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Liebe Vertriebspartnerinnen,
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immer wieder wird speziell in unserer Branche die Mittel- bis Langfristigkeit einer
Anlage als Schliissel zum Erfolg bemiiht. Wenn davon soviel abhingt, dann diirfte es ja
wohl auch nicht so schwer sein, eine einmal getroffene Entscheidung zugunsten einer
Finanzlosung eine ldngere Zeit durchzuhalten.

Doch wo findet sich dieses ,Attribut” eigentlich noch in unserem Alltag?

Die Beispiele dagegen sind viel zahlreicher. Nur jede dritte Ehe hat Bestand, genauso
wie auch nur jede dritte Lebensversicherung ihr Laufzeitende erreicht. Haufige Job- und
Wohnungswechsel gehéren heute ebenso zur Normalitdt. Auch in anderen Bereichen,
wie Politik und Sport, werden die ,Durchhaltezeiten” der getroffenen Entscheidungen
auch immer kiirzer, um nur einige Bereiche zu beleuchten. Gestern noch das Vereinslogo
gekiisst, morgen schon im neuen Trikot, gibt die Mentalitat unserer Zeit wohl besser
wieder. Oder, wie Adenauer schon sagte: ,Was stort mich mein Geschwatz von gestern®.

Aber in der Geldanlage sind natiirlich alle Marktteilnehmer viel disziplinierter. Viele
Trend-Erscheinungen der letzten 15 Jahre, wie New-Economy-Fonds, BRIC-Fonds,
Next 11-Fonds und, und, und belegen eindeutig das Gegenteil.

Wenn wir in die noch kurzfristigere Betrachtung gehen wollen, ist auch der Verlauf der
Facebook-Aktie seit Borseneinfiihrung vor 16 Monaten ein weiterer Beleg. Erst musste
man die Aktie zum Start haben, dann war sie viel zu teuer und zu hoch bewertet und
verlor fast 60% ihres Einfiihrungswertes. Und heute, nach etwas mehr wie einem Jahr
ist erneut alles anders und ein neuer historischer Hochststand der Aktie wurde gerade
erziehlt.

Echte ,Dauerldufer” im Bereich der Geldanlage sind wirklich selten geworden. So
gehdren dazu mittlerweile sicherlich unumst6Rlich die vermdgensverwaltenden Fonds-
konzepte, deren Erfolgsstory sich ungetriibt nun auch schon seit vielen Jahren hilt und
ausbaut. Das freut uns natirlich sehr, da wir uns bei Patriarch schon seit Griindung vor
knapp 10 Jahren ausschlieRlich fiir diesen Bereich entschieden haben und heute extrem
gut positioniert fiihlen.

Da auch immer mehr Berater und Kunden den Schwenk ,back to the roots” oder zurtick
zur wirklich mittelfristigen Geldanlage vollziehen, haben wir in der aktuellen Ausgabe
dieses performers viele Beitrage mit thematisch unterstiitzenden Inhalten zusammen-
gefasst. U.a. beschaftigen wir uns mit Aspekten, wie Erfahrungswerten der Vergangenheit,
Timing, generellen Motiven fiir Anlageentscheidungen oder dem erfolgreichen Ablauf eines
Kundengespraches.

Wir begriiRen diese deutliche Riickbesinnung der Marktteilnehmer zur Konstanz in der
Geldanlage eindeutig und halten dies ausdriicklich fiir richtig. Nun wiinsche ich lhnen
viel SpaR bei der Lektiire des vorliegenden performers.

lhr

Dirk Fischer

I
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FONDSVERMOGENSVERWALTUNG

800 %

Der Nimbus des

Deutschen Aktien Index (DAX)

Ist der DAX so gut

Wie viele von lhnen sicherlich wissen, feierte unser
bekanntester und popularster Bérsenindikator in
diesem Jahr Geburtstag — der Deutsche Aktien Index
(DAX) wurde 25 Jahre!
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Da lohnt sich schon einmal ein Blick auf das bisher
Erreichte des bekannten Borsenbarometers.

In Zahlen ist dies leicht abzulesen. Eine exakte Kapital-
versiebenfachung liber den Zeitraum von 25 Jahren ist
gleichbedeutend mit einer Rendite von 8,1% p.a., was
sicherlich sehr ordentlich ist. Auf den zweiten Blick
fallt aber auch sofort das enorme Auf und Ab speziell
in den Jahren seit der Jahrtausendwende auf. Das spie-
gelt sich auch in einer Volatilitat von immerhin 21,42
wieder! Also, bei weitem kein Index, welcher nur eine
Richtung kennt. Auch wenn es iiber die gesamte Zeit
seit Auflage (obere Grafik) zunéchst so aussieht.

