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8.5 | Zukünftiger Einsatz von Publikumsfonds - Teil 1

Die Veränderungen in der Regulierung und die 

damit einhergehenden, noch nicht vollständig 

absehbaren Veränderungen des Angebots pro-

fessioneller Produkte, werden bei Vermögens-

verwaltern intensiv diskutiert.

Eine sinkende Bedeutung von Publikumsfonds 

als Resultat dieser Veränderungen ist durch die 

Befragung jedoch nicht zu erkennen. Die be-

fragten Vermögensverwalter wurden gebeten, 

den zukünftigen Einsatz von Publikumsfonds 

für die nächsten 12 Monate zu bewerten.

Mit 28 Prozent der Befragten möchte über ein 

Viertel den Einsatz von Publikumsfonds wei-

ter ausbauen. Über zwei Drittel der Befragten  

(68 Prozent) wird die Quote in den Portolien ih-

rer Mandaten voraussichtlich konstant halten, 

während lediglich 4 Prozent den Einsatz von 

Publikumsfonds Dritter zukünftig reduzieren 

möchte.
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...reduzieren...gleich lassen...erhöhen

„Werden Sie den Einsatz von Publikumsfonds in den nächsten 12 Monaten...“
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8.6 | Auswahlkriterien Publikumsfonds

Von der Zielsetzung, bestimmte Assetklassen 

und Investmentstile zu allokieren, sind auch 

die wichtigsten Auswahlkriterien geprägt. Von 

größter Bedeutung -beinahe von allen Befrag-

ten genannt- ist die Fokussierung auf Kern-

kompetenzen seitens der Anbieter von Publi-

kumsfonds. Aus ergänzenden Interviews und 

ähnlichen Studien hat Kommalpha festgestellt, 

dass Vermögensverwalter heute vor allem die 

nachhaltige Konzentration auf Anlageschwer-

punkte und die belegbare Stilkonsistenz schät-

zen. Auch die personelle Stabilität bei den An-

bietern spielt dabei eine wichtige Rolle. 

Weder das aktuelle Ranking noch ein beson-

ders großes Volumen stellen bei der Auswahl 

ein entscheidendes Kriterium dar. Langfristig 

gute Rankings und -damit einhergehend- ein 

gutes belastbares Image der Fondsanbieter, 

sind bei der Auswahl von größerer Bedeutung. 

Knapp 70 Prozent sehen ein gutes Image als 

Indikator für die beschriebenen Anforderungen 

von nachhaltiger Kompetenz und stabilen, kon-

tinuierlichen Ergebnissen. 
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„Was sind die wichtigsten drei Kriterien, die erfüllt sein müssen, damit Sie einen Fonds bzw. 
Fondsanbieter auswählen?“ (Mehrfachauswahl möglich)
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8.7 | Zukünftiger Einsatz von Publikumsfonds - Teil 2

Sofern die Befragten in Kapitel 8.3 angegeben 

haben, keine Publikumsfonds Dritter einzuset-

zen, wurde diese Befragungsgruppe abschlie-

ßend zur zukünftigen Einschätzung befragt. 

Knapp weniger als die Hälfte (46 Prozent) der 

befragten Vermögensverwalter, die aktuell kei-

ne Fremdfonds einsetzen, planen innerhalb der 

nächsten 12 Monate dies zu ändern und Fremd-

fonds in die Allokation einzubeziehen. 

Dies ist als Resultat aus veränderter Regulierung 

und aus einer fortschreitenden Spezialisierung 

bzw. Diversifizierung des Angebots zu sehen.
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NeinJa

„Planen Sie in den nächsten 12 Monat den Einsatz von Publikumsfonds?“
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9 | Verifizierung der Befragungsergebnisse durch Intensivinterviews

Zum Abschluss der Studie wurden die Ergebnis-

se in Interviews mit institutionellen Investoren 

ausführlich besprochen, hinterfragt und noch-

mals aktuelle Befindlichkeiten erörtert. Hierzu 

wurde eine Gruppe an institutionellen Investo-

ren mit unterschiedlicher Fokussierung ausge-

wählt.

