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NEUREGELUNG DER ANLAGEBERATUNG - VERBESSE-

RUNG DES ANLEGERSCHUTZES AB DEM 1. JANUAR 2010

Der Bundestag beschloss Anfang Juli
das Gesetz zur Verbesserung des An-
legerschutzes, welches - in der Kirze
der Zeit - sowohl eine gro3e Heraus-
forderung fir die Finanzdienstleister
darstellt als auch als Chance gesehen
werden muss.

Aufgrund von unterschiedlichen Erfah-
rungen bei deutschen Finanzdienstleis-
tern gewann das Team von N+P einen
guten Einblick in die aktuellen Vertriebs-
und Betreuungsprozesse und entwickelte
diverse Konzepte zur Verbesserung der
Beratungsqualitét - von der Konzeption

!
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eines Beratungsleitfadens iber Entwick-
lung und Durchfithrung von Schulungs-
und Coachingkonzepten bis hin zum
Kénigsweg der Neukundengewinnung,
dem Empfehlungsmarketing.

Die Verbesserung des Anlegerschutzes
soll mit drei wesentlichen Anderungen
erreicht werden: 1. Mit der Verbesserung
der Gesprachsprotokollierung

2. Mit der Dokumentationspflicht fir te-
lefonische Beratungsgespréche (verbun-
den mit einem Ricktrittsrecht des Kunden
bei nachweislich fehlerhafter Dokumen-
tation) und 3. der damit verbundenen
faktischen Beweisumkehr sowie gleich-
zeitiger Verléingerung der Verjdhrungs-
frist auf 10 Jahre.

Bei den neuen Anforderungen beziiglich
der Beratungsprotokolle missen kiinftig
verschiedene Fragen gestellt und doku-
mentiert werden, die bisher selten Be-
standteil des Beratungsgespréichs waren.
Wenn man hierfir als MaBstab die

Checkliste fir die Finanzberatung vom
Bundesministerium fir Ernéhrung, Land-
wirtschaft und Verbraucherschutz in Zu-
sammenarbeit mit der Verbraucherzen-
trale Nordrhein-Westfalen heranzieht,
werden bereits einige Themenfelder of-
fensichtlich, die es kiinftig zu implemen-
tieren gilt; beispielsweise der Grund,

Fortsetzung auf Seite 2

Sehr geehrte
Leserin, sehr
geehrter Leser,

ich freue mich
lhnen die erste
Ausgabe  von
N+P Inside pr&-
sentieren zu kdn-

nen, womit wir einem oft geduferten
Wunsch von Kunden, Interessenten und
Mitarbeitern nachkommen, regelméBig
tber Neuigkeiten aus dem Markt und
tber N+P zu berichten. Wir mdchten
lhnen dieses Format ab sofort alle drei
Monate zur Verfiigung stellen und freu-
en uns schon jetzt auf lhr Feedback.

Wenn wir auf das Jahr 2009 zuriick-
blicken, kann man sagen, dass es uns
allen viele Herausforderungen und Ver-
dnderungen beschert hat, nicht zuletzt
auch durch die Neuregelung des An-
legerschutzes in Deutschland. Das The-
ma hat in einmaliger Art und Weise
gezeigt, warum es immer wichtiger
wird, Business- und IT-Consulting zusam-
men zu betrachten. N+P Inside stellt ab
jetzt genau diese Bandbreite dar und
bietet lhnen Zugriff auf markinahe Tipps
und Trends.

Ich winsche lhnen viel SpaB3 bei der
Lektire, eine gesegnete Weihnachtszeit
und einen guten Start ins Jahr 2010!

lhr,
Gerd Klaasen
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die Teilnehmer und die Dauver des Ge-
sprdchs, die Kosten der Anlage, die per-
sénliche Situation des Kunden, die Empfeh-
lungen im Einzelnen und die Griinde fir
diese (auch im Rahmen eines Anlage-
vorschlags, der im Gesprdch modifiziert
wird). Dieses Protokoll muss in Zukunft
zumindest vom Berater unterschrieben,
dem Kunden unverziiglich ausgehéndigt
und dariber hinaus auch auf einem dau-
erhaften Datentréiger gespeichert werden.