Ebenso darf man in keinster Weise bei der Ergebnis-
analyse des DAX vergessen, dass es sich dabei um
einen ,,Performanceindex” handelt, welcher alle
Dividendenzahlungen seiner 30 anteiligen volumens-
starksten deutschen Aktienwerte, als permanente

wie sein Ruf?

Wiederanlage unterstellt. Das hebelt die Gesamt-
rendite des Index iiber eine lange Laufzeit durch den
entstehenden enormen Zinseszinseffekt gewaltig.

Beim europaischen Pendant des DAX, dem DJ Euro
Stoxx 50, gibt es beide Auspragungen der Wert-
fortschreibung, also ausschiittend (Kursindex) oder
thesaurierend (Performanceindex). Der Renditeunter-
schied liegt iiber eine dhnliche Laufzeit betrachtet bei
+2,8% p.a. zugunsten des Performanceindex!

Doch, die vermutlich viel groRere Leistung des DAX,
liegt wohl in seinem Verdienst der Popularitit der
Borse ganz enorm geholfen zu haben und fiir den
Durchschnittsbiirger zum Leitbild fiir Aktienanlage
geworden zu sein. Dies findet man bei einem kurzen
Blick in die Depots der Deutschen nach wie vor
bestétigt. Trotz aller Aufklarungsarbeit der Finanz-
branche in Sachen Risikostreuung sowie den Vorziigen
einer weltweiten Vermdégensaufteilung, vertraut der
Bundesbiirger in Sachen seines Gesamtvermadgens in
Wertpapieren immer noch zu iiber 60% heimischen
Werten. Und im Aktienbereich dabei ganz besonders
nach wie vor den groRen, bekannten Unternehmen

— eben oft den DAX-Werten. Andere Wachstumsregi-
onen, wie z.B. China, sind dagegen immer noch kaum
vertreten und machen keine 5% der Vermégensauftei-
lung aus.

Der Bundesbiirger kauft halt das, was er kennt.

Oder man kdnnte es auch anders ausdriicken — wenn
Aktien, dann oft nur DAX-Werte. Deren Namen kennt
und vertraut er.

Berater kennen dieses Phanomen gut. Sie haben oft mit
viel Wissen, Geduld und Aufklarungsarbeit ein ausgefeil-
tes internationales Depot fiir ihren Kunden entwickelt,
dessen Rendite vom Endkunden dann aber immer
wieder ausschlieRlich am DAX — also am deutschen
Aktienmarkt — gemessen bzw. bewertet wird.

Fiir uns Profis drangt sich natiirlich auch die Frage auf,
ob diese hohe Wertschitzung des deutschen Leitindex
eigentlich gerechtfertigt ist.



Die Zahlen haben wir ja schon angefiihrt. Nehmen
wir also die 8,1% p.a. und reduzieren dies um den
Wiederanlageeffekt der Dividenden, wiirden wir mit
Blick auf die Zahlen des DJ Euro Stoxx 50 vermutlich
irgendwo zwischen 5,5% — 5,75% p.a. tatsachlicher
Rendite landen. Dies bei einer Laufzeit von immerhin
25 Jahren und einer Volatilitat von 21,42.

Speziell die Volatilitat bereitet dabei starke Bauch-
schmerzen, da sie den Index immer mal wieder
zwischen 40% (2008) und sogar bis zu 60% (2000 —
2003) abstiirzen lies.

Dass es auch anders geht, zeigen einige Produkte am
Markt. Ganz vorne beispielsweise die PatriarchSelect
Fondsvermdgensverwaltung Trend 200-Strategien,
wie ein vergleichender Blick seit Markteinfiihrung vor
knapp 2 Jahren zeigt.
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Nach zwei Jahren und einer starken ungebroche-

nen Marktralley seit 10.2011 hat der DAX die drei
Strategien erstmals von der Performance her einge-
holt (siehe Grafik). Von der Renditeseite liegen die
Ergebnisse zwischen 5,42% bis zu 6,12% p.a. nahezu
alle gleichauf. Nur die weniger aktienlastige Trend
200-Strategie Wachstum liegt mit 4,46% p.a. minimal
dahinter. Beachtet man aber die Volatilitat, den
Wohlfiihlfaktor fiir den Investor, gehen die Resultate
meilenweit auseinander. Die Patriarch-Strategien
liegen alle zwischen 6,1 bis 6,78 Volatilitét liber diese
Zeitraum. Die Vola des DAX liegt mit 21,2 bei mehr
als dem dreifachen Risiko bzw. Schwankungswert!
Verstandlich, denn ein Anleger im DAX hatte zunéchst
einmal einen Absturz von knapp —25% zu Beginn der

betrachteten Periode verdauen mussen, bevor sein
Investment vom nun niedrigeren Niveau die folgende
Aufwiértsbewegung begann.

