
performer
 das investmentmagazin von patriarch

Ausgabe 1 | Januar 2007

Private Equity Police
Renditestarkes Private Equity 
schon ab 50 Euro / Monat

Seite 6 - 7

Finanztalk
Interview mit 
Dr. Jens Ehrhardt

Seite 8 - 9

Dachfonds
Das Optimum
für Ihr Vermögen

Seite 10 - 11

Die besten Plätze sichern
Motiviert zu neuen Höchstleistungen!
Starten Sie mit Patriarch ins Jahr 2007



02

LIEBE LESERINNEN UND LESER,

Johannes Weber
Geschäftsführer

Impressum

ein erfolgreiches Jahr liegt hinter uns, und ich möchte 

mich von ganzem Herzen bei all unseren Geschäfts-

partnern und Kunden bedanken, die diesen Erfolg 

ermöglicht haben. An dieser Stelle erlaube ich mir einen 

Rückblick auf das Jahr 2006:

Bereits Anfang letzten Jahres konnte die Patriarch 

Multi-Manager GmbH die Früchte der Aufbaujahre 

2004 und 2005 ernten. Das Flaggschiff des Hauses, die 

Fondsvermögensverwaltung PatriarchSelect, verzeich-

nete beachtliche Nettomittelzuflüsse. Dies ist einem 

im Markt einzigartigen Schulungs- und Vertriebsansatz 

zu verdanken. Im Juli 2006 mandatierten wir einen der 

renommiertesten Vermögensverwalter Deutschlands, die 

Dr. Jens Ehrhardt Kapital AG, mit dem Management der 

fünf PatriarchSelect-Portfolios.

Gemeinsam mit der zum Konzern gehörenden biw Bank 

für Investments und Wertpapiere AG wurde der 

Patriarch Zukunfts-Sparplan, ein vordiskontierter 

Fondssparplan, entwickelt und am Markt etabliert.

Im September führten wir die Patriarch Private Equity 
Police, einen innovativen Zugangsweg zum Private 

Equity-Markt für Privatanleger, in zahlreichen 

Schulungen ein. Seither ist dieses Produkt fast 

wöchentlich in der Presse.

Um das erfolgreiche Vermögensverwaltungs-Konzept 

PatriarchSelect auch über Zeitwertkonten, Policen und 

Fondssparpläne anbieten zu können, spiegelten wir im 

August drei der Fondsvermögensverwaltungs-Portfolios 

als Dachfonds (Patriarch Select Ertrag, Patriarch Select 

Wachstum, Patriarch Select Chance). Das Team der 

Patriarch erweiterte sich 2006 um zwei erfahrene 

Vertriebsleiter und einen Vertriebsmitarbeiter im Innen-

dienst.

Dieses rasante Wachstum gepaart mit Ihrem Vertrauen 

lässt uns positiv in die Zukunft blicken und motiviert 

uns zu neuen Höchstleistungen. Auch 2007 wollen wir 

den „Zauber des Anfangs“ für uns nutzen. Die Patriarch 

Multi-Manager GmbH wird dem Marktwunsch nach-

kommen und weitere Produkte rund um die Patriarch 

Select-Dachfonds konzipieren. So können wir möglichst 

vielen Anlegern effiziente Zugangswege zu dieser maß-

geschneiderten Anlageform bieten. Auch die Service-

qualität der Patriarch wird sich durch 2006 getätigte 

Investitionen in Backoffice-Systeme 2007 nochmals 

deutlich verbessern.

Ich freue mich auf ein spannendes und erfolgreiches 

Geschäftsjahr 2007. 

Ihr Johannes Weber

Geschäftsführer

Patriarch Multi-Manager GmbH
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Jedem Anfang wohnt ein Zauber inne
Hermann Hesse

Private Equity Police

Bei der Patriarch Private Equity Police hat der Anleger 

die Möglichkeit, schon zu kleinen Beiträgen monatlich 

in Private Equity, eine der derzeit spannendsten Anla-

geklassen, zu investieren. Anstelle einer komplizierten 

geschlossenen Beteiligung investiert der Anleger hier  

über eine liechtensteinische fondsgebundene Renten-

versicherung. Sparpläne sind bereits ab 50 Euro monat-

lich möglich, Einmalanlagen beginnen bei 2.000 Euro.

Dachfonds

Über die Patriarch-Dachfonds ist es dem Anleger 

möglich, in drei von Dr. Jens Ehrhardt aktiv gemanagte 

Fonds zu investieren. Der Anleger kann zwischen 

einer ertragsorientierten, einer wachstumsorientierten 

und einer auf Marktchancen ausgerichteten Variante 

entscheiden:

• Patriarch Select Ertrag (WKN: A0JKXW) 

• Patriarch Select Wachstum (WKN: A0JKXX)

• Patriarch Select Chance (WKN: A0JKXY)

Zukunfts-Sparplan

Beim Patriarch Zukunfts-Sparplan investiert der Anleger 

in einen der drei aktiv gemanagten Patriarch-Dachfonds 

in Form eines Sparvertrages und erhält dafür einen 

dauerhaft reduzierten Ausgabeaufschlag. Er ist damit 

gerade für Anleger geeignet, die längerfristige Sparziele 

verfolgen. Je nach Dauer reduziert sich der Ausgabeauf-

schlag bis auf 2 Prozent. 

