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Einflhrung, eine unabhangige globale Perspektive
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Studieniibersicht

Ziel der Studie ist es, Vermdgensverwalter und
Fondskaufer objektiv iber Kundenbedirfnisse,
Verhaltenstreiber und Wettbewerbsstarken und -
schwéchen zu informieren

Eine jahrliche unabhangige Studie, die auf strukturierten
Interviews mit Anlageentscheidungstragern bei
institutionellen Vermégenseigentiimern,
Vermogensberatern, Fondseinkdufern im Retail und
Privatkundenberatern basiert

Dieser Bericht teilt die Ergebnisse mit den 330 deutschen
Teilnehmern, die im Zeitraum Juni bis Juli 2022 an der
Studie teilgenommen haben

Anmerkungen: 1. Fur weitere Einblicke oder weitere Informationen wenden Sie sich bitte an Karen Lau unter karen.lau@nmg-group.com
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Zusammenfassende Erkenntnisse

Allianz Global Investors war die erstplatzierte Marke bei
institutionellen Anlegern im spontanen
Markennennungsranking von NMG, wahrend DWS diesen
Platz im Retail belegt

ESG-Themen bleiben generell fiir Thought Leadership
relevant. Weiterhin zeigen Institutionelle Anleger besonders
Interesse an ,Alternative Credit” und ,,quantitativen
Anlagen;“ Im Retail sind KI, , Alternative Investments” und
Inflation beherrschende Themen

Institutionelle Anleger waren gegentiber globalen
Aktienallokationen zuriickhaltend, im Gegensatz zu
Privatanlegern, die dort auch bei ihren Allokationsabsichten
gegenliber Multi-Asset-Losungen positiver bleiben

Liability Matching war ein Hauptanliegen im institutionellen
Bereich. Die Regulierung (MiFID Il, SFDR) ist die zentrale
Herausforderung fiir Einkaufer von Retailfonds, wahrend
Berater den Umgang mit Inflation und dem Krieg zwischen
Russland und der Ukraine als Hauptanliegen betrachten

Malgeschneiderte Losungen haben sich in den letzten drei
Jahren zu einem wichtigen Faktor fur die institutionelle
Anlageauswahl entwickelt. Eine langfristige stabile
Wertentwicklung bleibt im Retailsegment von entscheidender
Bedeutung
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Der deutsche Markt ist gepragt von starken heimischen Vermogensverwaltern. AGl ist die fihrende
Marke bei institutionellen Anlegern, wahrend DWS im Privatkundensegment fihrend ist
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Top-10-Markenranking der Vermogensverwalter
(Deutschland)
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Institutioneller Markenrang Rang im Privatkundensegment
(von 146 Vermogensverwaltern) (von 365 Vermoégensverwaltern)

) ) . Die DWS behielt den Vorsprung bei
Allianz (ilobal Investors (AGI) v.erd.rangte Allianz Global Investors 1 DWS Einkiufern und Beratern von Retailfonds
DWS als fuhrenqle Marke fiir |nst|t}Jt|oneIIe mit Kompetenzen fiir bestimmte
Vermdgensverwalter mit .s.,tarker DWS 2 ,Fidelity Investments” Anlageklassen (inldndische Aktien und
Anerkennun% als vertrauenswirdiger festverzinsliche Wertpapiere, Immobilien)
Manager und Infrastrukturkompetenzen und Fahigkei i
gkeiten (Branchenfiihrerschaft,
HSBC-GAM 2 BlackRock gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis)
Deka stieg auf Platz 4 (von 4 6) bei Deka 4 FloBbach von Storch
institutionellen Anlegern auf, mit starker
Anerkennung ihrer Kompetenzen bei .
inlandischen Aktien, Multi-Asset-Fonds und BlackRock 5 Allianz Global Investors
Immobilien
JP Morgan 6 JP Morgan
Union Investment GmbH 7 Franklin Templeton
ACATIS Investment stieg auf Platz 6 (von
11 ) bei Privatanlegern, die auf einem
Nordea verbesserte sich zu einer der Top- Nordea 8 ACATIS-Investment \ starken Fundament von ausgewogenen
8 fuhrenden Marken im institutionellen Multi-Asset-Fonds und besonderen
Bereich und hebt sich durch ESG und PIMCO 9 Union Investment GmbH Fahigkeiten aufbauen (vertrauenswiirdig,
Thought Leadership ab transparent, Vordenker, innovativ,
Amundi 10 Pictet Vermégensverwaltung einfache Geschaftsabwicklung)
Vermogensverwaltung
Anmerkungen: 1. Das Markenranking wird auf der Grundlage der Top-of-Mind-Nominierungen fiir die Vermogensverwalter in Bezug auf die allgemeine Markenbekanntheit, die Angebote der Anlageklassen und