Fiir den Trend 200-Investor begann die Aufwarts-
bewegung als trendfolgendes System zwar leicht
spater, dafiir war er aufgrund der rechtzeitigen Des-
investition seiner Anlage zu keiner Phase iiberhaupt
im negativen Bereich. Das Endergebnis war dann
dasselbe. Doch, welcher Anleger konnte wohl besser
schlafen?

Trotzdem ist der Nimbus des DAX ungebrochen.

Was sicherlich an der guten Vermarktung und am
hohen Bekanntheitsgrad liegt. Hier miissen die Markt-
teilnehmer, wie die Patriarch, die ihm und seinen
Ergebnissen gerne Paroli bieten wollen, noch dazu
lernen. Dies bedeutet, die eigene Kommunikation
perfektionieren, den Bekanntheitsgrad steigern, die
Streubreite der vorhandenen Informationen verbes-
sern und damit in Summe auch den Markenwert
weiter zu entwickeln.

Sicherlich ein absolutes Langfristprojekt, dessen Ziel
auch nur mit viel Geduld und einem groRen Biindel
von MaRnahmen sukzessive Schritt fir Schritt naher
zu kommen ist.

Einen dieser vielen Schritte hat die Patriarch \J

gerade wieder umgesetzt und eine brand-
neue Imagebroschiire fiir Interessenten ent-
wickelt. Dartiber kann sich ein Interessent,
schneller, zielgenauer und zeitschonender
ein qualifiziertes Bild tiber die Patriarch
und ihre Produktwelt aneignen. Auch fiir
bestehende Kunden der Patriarch auf der
Beraterseite ist die neue FirmenUbersicht
sicherlich einen tieferen Blick wert, denn
viele aktive Partner haben bereits gespie-
gelt, dass sie {iber das Studium der Imagebroschiire
neue bisher unbekannte Geschaftsansiatze entdeckt
haben.

Zurlck zum DAX.

Als Fazit muss man neidlos anerkennen, dass das
Markenzeichen DAX eine absolute Erfolgsstory gewor-
den ist, und man muss kein groBer Prophet sein, um
sicher sein zu durfen, dass dies auch so bleiben wird.
Fiir andere Marktteilnehmer, wie z.B. die im Beitrag
betrachtete Patriarch, stellt der DAX sicherlich auch
eine Benchmark dar, was mit guter Leistung, aber auch
ebenso guter AuRendarstellung tiber einen langen
Zeitraum im Bereich des Markenaufbaus moglich ist.

Seite g




Patriarch geht mit neuem Video-Portal
fur die Kundschaft an den Start

www.patriarch-fonds.de/presse/videos

Patriarch Vermdgensstrategie Spezialitdten — das Beste vom Besten
Herausgeber: poolnews.tv

Unser Umfeld verandert sich standig. Sowohl fiir
den Endkunden, den Berater, als auch fur die
Kreateure von Finanzlésungen, wie die Patriarch
Multi-Manager GmbH. Speziell im Mediensegment
und Kommunikationsbereich ist die Geschwindigkeit
der Verdnderungen und Innovationen dabei
besonders hoch.

Die Wege, wie heute miteinander kommuniziert
bzw. beraten wird, sind deutlich vielschichtiger
geworden. Besonders beliebt sind dabei insbeson-
dere alle Arten von visuellen Unterstiitzungen,
besonders in der Form von Kurzvideos. Speziell
Marktteilnehmer mit langerer Firmenhistorie und
breiter, etablierter Produktpalette, wie beispiels-
weise Patriarch, geraten hier erfreulicher Weise
immer haufiger in den Fokus der Presse und des
Fernsehens. Auch Talkrunden werden immer

haufiger visuell dokumentiert und auch zu

Produkterlduterungen bedient man sich oft des

visuellen Mediums.

Da diese mannigfachen Beitrage einen erheblichen
Informationsmehrwert fiir Endkunden und Berater
in oft sogar sehr unterhaltsamer Art und Weise
darstellen, hat die Patriarch diesem Trend zum
Wohle ihrer Kundschaft Rechnung getragen und ein
neues Video-Portal im Rahmen ihrer Homepage
www. patriarch-fonds.de aufgebaut und freigeschal-
tet. Unter dem Oberpunkt ,,Presse” findet der
Interessent dort den Untermentiipunkt ,Videos zu
Patriarch” und erhélt dort ein breites Spektrum an
aktuellen, aber auch historischen Beitrdgen rund um

die Patriarch und ihre Produktwelt.