Zeitgleich zur Interviewrunde wurde die Diskus-

sion in allen Bereichen der Finanzindustrie und 

damit auch in wesentlichen Teilen der institu-

tionellen Anlegerschaft zum allgegenwärtigen 

„Regulierungstsunami“ wieder angeschoben. 

Auch für Investorengruppen, die nicht direkt 

durch die Regulierungen betroffen sind, sind 

die aktuellen Entwicklungen spürbar:

„Wir setzen unsere Regeln im Rahmen unserer Anlage-

richtlinien je nach wirtschaftlichen Notwendigkeiten der 

Stiftung zum Kapitalerhalt, Inflationsausgleich und zum 

Erfüllen des Stiftungszweckes natürlich selbst, wir spü-

ren jedoch eine Verunsicherung der Anbieter bzgl. deren 

Regulierung.“

Finanzchef einer Großstiftung

„Alleine die Kapazitätsbindung durch neue Regulierung 

verhindert die dringend notwendige Ausrichtung auf das 

kaufmännisch Sinnvolle.“

Vorstand einer Bank

„Der Fokus der Anbieter liegt derzeit auf den Regulierun-

gen. Wir haben das Gefühl, dass dadurch viele Anbieter 

nicht mit neuen Projekten vorankommen. Es herrscht ein 

Innovationsstau.“

Finanzchef einer kleinen Versicherung

Neben einer Beleuchtung der aktuellen Auswir-

kungen der Regulierungsumgebung dienen die 

ergänzenden Interviews auch einer Verifizie-

rung der Erkenntnisse aus den anderen Teilen 

der Markterhebung. 

Aktuelle Bedeutung von Publikumsfonds

Die aktuelle und zukünftige Bedeutung von ins-

titutionellen Publikumsfonds wurde in der brei-

ten Befragung als hoch und steigend erkannt. 

Nachgefragt erhalten wir bei Großinvestoren 

durchaus ein differenziertes Bild. Zwar kann 

der Trend bestätigt werden, aber die Entschei-

dungsträger sind durch einige aktuelle Bewer-

tungen verunsichert. Dazu gehören sicher die 

ersten Auswertungen zu dem Entwurf der An-

lageverordnung und die –bzgl. der Investment-
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fonds – nicht differenzierte „Ratingverordnung“. 

In den geführten Gesprächen mit Versicherern 

tauchten beide Punkte immer wieder auf.

„Die Anlageverordnung schränkt unseren Handlungs-

spielraum nochmal ein, es sieht so aus als ob der Spezi-

alfonds etwas leidet.“

Leiter Risikocontrolling einer Versicherung

„Die neue Ratingverordnung stellt eine große Hürde für 

kleine Versicherungen dar. Sie sorgt für zusätzliche Ver-

unsicherung.“

Leiter Risikocontrolling einer kleinen Versicherung

Die Befragten zeigten sich jedoch verunsichert, 

welche Auswirkungen die genannte Rating-

Verordnung tatsächlich für sie haben werden.

Trotz der Feststellung im ersten Teil der Studie, 

dass Publikumsfonds weiterhin von hoher Be-

deutung für institutionelle Investoren sind, blei-

ben Spezialfonds die erste Wahl. Gerade zur Abfe-

derung aller Anforderungen aus der Regulierung 

seien Spezialfonds das geeignetere Vehikel. In-

nerhalb der Interviewrunde gaben selbst klei-

ne Versicherungen an, dass sie zur Umsetzung 

von Investments in Publikumsfonds Segmente 

in einem Masterfonds oder einen gesonderten 

Spezialfonds einsetzen. Dies steht natürlich in 

Abhängigkeit zu den zur Verfügung stehenden 

Kapazitäten. Am Beispiel von Stiftungen lässt 

sich festhalten, dass Investitionenen außerhalb 

von Publikumsfonds für einige (semi-)professi-

oneller Investoren keine Alternative darstellen.  