Fondsvermögensverwaltung   

Für Kunden mit individuellen Ansprüchen bietet 

PatriarchSelect eine vollwertige Fondsvermögens-

verwaltung. Mit den durch Dr. Jens Ehrhardt  

gemanagten Portfolios kann sich der Kunde zwischen 

fünf verschiedenen Anlagestrategien entscheiden 

(Ertrag, Ausgewogen, Wachstum, Dynamik und VIP).
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Über die Patriarch Multi-Manager GmbH

„... Die 2003 gegründete Patriarch Multi-Manager GmbH 

hat sich in den letzten Jahren zu DER Produktschmiede 

für freie Finanzberater und Vertriebe entwickelt ...“

Beteiligungsreport, 03/2006

Über die Patriarch Private Equity Police

„... Dieses neue Angebot der Patriarch stellt somit für 

‚k-mi‘ eine sinnvolle, weil innovative Produktergänzung 

im Private Equity-Markt dar, die wir unter Berück-

sichtigung der Risikostruktur dieser Anlageklasse als 

vernünftige Beimischung eines breit aufgestellten 

Anleger-Portfolios einstufen ...“ 

k-mi Report, 49/2006

„... Auch in Zukunft dürfte der Pearlfisher Equity Fund 

zu den besten Private Equity-Fonds zählen ...“

Der Aktionär, 37/2006

„... Fazit: Seriöses, renditestarkes und sparplanfähiges 

Private Equity für alle ...“

Der Beteiligungsreport, 03/2006

Über die Fondsvermögensverwaltung PatriarchSelect

„... Eine gute Wertentwicklung des angelegten 

Kapitals spricht für die Qualität der Beratung: 

Ehrhardt gehört zweifellos zu den besten und 

bekanntesten Vermögensverwaltern Deutschlands ...

... Vorteil für Vermittler: Sie können sich bei der 

Beratung nicht nur an den Portfolios orientieren, 

sondern ihren Kunden wahlweise auch ein komplettes 

Portfolio vermitteln ...“

Poolnews, 04/2006

„... Die fünf durch die Dr. Jens Ehrhardt Kapital AG 

gemanagten Strategieportfolios werden als elegante 

Vermögensverwaltungslösung über alle Kundengruppen 

hinweg eingesetzt ...“

Poolnews, 03/2006

Birgit Freitag
Vertriebsleiterin

Johannes Weber
Geschäftsführer

IHRE ANSPRECHPARTNER

T +49 (0)69 - 715 89 90 0

Michael Schumacher
Vertriebsleiter

Andreas Wurm
Vertriebsunterstützung

Jacqueline Ballmaier
Assistenz der 
Geschäftsleitung

MEDIENPRESSESTIMMEN 2006



VERANSTALTUNGENMARITIMES SEGEL-EVENT AUF SARDINIEN – EIN REISEBERICHT

Franz-Josef-Strauß Flughafen München Freitag, 08:00h. 

Die ersten Gewinner des gemeinsam von der Patriarch, 

Jung, DMS & Cie. und der Dr. Jens Ehrhardt Kapital AG 

organisierten Wettbewerbes „Sylvia und Sie“ kommen 

am Gate 18A an. Dr. Jens Ehrhardt, Manager der Fonds-

vermögensverwaltung PatriarchSelect, sorgt für eine 

Überraschung. Er steigt gemeinsam mit den restlichen 

Teilnehmern in den Ferienflieger in Richtung Costa- 

Smeralda-Flughafen, Olbia.

„Ein Fondsmanager zum Anfassen? Das ist ungewöhn-

lich!“, denken sich einige Gäste. Diese leise Hoffnung 

entwickelt sich zu einer festen Überzeugung – 

spätestens am zweiten Tag der Reise, als Dr. Ehrhardt 

alle Teilnehmer persönlich auf seinem Schiff (ein 43 m 

langer Zweimaster von 1925) begrüßt. Zum ersten Mal 

gewährt Dr. Ehrhardt einer Kundengruppe von 

besonders erfolgreichen Finanzberatern Zugang zu 

seiner schwimmenden Antiquität. Es herrscht eine 

angenehme Stille, als die Teilnehmer direkt vom 

Eigentümer Hintergründe zur „MS Sylvia“ erfahren. 

Jeder Teilnehmer erhält sogar ein Buch, das nur der 

Historie dieser schwimmenden Schönheit gewidmet ist. 

Den Rest des Tages genießen alle Gäste die noch 

angenehm warme mediterrane Sonne, einige springen 

sogar in das azurblaue sardische Meer. 

Abends soll das Traditionslokal „Gallura“ für das leibliche 

Wohl der Gäste sorgen. Entgegen allen Erwartungen 

entpuppt sich das Restaurant als traditionell sardisch 

und urgemütlich. Eine Köstlichkeit jagt die nächste. 

Alles koordiniert von Signora Paola, der schürzen-

tragenden Eigentümerin der in zweiter Generation 

betriebenen Institution. Zwischen den Gängen wird 

fachmännisch über die Märkte, Produkte und die 

neuesten steuerlichen Entwicklungen bei Finanzanlagen 

philosophiert. Ein Austausch unter Experten, der für alle 

Teilnehmer von großer Relevanz ist. 

