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«Der Kunde ist kritischer geworden»

— Mitten in der Krise hat sich Vermdgensverwalter Roger Fromm selbstdndig gemacht. Sicherheit steht bei ihm an oberster Stelle —

Sein Biiro hat Roger Fromm
seit kurzem an der Marktgas-
se in Kloten. Ein Blick auf die
Arbeit des selbstindigen Ver-
mogensverwalters und Bera-
ters.

Roger Fromm, sich in der beutigen
Zeit als Vermdgensverwalter selb-
standig zu machen, beweist Mut,
oder?

Roger Fromm: Wer seinen Beruf
bereits tiber 20 Jahre auslbt, weiss
ziemlich genau, was auf einen zu-
kommt.

Sptiren Sie denn nichts von der Fi-
nanzkrise?

Die Krise wurde ausgelost durch un-
ser Finanzsystem, welches nach wie
vor Fehlanreize zulisst. Die Griin-
dung meiner Selbstindigkeit als
bankenunabhingiger Anlageberater
und Vermogensverwalter war die lo-
gische Konsequenz.

Sie haben sich selbstdndig gemacht
wegen der Krise?

Es war mein Gewissen, welches
mich zu diesem Entscheid gefiihrt
hat. Der Graben zwischen dem ef-
fektiven Kundenbediirfnis und dem
bonusrelevanten Leistungsziel der
Bank hatte bei mir die Schmerzgren-
ze uberschritten. Der Kunde war
letztendlich nur noch dazu da, die

ZUR PERSON:

Roger Fromm, 39, ist seit letz-
tem Jahr selbstindiger Vermo-
gensverwalter und Berater. Seit
2003 ist er verheiratet und Vater
von Tochter Valeria und Sohn
Gian.

Bild: Ini

Roger Fromm empfieblt jedem, die Bankbeziehung mindestens alle fiinf Jabre einmal zu binterfragen.

Umsatzvorgaben der Bank zu errei-
chen.

Hat sich in der Branche etwas ver-
dndert, seit Sie sich selbstdndig ge-
macht haben?

Leider noch zu wenig.

Kénnen Sie das etwas genauer er-
kldren?

Der Kunde hat begonnen, seine
Bankbeziehung kritischer zu hinter-
fragen als friher. Diese Gedanken
sind allerdings erst das Samenkorn
einer noch grosseren Verinderung.

Von welcher Verdnderung sprechen
Sie?

Versicherungen schliessen heute ei-
nen wesentlichen Teil ihrer Produk-
te Gber Versicherungsmakler oder

sogenannte Broker ab. Was die Ver-
sicherungen in den letzten Jahren
vollzogen haben, steht den Banken
noch bevor.

Warum soll der Kunde nach Ibrer
Meinung fragen?

Wie schon erwihnt hat der Ange-
stellte einer Bank seine Zielvorga-
ben zu erreichen, die fiir den Kun-
den nicht unbedingt von Vorteil
sind. Ausserdem werden die Ban-
ken ihre Preise kaum freiwillig redu-
zieren, so lange die Kunden sich
nicht bewegen. Ich empfehle jedem,
die bestehende Bankbeziehung
mindestens alle finf Jahre einmal zu
hinterfragen. Bisher hatte ich das
Gluck, dass ich als unabhingiger
Berater meinen Kunden jeweils ei-

nen erheblichen Kostenvorteil von
mehreren Tausend Franken ver-
schaffen konnte.

Wie siebt es mit der Sicherbeit auis?

Sicherheit steht bei mir an oberster
Stelle. Nur gerade fiinf von mehr als
dreissig Depot-Banken erfiillen der-
zeit meine Sicherheitsanforderun-
gen. Mit der Kernkapitalquote ver-
gleiche ich die Bonitit der Bank auf
einem einfachen Nenner. Daruber
hinaus beziehe ich weitere Sicher-
heitstiberlegungen bei der Wahl mit
ein.

Und die wdiren?

Erstens darf die Depot-Bank nur in
der Schweiz aktiv sein, um nicht
Opfer eines politischen Machtkamp-

fes zu werden. Die Diskretion kann
unter fremder Rechtsauslegung
ebenfalls gefihrdet sein. Zweitens
darf die Bank kein eigenes Invest-
ment-Banking betreiben. Erinnern
wir uns zum Beispiel an den Zusam-
menbruch der Barings Bank. Drit-
tens gelten fur eine allfllige Mutter-
Bank dieselben Kriterien. Meine
Beratung zielt zuerst in Richtung
mehr Sicherheit und erst danach in
Richtung gtinstigere Konditionen.

Muss man Milliondr sein, wm mit
Ihnen ins Geschdft zu kommen?
Ich empfehle mich ab 250 000 Fran-
ken. Es gibt auch Kunden, die we-
niger bei mir angelegt haben und
die Mindestkosten von 1200 Fran-
ken pro Jahr in Kauf nehmen, weil
ihnen die unabhingige Beratung
dies wert ist.

Haben Sie Laufkundschafit?

In der Regel kommen neue Kunden
auf Empfehlung von bestehenden.

Wieso haben Sie sich im Square ein-
gerichtet?

Square ist ein Geschenk fur Kloten.
Einen besseren Platz kann ich mir
aktuell nicht vorstellen.

Was ist mit dem Stadtplatz?
Der konnte noch etwas mehr Griin
und Schattenbdume vertragen.

Was verbindet Sie mit Kloten?
Privat bedeutet mir Kloten viel. Mei-
ne Frau und ich haben hier im Stadt-
haus geheiratet. Und wir leben nun
bereits seit tiber 11 Jahren hier. Wir
haben in Kloten Familie und viele
Freunde. An meiner Verbundenheit
mit dieser Stadt wird sich also so
schnell nichts indern!

(Interview: Eing.)

Roger Fromm, Marktgasse 15 (im Square),
8302 Kloten, www.rogerfromm.ch, kon-
takt@rogerfromm.ch, 044 881 47 03.



