch wenn sie sich eine gute Work-Life-
Balance wünscht, möchte Köster, wenn sie
eines Tages in den Ruhestand geht, genü-
gend Geld haben, um finanziell sorgenfrei
leben zu können. Dass sie dafür privat vor-
sorgen muss, ist ihr bewusst. Daher bespart
sie seit Kurzem zwei börsengehandelte In-

dexfonds (ETFs) und plant, demnächst eine
Finanzberatung in Anspruch zu nehmen.  

Mara Köster ist ein Kind der sogenann-
ten Generation Y, kurz: Gen Y. Und sie
bestätigt durchaus einige der Ergebnisse, zu 
denen Studien immer wieder kommen: 
Die heute etwa 20- bis 35-Jährigen, auch 
Millennials genannt, möchten anders als
die Generation ihrer Eltern ihr Leben 
nicht in erster Linie dem Beruf und der 
Karriere widmen. Stattdessen wünschen sie 
sich die Möglichkeit, Arbeit, Privat- und 
Familienleben gut zu verbinden, auch mal 
eine Auszeit nehmen zu können oder in 
Teilzeit tätig zu sein.  

Hohe Ansprüche 
Besitz und Statussymbole sind für viele 

Angehörigen der Gen Y weniger erstre-
benswert. Was das Thema Altersvorsorge 
und Geldanlage angeht, so zeigen sich die 
Millennials eher konservativ als risiko -
freudig. Und an einen Finanzberater stellen 
sie hohe Ansprüche. 

Alles nur Klischees? „Das würde ich 
nicht sagen“, erklärt Stefanie Kühn, die
gemeinsam mit ihrem Mann die Private 
Finanzplanung Kühn in Grafing bei Mün-
chen betreibt und ausschließlich auf Hono-
rarbasis arbeitet. „Ich finde bei Kunden, die 
zur Gen Y gehören, schon die Eigenschaf-
ten und Wünsche wieder, die in Studien 
beschrieben werden“, berichtet Kühn. 

Männer denken um 
So hätten viele junge Leute, die zu ihr 

kommen, tatsächlich das Ziel, weniger zu 
arbeiten, mehr Zeit für Familie und Privat-
leben zu haben. „Gerade bei Männern, die
heute ja auch Elternzeit in Anspruch neh-
men können, findet ein Umdenken statt“, 
stellt Kühn fest. 

Die Finanzberaterin sieht das durchaus 
positiv. „Es ist doch richtig, dass junge 
Leute ihre Möglichkeiten ausloten“, findet 
sie. Natürlich sei bei ihren Arbeits- und
Lebensmodellen oft weniger Geld für die 
Altersvorsorge vorhanden als in der Gene-
ration ihrer Eltern. „Für Honorarberater
spielt das aber keine Rolle“, sagt Kühn. 
Schließlich ist deren Aufgabe nicht der
Produktverkauf, sondern vielmehr eine 
individuelle Betreuung der Kunden. „Ich 
finde es zum Beispiel ganz wichtig, die jun-

VERTRIEB & PRAXIS Junge Kunden
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dem Fintech Deposit Solutions, das wieder-
um die Banklizenz der Sutor Bank nutzt. 
Mit der neuen Lizenz von der Bafin kön-
nen all diese Angebote künftig in Eigen -
regie angeboten werden, sogar die Abrech-
nung für die vermittelten Handwerker-
dienste. 

Zurückhaltung 
Auf die Bankpläne angesprochen, rea-

giert Check 24 zurückhaltend. Die Firma 
hält den Ball bewusst flach. „Es geht uns
ausdrücklich nicht darum, in Wettbewerb
zu den etablierten Banken zu treten“, 
 betont Geschäftsführer Christoph Röttele. 
„Vielmehr stellen wir seit Jahren 
fest, dass die regulatorischen An-
forderungen im Finanzbereich
immer weiter steigen. Darum 
war uns seit Langem klar: Wenn 
wir unser Geschäftsmodell wei-
terentwickeln wollen, dann brau-
chen wir früher oder später eine 
eigene Bafin-Lizenz.“ 

Das solle aber nicht automa-
tisch bedeuten, dass Check 24
 eine klassische Bank wird. „Unser 
Kerngeschäft ist der Vergleich

und die damit verbundene Vertriebspart-
nerschaft mit unseren langjährigen Bank-
partnern. Die neue Open-Banking-Platt-
form unter der Marke ‚C24‘ mit Vollbank-
lizenz wird dieses Modell stärken und den 
Partnern eine weitere Vertriebsoberfläche
bieten“, erläutert Röttele. „Unsere Vision ist 
die einer offenen Plattform, die wir allen 
Bankpartnern zur Verfügung stellen
 wollen.“

Konkurrenz
Branchenkenner nehmen die Pläne des

Vergleichsportals nicht so gelassen hin. „Bei 
Kredit-, Girokonto- oder Tagesgeldverglei-
chen haben Banken in vielen Bereichen 
schon die Kundenschnittstelle an Check 24 
verloren“, sagt Stefan Bachmann, Vorstand 
der JDC Group. „Der Einstieg des Unter-
nehmens ins Bankgeschäft war daher nur 
folgerichtig: Wenn Check 24 nun mit der 

gewohnten Werbe- und Prozesspower 
auch das Bankgeschäft an sich zieht, könn-
te das die Banken weiter zur Produkt -
werkbank marginalisieren.“ 

Bachmann kritisiert aber auch seine 
Branchenkollegen: „Die meisten klassi-
schen Banken haben sich mittlerweile zwar 
mehr schlecht als recht online positioniert, 
aber Check 24 ist seit Langem Vorreiter in 
Sachen Technologie und Analysetools im 
Online-Akquisemarkt, um relativ kosten-
günstig stetig neue Kunden zu gewinnen.“ 
Der ehemalige Google-Manager sieht
Check 24 nicht nur als einen weiteren
Giro kontoanbieter, sondern als einen 
höchst relevanten Player, der seine Wert-
schöpfungskette ausweiten und Produkte 
sehr nah am Kunden positionieren wird. 