In einer Studie des Bundesministeriums
for Erndhrung, Landwirtschaft und Ver-
braucherschutz wurde aktuell festge-
stellt, dass 80% der langfristigen Geld-
anlagen von Privatkunden vorzeitig und
mit Verlust aufgeldst werden. Aufgrund
dessen entbrannte eine Diskussion, ob es
wirklich Sinn macht, rein nach der allge-
meinen Risikotragfahigkeit des Kunden
in Verbindung mit dem (vermeintlichen)
Anlagehorizont einen Anlagevorschlag

zu unterbreiten oder ob eine anlage-
spezifische, rendite- und verlustorientier-
te (beziglich des maximalen Verlusts)
zusétzliche Risikotragféhigkeit Sinn ma-
chen kann, um den Kunden noch indivi-

dueller und besser beraten zu kénnen.

<>
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Bei der Telefonberatung gibt es heute in
der Praxis sehr selten einen standardi-
sierten Beratungsprozess, der im Nach-
gang in einem Protokoll dokumentiert
wird, da diese Gesprdche héufig anders
verlaufen, als beim klassischen Privatkun-
den, dem ein ganzheitlicher Anlagevor-
schlag unterbreitet wird. Bei dieser Art
der Beratung wird kiinftig wahrscheinlich
immer eine telefonische Gesprachsauf-
zeichnung notwendig sein.

Zudem muss der generelle Umgang mit
dem 7-t&gigen Rickirittsrecht des Kunden
nach Zustellung des Protokolls im Nach-
gang des Gespréchs geklart werden.
Schwierig wird der Sachverhalt vor allem
dann, wenn Kunden die objektive Meinung
ihres Beraters einfordern, das Wertpapier
aber bei einem anderen Institut kaufen,
da eine Auskunft ohne Orderausfihrung
kein formelles Beratungsgesprdch ist.

Aufgrund der neuen Dokumentations-
pflichten wird dem Kunden in Zukunft
eine Schadensersatzforderung erleichtert.
Folglich kann man von einer faktischen
Beweislastumkehr sprechen, die aber
nicht nur als Mehrwert fir den Kunden
zu sehen ist, sondern auch als Chance
zur Optimierung des Kundenverhéltnisses.

Den aktuellen Beitrag aus dem Magazin
BANKEN+PARTNER (5/2009) finden
Sie unter: http://www.nundp.com/site/

objects/download/547_20091111Anle
gerschutzBankenPartner.pdf 4

EXPERTENWORKSHOP

Der Expertenworkshop am 6. November
in der N&he des Hamburger Hafens war

ein groBer Erfolg. Vor dem Hintergrund

Herr Roger Rankel bei seinem Vortrag

der Fragen: ,Welche relevanten Themen-
felder gibt es im Privatkundengeschaft
einer Bank2” und ,Welche interessanten
Ldsungskonzepte hat N+P jeweils dafir
entwickelt?” bestimmte der ,N+P-Zau-
berwirfel” die Agenda mit. , Aber anstatt
abstrakter Zauberei, erwarteten uns sehr
pragmatische und zielorientierte Lésungs-
konzepte von und fir die Praxis vorge-
tragen von unterschiedlichen Rednern.”,
betonte Martin Klein, Leiter Investment
Consulting von der Bank Sarasin AG.
Die einzelnen Module: Sales, Setup,
Cooperation und IT wurden von erfah-

renen Experten vorgestellt und fihrten
in den anschlieBenden Diskussionen zu
wertvollen Hinweisen und interessanten
Gesprdchen. In diesem Zusammenhang