 

„Die meisten Stiftungen haben aufgrund ihrer Kapazi-

täten keine Alternativen zu Investments in Publikums-

fonds.“

Markterfahrener Berater von Stiftungen

Einsatz von Publikumsfonds

Nach den Erkenntnissen der geführten Inter-

views lässt sich ableiten, dass ein Einsatz von 

Publikumsfonds generell dann erfolgt, wenn 

Investitionen nicht direkt über Spezialfonds 

gelöst oder als gesonderte Themen bzw. Stile 

spezieller Investmentbereiche dargestellt wer-

den können. 

Die Diskussion um den Einsatz von Publikums-

fonds ist dabei stark von der aktuell großen 

Herausforderung durch die anhaltende Niedrig-

zinsphase geprägt. Die Investoren suchen nach 

der Lösung, nachhaltig den Verpflichtungen 

gerecht zu werden. Asset Liability Manage-

ment zieht sich durch alle Investorengruppen. 
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Während Stiftungen und eher gering regulierte 

Investoren sich breit diversifizieren und immer 

stärker in Sachwerte investieren, steht dieser 

Weg den Regulierten nur begrenzt offen. Ge-

sucht wird die Zusammenarbeit mit den Fonds-

produzenten, um geeignete Wege und Um-

setzungsformen zu finden. Welche Bedeutung 

schlussendlich dabei Publikumsfonds spielen 

werden, kann im Moment nicht vorausgesagt 

werden. Noch gibt es allgemein am Markt und  

bei den Befragten zu wenig Erfahrungswerte 

im Umgang mit den regulatorischen Herausfor-

derungen. Dass die Bedeutung von Publikums-

fonds aber gerade im Bereich von Satellite-In-

vestments nachhaltig wachsen wird, lässt sich 

aus den Interviews dagegen erahnen. 

„Wir müssen am Ende die Komplexität unserer Invest-

mentprozesse im Rahmen halten.“

Leiter Portfoliomanagement einer 

mittelständischen Versicherung

„Inbesondere die Diversifizierung im Bond-Portfolio stellt 

uns vor eine große Herausforderung. Hier müssen viele 

verschiedene Satellite-Bond-Themen für uns erwerbar 

gemacht werden.“

CFO einer Versicherung

„Wir suchen permanent nach geeigneten Alternativen zu 

unserem Core-Portfolio im Bereich Bonds und sind ge-

zwungen zur Erfüllung unserer Verbindlichkeiten / Zusa-

gen zu diversifizieren.“

Leiter Portfoliomanagement einer Versicherung

„Publikumsfonds werden im Bond-Bereich ausschließlich 

außerhalb des Core-Portfolios eingesetzt.“

Geschäftsführer eines Versorgungswerkes

Der Einsatz von Alternatives ist unter den neu-

en Rahmenbedingungen noch kaum zu Ende 

gedacht. Viele der deutschen institutionellen 

Investoren sind zu „klein“ um in diesem Seg-

ment spezialfondsfähige Volumina „auf die Bei-

ne zu stellen“. Hier sind sowohl Publikumsfonds 

als auch Clubinvestments in einem anderen 

rechtlichen Mantel willkommen. In diesem Zu-

sammenhang wurde in unseren Gespräch auch 

wieder auf ein anderes Schreckgespenst hinge-

wiesen.

„Solvency II ist vielleicht die größte Herausforderung für 

die notwendige Diversifizierung der Portfolien. Bis 2016 

ist es nicht mehr so lang.“

Leiter Portfoliomanagement einer Versicherung
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Festzustellen bleibt, dass das Gros der Befragten 

seine Investments in Publikumsfonds erhöhen 

würde, wenn dadurch Nischen- und Satellite- 

Investments deutlich erleichtert werden.