Der JDC-Mann rät den Banken, mit glei-
chen Waffen zurückzuschlagen 
und in die angestammten Berei-
che von Check 24 vorzudringen. 
Wenn Check 24 ins Bankge-
schäft einsteige, sollten Banken 
genauso professionell ins transpa-
rente Versicherungsgeschäft ein-
steigen – Stichwort „Smart Fi-
nancial Home“. „Die Banken
 haben einen riesigen Vorteil ge-
genüber Check 24: den zum Teil 
jahrelangen und vor allem per-
sönlichen Kundenkontakt bei 

Christoph Röttele, Check 24: „Es geht uns 
ausdrücklich nicht darum, in Wettbewerb zu den
etablierten Banken zu treten.“

Niels Nauhauser, Verbraucherzentrale: „Kunden ist 
es nicht möglich, Transparenz, Verlässlichkeit und
Vollständigkeit der Vergleiche zu verifizieren.“

»In vielen Bereichen 
 haben die Banken schon 
die Kundenschnittstelle 
an Check 24 verloren.«

Stefan Bachmann, JDC Group

Beliebte Entscheidungshilfe
Anteil der Kunden, die vor einem Neuabschluss 
Vergleichsportale nutzen 

Festgeld                             30 %
Tagesgeld                          25 %
Ratenkredite                     24 %
Hypothekardarlehen     21 %
Girokonto                          10 %
Bausparen                          4 %

Wie viele Verbraucher vor dem Abschluss einer Finanzdienstleistung
ein Vergleichsportal nutzen, hängt vom Produkt ab. Bei Fest- und 
 Tagesgeld liegt die Quote besonders hoch.           Quelle: Ipsos (2020), Stichprobe: 20.000
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Der Hauptsitz von Check 24 an der 4
Donnersbergerbrücke in München ist
eher unscheinbar. Im Internet dagegen
ist das Unternehmen omnipräsent – 
genau wie im Fernsehen mit seinen 
zahlreichen Werbespots.

Vergleich ist nicht genug
Das Internetvergleichsportal Check 24 hat eine eigene Banklizenz
erworben. Den etablierten Kreditinstituten möchte das Unternehmen 
angeblich aber keine Konkurrenz machen. 

W er heutzutage nach günstigen 
Handytarifen, einem neuen Gasan-

bieter oder Ökostrom sucht, startet seine
Recherche oftmals auf Vergleichsportalen
im Netz. Zu den Marktführern zählt ne-
ben Plattformen wie Verivox oder Idealo
auch Check 24 aus München. Allein dieses 
1999 gegründete Unternehmen zählt laut
Firmenangaben mittlerweile rund 15 Mil-
lionen Kunden. Auf dem Portal können 
die Nutzer nicht nur Preise vergleichen, 
sondern auch Handwerker finden, die
 Fliesen verlegen oder den Abfluss reinigen. 
Doch nun wagt sich das Unternehmen in 
ganz neue Gefilde.

Im Frühjahr überraschte Check 24 mit 
der Mitteilung, dass es eine eigene Bank -
lizenz erworben hat und künftig ein –
wahrscheinlich kostenfreies – Girokonto
samt Kreditkarte anbieten möchte. Dafür
gründete das Unternehmen eigens die C24 
Bank und besetzte die beiden Geschäfts-
führerposten mit gestandenen Bankern: 
Franz Josef Nick, vormals Vorstandsmit-

glied der Targobank, sowie Robert Genz, 
zuletzt Risikochef der Hyundai Bank, ste-
hen an der Spitze des neuen Instituts, das
derzeit gut 80 Mitarbeiter beschäftigt. Bis 
zur geplanten Markteinführung im Okto-
ber soll die Zahl der Beschäftigten noch
steigen, vor allem will die Bank weitere 
Kundenberater einstellen.  

Eigene Produkte 
Ganz neu ist der Finanzsektor für die

Bayern nicht: Neben Krediten und Tages-
geld vermitteln die Münchner seit gerau-
mer Zeit auch Versicherungen. Der Kunde 
findet dabei Tarife aus insgesamt 20 Spar-

ten vor: Von der Pflege- über die private
Krankenversicherung bis hin zu Risiko -
lebenspolicen ist alles dabei. Diese Makler-
tätigkeit ist bei den traditionellen Bran-
chenvertretern nicht unumstritten. So warf 
der Bundesverband Deutscher Versiche-
rungskaufleute (BVK) Check 24 bereits 
2015 vor, es komme seinen gesetzlich vor-
geschriebenen Beratungsvorschriften nicht 
vollumfänglich nach. Das Oberlandes -
gericht München vertrat diese Ansicht 
nicht, forderte aber Nachbesserungen. In 
 einem anderen Gerichtsurteil wurde das 
Portal dazu aufgefordert, die Erstinforma -
tion über seinen Maklerstatus zu verbes-
sern und transparenter zu gestalten.  

