Cash.Investmentfonds

sEXpansionsphase erreicht*

INTERVIEW Die Patriarch Multi-Manager GmbH feiert in diesem Jahr ihr
zehnjdhriges Bestehen. Aus diesem Anlass sprach Cash. mit Geschéftsfihrer
Dirk Fischer tber die Meilensteine und liber seine Visionen fiir die Zukunft.

Die Patriarch Multi-Manager GmbH ist seit
nunmehr zehn Jahren am Markt, sieben
davon unter Ihrer Verantwortung. Was wa-
ren fiir Sie die wichtigsten Meilensteine in
der Unternehmensentwicklung?

Fischer: In der ,,Startphase” war es sicher-
lich die generelle Kundengewinnung. Na-
tiirlich zu Beginn die Basis um die Zeit
zu erhalten, eine neue Firmenphilosophie
iiberhaupt nachhaltig im Markt zu etab-
lieren. Der dazugehdrige Meilenstein war
die frithzeitige ausschlieBliche Ausrichtung
in Richtung vermogensverwaltende Fond-
sideen damals beginnend mit unserer Pat-
riarch Select Fondsvermdgensverwaltung
iiber ihre fiinf Risikoklassen. In den Jahren
2004 bis 2006 durchaus von leichtem Rii-
ckenwind aus den Markten gekennzeichnet.
Danach in den Jahren 2007 und 2008 wiir-
de ich eher von einer ,,strategischen Kon-
solidierungsphase* sprechen. Hier galt es
Ideen zur Abgeltungssteueroptimierung zu
etablieren und die Hinzunahme von flan-
kierenden Versicherungsprodukten waren
damals wohl die wichtigsten Massnahmen.
Seit 2009 befindet sich die Patriarch in ei-
ner ununterbrochenen ,,Etablierungsphase®.
Die Marke ist mittlerweile viel bekannter
und ist qualitativ sehr positiv besetzt. Die
Anzahl an befreundeten Beratern und die
Anzahl der verwalteten Depots und Assets
war nie grofer. Dazu haben stetige innova-
tive Fondslosungen wie z.B. die Patriarch
Select Fondsvermogensverwaltung Trend
200 oder zuletzt der Patriarch Classic TSI
sicherlich als Meilensteine ihren Beitrag
geleistet. Aktuell im Jahr 2014 sehen wir
uns personlich am Beginn der vierten Phase
der Unternehmensentwicklung, der ,,Ex-
pansionsphase®, angekommen.

Wie haben Sie das Unternehmen durch die
beiden Schlechtwetterzonen Finanz- und
Staatsschuldenkrise gesteuert?

Fischer: Vermutlich gar nicht so viel an-
ders, wie auch andere Verantwortliche in
anderen Branchen in dieser Zeit. Bei ei-
nem mit knapp minus 40 Prozent fallenden
weltweiten Aktienmarkt wie im Jahr 2008,
schrumpfen schlagartig die Fondsbestéinde
aller Marktteilnehmer. Natiirlich auch zu-
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néchst bei der Patriarch, da man so schnell
gar nicht reagieren kann. Schrumpfende
Bestinde bedeutet weniger Einnahmen, da
die Fondsgesellschaften von der laufenden
Vergiitung ihrer Assets under Management
leben. Niedrigere Einnahmen zwingen sie
zunichst einmal brancheniibergreifend
unternehmerisch noch mehr zu iiberlegten
Entscheidungen, massvollen aber dennoch
unbedingt notwendigen sinnvollen Investi-
tionen, genauem Hinterfragen der aktuellen
Strategie und natiirlich dem kategorischen
Uberpriifen der Ausgabenseite. Fiir die Pat-
riarch im speziellen, war in dieser Phase ih-
re traditionelle Kundenndhe aber der abso-
lute Trumpf. In einer Phase von maximalem
Vertrauensverlust beim Anleger, waren wir
ganz nah bei den Beratern. Mit Rat und Tat,
sowie Ideen und Losungen. Dazu gerieten
natlirlich genau jetzt die vermogensverwal-
tenden Fondskonzepte stark in den Fokus,
denen wir schon seit Jahren vertraut haben
und somit die Verluste unserer Kunden in
dieser Phase deutlich minimieren konnten.
Das hat vielen Anlegern qualitativ die Au-
gen geodffnet, sodass wir als Quintessenz
daraus unser Volumen von Ende 2008 bis
Ende 2013 um ca. 55 Prozent steigern konn-
ten und heute stolz auf ca. 170 Millionen
Euro Bestand blicken kdnnen.