Der nächste Tag steht im Zeichen einer Wanderung 

durch die mediterrane „Machia“ entlang der 

wunderschönen Costa Smeralda, der Smaragdküste. 

Die Teilnehmer erfahren von der Reiseleistung viel 

Klatsch über Silvio Berlusconi, Flavio Briatore und 

andere prominente Villenbesitzer. Nach einem 

erlebnisreichen Tag steht ein Fachvortrag von 

Dr. Ehrhardt zur Entwicklung der Finanzmärkte an. 

Die 15 Gewinner dürfen hier alle Fragen loswerden –

und der Fondsmanager nimmt sich viel Zeit, auch

alle fachmännisch zu beantworten. Dieser informelle

Meinungsaustausch ist für viele Gäste der absolute 

Höhepunkt dieser Reise. 

Nach drei wunderschönen Tagen am Mittelmeer geht 

aber auch das schönste Event einmal zu Ende – und da 

es ganz nebenbei auch schon wieder Montag ist, wird 

der Rückflug nach München angetreten. Erschöpft, aber 

inspiriert machen sich die Teilnehmer des ersten 

Patriarch Segel-Events auf zu neuen Taten.

Für alle, die es 2006 leider nicht geschafft haben, gibt 

es gute Nachrichten. Auch im Geschäftsjahr 2007 ist 

eine Reise gemeinsam mit Dr. Jens Ehrhardt geplant.

finanz-management auf hoher see
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PE-POLICEEIN VERMÖGEN AUFBAUEN MIT PRIVATE EQUITY

Private Equity (PE) boomt – aus gutem Grund. In den 

vergangenen 20 Jahren erzielten institutionelle Anleger 

und vermögende Familien mit Private Equity eine 

kontinuierliche Outperformance gegenüber dem MSCI 

World Index und anderen Leitindizes. Zudem sind PE-

Erträge kaum von der Börsenentwicklung abhängig. 

Anleger können durch diese geringe sogenannte „Korre-

lation“ das Rendite-Risiko-Profil ihres Portfolios durch 

eine Beimischung von Private Equity daher deutlich 

verbessern.

Viele Privatanleger sind der Meinung, trotz der vielen 

Vorteile sei Private Equity eine Investitionsmöglichkeit 

nur für Superreiche. Dem ist nicht so. Mit der Patriarch 

Private Equity Police haben wir einen innovativen 

Zugangsweg zu PE speziell für den langfristigen Vermö-

gensaufbau entwickelt.

Geschlossene Fonds suboptimal

Die bisher gebräuchlichste „Verpackung“ von Private 

Equity für den Privatanleger ist der geschlossene Fonds. 

Mittlerweile buhlen hier in Deutschland mehr als zehn 

Anbieter um die Gunst von Beratern und Anlegern, und 

die wenigsten haben echte Alleinstellungsmerkmale. 

Hinzu kommt, dass geschlossene Private Equity-Fonds 

einige Nachteile aufweisen:

• Hohe Front-up-Kosten mindern Investitionsquote

Aufgrund der bei geschlossenen Fonds üblichen 

anfänglichen Einmalkosten, die inkl. Agio schnell 

15 Prozent betragen, ist die Investitionsquote niedrig.

• Hohe Mindestanlagesummen meist über 10.000 Euro

Schlechte Liquiditätsplanung

Bei Private Equity-Dachfonds liegen die Kundengelder 

– auch bei gestaffelten Einzahlungen – lange Zeit un-

genutzt auf dem Konto, was die Gesamtrendite negativ 

beeinflusst. Hintergrund ist, dass die Zielfonds die Gelder 

nicht sofort investieren können, sondern jedes Mal dann, 

wenn ein Unternehmen gekauft wird, pro rata das dazu 

benötigte Kapital von ihren Investoren abrufen. Bis ein 

klassischer Private Equity-Fonds voll investiert ist, kön-

nen leicht ein bis drei Jahre vergehen.

Keine Liquidität

Die Anteile an einem geschlossenen Private Equity-

Fonds können kaum weiterveräußert werden, planbare 

Ausschüttungen sind bei Private Equity nicht möglich. 

Die Kundengelder sind daher meist mehr als zwölf Jahre 

gebunden. Bestandsprovisionen werden in der Regel 

nicht gezahlt.

Sparpläne schwer möglich

Sparpläne lassen sich generell bei geschlossenen Fonds 

und insbesondere bei Private Equity-(DACH-)Fonds 

schwer abbilden, insbesondere aufgrund der damit ver-

bundenen hohen Verwaltungskosten. 

•

•

•
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Die Innovation

Einen innovativen und seriösen Zugangsweg – insbe-

sondere mittels Sparplänen – zu Private Equity, der die 

eingangs beschriebenen Nachteile komplett eliminiert, 

gibt es nun über die Patriarch Private Equity Police. 

Über einen Versicherungsmantel der Prisma Life können 

Privatanleger ab sofort Private Equity zum langfristigen 

Vermögensaufbau nutzen. Die Patriarch Private Equity 

Police investiert hierfür in den „Pearlfisher Equity Fund“ 

der VP Bank Liechtenstein, der wiederum sein Kapital in 

die aussichtsreichsten börsennotierten Private Equity-

Gesellschaften weltweit investiert. 