Aktuelle Highlights sind sicherlich das kiirzliche
Fernsehinterview beim Deutschen Anleger Fernsehen
(DAF) zur PatriarchSelect Fondsvermégensverwal-
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tung Trend 200 oder die Expertentalkrunde zum
Thema ,,Der vermdgensverwaltende Fonds — der
Alleskénner ?“. Gleichermalen beliebt bei Kunden
und Beratern sind aber insbesondere auch die
nagelneuen Produktfilme zu den
Patriarch-Flagschiffprodukten.
Angefiihrt vom neuen Film zur

»AGA Superfonds-Police”, welcher

sicherlich fiir das Altersvorsorge-
geschift zum Jahresende eine tolle informative
Unterstiitzung liefert (aufrufbar iiber nebenstehen-
den QR-Code). Ebenso wie die beiden Filme zu den
Patriarch Fondsvermogensverwaltungsprodukten
»Trend 200" sowie ,Spezialititen, welche dem
Zuschauer einen echten bildlichen Leistungsbeweis

zu der jeweiligen Finanzl6sung liefern.

Schauen Sie also einfach einmal rein — es lohnt sich

sicherlich!

Die bisher extrem hohen Anwahlzahlen zeigen das
groRe Interesse am neuen Videoportal. Alle Filme
sind auch rechtlich zur Ubermittlung und Weiter-
gabe an Endkunden selbstverstandlich freigegeben.

Bei aller Begeisterung fiir die beweglichen Bilder,
ist die Bedeutung der Print-Medien natiirlich nach
wie vor ebenso groR. Im Bereich ,Presse” finden
Sie daher nach wie vor die gewohnte Ubersicht
aller Presseberichte zur Patriarch, die rechtlich frei
verfiigbar sind.

Gerade fiir den kritischen Kunden finden sich hier
aus Beratersicht aus den letzten Monaten ,wahre
Juwelen” in Sachen Argumentationsunterstiitzung.

Speziell zum Thema PatriarchSelect Fondsvermo-
gensverwaltung Trend 200 findet sich hier ein
wahres Potpourri an diversesten Beitrdgen aus der

Feder der deutschen und dsterreichischen Journaille.

Besonders beliebt ist dabei der Beitrag aus dem
zielgruppenorientierten Magazin ,,Die Stiftung®,
welches den Mehrwert einer Trend 200-Investition
aus Sicht einer weltweiten Stiftung darstellt.

Das aktuelle Highlight aus Sicht vieler Berater

ist aber sicherlich der taufrische Beitrag aus der
Zeitschrift ,,Mein Geld” zur A&A Superfonds-Police.
Darin wird das Lebenszyklusprinzip der Police sehr
anschaulich dargestellt und ausdriicklich gelobt.
Alleine die Uberschrift des Beitrages mit dem Titel
»So0 geht sinnvolle Altersvorsorge mit Versicherungs-
produkten heute! stellt ein Resiimee dar, welches
wir wohl selber nicht hatten besser formulieren
kénnen.

Immer wieder werden solche qualitativen Auszeich-
nungen von dritter Seite gerne von Beratern im
Vorfeld einer Anlageentscheidung heran gezogen,
um die eigene Einschatzung gegeniiber einem neuen
Interessenten zu einer Finanzlosung oder einer
Gesellschaft zu unterstiitzen. Haufig wird aber

aus unserer Sicht komplett vernachlassigt, solche
Informationen auch einem bereits bestehenden
Kunden zukommen zu lassen. Dieser hinterfragt

ja auch oft im Nachhinein eine einmal gefillte
Entscheidung und freut sich ebenso iiber eine
Bestatigung, dass er die richtige Wahl getatigt hat.
Somit kann ein engagierter Berater sich gleichzeitig
beim Kunden iiber den Serviceaspekt profilieren und
vermeidet nebenbei das Thema , Kaufreue” beim
Kunden.

Ein Blick in das Video- und Presseportal der Patriarch
ist daher aus vielen Sichtweisen also immer lohnens-
wert und sollte daher in Ihrem Interesse in Zukunft
in regelmaRigen Abstdnden auf Aktualisierungen an
Filmen und Beitrdgen immer mal wieder iiberpriift
werden. lhre Kunden werden es lhnen danken!
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DACHFONDS

Beliebte Patriarch-Trend 200-Systematik
nun erstmals auch innerhalb einer
Fondslésung angewandt und erhaltlich

Die maRgeschneiderte Losung fiir eine spezielle
Beraterzielgruppe

Der seit sieben Jahren erfolgreich am Markt befind-
liche aktienlastige Dachfonds Patriarch Select
Chance (WKN: A0JKXY) hat im Herbst diesen
Jahres ein ganz besonderes Fine-Tuning erhalten.