Spitestens seit der Staatsschuldenkrise sind
vermogensverwaltende Ansdtze durch Be-
rater und Anleger stark nachgefragt. Wie
haben Sie daraufreagiert?

Fischer: Da wir uns seit unserer Griindung
ausschlieflich auf das Segment der ver-
mogensverwaltenden Ansétze in der Form
von Dachfonds und Fondsvermdgensver-
waltungsstrategien fokussiert haben, waren
wir auf den von Thnen richtig aufgezeigten
Trend bestens vorbereitet. Dieser Denk-
wandel in der Berater- und Anlegerschaft
hat die Wahrnehmung unserer Firma iiber
die bestehende Produktpalette, Historie und
Ergebnisse aber klar verstiarkt. Wir sind
positiv formuliert einfach stirker in den
Fokus geraten. Nicht desto trotz haben wir
diesen Markttrend aber zusitzlich nutzen
konnen, indem wir zwei klare Bediirfnis-
se rechtzeitig erkannt haben und unsere

Produktpalette daraufthin noch klarer aus-
richten konnten. Auf der Beraterseite haben
wir die Renaissance der Fondsvermdgens-
verwaltung aus Haftungs- und Protokol-
lierungszwiangen als zukiinftig favorisierte
Produkthiille fiir vermdgensverwaltende
Ansitze rechtzeitig kommen sehen. Auf
der Kundenseite haben wir dagegen den
iber die Finanzkrise ausgelosten Wunsch
zur zukiinftigen Wahrnehmung von Ak-
tienchancen nur unter der Einbindung von
intelligenten Absicherungskonzepten ver-
standen. Das Ergebnis war beispielsweise
unsere Patriarch Select Fondsvermdgens-
verwaltung Trend 200, die beide Anfor-
derungen vereint und dariiber eine grofe
Erfolgsstorie geworden ist.

Stichwort Regulierung: Der Gesetzgeber
hat in den vergangenen Jahren die Anforde-
rungen an Berater und Vermittler fortlau-
fend verschdrft und wird dies sicherlich
zukiinftig auch weiterhin tun. Ist das aus
Threr Sicht Fluch oder Segen?

Fischer: Natiirlich von Beidem ein wenig.
Vor der Finanzkrise im Jahre 2008 war der
Finanzbereich sicherlich zu wenig kontrol-
liert — und typisch deutsch, sind wir heu-
te sechs Jahre spéter vermutlich erheblich
iberreguliert. Letztendlich kann man sich
diesen neuen Regelungen nur stellen und
sich immer wieder selbst in Erinnerung
rufen, dass die neuen Richtlinien durch die
Verfehlungen in der Finanzkrise entstanden
sind und dem Anlegerschutz dienen sollen,
auch wenn sich einem die Sinnhaftigkeit
manchmal nicht erschlieft und ich auch
nach wie vor Zweifel habe, ob die Beratung
durch das mittlerweile enorme Regelwerk
wirklich besser geworden ist.

Wie gehen Sie damit um?

Fischer: Wir versuchen zundchst einmal
den mit uns arbeitenden Vermittlern zu hel-
fen und Wege und Losungen aufzuzeigen,
die gesetzlichen Rahmenbedingungen zu
erfiillen, aber das Ausmaf} an Papierkrieg,
Haftung und die Verstiandnisprobleme auf
der Endkundenseite zu diesen neuen Anfor-
derungen tiberschaubar zu halten. Ein Lo-
sungsansatz ist dazu beispielsweise die klar
erkennbare Trendwende in der Berateraus-
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Dirk Fischer, Patriarch: ,Wir hoffen, das verwaltete Volumen in absehbarer Zeit an die Hiirde
von 500 Millionen Euro heranfiihren zu konnen und unsere Bekanntheit weiter zu steigern.“

richtung vom beratungs- und protokollie-
rungsintensiven Fondspickerdepot hin zum
zukiinftigen Fondsvermdgensverwaltungs-
mandat zu nutzen. Neben dem geschaftli-
chen Alltag haben wir uns dariiber hinaus
auch entschlossen uns zukiinftig mehr fiir
die richtige Richtung solcher Belange friih-
zeitig zu engagieren und sind erst kiirzlich
Fordermitglied im AfW geworden.