méchten wir den Vortrag von Roger Ran-

Die Teilnehmer bei der Diskussion
kel hervorheben, der den Teilnehmern
als nachgewiesener Vertriebsprofi und
Buchautor neue Impulse brachte, die fir
die tagliche Arbeit sowie den Erfolg im
Vertrieb sicherlich hilfreich sein werden.
Die gesammelten Eindriicke wie Anre-
gungen, Bestdtigung und zusétzliche
Anforderungen von iber 20 Teilneh-
mern aus verschiedenen Instituten und
Institutsgruppen, werden kiinftig unsere
Dienstleistungen direkt beeinflussen, da
wir diese fortwdhrend weiterentwickeln
und auf die Bedirfnisse aus der Praxis
anpassen. 4

RELAUNCH: WWW.NUNDP.COM

Der Relaunch der neuen N+P-Homepage
ist seit wenigen Wochen live und erfreut
sich groBer Beliebtheit. Das Hauptaugen-
merk richtete sich vor allem auf die Auf-
teilung unserer Dienstleistungen auf die
einzelnen Finance-Bereiche, um neben
dem Private- und Affluent-Banking auch
das Asset Management mit den ent-
sprechenden Business- und IT-Lésungen
unsererseits darstellen zu kénnen.

Da eine Aufteilung in fachliche und
technische Themen zu grundsétzlich ver-
schiedenen Anforderungen und Schwer-
punkten fihrt, integriert N+P diese Auf-
teilung seit geraumer Zeit in den Pro-
jektalltlag. Die aktuellen Projektberichte
finden Sie unter: http://www.nundp.
com/316,Projekiberichte.html 4
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CITYCONTEST - DEUTSCHLANDWEITE TESTKAUFE IN BANKEN * PERFORMANCE & RISIKO

CITYCONTEST - DEUTSCHLAND-
WEITE TESTKAUFE IN BANKEN

Deutschlandweite Testkéufe in mittelgro-
Ben Stadten fihren zu interessanten Er-
kenntnissen, die den Bankenmarkt in ei-
nem neuen Licht erscheinen lassen. Nicht
zuletzt auf Basis dieser Erfahrungen bie-
tet N+P mit dem ,Zauberwiirfel” eine
modulare Methode zur Vertriebsopti-
mierung an. Das Mystery Research im

Sales

+ Verkichisioueing
-

Der modulare ,Zauberwiirfel” von N+P

Rahmen des ,CityContests” bietet dabei
eine sehr umfangreiche Dokumentation

und ausgefeilte Auswertung auf Basis
von ca. 100 Detailkriterien, die N+P ge-
meinsam mit dem Institut fir Vermégens-
aufbau (IVA) entwickelt hat.

vermodgensaufbau

Eine Erkenntnis war, dass nicht nur das
aktuell sehr intensiv diskutierte Thema
Honorarberatung die Markiteilnehmer
unterscheidet, sondern vielmehr die
Qualitat der Beratung. Hier ist neben
der fachlichen Qualifikation der Berater
auch die Qualitat der Produkte gemeint,
was unter anderem den Ansatz des
+Lauberwirfels” bestdtigt.

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist, dass
wir aufgrund der deutschlandweiten Da-
tenerhebung ebenfalls in der Lage sind,
ein sehr ausgereiftes und transparentes
Benchmarking anzubieten, welches vor

allem fisr die Vertriebsleiter und Vorstén-
de von Interesse ist. 4

PERFORMANCE & RISIKO

Seit geraumer Zeit haben wir den Ein-
druck, dass unsere Kunden sehr stark an
Risikokennzahlen interessiert sind; spe-
ziell an so anschaulichen wie der Value
at Risk (VaR) und - nach der Finanzkrise
mindestens genauso interessant - der
Conditional Value at Risk (CVaR). Im
Grundsatz sind dies keine neuen Zahlen.
Aus unserer Sicht gibt es bei dem End-
kunden noch erheblichen Nachholbe-
darf, denn VaR ist nicht gleich VaR.