Er wird als erster Fonds innerhalb seiner Fondshiille,
wie schon lange exemplarisch von der Vertriebsseite
gewiinscht, zukiinftig das aus der Fondsvermdgens-
verwaltungswelt beliebte Trend 200-Absicherungs-
system zusatzlich einsetzen. Eindeutige Zielgruppe
sind dabei die ,,Fondspicker” innerhalb der Berater-
landschaft, welche fiir ihre Kunden generell die
individuelle Depotzusammensetzung anhand von
selbst gewahlten Zielfondsbausteinen bevorzugen,
als die Gelder einem irgendwie gearteten alterna-
tiven Verwaltungsmandat anzuvertrauen. In diesem
Segment war die Nachfrage nach einem bewéhrten
Fonds mit der Trend 200-Absicherung als zusatz-
lichem Allokationsbaustein daher schon lange
besonders hoch. Denn der Schritt zur ,,Zweitdepot-
er6ffnung”, um diesen gewiinschten zusétzlichen
Vermdgensbaustein mit den bisher verfiigbaren
Fondsvermogensverwaltungslosungen rund um die
Trend 200-Systematik spielen zu konnen, war
diesem Beratertypus in der Regel zu aufwendig.

Keine Experimente — Ein bewihrtes System
innerhalb einer bewihrten Konstruktion

Der seit eh und je vom Sub-Anlageberater

DJE Kapital AG beratene Patriarch Select Chance
Dachfonds ist dazu geradezu pradestiniert. Denn der
Fonds war bereits in der Vergangenheit innerhalb
seiner Peergroup sehr erfolgreich und konnte
beispielsweise sowohl 2010, als auch 2012, den
Osterreichischen Dachfonds Award des GELD-
Magazines als Bester seiner Klasse gewinnen. Das
Timing kénnte fir die Fondsumstellung daneben
auch kaum besser sein. Denn der Fonds liegt aktuell

nahe seinem historischen Hochststand und hat
speziell in den letzten vier Jahren (siehe Grafik)

eine enorme Kursralley hingelegt. Sodass bei einem
potentiellen Marktriickschlag das neue Absicherungs-
system sicherlich direkt ddmpfend wirken wiirde und
die generelle bisherige Volatilitat des Fonds von
knapp 11 sicherlich deutlich senken wird, ohne

den Investoren weitere Kurschancen zu nehmen!
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Um den zukiinftigen Mehrwert deutlich zu machen,
zeigt die nachfolgende Grafik den bisherigen
Fondsverlauf tber die letzten zwei Jahre ohne
Absicherungssystem im Vergleich mit der inhaltlich
bereits auf der Zielfondsebene aus dem Patriarch
Select Chance geklonten Fondsvermégensverwal-
tungsstrategie VIP Trend 200, wo das nun im Fonds
zukiinftig integrierte Absicherungssystem lber
denselben Zeitraum bereits real zum Einsatz kam.
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Das Renditeplus von knapp 2% mehr iiber die letzten zwei Jahre zugunsten des
Portfolioverlaufes mit Absicherungskonzept ist dabei zwar interessant, aber nicht
einmal entscheidend. Viel wichtiger ist das deutliche Absenken der Volatilitat von tiber
11 auf unter 7! Und ganz besonders deutlich wird der zukiinftige Mehrwert der
Systematik im Zeitraum 08.—09.2011 (linker Bereich in der oberen Grafik) — dem
letzten groReren Borsenriickschlag. Hier gehen die beiden Strategien in nur 2 Monaten
sage und schreibe 13 Prozent auseinander! Die alte fondslastige Aktienstrategie wird mit
den Markten ,durchgereicht”, wihrend das neue Konzept einfach aus dem Markt geht

und damit enorme Verluste vermeidet.

Viele Einsatzméglichkeiten und Profiteure des neuen Konzeptes

Als Fazit darf man wohl festhalten, dass diejenigen, welchen der bisherige erfolgreiche
Ansatz des Patriarch Select Chance noch zu offensiv war, nun in ihren Uberlegungen
wohl kaum noch an dieser Fondslosung vorbei kommen werden. Ebenso, wie die vielen
Freunde der Trend 200-Absicherungssystematik, die schon lange auf eine Hinterlegung
in einer echten Fondslosung gewartet haben.