Neben der Vermittlung von fremden
Produkten ist das Portal in jüngster Zeit 
dazu übergegangen, selbst Bankprodukte 
zu kreieren. Aufgrund fehlender eigener 
Banklizenz war dafür bislang aber noch
die Unterstützung von Partnern notwen-
dig. So arbeitet Check 24 bei den hauseige-
nen Ratenkrediten, die unter dem Namen 
„Kredite 24“ vermarktet werden, mit der
SWK Bank zusammen und bewirbt diese 
vollmundig: „300 Kreditexperten bieten an
sieben Tagen die Woche eine persönliche 
Beratung per Telefon oder E-Mail an.“ Im 
Tagesgeldbereich kooperiert Check 24 mit 

»Unsere Vision ist die 
einer offenen Plattform, 

die wir allen Bank -
partnern zur Verfügung 

stellen wollen.«

Christoph Röttele, Check 24

BANK & FONDS Check 24
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Tilp. Gelingt es einer Kanzlei, zehn Klagen
zur selben Sache bei dem zu ständigen
OLG vorzulegen, kann ein  KapMuG-
Verfahren starten. Für den anstehenden 
Prozess wird dann ein Musterkläger
ausgewählt, der mit seinem Anwalt stellver -rr
tretend für alle anderen mutmaßlich Ge-
schädigten in den Ring steigt. Sobald das
Verfahren erö net ist, werden bundesweit
alle weiteren Klagen in der betre enden
Rechtssache eingefroren. 

In Geduld üben
Für die Klägergemeinschaft beginnt nun 

eine Wartezeit. Sie können am Fortgang
der Dinge zwar mitwirken, indem sie
 Beweismittel oder Rechtsgutachten liefern. 
Ansonsten aber müssen sie sich gedulden, 
bis das Oberlandesgericht seine Entschei-
dung tri t und ein sogenannter Musterent-
scheid ergeht. Entscheiden die Richter zu
ihren Ungunsten, geht das Verfahren in der
Regel in die Rechtsbeschwerde zum Bun-
desgerichtshof (BGH).  

„Ein KapMuG-Verfahren dauert meist 
viele Jahre“, berichtet Anwalt Tilp. Anderer-
seits ist der Zug durch die Instanzen bei 
Einzelklagen auch nicht in wenigen Mo -

naten erledigt. Ein großer Vorteil des
KapMuG liegt darin, dass es den Gelbeutel 
der Kläger im Vergleich zu individuellen 
Prozessen weniger belastet. Falls letzten 
Endes auch die Rechtsbeschwerde beim 
BGH scheitert, tragen die Kläger im We-
sentlichen nur die Rechtskosten für ihr
selbst angestrengtes Verfahren vor dem 
Landgericht. Für den Gang vor das Ober-
landesgericht sieht das Gesetz keinerlei Ko-
sten vor, und die Kosten einer eventuellen 
Rechtsbeschwerde zum Bundesgerichtshof 
werden im Unterliegensfall auf sämtliche
Kläger umgelegt.  

Den größten Pluspunkt bieten aber die 
allgemein formulierten Feststellungsziele. 
Der Grund dafür: Geht ein KapMuG-Ver-
fahren für die Klägerseite gut aus, erfasst 
die Entscheidung alle Beteiligten gleicher-
maßen. Sie brauchen diese dann in schrift-
licher Form nur noch ihrem Landgericht 
vorzulegen, das daran gebunden ist und 
gar nicht anders kann, als  dem Musterent-
scheid zu folgen. 

Andreas Tilp, Tilp Rechtsanwaltsgesellschaft: 
„Wir machen im Fall Wirecard Kursverluste geltend, 
die Anleger unbestreitbar erlitten haben.“

KapMuG und Musterfeststellungklage: Die deutschen „Sammelklagen“

                                                                                            Quelle: FONDS professionell Recherchen | Stand: August 2020 

Klage nach dem Kapitalanleger- 
Musterverfahrensgesetz (KapMuG)

Klage nach dem Gesetz zur Einführung 
einer zivilprozessualen Musterfeststellungsklage

In Kraft getreten 1. November 2005, letzte Änderung am 21. Juli 2019 2. November 2018

Wer ist klagebefugt? Privatanleger, institutionelle Anleger, 
Unternehmen aller Art

„Qualifizierte Einrichtungen“,  
z. B. Verbraucherzentralen und -verbände

Anwalt nötig? Ja Nein

Gründe für 
eine Klage

Durchsetzung von Schadenersatzansprüchen  
aufgrund von mutmaßlich falscher, irreführender  
oder unterlassener Kapitalmarktinformationen

Durchsetzung von Ansprüchen von mutmaßlich  
durch Unternehmen geschädigte Verbraucher

Wo wird das 
Verfahren beantragt 

und geführt?

Klage beim LG, Beantragung des  
KapMuG-Verfahrens beim OLG, Musterverfahren

(erste Instanz) vor dem LG
Beim zuständigen OLG

Klageregister Im elektronischen Bundesanzeiger Beim Bundesamt für Justiz

Voraussetzung Zehn gleichgerichtete Klagen binnen  
sechs Monaten ab KapMuG-Antrag

Für Klage: mindestens zehn Verbraucher mit Ansprüchen; 
für Verfahren: nach zwei Monaten mindestens 50 im Klage register 

eingetragene mutmaßlich betroffene Verbraucher

Kosten Kosten können für das individuelle Verfahren vor dem  
zuständigen Landgericht anfallen Keine
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Ein Urteil für alle 
Neben dem Kapitalanleger-Musterverfahren gibt es seit 2018 die
Musterfeststellungsklage. Solche „Sammelklagen“ sollen Verbrau-
chern helfen. Vermittler haben aber nicht viel zu befürchten. 

Die Sache ist juristisch starker Tobak:
Andreas Tilp, Anwalt, Gründer und 

Mitgeschäftsführer der Tilp Rechtsanwalts-
gesellschaft aus Kichentellinsfurt bei Tübin-
gen, hat die Finanzaufsicht Baaa n Ende Juli
2020 beim Landgericht (LG) Frankfurt
 wegen Amtsmissbrauchs im Fall Wirecard 
verklagt. Sein Vorwurf: Die Aufsicht habe
jahrelang und unter grober Verletzung 
ihrer Aufgaben und Befugnisse eigene
Ermittlungen gegen die Wirecard
AG verweigert. Wäre die Behörde 
rechtzeitig in Aktion getreten
und hätte den Kapitalmarkt 
über den Verdacht auf Bi-
lanz- und Marktmanipula -
tion informiert, so wären
Anlegern hohe Verluste erspart 
geblieben. 