die Fahigkeiten bestimmt, die Uber die Jahre 2021 und 2022 gemittelt wurden.
2. Der Gesamtrang im Privatkundengeschéaft wird berechnet, indem der Rang im Bereich Fondseinkdufer und Privatkundenberater gleich gewichtet wird.



Fliihrende Fondsanbieter bieten Service und Leadership fir institutionelle Anleger, Partnerschaften
fur Retailfondseinkaufer und Performance fir Privatberater
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Niedrige Gebiihren
Gute Wertentwicklung

Global Fiihrendst»t

Solide

Se I'Vice Flexibel .

Innovativ

sueveiim INSEItUtionelle esiven
Brert gefaChert Aktives Management

Bestdndige Wertentwicklung

Institutionelle Anleger deuteten auf eine
Verlagerung hin zu Managern mit
globaleren oder diversifizierteren
Fachkenntnissen hin, wenn sie
versuchen, ihre Portfolios anzupassen

Anmerkungen: 1. Anderung gegeniiber dem Vorjahr: Il Zunahme

Markenprofil flihrender Manager aktiv
(Deutschland)
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Einkdufer von Retailfonds
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Kundenspezifische Lésungen Bestindige Wertentwicklung

Aktives Management

Transparent Brait gefachert

Etabliert Zuverlassig
Festverzinslich

i Partnerschaft =
swiService [nnovativ Retail™s<:
o Produktvielfalt

Gute Wertentwicklung ™"
Vertrauenswiirdig

Angesichts der aktuellen
Marktbedingungen bevorzugen
Einkdufer von Publikumsfonds Manager
mit einer partnerschaftlichen Denkweise

Abnahme B Gleichbleibend
2. Der filhrende Manager aktiv wird als der wichtigste Vermogensverwalter flr aktives Management fiir einen bestimmten Befragten definiert
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Privatkundenberater
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Hohe Gebiihren Gutes Management

Nachhaltigkeit Werthaltig Schlechte Performance
Gute Qualitit _Gute Produkte Yertrauenswilr
Umfassend Gute Strategie - 257 76"

Forschung Fiihrend
-.aute Wertentwicklung
Produktvielfalt [nnovativ 5=t - s

Value Investor _5olde Gut bekannt
Deutschland Grofder Umfang Etabliert
Aktives Management

Bestidndige Wertentwicklung Einblicke in den Markt

Die Performance blieb ein wichtiger
Treiber fiir Endkundenberater, aber sie
legen auch zunehmend einen starkeren
Fokus auf Manager mit breiterem
Angebot von Produkten und Strategien




ESG ist ein Thema, das bei allen Zielgruppen von Interesse ist. Institutionelle interessieren sich
besonders fur ,Alternative Credit”, das Privatkundensegment besonders fiir Kl

Thought Leadership von Interesse in den nachsten 12 Monaten (Deutschland) Top 5 Themen