Zahlreiche Studien zeigen, dass börsengehandelte 

Private Equity-Fonds, von denen es weltweit mehr als 

200 gibt, die gleichen positiven Eigenschaften wie die 

nicht börsennotierten Fonds haben – aber eben täglich 

liquide sind. Der Effekt: 

• Der der Police zugrunde liegende Investmentfonds 

ist täglich handelbar, staatlich beaufsichtigt und   

transparent 

• Die Einmalkosten sind deutlich geringer als bei 

geschlossenen Fonds

• Durch die tägliche Kursfeststellung des zugrunde   

liegenden Fonds kann auch der Policenwert täglich 

ermittelt werden

• Ein- und Auszahlungen sind jederzeit möglich – 

ohne Mindestanlagesumme

• Eine fondsgebundene Lebens- bzw. Renten-

versicherung ist eine der anerkanntesten und   

beliebtesten Möglichkeiten, langfristig für den   

Vermögensaufbau und die Altersvorsorge zu sparen 

• Die monatliche Mindestsparrate bei der Patriarch   

Private Equity Police beträgt nur 50 Euro

Investieren mit Quandt & Co.

Konzipiert wurde der der Police zugrunde liegende 

Pearlfisher Equity Fund speziell für institutionelle 

Kunden und Family Offices. Initial-Investor ist die Silvia 

Quandt Capital, ein Family Office eines Teils der Herbert- 

Quandt-Erben. Das Kapital der Privatanleger ist also in 

guter Gesellschaft. Die angestrebte Jahresrendite liegt 

bei ca. 25 Prozent. Die ersten Ergebnisse sind vielver-

sprechend: In 2006 erzielte der Fonds satte 35 Prozent 

Rendite und gehört damit zu den besten Fonds Europas.

FAZIT
Seriöses, renditestarkes und sparplanfähiges 
Private Equity für alle.

01/06 03/06 05/06 07/06 09/06 11/06 01/07

Pearlfisher Equity Fund MSCI ACWI LPX 50 TR
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INTERVIEWINTERVIEW MIT DR. JENS EHRHARDT

Seit Juli 2005 managt die Dr. Jens Ehrhardt Kapital AG 
die PatriarchSelect Fondsvermögensverwaltung sowie 
seit August 2006 auch die PatriarchSelect-Dachfonds.
Der „performer“ hat sich mit dem Gründer und 
Vorstandsvorsitzenden Dr. Jens Ehrhardt getroffen 
und ihn zu Managementansatz und den erwarteten 
Entwicklungen am Kapitalmarkt befragt.

Herr Dr. Ehrhardt, Sie sind zum Fondsmanager des Jahres 2006 

gekürt worden. Was ist das Geheimnis Ihres Börsenerfolges?

Es gibt nach unserem Verständnis drei entscheidende 

Einflussfaktoren für den Börsentrend, nämlich funda-

mentale, monetäre und markttechnische Impulse. Wir 

beziehen bei unserer Strategie, der FMM-Methode, alle 

drei vorgenannten Bausteine mit ein. Bei der Funda-

mentalanalyse verfolgen wir einen gemischten Ansatz, 

der sowohl Top-down-, d.h. volkswirtschaftliche, als 

auch Bottom-up-, also betriebswirtschaftliche 

Elemente enthält. Bevor wir in eine Region investieren, 

werden wichtige volkswirtschaftliche Kennzahlen wie 

beispielsweise Sparquote, Währungsreserven, Leistungs-

bilanz oder die Verschuldung einer Volkswirtschaft 

ausführlich analysiert. Ähnlich akribisch wird auch bei 

der unternehmensspezifischen Analyse vorgegangen, 

wenn es darum geht, welche konkrete Aktie gekauft 

werden soll. 

Zur monetären Ebene gehören beispielsweise die 

Entwicklung der Geldmengen oder das Kreditwachstum 

sowie der Zinstrend. Vereinfacht gesagt versuchen wir, 

mit den monetären Indikatoren die Liquidität bzw. 

Kaufkraft für eine Börse zu messen. Unter Markttechnik 

(Behavioural Finance) verstehen wir die Börsenpsy-

chologie, die wir anhand eines ausgeklügelten breiten 

Spektrums von Stimmungsindikatoren zu erforschen 

versuchen. 

Dahinter verbirgt sich folgende Argumentationskette: 

Je mehr Optimismus vorherrscht, umso höher ist der 

Investitionsgrad der Anleger. Je mehr Pessimismus da 

ist, umso niedriger wird die Investitionsbereitschaft –

und aus antizyklischer Sicht ist dann möglicherweise 

ein guter Kaufzeitpunkt gegeben.

Wie sollte ein Anleger idealerweise aktuell investiert sein? 

Pauschalaussagen sind hier immer schwierig, weil die 

individuelle Risikoneigung sowie eventuelle Präferenzen 

eines Investors einen maßgeblichen Einfluss auf die 

Depotzusammensetzung haben. Um diesem Aspekt 

Rechnung zu tragen, bietet PatriarchSelect ja auch 

Portfolios mit unterschiedlichen Gewichtungen der An-

lageklassen. Grundsätzlich würden wir aber einen klaren 

Schwerpunkt im Aktiensektor setzen. Es ist heute zwar 

keineswegs eine ideale, aber noch die beste unter vielen 

unattraktiven Anlageformen. Wenn man sich bemüht, 

durch strenge Filterkriterien und Selektivität nur die 

besten Titel herauszufiltern, lässt sich hier das Chance/

Risiko-Verhältnis doch deutlich verbessern. Darüber 

hinaus würden wir als weiteren Depot-Stabilisator in 

gute Rentenfonds investieren. Das Ganze kann man 

noch mit ca. 5 Prozent Rohstoffen und ca. 10 Prozent 

Asientiteln ergänzen. Für den Rest würden wir 

zunächst Liquidität halten. Auf PatriarchSelect bezogen 

würden wir momentan zum Portfolio Wachstum raten.
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Und auf welche Länder und Regionen würden Sie aktuell 

setzen?