AbschlieRend sei noch bemerkt, dass auch viele weitere Kundengruppen indirekt von
der aufgezeigten Neuerung profitieren kénnen. Der Fonds ist ja auch in anderen
Landern (z.B. Osterreich) in der bisherigen Form bereits zum Vertrieb tber die verschie-
densten Plattformen zugelassen. Diese Berater profitieren iiber ihre Besténde und
Neugeschifte ebenso von der neuen Ausrichtung des Patriarch Select Chance. Bei einer
nebenbei ausgezeichneten Bestandsvergiitung. Ebenso, wie viele Berater iiber
die verschiedenen Versicherungslosungen, wo der Fonds im Fondsuniver-

sum zum Einsatz kommt (PrismaLife, WWK, Helvetia etc.). Auch hier

diirfen sich die Versicherungssparer in diesem Fonds iiber die
Neuausrichtung des Patriarch Select Chance und den zusatz-
lichen Absicherungsmehrwert ihrer Kapitalanlage freuen.

Seite 9
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Funf Jahre nach Ausbruch der Finanzkrise
— Zeit fur einen ,,Empfehlungscheck”




2008

Was ist aus den damaligen Anlageempfehlungen zur
Bekampfung der jiingsten Finanzkrise geworden?
Volltreffer oder Niete fiir die Anleger?

Die Zeit rast. Seit Ausbruch der groRten weltwei-
ten Finanzkrise seit der Weltwirtschaftskrise 1929
in der Mitte des Jahres 2008 sind bereits wieder
funf Jahre vergangen. Und auch fiir diese Krise gilt,
dass sich Vieles bereits wieder normalisiert hat und
Erstes schon in Vergessenheit gerit. Dabei schienen
die Auswirkungen nach Platzen der amerikanischen
Immobilienblase und der damit verbundenen welt-
weiten Kreditkrise doch vollig unabsehbar, neuartig
und in nie gekannter Dimension?

Daher tat man sich vor fiinf Jahren mit Vergleichen
zu dhnlichen Szenarien und somit zu Erfahrungs-
werten der Vergangenheit auch extrem schwer.
Nichtsdestotrotz war man allerorten auch auf
Basis einer solch schwierigen Informationsebene
mit klugen Ratschlagen zur sicheren Vermdogens-
positionierung schnell bei der Hand.

Fir performer nach 5 Jahren Grund genug einmal zu
beleuchten, was aus den géngigsten Empfehlungen
der breiten Finanzlandschaft geworden ist. Vielleicht
auch, um daraus fir zukiinftige weitere Krisen zu
lernen. Wir haben uns dazu auf die gangigen
Aussagen am Markt zu den wichtigsten Asset-
klassen gestiitzt und werden nachfolgend das breite
Meinungsbild der Finanzexperten tiberpriifen.
Einzelne Finanzakteure, die sich damals gegen den
Trend in eine andere Richtung artikuliert haben,
mogen sich daher nicht vernachlassigt fiihlen. Diese
stellen damit aber eher die beriihmte Ausnahme dar
und sind fiir die mittlere Marktmeinung einzig und
alleine einfach nicht représentativ zu sehen.

Also, was wurde uns Anlegern von der breiten
Finanzindustrie in Sachen Anlagepositionierung zum
Schutz vor der Finanzkrise nahe gelegt und was ist
bis heute daraus geworden?

2013

1) Raus aus den Zinsanlagen (Emittentenrisiko)
- speziell lange Laufzeiten meiden!

Sie erinnern sich noch? Eine ganz klare breite
Empfehlung nach dem Fall von Lehman Brothers war
der Aufruf zur Vorsicht — bis zum generellen Meiden
— von Zinsanlagen. Niemand wollte sich anmaRen zu
beurteilen, welche Anleihen noch als sicher gelten.
Das Heil wiirde in einer solchen Krise wohl eher bei
Sach- als bei Geldwerten zu suchen sein.

Die Ratingagenturen taten ihren Teil dazu, indem
uns permanente Botschaften von Downgrades zu
den Ratings diversester Linder und Unternehmen
ereilten. Speziell lange Laufzeiten sollten eher
gemieden werden, da man hier im Fall von Bonitats-
schwierigkeiten eines Emittenten kaum reagieren
kénnen wiirde. AuRerdem beflrchtete man sich
nach einem kurzen wirtschaftlich wichtigen Zins-
senkungsprozess bei einem potentiellen Anspringen
der Inflation Uber steigende Zinsen deutliche Kurs-
verluste bei den Anleihen einzukaufen.