Zukünftige Bedeutung von Publikumsfonds

Die Zukunft der „Institutionellen Publikums-

fonds“ scheint nach den Aussagen dieser In-

terviewrunde längst nicht so eindeutig, wie 

es die statistischen Durchschnittsergebnisse 

der breiten Online-Befragung erwarten lassen. 

Folgt man den Aussagen der hier durchaus re-

präsentativ ausgewählten Interviewteilnehmer, 

so kommt es vor allem darauf an, ob es den 

Anbietern gelingt, die Anzahl maßgeschneider-

te Produkte für die jeweils unterschiedlichen 

Bedürfnisse und Risikotragfähigkeiten der ein-

zelnen Investorengruppen zu erhöhen. Die Ent-

lastung bzw. angemessene Belastung des Ei-

genkapitals und damit der Risikobudgets rückt 

zukünftig stärker in den Fokus. Die Betrachtung 

der Performance muss einer Bewertung nach 

„Eigenkapitalrendite“ weichen.

Die Gründe für diesen wahrgenommenen Nach-

frageüberhang sehen die Interviewteilnehmer 

besonders in einer mangelnden Innovations-

kraft der Produktanbieter, die gegenwärtig eher 

in den Herausforderungen der eigenen Regulie-

rung verhaftet sind. 

„Die Welle der Regulierungen und ihrer organisatorischen 

Herausforderungen scheint die Kreativität und Innova-

tionskraft der Anbieter zu bremsen.“

Finanzverantwortlicher eines Pensionsvermögens

„Ich sehe noch keine Anbieter, die passgenaue Produkte 

im Rahmen der aktuellen Regulierung für –gerade auch 

kleine und mittlere- Versicherer entwickelt haben.“

CFO einer Versicherung

Fazit

Grundsätzlich lässt sich damit ein gutes Fazit 

der Interviews, die Kommalpha zur Verifizie-

rung der Studienergebnisse geführt hat, zie-

hen: Die Summe der Regulierung für Investoren 

als auch Anbieter von Produkten schränkt die 

Investitionsspielräume deutlich ein. Darüber hi-

naus haben die Interviewteilnehmer die hohe 

Bedeutung Publikumfonds für institutionelle 

Portfolien bestätigt. Ihren Einsatz finden Publi-

kumsfonds hauptsächlich in der Umsetzung von 

Nischen-Investmentstrategien. Ein große Rolle 

spielen hier Satellite-Investments mit Schwer-

punkt Bonds.
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Bei Franklin Templeton Investments verfolgen 

wir nur ein Ziel: herausragende Vermögensver-

waltung für unsere Kunden. Unser Unterneh-

men vereint mehrere erstklassige Anlageteams 

unter einem Dach. So profitieren unsere Kunden 

einerseits von unserer hohen Spezialisierung in 

zahlreichen Anlagestilen und -klassen und an-

dererseits von der Stärke und den Ressourcen 

einer der weltweit größten Investmentgesell-

schaften. 

Ausrichtung auf exzellente Ergebnisse

Unsere unabhängigen Anlageteams, deren Spe-

zialgebiete von traditionellen und alternativen 

Strategien bis hin zu Multi-Asset-Lösungen rei-

chen, bilden das Herz unseres Unternehmens. 

Sie alle verbindet das gemeinsame Streben 

nach hervorragenden Leistungen, basierend auf 

gründlichen Fundamentalanalysen und einem 

soliden, disziplinierten Risikomanagement. 

Globale Perspektive dank lokaler Expertise 

In der komplexen und vernetzten Welt von heu-

te benötigt man eine globale Perspektive, um 

klug investieren zu können. Franklin Temple-

ton ist schon seit über 60 Jahren Vorreiter bei 

internationalen Geldanlagen mit mehr als 25-

jähriger Erfahrung in Schwellenländern. Unsere 

Investmentexperten sind in aller Welt vor Ort, 

um Anlageideen und potenzielle Risiken unmit-

telbar zu erkennen. 