Bei der Länderallokation sehen wir Europa bzw. 

Deutschland ganz klar als Schwerpunkt. In Europa sind 

viele Aktien preiswerter als in den USA, gleichzeitig 

sind jedoch – beispielsweise aufgrund der hohen Spar-

quote von ca. 11 Prozent – in Deutschland die volks-

wirtschaftlichen Potenziale wesentlich höher als in den 

USA. Dort liegt die Sparquote praktisch bei null und so

gut wie alle Register zur Stimulierung der Volkswirt-

schaft – von Radikal-Zinssenkungen über Rekordver-

schuldungen in der Fiskalpolitik bis zur Abwertungs-

waffe via Dollarabsturz – wurden schon gezogen. 

Interessant erscheint uns darüber hinaus der asiatische 

Raum. Hier bieten Hongkong-/China-Aktien ein auffällig 

günstiges Chance/Risiko-Verhältnis, da diese teilweise 

im Hinblick auf Substanz und Liquidität günstiger als 

in Europa bewertet sind – bei gleichzeitig besseren 

Wachstumschancen. 

Wie werden diese Markteinschätzungen in den PatriarchSelect-

Portfolios umgesetzt?

Grundsätzlich haben wir bei der Auswahl der Zielfonds 

auf gute Manager mit zukunftsträchtigen Strategien 

gesetzt. US-Fonds haben wir aufgrund der oben genann-

ten Gründe untergewichtet. Im Gegenzug setzen wir 

über alle Portfolios hinweg stärker auf Branchen (wie 

z.B. Rohstoffe) sowie interessante Regionen (wie z.B. 

Asien, insbesondere China).

Was erwartet uns an den Börsen?

Durch die aggressive Zinssenkungs- und Liquidierungs-

politik der USA unter Greenspan ist der Markt mit ent-

sprechender Liquidität ausgestattet, es kam aber auch 

zu einer weiteren Aufblähung der schon zu Beginn der 

90er-Jahre erschreckend hohen Schulden der Ameri-

kaner. Die Finanzmärkte wandeln auf einem äußerst

schmalen Grat zwischen Inflation und Deflation.

Da es in der Wirtschaftsgeschichte keinerlei Erfah-

rungswerte mit Extremsituationen dieser Art gibt, sind 

seriöse Zukunftsprognosen nicht möglich. Alles was 

man tun kann, ist sich defensiv und selektiv zu verhal-

ten und eine ausreichende Barquote zu sichern. Man 

ist dadurch nach unten einigermaßen geschützt, hat 

aber gleichzeitig die Möglichkeit, Chancen nach oben 

wahrzunehmen.

Mit der Anlage in eine PatriarchSelect Strategie ist der 

Anleger auf jeden Fall gut beraten. Dank der dyna-

mischen Gewichtung der Anlageklassen kann schnell auf 

Entwicklungen an den Börsen reagiert werden. Geht 

es einmal an den Börsen nach unten, dann kann das 

Management schnell in Barbestände wechseln. Steigen 

die Börsen wieder, erhöhen wir den Aktienfondsanteil, 

sodass der Anleger auch von den Wertsteigerungen 

profitiert.

Wir bedanken uns für das Interview!

Dr. Jens Ehrhardt ist als Gesellschafter und Fondsmanager 
bzw. Anlageberater zahlreicher Investmentfonds bei der 
Dr. Jens Ehrhardt Kapital AG – einer der größten bankenun-
abhängigen deutschen Wertpapier-Vermögensgesellschaften 
– tätig. 

In den letzten 30 Jahren hat er mit seinem überragenden 
Know-how zahlreiche Publikationen als Autor und Co-Autor 
verfasst und in diversen Fachzeitschriften und -zeitungen 
veröffentlicht. Als Börsenexperte ist er ein gefragter Ge-
sprächspartner in den Medien.

Im Januar letzten Jahres wurde ihm der Titel ”Fonds-
manager des Jahres 2006“ für seine exzellente Arbeit in 
2005 verliehen.

Dr. Jens Ehrhardt

@
Interview-Download

Ein aktuelles Interview mit Dr. Jens Ehrhardt, dem 
Manager der Fondsvermögensverwaltung PatriarchSelect, 
finden Sie im Downloadbereich unserer Website unter 
www.patriarch-fonds.de
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DACHFONDSDACHFONDS ERMÖGLICHEN DAS OPTIMUM

Häufig werden Beispiele aus dem Sport verwendet, um 

einen komplizierten Sachverhalt einfach zu erklären.