Mit fiinf Jahren Abstand betrachtet, zeigt sich hier
eine deutliche Fehleinschatzung. Auch, wenn zugege-
ben einige Lander und Banken zwischenzeitlich boni-
tatsmaRig erheblich gewackelt haben, hat vor allem
die Politik verhindert, dass es auch nur zu einem
namhaften Ausfall kam. Und auch das Zinsniveau
kannte die kompletten fiinf Jahre nur eine Richtung,
namlich abwarts. Dadurch verzeichneten die Anleihen
in allen Kategorien (High Yields, Staatsanleihen oder
Emerging Markets) enorme Kursgewinne und waren
mit Ergebnissen zwischen +33% bis zu +101%, wie

es die Grafik 1 auf der folgenden Seite anhand der
verschiedenen Rentenindices verdeutlicht eine

der besten Assetklassen iiberhaupt! Das gilt natiir-
lich ebenso fiir jegliche Art von reinen Renten-

fonds oder anteiligen Positionen in Misch- und
Dachfondskonzepten.
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Grafik 1
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Auswertung vom 01.08.2008 bis zum 31.08.2013 Quelle: FVBS

Auch, wenn man die damaligen Empfehlungen mit
Sicht auf die im Vordergrund stehende Anleger-
sicherheit auch heute noch nachvollziehen kann, muss
man mit dem jetzigen Abstand doch konsternieren,
dass das klare Gegenteil - ein breites Engage-
ment in langen Renten - bis heute doch die
bessere Wahl gewesen wire.

2) In groRen Krisen gibt es nur eine wahre
Wiahrung - das Gold!

Seit Urzeiten flichten sich Menschen mit ihrem
Vermégen immer dann, wenn die Welt aus den Fugen
zu geraten scheint, in Edelmetalle als Krisenwahrung.
So galt auch in 2008 eine der groRen Empfehlungen
der Beimischung von Gold ins Privatvermogen als
Schutz vor einem moglichen Wahrungsschnitt bei
der jeweiligen Heimatwahrung. Der Renditeaspekt
stand hier gar nicht einmal unbedingt im Vorder-
grund, sondern eher der dauerhafte Kapitalerhalt
und der Charakter der ,,Ersatzwéahrung®. Wir haben
fir unsere Betrachtung der Vollstandigkeit halber

=, |

,,||'|
2010

den Edelmetallbereich neben dem Goldpreis
noch um den Silberpreis erganzt.

Wie uns die untere Grafik 2 zeigt war diese
Empfehlung im wahrsten Sinne des Wortes
»goldrichtig”. Der Goldpreis hat in den letzten
5 Jahren um 80% zugelegt und der Silberpreis
immerhin um 59%. Also neben der gesuchten
Sicherheit, sogar noch eine sehr komfortable
zusitzliche Rendite oben drauf.

Grafik 2
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Auswertung vom 01.08.2008 bis zum 31.08.2013

Die rechte Grafik 3 zeigt uns aber auch, wie wichtig
das richtige Timing fiir die Renditebetrachtung
war. Mit zunehmender Ansicht der Marktteilnehmer,
dass der schlimmste Teil der Finanzkrise gemeistert
sein konnte, verfiel auch deutlich das Preisniveau
der beiden Krisenwahrungen. So hatte ein Anleger,
welcher erst vor zwei Jahren in Gold und Silber
investiert hat, tiberhaupt keinen Gewinn mehr
erzielt, sondern sogar 16% am Gold und deutliche
38% am Silber verloren! Somit bestatigt sich auch in

2013

Quelle: FVBS
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dieser Krise wieder einmal die bekannte Sichtweise,
dass Edelmetalle ihre Berechtigung als Ersatzwahrung
haben, aber weniger als Renditeobjekt taugen.

Grafik 3

Einmalanlage

90 %

80 %

Depotwert in Prozent

70 %

60 %

50 %

T
3.Quartal

3.Quartal  4.Quartal 1.Quartal 2.Quartal 3.Quartal 4.Quartal 1.Quartal 2.Quartal
2011 2011 2012 2012 2012 2012 2013 2013 2013
Goldpreis
== Silberpreis
Auswertung vom 01.09.2011 bis zum 31.08.2013 Quelle: FVBS

3) Ein weltweiter Wirtschaftseinbruch birgt fiir
die Aktienmirkte groRBe Gefahren!

Wie war eigentlich die Sichtweise auf den Motor der
Wirtschaft — den Aktienmarkt?