Rang 2022 Rangwechsel
Themen vs. Faktororen  Thematische Anlagen
nraa ot Rlen Hesat Backed securities " 1 ESG =
" Eassé[r:::;fatiznt Social Bonds Liguide atternativen
sasfiion Quantitative Strategien 2 Alternative Credit 0 ,
PassivESG ™ penten ESG Faktor Investments Es gab eine Nachfrage von
” ||| ” Institutionell Geggfmen ch,l;:ﬂi Multi Asset 3 Quantitative Strategien N institutionellen Anlegern nach
—— 1 c d' Gelegenheiten in nicht-traditionellen
Alte rn atlve i, re It 4 Green Bonds v festverzinslichen Anlageklassen
Fonsroeonns DU Bonds L iability Vatching
Private Markets-AVbefghI:;letriaﬁS:al:izg SII.'l:uEilrllde Anlagen 4 Blue Bonds /]\
Nachhaltigkeit "%\, vs. Nicht-EU-Produkte
Long/Short Strategien
Nachhaltigkeit 1 8 =
ESG-Integ ration 2 Kiinstliche Intelligenz 2 Einkdufer von Retailfonds wollten
— Energiewende ESG-Reaull mehr Gber kiinstliche Intelligenz
Einkdufer von Multi Asset -Regulierung J i erfahren und erfahren, wie diese
. Multi M Infrastruktur 3 ESG-Integration ™ ,
Retailfonds utl Manager astrukiu Tools beim Investieren genutzt
KunStlIChe |nte|.|.lgenZ 4 Impact-Investing 2 werden kénnen
Impact-Investing "
Behavioural Finance 4 Infrastruktur
Anlagemaéglichkeiten 1 ESG =
) Alternative Investments Fur Endkunberater wurde die
/0\ KryEtSoaTmtérégratiEnnerg|ewende Blockchain 2 Nachhaltigkeit 0 Beriicksichtigung von ESG immer
o = o Endkundenberater InfrastrukturESGTECth logie 3 Zukunftsorientiert 0 wichtiger, da die Nachfrage nach
O~—0 o Inﬂatlonzinssatze Beitrdgen zu Nachhaltigkeit,
Nach haltlgkert 3 Inflation N Energiewende und ESG-Integration
. . réBer wurde
Zukunftsorientiert Marktabschwung ) &
3 Energiewende ™

Kiinstliche Intelligenz
Innovation



Institutionelle Anleger in Deutschland sind gegenliber globalen Aktien vorsichtig. Im Gegensatz dazu
blieben Privatanleger Beflirworter globaler Engagements und Multi-Asset-Anlagen

Aktuelle und beabsichtigte Vermogensallokation (Deutschland)
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Institutionell Einkdufer von Retailfonds Endkundenberater
2022 Vermdge_n_sallokation Zuteilungsabsicht
— \' I,
Inldndische Aktien 6% / 13% @ 13%
/
Aktien Global 8% @ “ 19% @ 29%
Aktien Emerging Markets 2% 4% 8%
Inldndische Renten 16% 9% 4% @
Renten International 20% 13% 6%
Renten Emerging Markets 3% 4% 2% @
Multi-Asset - Ausgewogen % @ 15% 21%
Multi-Asset - Zielablaufonds 5%
Liquide Alternativen 7% @ 5% 5%
Infrastruktur 4% 1% 1%
Private Equity 5% 2% 1%
Immobilien 11% 6% 2% @
Private Debt 5% 2%
Hinweis: 1. Allokationsabsicht zeigt die Top-3-Anlageklassen mit dem hdchsten Anteil an Befragten, die beabsichtigen, die Allokationen in den nachsten 12 Monaten zu erhéhen/zu verringern (unter 6

Berlicksichtigung einer Allokation von >1 %): Erhéhen @ Verringern



Liability Matching war die grofSte Herausforderung der Institutionellen; Im Privatkundensegment ist
man mehr besorgt tiber Regulation, Inflation und den Russland-Ukraine-Konflikt
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Top 5 der groBten erwarteten Herausforderungen in den nachsten 12 Monaten (Deutschland)