Noch nicht entschieden 
Um für geschädigte Anle-

ger Schadenersatz herauszu-
holen, hat Tilp ein Verfahren 
nach dem Kapitalanleger-
Musterverfahrens gesetz (Kap-
MuG) zum Oberlandesgericht 
(OLG) Frankfurt beantragt. 
Falls es genehmigt wird, was 
bis zum Redaktionsschluss 
noch nicht fest stand, so wä-
re es das erste KapMuG-Ver-
fahren gegen eine Behörde.  

Das Kapitalanleger-Mu-
sterverfahrensgesetz ist bereits 
2005 in Kraft getreten. Das
Gesetz ermöglicht es Privatanle-

gern, institutionellen Investoren und ande-
ren Unternehmen, die sich von einem An-
walt vertreten lassen, in einer Art „Sammel-
klage“ vor Gericht Schaden ersatz zu for-
dern. Und zwar dann, wenn sie sich auf-

grund von mutmaßlich falschen, irrefüh-
renden oder unterlassenen Kapitalmarktin-
formationen um ihr Geld gebracht sehen. 
Im November 2018 hat das KapMuG so-
zusagen eine „kleine Schwester“ bekom-
men – die Musterfest stellungsklage. Mit ei-
ner solchen Klage dürfen sogenannte „qua-
li zierte Einrichtungen“, in erster Linie Ver-
braucherzentralen und -verbände, versu-
chen, für eine Vielzahl even tuell geschädig-
ter Verbraucher eine Entscheidung zu er-

streiten, die ihnen zu Schaden-
ersatz oder Rückzahlungen ver-
helfen kann. Während das Kap-
MuG es geprellten Anlegern er-
möglicht, kollektiv Ansprüche 
durchzusetzen, soll die Muster-
feststellungsklage Kunden von 

Unternehmen  aller Branchen dabei 
unterstützen, schließlich an ihr 
Recht zu kommen. 

Die Zeit läuft
Für Tilp läuft nun die Zeit. 

Wenn seinem Antrag stattgegeben
und dieser in den elektronischen 

Bundesanzeiger eingetragen
wird, bleiben ihm sechs Mo-
nate Zeit, um mindestens 

zehn weitere gleichlautende 
Klagen einzureichen. Nur dann 
kann ein Verfahren erö net
werden. Gleichlautend bedeutet 
dabei, dass  sogenannte Feststel-
lungsziele de niert  werden, die 

möglichst abstrakt und allge-
mein zu  halten sind, damit sie auf 
zahlreiche Einzel-Kläger zutref-
fen. „Wir machen im Fall Wire-

card Kurs  ver luste geltend, 
die  Anleger mit der Aktie
des Unternehmens unbe-
streitbar erlitten haben“, so

Aktenstapel und Klagen über Klagen: In 
 einem KapMuG-Verfahren können sie

zusammengefasst werden.  
Dies könnte eventuell auch 

im Fall Wirecard
 gelingen.g

STEUER & RECHT Sammelklagen
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mir das zu nah an meiner alten Welt war. 
Vor fünf Jahren lebte ich ein Jahr in Kali-
fornien, genauer im Silicon Valley und am
Silicon Beach bei Los Angeles. Damals 
haben mich die Amerikaner gefragt: Mit 
deinem Hintergrundwissen, deinem 
Know-how, deiner Erfahrung und deinem
Netzwerk – warum investierst du in so 
 viele Start-ups, aber nicht in Insurtechs? Sie
hatten recht, und daraufhin habe ich mich
entschieden, das zu ändern.

Warum fiel die Wahl auf Neodigital und

nicht auf einen anderen Versicherer? 

Maschmeyer: Weil Neodigital der Bafin-
regulierte Versicherer in Deutschland ist, 
der die Digitalisierung am weitesten voran-
getrieben hat. 99,6 Prozent der Prozesse
sind automatisiert. Wir, mein Team und
ich, schauen uns den ganzen Markt inten-
siv an und haben uns auch mit anderen
Start-ups getroffen. Offen gesagt, die Ver -rr
antwortlichen sind häufig nette junge Mar-
keting- oder IT-Leute, die aber kein tiefes 

Verständnis von Versicherungen an sich 
 haben. Das Team von Neodigital hat dage-
gen vorher bei der Baden-Badener Versi-
cherung gearbeitet und alle Schritte vom 
Antrag über die Policierung bis hin zur 
Schadenabwicklung als Profitcenter verant-
wortet. Das ist der Unterschied: Ist jemand 
gut im Marketing und kann ein tolles 
Frontend bauen? Oder beherrscht er die
Versicherung als Ganzes – also auch
 Backend – und das auch noch digital? 

Herr Voss, was ist die Rolle von Herrn 

Maschmeyer? Mischt er sich auch ins

operative Geschäft ein?

Voss: Herr Maschmeyer ist nicht im Auf-
sichtsrat von Neodigital. Dort sitzt für 
Alstin Capital sein Partner Clemens von 
Bergmann. Wir sind eine regulierte Aktien-
gesellschaft, Herr Maschmeyer will und 
dürfte sich daher nicht operativ ein -
mischen. Wir sind als Vorstand aber frei, 
unsere Investoren nach Impulsen zu fragen. 
Und das tun wir gern. 