Nirgends passt dieser Vergleich so gut wie bei Dach-

fonds. Wenn man gefragt wird: „Warum gibt es Dach-

fonds? “, dann kann man einen Vergleich aus dem Zehn-

kampf anbringen. Nimmt man zum Beispiel einen Hun-

dert-Meter-Läufer: Dieser trainiert nur auf ein Ziel, und 

zwar, die Distanz von 100 Metern in einer möglichst 

kurzen Zeit zu überwinden. Seine ganze Muskulatur, 

seine Knochen und Gelenke sind optimal auf dieses eine 

Ziel abgestimmt. Lässt man einen Hundert-Meter-Läu-

fer eine Langstrecke laufen, dann wird er dies nicht so 

gut können wie ein Langstreckenläufer, der wiederum 

nur auf die Überwindung der Distanz von z.B. 10 km 

trainiert ist. 

Überträgt man dies auf Investmentfonds, könnte der 

Hundert-Meter-Läufer ein Aktienfonds sein, der auf die 

Erwirtschaftung möglichst hoher Erträge unter Inkauf-

nahme hoher Wertschwankungen ausgerichtet ist. Der 

Langstreckenläufer könnte ein Rentenfonds sein, der 

ein sehr viel geringeres Risiko in sich trägt, dabei aber 

auch geringere Ertragschancen bietet. Jetzt gibt es in 

der Fondsbranche auch noch sogenannte Zehnkämpfer: 

Große Investmentfonds, die „alles können“ sollen. Was 

dann jedoch passiert ist eine Glättung der Ertragspoten-

ziale bei gleichzeitiger Glättung der Verlustrisiken. 

Im Sport sind Zehnkämpfer nur in der Summe aller 

Disziplinen gut, in jeder Disziplin für sich genommen 

würden sie von professionellen Hundert-Meter-Läufern 

oder Langstreckenläufern leicht geschlagen werden.

In einem Dachfonds verhält es sich anders. Ein gut 

gemanagter Dachfonds investiert in die besten Fonds 

der jeweiligen Disziplinen und kann so auch von der 

Leistung der jeweils Besten profitieren.

Die Patriarch Multi-Manager GmbH hat sich auf die Kon-

zeption innovativer Dachfondslösungen spezialisiert.

So wurden im August drei neue Dachfonds initiiert. Die 

Dr. Jens Ehrhardt Kapital AG, Fondsmanager des Jahres 

2006, ist verantwortlich für die Auswahl der jeweils 

besten Zielfonds. Je nach Anlegertyp kann der Investor 

aus einem von drei Portfolios auswählen. Ist es sein Ziel,

durchschnittliche Erträge bei überschaubaren Wert-

schwankungen zu erzielen, dann bietet sich der 

Patriarch Select Ertrag (WKN: A0JKXW) an. Ist er 

bereit, auch größere Wertschwankungen in Kauf zu 

nehmen, um höhere Renditen zu erwirtschaften, dann 

sollte er sich für den Patriarch Select Chance (WKN: 
A0JKXX) entscheiden. Für alle, die dazwischen liegen, 

bietet sich der Patriarch Select Wachstum (WKN: 
A0JKXY) an.

Jetzt auch im gezillmerten Fondssparplan
Mit dem Patriarch Zukunfts-Sparplan können die drei 
Patriarch-Dachfonds bereits ab 25 EUR im Monat bespart 
werden. Dabei profitiert der Anleger von attraktiven 
Rabatten.

Anlage-TIPP!
FAZIT 
Professionell gemanagte Dachfondslösungen 
ermöglichen eine optimale und maßgeschneiderte 
Lösung für Ihr Kapital.

Rentenfonds Aktienfonds

Patriarch Select Ertrag

Patriarch Select Chance

Patriarch Select Wachstum
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FÜNF STRATEGIENPATRIARCHSELECT FONDSVERMÖGENSVERWALTUNG –
MIT FÜNF STRATEGIEN ZUM ERFOLG
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Die Fondsvermögensverwaltung PatriarchSelect ist seit 

einem Jahr in aller Munde. Grund dafür ist unter 

anderem die exzellente Arbeit des Fondsmanagement- 

Teams der Dr. Jens Ehrhardt Kapital AG. Der „performer“ 

hat einen detaillierten Blick auf die aktuelle Allokation 

der fünf Portfolios geworfen und macht die Gedanken-

gänge, die hinter der Allokation des Fondsmanagers 

liegen, transparent. 

„In allen Patriarch-Portfolios liegen die Aktienfondsquoten 

derzeit oberhalb der jeweils vorgesehenen Neutral-Gewich-

tung, da in den letzten Monaten Aktieninvestments deutlich 

attraktiver als Rentenanlagen waren und dies nach unserer 

strategischen Einschätzung zumindest auch kurz-/mittelfristig 

auf Grundlage der vorherrschenden ökonomischen Rahmen-

bedingungen (positives Konjunktur-/Unternehmensklima, 

verbessertes Inflationsbild) auch so bleiben dürfte. In der 

Aktienfondsauswahl konzentrieren wir uns weiter auf solide 

und risikobewusst diversifizierte Fonds der Anlageregionen 

Europa und Schwellenländer (vorrangig Asien), in der Renten-

fondsauswahl bleiben weiterhin vorsichtig agierende 

Euro-Anleihenfonds sowie international gestreute Hochzins-

Anleihenfonds im Vordergrund der Strategie.“ 

(Dr. Jens Ehrhardt Kapital AG)

PatriarchSelect Ertrag

Die Strategie „Ertrag“ setzt auf laufende Erträge mit der 

Chance auf Kapitalzuwachs bei geringen Wert-

schwankungen. Der Anlagezeitraum sollte mindestens 

zwischen drei und vier Jahren liegen. 