Stärke und Erfahrung

Franklin Templeton betreut Kunden in über 150 

Ländern und gehört mit einem Fondsvolumen 

von mehr als 886 Milliarden USD zu den welt-

weit führenden Investmentgesellschaften.1 Wir 

führen unser Geschäft mit der gleichen Sorgfalt, 

die wir auch auf die Vermögensverwaltung an-

wenden.   Im Mittelpunkt stehen bedarfsorien-

tierte Lösungen, solide, langfristige Ergebnisse 

und eine zuverlässige, persönliche Betreuung. 

Dieser konsequenten Kundenorientierung ist 

zu verdanken, dass wir heute zu einem der re-

nommiertesten Anbieter der Finanzdienstleis-

tungsbranche zählen.

1 Stand: 31. März 2014. Die Zahl der Kunden wird an der 

Gesamtzahl der Anteilinhaber-Konten gemessen. 

 | Sponsoren

Franklin Templeton Investments



Seite 61

Ansprechpartner

Jan H. Müller, CFA

Institutional Sales Manager

Franklin Templeton Investment 

Management Limited

Tel: +49 69 27223-552

Fax: +49 69 27223-625

E-Mail: jmueller@franklintempleton.de
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Hauck & Aufhäuser Privatbankiers zählt zu 

den wenigen unabhängigen Privatbanken in 

Deutschland und kann auf eine über 200 Jah-

re lange Tradition zurückblicken. Die Bank mit 

Standorten in Frankfurt am Main, München, 

Hamburg, Düsseldorf, Köln, Luxemburg und Zü-

rich konzentriert sich auf die ganzheitliche Bera-

tung und die Verwaltung von Vermögen privater 

und unternehmerischer Kunden, das Asset Ma-

nagement für institutionelle Investoren sowie 

die Zusammenarbeit mit unabhängigen Ver-

mögensverwaltern. Zu unseren institutionellen 

Kunden zählen Versicherungsunternehmen, 

Versorgungsträger, Pensionskassen, Gewerk-

schaften, Sozialversicherungsunternehmen, Re-

gionalbanken, Vermögensverwalter, Verbände, 

Stiftungen und gemeinnützige Unternehmen. 

Unsere Lösungsansätze stellen wir als Spezial- 

und als Publikumsfonds zur Verfügung.

Für unsere Investmentstrategien setzen wir auf 

einen strukturierten Investmentansatz gepaart 

mit der Erfahrung unserer Portfoliomanager. Di-

verse Auszeichnungen und nicht zuletzt auch 

die Zufriedenheit unserer Kunden bestätigen 

uns in unserer Investmentphilosophie. Zugleich 

stellen wir diese Konzepte auch als Spezial- und 

Publikumsfonds zur Verfügung.

Hierzu gehören u.a.:

Aufgrund unserer Tradition als Unterneh- ■

merbank die Aktienstrategien H&A Ak-

tien Small Cap EMU und H&A Inhaber- 

kontrollierte Unternehmen Europa.

Unsere Nachhaltigkeitsstrategien aus der  ■

PRIME VALUES-Familie.

Hauck & Aufhäuser Asset Management
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Ansprechpartner

Marc Bechtel

Leiter Asset Management Institutionelle Kunden  

Hauck & Aufhäuser Privatbankiers KGaA,

Tel: +49 69 2161-1789

Fax: +49 69 2161-1340

E-Mail: marc.bechtel@hauck-aufhaeuser.de

Dr. Wolfgang Kirschner

Vorsitzender der Geschäftsleitung 

Hauck & Aufhäuser Asset Management GmbH

Tel: +49 89 2393 2535

Fax: +49 89 2393-2526

E-Mail: wolfgang.kirschner@haam.de
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Maßgeschneidertes Angebot für Institutionelle 

Kunden

Mit über 42.000 Fonds von mehr als 350 KVGs 

zählt die DAB Bank seit 1994 zu den größten 

Fonds-Plattformen für institutionelle Anleger 

in Europa. Dabei richtet sich unser Angebot an 

Banken, Versicherungen, Pensionskassen, Treu-

händer und viele mehr.