Rangwechsel
1 Liability Matching ™ 99 .
Erreichen des Deckungsgrads und Solvency-II-
g [7EEED B Anforderungen, Identifizierung einer Alternative zu
|| ||| ” Institutionell 3 Solvency II N Aktien und festverzinslichen Wertpapieren unter
- 4 Volatilitat PN den aktuellen Marktbedingungen.
< Bor i Versicherer, Deutschland
1 MIFID I ™ 99 )
Basel Il und IV, SFDR, MiFID Il. Menschen
I% Einkéufer von 2 S T liberzeugen, weiter in ESG zu investieren. Gerade
Retailfonds 3 Beruhigung der Kunden ™ im aktuellen Markt wird es sich in einigen Jahren
4 Basel IV N auszahlen.
. I N Einkdufer von Retailfonds, Deutschland
1 Inflation ™
/'8]\ 5> Russland-Ukraine-Konflikt 2 ”Aktuel/e Kapitalmarktsituation durch Ukrainekrieg,
(‘_Q] _ 8 Endkundenberater . N unterbrochene globale Lieferketten, steigende
Zinsen und Inflation.
4 TN T Endkundenberater, Deutschland
4 Marktbedingungen 0



Maldgeschneiderte Losungen gewinnen bei institutionellen Investoren an Bedeutung. Die langfristige
Wertentwicklung bleibt ein Schlisselfaktor bei Einkaufern von, bzw. Beratern zu Privatkundenfonds

Top 5 der wichtigsten Investitionsfaktoren (Deutschland)
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Einkaufer von

Institutionell Retailfonds Endkundenberater
Ranganderung
gegenlber
2019
Ausrichtung auf Risikoappetit Langfristige Wertentwicklung Langfristige Wertentwicklung

Preisgestaltung Preisgestaltung Risikomanagementprozess

Langfristige Wertentwicklung Konsistenz des Anlageprozesses Portfoliomanager

Konsistenz des Anlageprozesses v Anlagephilosophie v Konsistenz des Anlageprozesses

Kundenspezifische Losungen Ausrichtung auf Risikoappetit v

Hinweis: 1. Die Top-5-Investitionsfaktoren basieren auf dem Anteil der Befragten, die angaben, dass dies im Jahr 2022 wichtig war. Dunkelblau schattierte Faktoren stellen diejenigen dar, die fiir diesen spezifischen Zielgruppentyp
wichtiger sind 8
2. Pfeile rechts neben dem Balkendiagramm zeigen die Veranderung ihres Rangs gegeniiber 2019: Erhohen VVerringern Gleich bleiben



Die jeweiligen Themen und Networking waren die Hauptgriinde, die das deutsche institutionelle und
Retailpublikum fir die personliche Teilnahme an Konferenzen im Jahr 2022 nannten

Anteil der Investoren, die in
den letzten 6 Monaten
personlich an einer
Konferenz teilgenommen
haben

Die 2 wichtigsten Griinde
fiir eine personliche
Teilnahme

I

Institutionell

53%

Die Themen waren interessant

Um sich mit Kollegen und Kollegen zu
vernetzen

Personliche Teilnahme an Konferenzen (Deutschland)

i

Einkdufer von
Retailfonds

30%

Um sich mit Kollegen und Kollegen zu
vernetzen

Die Themen waren interessant
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Endkundenberater

45%

Die Themen waren interessant

Die Qualitat der Vortragenden



90 % der deutschen Endkundenberater nutzen regelmaRig Social Media und im Durchschnitt 3
Plattformen; am haufigsten WhatsApp, YouTube und Facebook

Social Media Plattformen — Endkundenberater (Deutschland)

Regelmalig genutzte Social-Media-Plattformen
(% der Befragten, die soziale Medien nutzen)

TikTok
2% Facebook
41%
der Endkundenberater nutzen Social-
Media-Plattformen regelmaRig
(wochentlich) fir den persénlichen oder S Pinterest
beruflichen Gebrauch 67% 3%
Telegram
2%
LinkedIn
Instagram 38%
) ) 33%
3 Plattformen werden im Durchschnitt
von Endkundenberatern genutzt BOTEIERfE
84%
Sig;al Twitter
1
In den nachsten 12 Monaten ) 15%
rechnen die meisten Berater nicht
mit gréReren Verdnderungen in
ihrer Nutzung sozialer Medien XING

9%

10
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Vielen Dank

Weitere Informationen zu NMG finden Sie unter www.nmg-consulting.com

Fiir weitere Einblicke oder weitere Informationen zu unserer Global Asset Management-Studie wenden Sie sich bitte an Karen Lau unter karen.lau@nmg-group.com
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