Rentenfonds Aktienfonds

Performance seit Auflegung (Dez. 2002): 25,81 %
Performance 2006: 4,23 %
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PatriarchSelect Ausgewogen

Die Strategie „Ausgewogen“ setzt auf die Erwirtschaf-

tung laufender Erträge bei überschaubaren Wertschwan-

kungen. Der Anlagezeitraum sollte zwischen vier und 

sieben Jahren liegen. 

PatriarchSelect Wachstum

Bei der Strategie „Wachstum“ steht der Wertzuwachs 

des eingesetzten Kapitals im Vordergrund. Größere 

Wertschwankungen werden zur Erzielung höherer 

Renditen in Kauf genommen. Der Anlagezeitraum sollte 

sich über sieben bis zehn Jahre erstrecken.

PatriarchSelect Dynamik

Die Strategie „Dynamik“ erstrebt einen hohen 

Wertzuwachs des eingesetzten Kapitals bei erhöhtem 

Risiko. Größere Wertschwankungen sind möglich, 

der Anlagezeitraum sollte länger als zehn Jahre sein.

PatriarchSelect VIP

Der Fokus des VIP-Portfolios liegt auf absoluten 

Erträgen unter Einsatz von Aktien-, Rohstoff- und 

Hedgedachfonds / Absolute Return Fonds. Große Wert-

schwankungen sind möglich, die Anlage sollte für einen 

Zeitraum von mehr als zehn Jahren geplant werden.

Rentenfonds Aktienfonds

Rentenfonds Aktienfonds Rentenfonds Aktienfonds

Aktienfonds Rohstofffonds

Hedgedachfonds / Absolute Return Fonds

Performance seit Auflegung (Dez. 2002): 32,05 %
Performance 2006: 5,64 %

Performance seit Auflegung (Dez. 2002): 55,57 %
Performance 2006: 10,08 %

Performance seit Auflegung (Dez. 2002): 42,05 %
Performance 2006: 8,04 % Performance seit Auflegung (Dez. 2002): 68,65 %

Performance 2006: 12,89 %



SCHUMI’S VERTRIEBSKOLUMNEKUNDENPFLEGE – AUFTRAG DES BERATERS,  PRIVILEG DES KUNDEN

mit ihren Kunden zu beschäftigen. 

Auf den Punkt gebracht ist das primäre Ziel der 

Kundenpflege, den einmal gewonnenen Kunden nicht 

wieder zu verlieren und mit diesem auch in Zukunft 

erfolgreich Geschäfte abzuschließen. Dass das durchaus 

Sinn macht, ist einfach nachvollziehbar, wenn man 

sich seinen Zeit- und Mittelaufwand für eine Neukunden-

akquise einmal vor Augen führt. Genau diese Investition, 

Ihr „Investment“, gilt es zu sichern und zu vergrößern! 

Und das machen Sie am besten immer dann, wenn Sie 

weniger Möglichkeiten haben, Umsatz zu machen. 

Ein einfaches Tool, um beide genannten Ziele zu  

erreichen, ist die Ausnutzung Ihrer Weihnachts- und 

Neujahrsgrußkarten, welche Sie hoffentlich verschickt 

haben. Oft erlebe ich, dass Berater viele Hundert Euro in 

aufwendige Karten investieren. Dieses Geld ist erfahr-

ungsgemäß nur leider völlig sinnlos ausgegeben, da in 

fast allen Fällen keine weitere Aktion folgt. 

Überlegen Sie sich doch mal, wie viele Karten Sie selbst 

erhalten haben. Werden Sie deshalb Ihrer eigenen 

„Kundenpflicht“ nachkommen und ein noch besserer 

Kunde werden? Wohl kaum. Und nun überlegen Sie sich, 

wie viele Anrufe Sie im Nachhinein vom Versender die-

ser Karte erhalten haben. Keinen? Dabei wäre es doch 

das Einfachste, den gerade aufbereiteten, „warmen“ 

Kontakt einmal anzurufen.

Ein einfaches Nachtelefonieren kann Ihnen helfen, Ihre 

Terminlage von Jahresbeginn an bis weit in die Mitte 

des Jahres auf Vordermann zu bringen. Die Grußkar-

ten sind damit nicht mehr rein obligatorisch, sondern 

haben einen tatsächlichen Nutzen erbracht. Sie werten 

Ihren Kunden auf und festigen Ihre Kundenbeziehung. 

Sie als Berater sind nicht mehr einfach austauschbar.
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Patriarch ist die Produktschmiede für innovative Finanz-

konzepte. Und als solche möchten wir Ihnen nicht nur 

tolle Produkte an die Hand geben, sondern vielmehr

auch Werkzeuge zur Verfügung stellen, diese Produkte 

bei Ihren Kunden einzusetzen – langfristig einzusetzen!

Über unsere Workshops hinaus, in denen Sie neben der 

Produktschulung auch Erfahrungen „aus der Praxis für 

die Praxis“ mitnehmen können, werden wir Ihnen im 

„performer“ weitere Tipps geben, die Sie sofort und 

einfach für sich umsetzen können.