Professionelle, individualisierte Lösungen für 

jeden Kunden

Ein Konto bzw. Depot – alle Wertpapiere inklusi-

ve Zahlungsverkehr:

42.000 handelbare Fonds (zusätzliche Sing- ■

le-, Hedge- und alternative Fonds)

mehr als 15 Milliarden € in Fonds unter Ver- ■

wahrung 

Vertriebsvereinbarungen mit mehr als 350  ■

Asset Managern und KVGs

Fondshändlerteam exklusiv für institutio- ■

nelle Kunden 

umfassende Reportingfunktionalitäten    ■

Professionelles Bestandsprovisionsinkasso ■

Serviceteam für institutionelle Kunden küm- ■

mert sich um Ihre Anliegen

Aktien, Bonds, Optionsscheine (börslich  ■

oder außerbörslich)

Devisenhandel  ■

Zugriff auf verlässliche Systeme ■

Kommunikation – kundenorientierte Lösun- ■

gen für jeden Bedarf

Die DAB Bank – Ihre Adresse für institutionelles 

Fondsgeschäft 

Die Komplettlösung für Brokerage und Wertpa-

pierverwahrung, Zahlungsverkehr, umfassen-

des Reporting auf Deutsch und Englisch sowie 

Clearing.

DAB Bank
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Ansprechpartner

Florian A. Wagner

Associate Director Institutionelle Kunden

DAB Bank AG

Tel: +49 89 50068-1843

Fax: +49 89 50068-840

E-Mail: florian.wagner@dab.com
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Die HANSAINVEST Hanseatische Investment-

GmbH ist ein Unternehmen der SIGNAL IDUNA 

Gruppe und zählt zu den ältesten Investment-

Unternehmen in Deutschland. Traditionelle 

hanseatische Prinzipien, wie Weltoffenheit, Ver-

trauenswürdigkeit und Verlässlichkeit, prägen 

seit der Gründung 1969 die Firmenphilosophie. 

Innovatives und sicherheitsorientiertes Den-

ken, hohe Transparenz und eine konsequente 

Serviceorientierung haben die HANSAINVEST zu 

dem gemacht, was sie heute ist: Eine Hambur-

ger Kapitalverwaltungsgesellschaft, die für ihre 

Kunden substanzielle Werte schafft. Und das in 

drei Bereichen: Im Management eigener Publi-

kumsfonds, als Service-KVG in der Administrati-

on von Fonds für Dritte und als Immobilienver-

walter. 

Konservatives Management der eigenen Publi-

kumsfonds 

Die Anlagepolitik der HANSAINVEST ist konser-

vativ ausgerichtet. Dies bedeutet, selbst bei 

spekulativen Anlagen die positive Auswirkung 

von Diversifikation auf das Risiko des Gesamt-

portfolios zu nutzen. Also: Mehr Sicherheit bei 

gleicher erwarteter Rendite. In ihrem Denken 

und Handeln ist die HANSAINVEST unabhängig, 

da sie weder in eine Universal- noch in eine In-

vestmentbankgruppe eingebunden ist. Die für 

ihre Anlageentscheidungen benötigten Infor-

mationen bezieht die HANSAINVEST sowohl von 

internen Finanzanalysten als auch aus einem 

externen Experten-Netzwerk. 

Anlagekonzept: Möglichst kleines Risiko bei ei-

nem Aktieninvestment

Zur HANSAINVEST-Strategie gehört es auch, 

erfolgreiche Spezialfondskonzepte als  Publi-

kumsfonds auch anderen - institutionellen wie 

privaten - Investoren zugänglich zu machen. 