Maschmeyer: Ich bin an insgesamt 80 Start-
ups beteiligt. Mein Team und ich sehen 
unsere Aufgabe nicht in der operativen
Mitarbeit. Das wollen wir auch gar nicht. 
Unsere Aufgabe ist es, mit der Außen -
perspektive zu helfen und wertvolle Anre-
gungen zu geben. Es passiert daher auch, 
dass ich anrufe, nachdem mir anderntags 
eine Idee gekommen ist – zum Beispiel 
mit wem sich aktuell noch Kooperationen 
 anbieten oder ob Entwicklungen aus den 
USA auch hier funktionieren können. Die
meisten Gründer sind so sehr damit be-
schäftigt, was sie operativ im Unternehmen 
verbessern können, dass sie leicht aus dem
Blick verlieren, was andere strategisch oder 
für die Expansion tun. 

Voss: Es geht darum, eine andere Meinung 
zu hören, um über den eigenen Horizont 
hinaus zu blicken – speziell wenn es um 
die strategische Entwicklung geht. Das sind
Diskussionen, die man intern kaum führen 
kann, weil man in der eigenen Gruppe 

»»Ich fühle mich ein bisschen 
wie ein Gründervater.«««««««

Carsten Mascs hmhmmeyeyyyererre ,, MMMasasasschchchchchmemememeyeyeyeyer r rr GrGrGrGrououououpppp
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Carsten Maschmeyer, der einst den AWD groß machte, investiert 
mittlerweile in Insurtechs. Gemeinsam mit Neodigital-Vorstand
Stephen Voss erläutert er das Potenzial der Digitalversicherer –s
und verrät, wie sich Finanzberater für die Zukunft rüsten können. 

Ortstermin in München, unweit der
Staatsoper. Dort residiert die Masch-

meyer Group, in der Ex-AWD-Chef 
 Carsten Maschmeyer seine Beteiligungen 
bündelt. Um eine davon, den Digitalver -rr
sicherer Neodigital, geht es im folgenden
Gespräch. Maschmeyer begrüßt seinen 
 Gesprächspartner zeitgemäß mit dem Ell-
bogen. Er und Stephen Voss, Mitgründer 
und Vertriebsvorstand von Neodigital, sind
bereit für das Exklusivinterview mit
FONDS professionell. 

Herr Maschmeyer, es ist bekannt, 

dass Frank Thelen, Ihr Jurykol-

lege bei „Höhle der Löwen“,

beim Digitalversicherer Otto-

nova involviert ist. Haben Sie

beide eine Wette abge-

schlossen, wer auf den 

erfolgreicheren digitalen

Versicherer setzt – Sie

mit Neodigital oder Herr 

Thelen mit Ottonova?

Carsten Maschmeyer: Investments
sind kein Sportfinale, bei dem es

nur einen Sieger geben kann. 
Neodigital ist ein vollauto-
matisierter Onlineversiche-
rer, der Hausrat- und Unfall-
policen sowie Privat- und 

Tierhalterhaftpflicht-
versicherungen und 
in naher Zukunft
eine Reihe wei -
terer Sparten an-
bietet, Ottonova

ist ein digitaler 
Krankenvoll -
versicherer. Sie 
sind also keine 
Konkurrenten. 
Neodigital hat 
jetzt bald 

150.000 Kunden. Bevor sie diese Marke 
 erreichen, haben die Kollegen von Otto -
nova also noch einiges zu tun, sodass ich 
überzeugt bin, auf das richtige Pferd gesetzt 
zu haben. Ich drücke Frank aber die Dau-
men, dass seine Werbung für Ottonova
 erfolgreich ist. 

Von wem ging die Initiative zur Kooperation

und der Beteiligung aus – von Ihnen und

 Ihrer Beteiligungsgesellschaft Alstin oder 

von Neodigital?

Stephen Voss: Wir waren auf der Suche nach
Kapitalgebern. Carsten Maschmeyer stand
ganz oben auf unserer Liste der Wunsch -
investoren. Er kommt aus der Versiche-
rungsbranche und versteht genau, was wir 
machen. Geld ist zwar hilfreich, aber „intel-
ligentes Kapital“ mit Netzwerk ist für uns 
wichtiger. Wir suchten jemanden, der sich
in der Branche auskennt, der uns strate-
gisch nach vorn bringt und uns mit wich-
tigen Entscheidern zusammenbringen 
kann. Ich bin von unserem Geschäfts -
modell vollkommen überzeugt, aber die 
Unterstützung durch Herrn Maschmeyer 
ist das Tüpfelchen auf dem i. 

Herr Maschmeyer, warum haben Sie dem 

Werben nachgegeben und sind bei Neo -

digital eingestiegen?

Maschmeyer: Ich habe lange Jahre nicht in 
Versicherer oder Insurtechs investiert, weil 

„Der Mix aus Mensch und 
Maschine ist der Schlüssel“

»Carsten Maschmeyer 
stand ganz oben auf 

unserer Liste der 
Wunschinvestoren.«

Stephen Voss, Neodigital
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Unabhängige Finanzdienstleister: Vermögensverwalter/ 
WPDLU, Vermögens- und Anlageberater, Versicherungsberater, 
sonstige Berater (Allfinanzberater) Bankberater: Anlagebera-
ter von Filialbanken, Berater aus dem Private Banking, Mitar-
beiter aus dem Wealth Management, Firmenkundenbetreuer, 
Regionalleiter, Filialbetreuer, 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 Wirtschaftstreuhänder,  
Stiftungen und Anwälte  
Beleg exemplare: Mitarbeiter von Fondsgesellschaften, Versi-
cherungen und Banken, Mitarbeiter von Werbe- und PR-Agenturen

350 Beleg -
exemplare

Werben, wo IHRE Werbung wirkt

18.344 
unabhängige  

Finanz dienst leister

8.106  
Bank- 
berater

1.900  
Sonstige

Gesamtauflage:  
28.700 Exem plare
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ÖSTERREICH

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**: (in Euro)                                 6.350,–                3.530,–                 2.100,–                1.650,–                 1.350,–

*   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 exklusive 5 Prozent Werbeabgabe und 20 Prozent Mehrwertsteuer. 