In Projekten stellt sich daher haufig die
Frage, ob diese Kennzahlen ,nur” fir
das eigene Vermdgens- und Manage-
mentcontrolling genutzt werden sollen,
oder - und wenn jo, wie - man diese
Kennziffern auch im Rahmen eines End-
kundenberichts darstellt. 4

it-consulting

REGRESSIONSTESTS « CALAEDO * BERATUNGSBAUKASTEN

REGRESSIONSTESTS  BEI
UPGRADES

RELEASE

Viele unserer Kunden nutzen im Portfolio
Management Standardsoftware, die re-
gelmaBigen Release-Upgrades unter-
liegt, um im Wartungszyklus der Anbieter
zu bleiben. N+P hat in der Vergangen-
heit viele solcher Upgrades durchgefihrt
und zur Verbesserung der Abléufe ein
“Regressionstest-Cockpit” entwickelt, wel-
ches die Testdurchfihrung automatisiert.
Mit Hilfe unseres Tools k&nnen Unter-
schiede in den Berichten und Ansichten
schon frihzeitig identifiziert, geklart und
korrigiert werden.
Unangenehme  Nebenwirkungen in
den Systemkomponenten kénnen durch
Integration von individuellen Software-
komponenten in das Vorgehen vermie-
den werden. N+P hat dieses Vorgehen
bereits bei mehreren Kunden, unter

HASPA  und

anderem  bei der

der HSH
angewendet. 4

Nordbank,

erfolgreich

CALAEDO - DAS EAI-TOOL FUR IHRE
PORTFOLIO MANAGEMENT SOFTWARE

CALAEDO

vereint die Erfahrungen aus zahlreichen

Die Integrationssoftware

Portfolio Management Einfihrungspro-
jekten von N+P. Dieses Tool bietet un-
seren Kunden einen geschéftsvorfall-
basierten, vorgefertigten Ansatz zur
Anbindung seiner Standardsoftware an
die Wertpapiertransaktions- und Order-
managementsysteme.

—CALAEDO-

Diie Integrationslésung fiir lhre Systemvialfale

Der Betrieb der Schnittstellen kann mit
dem integrierten, webbasierten Middle-
officetool myCALAEDO effizient iber-
wacht werden. Zudem erméglicht es,
Ilhre Schnittstellen revisionssicher, mit

hoher Quadlitdt und GuBerst effizient zu
betreiben.

CALAEDO und myCALAEDO sind unter
anderem bei der Credit Suisse Private
Advisors, der dwpbank und der Deut-
schen Bank im Einsatz. 4

BERATUNGSBAUKASTEN

Die Beratungs- und Vertriebsprozesse in
Bankensindin der Regel fast so individuell
wie die Banken selbst. Nicht zuletzt des-
halb findet man im Markt der Beratungs-
systeme selten Standardsoftware, die den
Anspriichen der Kunden gerecht wird.

Aus diesem Grund hat N+P einen um-
fangreichen Fragenkatalog entwickelt,
der in einem Evaluations- und Einfih-
rungsprojekt dazu dient, alle Eventua-
litdten zu erértern und im Rahmen einer
Software-Spezifikation strukturiert nieder-
zuschreiben. 4



kundenprojekt

ERFOLGREICHE DATEN-
UBERNAHME VON DER
DRESDNER BANK ZUR
OLB SICHERT START DER
ALLIANZ BANK

Nachdem die Allianz die Dresdner
Bank an die Commerzbank verkauft hat-
te, startete am 2. Juni 2009 unter dem
Dach der Oldenburgischen Landes-
bank (OLB) das Allianz Bankgeschéft.