In dieser Ausgabe widmen wir uns einem Thema, was 

für viele in unserer Branche leider immer zu gerne 

vernachlässigen – die Kundenpflege! Wenn es in der 

Vergangenheit für viele Berater ganz selbstverständlich 

war, ihren Bestand zu „pflegen“, so könnte man heute 

fast von einem staatlichen Pflichtprogramm zur Kun-

denpflege sprechen, da jeder Berater mindestens einmal 

im Jahr ein Beratungsgespräch mit seinem Kunden 

führen muss. 

Kundenpflege, oder auch Kundenbindung genannt, ist 

die hohe Kunst des Vertriebes. Ein Unternehmen, das in 

der Lage ist, seine schon gewonnenen Kunden an sich 

zu binden, wird sich niemals Sorgen machen, ob es denn 

morgen noch Möglichkeiten hat, Geld zu verdienen. 

Ein solches Unternehmen spielt in der höchsten Liga 

der Vertriebsbranche. 

Nun ist es ja so, dass jede Unternehmung darauf hin-

arbeitet, sich im Markt derart zu positionieren, dass 

sie irgendwann vom „Bestand leben“ kann. So weit die 

Theorie. Die Praxis zeigt jedoch leider oft das Gegenteil. 

Dabei fehlt es eigentlich nicht an den Möglichkeiten, 

sondern vielmehr an der konsequenten Umsetzung. 

Zu Beginn eines Jahres sind viele Kunden erfahrungs-

gemäß nicht besonders anlagefreudig. Diese Stimmung 

ausgenutzt, erholen sich einige Berater noch vom 

Jahresendspurt. Andere nutzen die ersten Wochen des 

Jahres und beschäftigen sich mit Themen wie Ablage etc. 

Nur wenige nutzen diese ruhige Zeit, um sich intensiv 

Michael Schumacher
Vertriebsleiter



Keine Aktion ohne Ziel

Am Telefon die aktuelle Situation des Kunden bespre-

chen, um mögliche Vorkehrungen treffen zu können. 

Investitionszeitpunkte besprechen für beispielsweise 

frei werdendes oder frisches Kapital. Sie erhalten die 

Möglichkeit, den Kunden zum Thema Weiterempfehlung 

zu aktivieren.

Der Grund des Anrufes

Hier sollten Sie sich mit Ihrer Kundenakte/-kartei o.Ä. 

vor dem Telefonat auseinandergesetzt haben. Das hilft 

Ihnen eventuell, einen ganz speziellen Grund für Ihren 

Anruf zu finden. Für den eher allgemeinen Anruf muss 

sich dann schon mal was überlegt werden, um einen 

Termin zu erhalten. 

Beispielsweise können aktuelle Themen wie Anpassung 

des Sparerfreibetrages, Ausnutzung der noch 

steuerfreien Kursgewinnmöglichkeiten oder der 

”Frühjahrsputz“ der Finanzanlagen zum Anlass genom-

men werden. Ein weiterer Ansatz könnte auch die neue 

europäische Vermittlerrichtlinie sein, wonach Sie ja per 

Gesetz die Pflicht haben, einmal im Jahr ein Beratungs-

gespräch mit Ihrem Kunden durchzuführen und dieses 

auch zu protokollieren. 

Das Wichtigste aber ist, dass Sie Ihren Kunden 

überhaupt anrufen! Denn eines ist sicher – wenn Sie es 

nicht tun, macht es ein anderer! 

Der Termin

Zu Ihrem Servicetermin sollten Sie insofern vorbereitet 

sein, als dass Sie die relevanten, aktuellen Informati-

onen, Auszüge, Angebote etc. natürlich im ”ordent-

lichen“ Zustand dabei haben. Ein Gesprächsprotokoll 

wirkt professionell, ein einfacher Block tut es jedoch 

auch. 

Stichwort: Beraterhaftung. Was Sie in jedem Fall zur 

Verfügung haben sollten, ist das letzte vom Kunden 

unterzeichnete Beratungsprotokoll sowie ein neues 

Formular, welches Sie mit dem Kunden gemeinsam 

ausfüllen. Im Termin bietet es sich an, Ihrem Kunden 

einmal die Frage zu stellen, ob er mit Ihrer Leistung 

zufrieden ist und wenn ja, ob er denn dann auch bereit 

wäre, Sie weiterzuempfehlen. Auch hier gilt: Nicht die 

Technik, vielmehr die Tat ist entscheidend, ob Sie eine 

Empfehlung bekommen!

Ich hoffe, dass ich Ihnen hiermit den einen oder 

anderen hilfreichen Tipp oder neue Anregungen geben 

konnte, welche Sie in den nächsten Wochen, Monaten 

und gerne auch Jahren erfolgreicher machen. 

Einen erfolgreichen Jahresstart!

Ihr Michael Schumacher
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G U T S C H E I N

für ein Glas Prosecco

Einzulösen an unserem Messestand auf dem Fonds professionell-Kongress 

in Mannheim am 31.01.2007 und 01.02.2007
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www.patriarch-fonds.de

Perspektiven
        für Ihr Vermögen  

Nutzen Sie unsere Finanzkompetenz,

um Ihre persönlichen Ziele 2007

gemeinsam mit uns

erfolgreich umzusetzen.