Platzierungszuschläge: 
Umschlagseite 2: +15 % 
Umschlagseite 4: +20 % 
Umschlagseite 3: +5 % 
Weitere Sonder platzierungen auf Anfrage

Text-Anzeigen-Service: 
Bei der Erstellung Ihrer professionell gestalteten 
und getexteten Einschal tungen (Advert orials) 
steht Ihnen unser erfahrenes Team für 350 
Euro pro Seite gern zur Ver fügung.

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.

Bei 3 Schaltungen: minus 10 %  
z. B.: Bei Buchung von 3 × 1/1 Seite in 4c erhalten Sie einen 
Preisnachlass von 1.059 Euro. 
Statt 10.590 Euro bezahlen Sie nur 9.531 Euro.

Bei 2 Schaltungen: minus 5 % 
z. B.: Bei Buchung von 2 × 1/1 Seite in 4c erhalten Sie einen 
Preisnachlass von 353 Euro. 
Statt 7.060 Euro bezahlen Sie nur 6.707 Euro.

25 % RABATT + ZUSATZLEISTUNGEN  
Bei Buchung von 4 × 1/1 Seite erhalten Sie einen Preisnachlass von 3.530 Euro. 

Statt 14.120 EURO bezahlen Sie nur 10.590 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 Text-Anzeigen-Service 
+ 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 www.fondsprofessionell.at

PREISE & FORMATE

RABATTE

PARTNERPAKET

AUFLAGE & ERSCHEINUNGS  TERMINE

25 % RABATT + 

ZUSATZLEISTUNGEN

Ausgabe Anzeigen - Druckunter- Erscheinungs- 
schluss  lagenschluss -  termin*

 1/2021     19. Feb. 2021     26. Feb. 2021     29. März 2021 

 2/2021    22. Apr. 2021     29. Apr. 2021     31. Mai 2021 

 3/2021     20. Aug. 2021     27. Aug. 2021     30. Sept. 2021 

 4/2021    21. Okt. 2021     28. Okt. 2021     29. Nov. 2021
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25 % RABATT + 

ZUSATZLEISTUNGEN

Unabhängige Finanzdienstleister: Vermögensverwalter,  
Vermögens- und Anlageberater, Versicherungsvermittler, sonsti-
ge Berater (Allfinanzberater) Bankberater: Anlageberater 
von Filialbanken, Berater aus dem Private Banking, Mitarbei-
ter aus dem Wealth Management, Firmenkundenbetreuer, 
Regionalleiter, Filialbetreuer, Vertreter von Spezialbanken  
Sonstige: Mitarbeiter von Pensionskassen, Mitarbeiter von 

Versicherungen, Treasurer aus Banken und Corporates, Dach-
fonds- und Portfoliomanager, Personen aus dem Fondsresearch, 

Personen aus der Produkt entwicklung bzw. dem Produktmanage-
ment sowie Treuhänder, Stiftungen und Anwälte  
Belegexemplare: Mitarbeiter von Fonds gesellschaften,  
Versicherungen und Banken, Mitarbeiter von Werbe- und  
PR-Agenturen

Gesamtauflage:  
88.500 Exem plare

25 % RABATT + ZUSATZLEISTUNGEN  
Bei Buchung von 4 ×1/1 Seite erhalten Sie einen Preisnachlass von 7.450 Euro. 

Statt 29.800 EURO bezahlen Sie nur 22.350 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 Mannheim.  
+ kostenloser Text-Anzeigen-Service 
+ 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 www.fondsprofessionell.de

DEUTSCHLAND
*

Ge
rin

gf
üg

ig
e 

Te
rm

in
än

de
ru

ng
en

 v
or

be
ha

lte
n

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**: (in Euro)                               13.500,–                7.450,–                 4.450,–                3.480,–                 2.800,–

*   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 exklusive gesetzlicher Abgaben und Steuern. 

Platzierungszuschläge: 
Umschlagseite 2: +15 % 
Umschlagseite 4: +20 % 
Umschlagseite 3: +5 % 
Weitere Sonder platzierungen auf Anfrage

Text-Anzeigen-Service: 
Bei der Erstellung Ihrer professionell gestalteten 
und getexteten Einschal tungen (Advert orials) 
steht Ihnen unser erfahrenes Team für 350 
Euro pro Seite gern zur Ver fügung.

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

AUFLAGE & ERSCHEINUNGS  TERMINE

Bei 3 Schaltungen: minus 10 %  
z. B.: Bei Buchung von 3 ×1/1 Seite in 4c erhalten Sie einen 
Preisnachlass von 2.235 Euro. 
Statt 22.350 Euro bezahlen Sie nur 20.115 Euro.

Bei 2 Schaltungen: minus 5 % 
z. B.: Bei Buchung von 2 ×1/1 Seite in 4c erhalten Sie einen 
Preisnachlass von 745 Euro. 
Statt 14.900 Euro bezahlen Sie nur 14.155 Euro.

RABATTE

PARTNERPAKET

45.386 
unabhängige  

Finanz dienst leister

38.052  
Bank- 
berater

4.220  
Sonstige

Werben, wo IHRE Werbung wirkt
842 Beleg -
exemplare

Ausgabe Anzeigen - Druckunter- Erscheinungs- 
schluss  lagenschluss -  termin*

 1/2021     19. Feb. 2021     26. Feb. 2021     29. März 2021 

 2/2021    22. Apr. 2021     29. Apr. 2021     31. Mai 2021 

 3/2021     20. Aug. 2021     27. Aug. 2021     30. Sept. 2021 

 4/2021    21. Okt. 2021     28. Okt. 2021     29. Nov. 2021
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Allgemeine Geschäftsbedingungen für die Magazine FONDS professionell Österreich und FONDS professionell Deutschland sowie deren Websites. 