Ein Beispiel ist der „HANSAsmart Select E“, ein 

europäisches Aktienportfolio mit intelligenter 

Risikominimierung. Auf Basis eines selbst ent-

wickelten Algorithmus und in Kombination mit 

dem Value at Risk-Ansatz ist es dem Fondsma-

nagement so gelungen, das Verlustrisiko um 

HANSAINVEST
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durchschnittlich 50 Prozent zu reduzieren, und 

dennoch die Aufwärtsentwicklung am Aktien-

markt abzubilden. So erfüllt der HANSAsmart 

Select E als reiner Aktienfonds die Bedürfnis-

se eines risikoaversen Investors, der generell 

an eine Outperformance der Assetklasse Aktie 

glaubt. Gleichzeitig bietet die HANSAINVEST 

dem Investor die Möglichkeit, sein vorhande-

nes Risikobudget vollständig am Aktienmarkt 

einzusetzen. 

Ansprechpartner

Dirk Zabel

Geschäftsführer

HANSAINVEST

Hanseatische Investment-GmbH

Tel: +49 40 30057-6144

E-Mail: dirk.zabel@hansainvest.de



Kommalpha AG

Führende Strategieberatung für den 
professionellen Kapitalmarkt

Die Kommalpha-Gruppe ist ein ganzheitliches 

Beratungshaus für den institutionellen Kapitalmarkt im 

deutschsprachigen Raum. Wir beraten Anbieter wie Asset 

Manager, KAGen, Depotbanken, Vermögensverwalter sowie 

Investoren (z.B. Versicherungen, Pensionsvermögen), 

Dienstleister und IT-Lösungsanbieter. 

Wir unterstützen die marktspezifische Positionierung 

unserer Kunden im institutionellen Geschäft. Durch 

zielgruppenorientierte Marktanalytik beschleunigen wir 

die strategische und operative Unternehmensentwicklung 

unserer Mandanten. Gemeinsam mit unseren Kunden 

entwickeln und implementieren wir Strategien zur 

Optimierung von Vertrieb, Marketing und Kommunikation. 

Unser Fokus liegt auf der individuellen Beratung zur 

Marken- und Imagebildung.

Langjährige Erfahrungen in leitenden Positionen 

der Finanzindustrie sowie kontinuierliches Wissens-

management bilden die Grundlage unseres 

Beratungsansatzes. Kunden schätzen Kommalpha als 

vertrauenswürdigen strategischen Partner auf Augenhöhe, 

der besprochene Maßnahmen und Aktivitäten effizient 

umsetzt und damit verantwortlich zur Zielerreichung 

beiträgt.

Unsere Leistungen erbringen wir aus den Standorten 

Hannover und Zug (Schweiz).

Drei überzeugende Gründe für Kommalpha

Einzige auf die Optimierung der Ertragsseite ■  

fokussierte Strategieberatung im professionellen 

Kapitalmarkt. Dafür steht die Marke Kommalpha.

Fundiertes ■  Wissen und Daten über den professionellen 

Kapitalmarkt durch mehr als 150 Umfragen und Studien 

jährlich sowie durch mehr als 10.000 qualifizierte und 

persönliche C-Level Industriekontakte.

Hohe Marktabdeckung  ■ mit mehr als 70 Kunden auf 

der Anbieter-, Nachfrager- und Dienstleister-Seite 

sowie tragfähigem Medien-Netzwerk.

Ihre Vorteile mit Kommalpha

Ertrags- und umsetzungsorientierte Beratung  ■

Wissensbasierte, analytische Beratungskonzepte ■

Profundes institutionelles Experten Know-how ■

Hohes Verständnis für Bedürfnisse der   ■

Marktteilnehmer im professionellen Kapitalmarkt

Übersetzer zwischen Anbieter und Nachfrager  ■

Hohe Professionalität ■

Sehr qualifiziertes und motiviertes Team ■



Ansprechpartner

Sie haben Fragen zur Studie? Rufen Sie uns an!

Hans-Jürgen Dannheisig
Vorstandsvorsitzender

Telefon: +49 511 3003468-8
dannheisig@kommalpha.com

Jakob Koll
Senior Consultant

Telefon: +49 511 3003468-43
koll@kommalpha.com
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