Sie sind unldngst mit drei neuen Investment-
ideen gestartet, indem Sie den Patriarch
Classic Trend 200, den Patriarch Classic
TSI und den Patriarch Classic Dividende
4plus lanciert haben. Welche Philosophie
steckt jeweils hinter den Produkten?
Fischer: Der Patriarch Classic Trend 200
ist inhaltlich ein Klon unserer bestehenden
Fondsvermdgensstrategie Patriarch Select
Wachstum Trend 200 und damit die kon-
sequente Fortsetzung unserer Produktfa-
milie, welche mit der Absicherungsstrate-

gie liber die 200-Tage-Linie arbeitet. Hier
war die Nachfrage aus der Beraterschaft
nach einer Losung im Dachfondsmantel im
Gegensatz zu den bestehenden Fondsver-
mogensverwaltungslosungen schon immer
vorhanden. Um ein klares Signal bezogen
aufdas Zielklientel fiir den Fonds zu setzen,
wurde der Fonds mit einer sehr niedrigen
Kostenstruktur von 1,35 Prozent p.a., oh-
ne Performancefee, und einem maximalen
Ausgabeaufschlag von 1,5 Prozent einmalig
und einer Mindestordergrofe von 100.000
Euro eindeutig fiir VIP-Kunden aufgelegt.
Die Fondsberatung nach dem ,,Patriarch
Best Advice Ansatz liegt in den bewahrten
Hénden der DJE Kapital AG. Die Fondsauf-
lagen des Patriarch Classic TSI und des
Patriarch Classic Dividende 4plus kommen
iiber unseren Labelfondsbereich und stel-
len fiir die Patriarch wieder einmal eine
Weiterentwicklung dar. Denn beide Fonds
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sind Aktienzielfonds und keine vermé-
gensverwaltenden Dachfonds und werden
iiberwiegend tiber den Endkundenbereich,
also B2C, vertrieben, womit in beiden As-
pekten eine neue Richtung von unserem
Haus beschritten wird. Unser Dividen-
denfonds verfolgt dabei eine internationale
Aktienauswahl und eine vierteljahrliche
Ausschiittung der Dividendenertrige. Die
vierteljahrliche Zielrendite liegt bei einem
Prozent pro Quartal. Der Patriarch Classic
TSI orientiert seinen internationalen akti-
enlastigen Depotaufbau am sogenannten
TSI-Ansatz (Trend-Signal-Indikator), wel-
cher stark mit dem Indikator der ,,Relativen
Starke™ als Entscheidungsparameter arbei-
tet. Der Clou an diesem Fonds ist es, dass
sein Ansatz iiber ein Musterdepot aus der
Zeitschrift ,,Der Aktiondr* tiber viele Jahre
belegt und dokumentiert ist und nachweif3-
lich enorme positive Renditen erbracht hat.
Somit lag die Entscheidung nahe, diesen
beliebten Ansatz nun in einer Fondshiille
anzubieten. Die aktuelle Nachfrage nach
dem Produkt schlégt alles, was wir bei der
Patriarch bisher in zehn Jahren erlebt haben.
Werfen wir einen Blick in die Zukunft. Wel-
che Entwicklung des Investmentmarktes
erwarten Sie und wie sehen Ihre Visionen
fiir die kommenden zehn Jahres aus?

Fischer: Es bleibt weiterhin spannend. Ich
erwarte zunéchst einmal eine Konsolidie-
rung auf der Anbieter- und Produktseite,
da speziell der freie Beratermarkt iiber die
neuen Regulierungen deutlich geschrumpft
ist. Es tobt dadurch derzeit meiner Meinung
nach mehr ein Verdringungs- als Quali-
tatswettbewerb unter den Anbietern. Das
halte ich nicht fiir zielfithrend und gesund.
Und auch wir haben noch viel vor. Derzeit
arbeiten wir an unserer grundsitzlichen
Positionierung, um neben unserem Kern-
geschift dem Retailmarkt einen noch stér-
keren Zugang zu institutionellen Kunden,
aber auch zum klassischen Endkunden zu
erhalten. Wir haben fiir die nichsten zehn
Jahre das Ziel, den Aufstieg in das mittle-
re Segment der Anbieter zu schaffen. Eine
qualitative Benchmark dazu ist sicherlich
beispielsweise das Haus Sauren, auch wenn
der Geschiftsansatz ein deutlich anderer ist.
Somit hoffen wir, das verwaltete Volumen in
absehbarer Zeit an die Hiirde von 500 Mil-
lionen heranfiihren zu kdnnen, unseren Be-
kanntheitsgrad weiter zu erhéhen und den
Geschiftspartner- ; Kunden- und Mitarbei-
terstamm weiter ausbauen zu kénnen. M

Das Gesprach flihrte
Frank O. Milewski, Cash.
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