Auftragserteilung: 
1. Es gelten die allgemeinen Geschäftsbedingungen, die aktuelle Preisliste und die Auftragsbestätigung. 
2. Der Verlag behält sich vor, Aufträge aller Art abzulehnen. Insbesondere kann der Verlag ein bereits veröffentlichtes Werbemittel zurückziehen, falls der Auftraggeber im Nachhinein 

Änderungen am Werbemittel vornimmt und diese aus inhaltlichen oder auch technischen Gründen für den Verlag unzumutbar sind. 

Auftragsabwicklung: 
3. Werden die tarifmäßigen Preisnachlässe in Anspruch genommen, sind Werbeaufträge innerhalb eines Jahres abzuwickeln. 
4. Wird ein Jahresauftrag/Partnerpaket ohne Verschulden des Verlags nicht erfüllt, so hat der Auftraggeber den Preis für das tatsächliche Auftragsvolumen zu  entrichten, Preisnachlässe 

für Jahresaufträge sind in solchen Fällen ungültig und müssen gegebenenfalls dem Verlag rückerstattet werden.  
5. Wird ein Jahresauftrag/Partnerpaket gebucht, ist eine Kongressteilnahme zum vergünstigten Preis möglich. Bitte beachten Sie, dass der Preisnachlass nur für den Kongress gilt, der 

während der Laufzeit des gebuchten Partnerpakets stattfindet, wobei die Laufzeit mit dem Erscheinen des 1. Inserates laut Auftrag beginnt. Eine Verschiebung von Inseraten durch den 
Kunden verlängert die im Auftrag festgehaltene Laufzeit nicht. Die Buchung des Partnerpakets ist keine Garantie für eine Teilnahme als Aussteller am Kongress.  

6. Dem Wunsch nach Ausschluss von Mitbewerbern des Anzeigenkunden kann grundsätzlich nicht entsprochen werden. 
7. Der Verlag gewährleistet die drucktechnisch einwandfreie Wiedergabe der Anzeige. Geringe Farbtonabweichungen sind im Toleranzbereich des Druckverfahrens begründet. 

Ungeeignete oder beschädigte Druckunterlagen werden dem Auftraggeber zurückgesandt. Der Auftraggeber hat bei unleserlichem, unrichtigem oder unvollständigem Abdruck der 
Anzeige Anspruch auf Zahlungsminderung oder eine Ersatzanzeige. Im Online-Bereich hat der Auftraggeber bei ungenügender Wiedergabequalität der Werbemittel Anspruch auf 
Zahlungsminderung oder eine Ersatzwerbung, jedoch immer nur in dem Ausmaß, in dem der Zweck der Werbung (Print als auch Online) beeinträchtigt wurde. Der Auftraggeber 
 verpflichtet sich, die Online-Werbemittel rechtzeitig – 3 Werktage vor Schaltungsbeginn – und in einwandfreiem Zustand anzuliefern. Bei nicht ordnungsgemäßer oder eventuell 
 verspäteter Anlieferung oder nachträglichen Änderungen der Online-Werbemittel übernimmt der Verlag keine Gewähr für die vereinbarte Verbreitung des Werbemittels. Weitergehende 
Haftungen sind für den Verlag ausgeschlossen. 

8. Bei fernmündlich veranlassten Änderungen und Abbestellungen übernimmt der Verlag keine Haftung. 
9. Die Pflicht zur Aufbewahrung von Druck- bzw. Werbemitteln endet einen Monat nach ihrer letztmaligen Verbreitung. 

Berechnung und Zahlung: 
9. Leistet der Auftraggeber keine Vorauszahlung, ist die Rechnung innerhalb von 14 Tagen nach Rechnungslegung netto ohne Abzüge zu zahlen. 
10. Der Verlag behält sich vor, das Erscheinen weiterer Anzeigen bzw. Werbemittel im Online-Bereich von der Vorauszahlung des Rechnungsbetrags und vom Ausgleich etwaiger offener 

Rechnungen abhängig zu machen. 
11. Bei Zahlungsverzug oder Stundung werden Verzugszinsen in Höhe von 13 Prozent sowie die Einziehungskosten (z. B. Anwaltskosten) berechnet.  

Pro Zahlungserinnerung/Mahnung werden 10 Euro zusätzlich MwSt. Bearbeitungskosten verrechnet. Der Verlag kann die Ausführung des Auftrags bis zur Bezahlung zurückstellen. 
12. Kosten für die Herstellung von Reinzeichnungen, Bannern oder anderen Werbemitteln hat der Auftraggeber zu zahlen. Diese Kosten werden dem Auftraggeber bei Auftragserteilung 

mitgeteilt und sind Teil des Auftrags. 
13. Bei verspäteter Anlieferung der Druckunterlagen bzw. Werbemittel werden dem Auftraggeber alle entstehenden Mehrkosten in Rechnung gestellt. Bei einer (teilweisen) Verhinderung 

oder verspäteten Durchführung des Auftrags wegen höherer Gewalt, Streik, politischer Ereignisse oder sonstigen Gründen, die vom Verlag weder vorsätzlich noch fahrlässig herbeige-
führt wurden, hat der Verlag Anspruch auf volle Bezahlung der veröffentlichten Anzeigen, wenn die Aufträge mit 80 Prozent der zugesicherten Druckauflage oder mit einer maximal 4-
wöchigen Überschreitung des Erscheinungstermines erfüllt sind. Geringere Leistungen des Verlags sind aliquot zu berechnen. Im Online-Bereich gewährleistet der Verlag, ein im 
Rahmen der Technik bestmögliches Programm zu erstellen. Für Fehler, die jedoch Dritten zuzuordnen sind, kann keine Haftung übernommen werden, wie etwa:  
• Rechnerausfall bei Dritten, z. B. anderen Providern  
• durch unvollständige und/oder nicht aktualisierte Angebote auf Zwischenspeichern  
• durch die Verwendung einer nicht geeigneten Darstellungs-Software bzw. -Hardware  
• durch einen Ausfall des Ad-Servers, der nicht länger als einen Tag (24 Stunden fortlaufend oder addiert) innerhalb eines Monats von Beginn der Werbekampagne (laut schriftli-
chem Auftrag) dauert. Bei einem längeren Ausfall des Ad-Servers entfällt die Zahlungspflicht für den Zeitraum des Ausfalls. Weitere Ansprüche sind ausgeschlossen. 