H Oldenburgische
Landeshank

Rund 350.000 Kunden wechselten
dabei von der Dresdner Bank heriiber,
was fir die Verantwortlichen eine er-
hebliche Herausforderung beziglich
der Datenverwaltung darstellte. Kon-
kret muBten fir den weiteren Aufbau
der neuen OLB-Zweigniederlassung
Allianz Bank die Kundeninformationen,
die noch auf den Systemen der Dresd-
ner Bank lagen, auf das System der
OLB migriert werden, da diese als ein-
zige Firma im Allianzkonzern iber eine
Banklizenz verfigte.

Die Herausforderung bei dieser Migra-
tion lag im Zeitdruck, der groflen Da-
tenmenge sowie der Koordination mit
dem sehr komplexen Gesamtprojekt.

Aufgrund fundierten  Erfah-
rungen in diesem Bereich und unserer
Kenntnis der Schnittstellen der Dresd-
ner Bank sowie des Zielsystems der
OLB, konnten wir die OLB bei diesem
und

Projekt bestmdglich unterstitzen. <

unserer

anspruchsvollen umfangreichen

e

Dr. Andreas Beck , Vorstand des
Instituts fiir Vermégensaufbau

In der aktuellen Krise mussten auch gut

ausgewogene Portfolios dramatische
Verluste erleiden. Nun fragen sich viele
Anleger, ob méglicherweise die klas-
sische Risikostreuung und die Portfolio-
Theorie Schnee von gestern sind. Lassen
sich heute nur noch mit alternativen Anla-

geklassen robuste Portfolios bauen?

Naturgeméf wird diese These vor allem
von Anbietern geschlossener Fonds pro-
pagiert, die damit den Kauf von Waldflg-
chen, Unterwasserwindparks, Flugzeugen
oder chinesischen Riesenrédern schmack-
haft machen wollen. Inwieweit die Me-
thode der Risikostreuung tatsdchlich ver-
sagt hat, haben wir beim Institut fir Ver-
mégensaufbau anhand des folgenden
naiv diversifizierten Portfolios untersucht.
Wir streuen dabei mit ETFs ausschlieBlich
iber klassische liquide Anlageklassen.
Zusammenfassend l&sst sich also fest
stellen, dass sich mit Diversifikation nach
wie vor das Anlagerisiko reduzieren l&sst.
Insofern hat auch die jetzige Krise keine
Uberraschenden neuen Erkenntnisse her-
vorgebracht. Wenn es hart auf hart
kommt, helfen nur risikofreie Anlage-
klassen. Diese traurige Wahrheit ist eine
hilfreiche Erkenntnis, zeigt sich doch,
dass der Versuch, iber exofische ge-
schlossene Fonds einen Streuungseffekt
fur den Notfall zu erzielen, zum Schei-
tern verurteilt sein dirfte. €

BUCHEMPFEHLUNG:
~ANLAGEBERATUNG UND
QUALITAT - EIN WIDERSPRUCH"

VERLAG

Nomos

AUTOR

Daniel Kohlert
ISBN-NR.
978-3-8319-3967-0

Das Buch von Daniel Kohlert beschreibt
die Messung der Beratungsqualitét
im Kontext wettbewerbsintensiver, aber
vollkommener Finanzdienstleistungsmérk-
te bei gleichzeitig zersplittertem Rechts-
rahmen. Diese Forschungsarbeit ana-
lysiert die Einflussfaktoren auf die Be-
ratungsqualitét und macht das Ausmaf3
greifbar.

UNSER FAZIT:
+Anlageberatung und Qualitét - ein
Widerspruch” ist eine sehr interessante
Lektire, die ganz neue Aspekte darstellt
und beleuchtet, die in der Praxis wirklich
relevant und

dend” sind. ¢

somit ,qualitétsgefdhr-

GUTEN TAG |
WIR SIND DIE
BRUDER LEHMANN UND
MOCHTEN EIN SPARBUCH

EROFFMEN.
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Die Hysterie um die US-Bankenkrise
erreicht die deutsche Provinz...
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