14. Aufträge aller Art müssen schriftlich oder per E-Mail erteilt und durch den Verlag schriftlich oder per E-Mail angenommen werden. Erfüllungsort ist der Sitz des Verlags, Wien. Der 
Auftraggeber garantiert dem Verlag, dass die Werbung gegen keinerlei gesetzliche Bestimmungen verstößt und Rechte Dritter nicht verletzt. Der Auftraggeber verpflichtet sich, den 
Verlag sowie dessen Mitarbeiter hinsichtlich aller Ansprüche, die auf die erschienene Werbung gegründet werden, schad- und klaglos zu halten sowie für die ihnen selbst entstande-
nen Nachteile volle Genugtuung zu leisten. Der Verlag und seine Mitarbeiter sind zu einer entsprechenden Prüfung der Werbung oder eines Entgegnungsbegehrens nicht verpflichtet. 

15. Die kostenlose Stornierung der gebuchten Anzeige durch den Auftraggeber ist bis vier Wochen vor Anzeigenschluss möglich. Darüber hinaus besteht die volle Zahlungsverpflichtung 
im Ausmaß des erteilten Auftrags. Eine kostenlose Stornierung der gebuchten Werbung im Internet durch den Auftraggeber ist bis vier Wochen vor Schaltungsbeginn möglich. 
Darüber hinaus besteht die volle Zahlungsverpflichtung im Ausmaß des erteilten Auftrags. Kündigungen von Aufträgen aller Art müssen schriftlich oder per E-Mail erfolgen.  

15a.  Storno: Sonderregelung für Spezialbeilagen. Die FONDS professionell Multimedia GmbH versendet nur eine Spezialbeilage pro Ausgabe der Magazine FONDS professionell 
Deutschland bzw. FONDS professionell Österreich. Bei Buchung einer Spezialbeilage wird allen anderen an diesem Werbeformat interessierten Kunden abgesagt. Daher kann die 
Buchung nicht kostenfrei storniert werden. Sobald ein bestätigter Auftrag vorliegt, kann der Auftraggeber bis spätestens 8 Wochen vor Anzeigenschluss die bereits gebuchte 
Spezialbeilage stornieren, wobei in diesem Fall jedoch eine Stornogebühr von 80 % zu leisten ist. Bei späterer Stornierung besteht die volle Zahlungsverpflichtung im Ausmaß des 
erteilten Auftrags. Kündigungen von Aufträgen aller Art müssen schriftlich oder per E-Mail erfolgen. 

Allgemeine Geschäftsbedingungen, die nur für die Magazine FONDS professionell Österreich und FONDS professionell Deutschland gelten. 

16. Kann ein Anzeigenauftrag durch einen oder mehrere Heftausfälle nicht innerhalb eines Rabattjahres durchgeführt werden, so bleibt davon die ursprüngliche Rabattvereinbarung unberührt. 
17. Die Aufnahme von Anzeigen in bestimmten Nummern, bestimmten Ausgaben oder an bestimmten Plätzen kann nicht gewährleistet werden. Der Verlag behält sich vor, von der 

Durchführung auch bereits angenommener Aufträge aus technischen oder anderen Gründen ohne jeden Ersatzanspruch des Auftraggebers zurückzutreten. 
18. Textanzeigen und solche, die aufgrund ihrer Gestaltung nicht sofort als Werbung erkennbar sind, werden durch das Wort „Anzeige“ kenntlich gemacht. 
19. Sind etwaige Mängel bei den Druckunterlagen nicht sofort erkennbar, sondern werden sie erst beim Druckvorgang deutlich, so hat der Werbetreibende bei  ungenügendem Abdruck 

keine Ansprüche. 
20. Probeabzüge werden nur auf ausdrücklichen Wunsch geliefert. Sendet der Auftraggeber Probeabzüge nicht bis zum Anzeigenschluss oder einem anderen seitens des Verlags 

 genannten Termin zurück, so gilt die Genehmigung zum Druck als erteilt. 
21. Beanstandungen sind binnen einer Woche nach Erscheinen zu melden. 
22. Der eventuelle Verzicht auf die Grundfarbe Schwarz bei der Anlage von Anzeigen ist ohne Einfluss auf die Berechnung des Anzeigenpreises. 
23. Bestehen Vorlagen für Mehrfarbanzeigen aus mehr als drei Farbteilen, werden die Herstellungskosten für jedes weitere Farbbild gesondert berechnet. 
24. Wird ein Partnerpaket während eines Kalenderjahres storniert, so werden alle Rabatte und Posttarif-Vergünstigungen nachverrechnet. Als Nachverrechnungsgrundlagen für die 

Versandkosten für Tip-on-Cards, Beilagen, Beihefter und Ähnliches kommen die jeweiligen landesüblichen Posttarife zur Anwendung, die verrechnet würden, wenn die 
Werbeunterlagen separat, also nicht mit dem Magazin FONDS professionell gemeinsam, versendet würden. 
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