Dort war die Panik besonders groR, denn niemand
wusste, welche Probleme sich in den jeweiligen
Unternehmensbilanzen womdglich noch verstecken.
Dazu war schnell ein klares Abkiihlen der Weltwirt-
schaft eindeutig erkennbar. Das kann fiir die meisten
Unternehmen nur negative Auswirkungen haben,
hiel es nahezu iberall und die Aktien wurden ge-
mieden. Ja ein regelrechter Ausverkauf fand statt und
die Kurse fielen in den ersten knapp 9 Monaten nach
Ausbruch der Finanzkrise um bis zu 40% (je nach
Aktienmarkt)! Was man nicht einschitzen kann,
wird anscheinend einfach lieber verkauft.

I
‘2012 2013

Aber, war es auch die richtige Entscheidung? Wohl
eher nicht. Denn nach dem anfénglichen Tiefschlag an
den Bérsen, legten die Aktienindices eine vierjahrige
Kursralley hin, wie man sie schon lange nicht mehr
gesehen hat (siehe folgende Grafik 4 am Beispiel des
DAX und des MSCI World). Per heute liegt der DAX,
trotz des anfanglichen starken Einbruchs, schon
wieder 25% im Plus und der weltweite Aktienindex
sogar bei 42% im Plus. Leider ohne viele Investoren,
die nach dem iiberhasteten Ausstieg oft bis heute nie
mehr den Mut zum Einstieg gefunden haben.

Grafik 4
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4) Die Sicherheit in begrenzten und endlichen
Ressourcen suchen - ein Blick auf das 61!

Eine dhnliche Story, wie die als Fluchtwahrung
empfohlenen Edelmetalle (siehe Punkt 2), glaub-
ten Investoren auch im natiirlichen Rohstoff Ol zu
finden. Die Argumentation ist dhnlich, da eben auch
nur begrenzt vorhanden, dazu von der Wirtschaft
noch hinderingend bendtigt und eben auf mittlere
Sicht sogar endlich. Das sollte doch zur Sicherung

2013

Quelle: FVBS
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Grafik 5

2008

des eigenen Kapitals iiber eine schwere Marktkrise
hinweg geeignet sein.

Uber die letzten finf Jahre durften wir allerdings am
Verlauf des Olpreises lernen, dass das ,,schwarze
Gold” hierbei sich offensichtlich komplett anders ver-
halt, wie das wirkliche Gold. Der Olpreis zeigte sich
hierbei viel mehr extrem stark an den Aktienmarkt
gekoppelt, wie die folgende Darstellung (Grafik 5)

im Vergleich zur vorherigen Aktiengrafik zeigt.
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Auswertung vom 01.08.2008 bis zum 31.07.2013 Quelle: FVBS

Hier sieht man ebenso den zunichst extremen
Einbruch des Olpreises und die dann vierjahrige
Erholungsphase. Im Gegensatz zu den Aktien-
markten ist hier aber noch nicht einmal eine Rendite
erzielbar gewesen, sondern lediglich das Ausgangs-
niveau von vor funf Jahren wieder erreicht worden.
Daher darf man die Tauglichkeit von Ol als Instru-
ment zur Krisenbewaltigung zukiinftig wohl eher in
Frage stellen, als wie bisher als Empfehlung ansehen.

2010

5) Die Wihrungslotterie — welche Wihrung half
in der Krise?

Die vielleicht grokte Verunsicherung und Unein-
heit gab es unter den Experten wohl in der Frage,
in welcher Wahrung sich der Anleger in einem so
unsicheren Umfeld positionieren sollte ? Wahrlich
nicht einfach, denn ursachlich stammt die Immobi-
lien- und Kreditkrise ja eindeutig aus den USA, wo
sicherlich bis heute auch nach wie vor der gréRte
Umfang der Probleme beheimatet ist. Spricht dies
fir ein Engagement im Dollar? Fiir die meisten
Experten eher nein. Hier wurden damals marktbreit
extrem viele Wahrungsengagements zuriick gefah-
ren. Sprach dies dann auf der anderen Hand fiir den
Euro? Auch schwierig, denn in Europa gingen die
verschiedenen durchdachten Szenarien sogar bis

zu einer Auflésung des Euros. Und dazu waren die
Auswirkungen der Finanzkrise hier auch nicht minder
stark spiirbar. Trotzdem verblieben viele deutsche
Anleger in der Heimatwahrung. Entweder mangels
bekannter Alternativen oder weil Sie nicht auch
noch zusatzliche Wahrungsschwankungen wollten.

Eine kleinere Gruppe von Investoren suchte ihr Heil
fernab von beiden Hauptwahrungen in vermeintlich
unbetroffenen Devisen, wie Norwegischer Krone,
Japanischer Yen oder Schweizer Franken beispiels-
weise. Haufig gab es auch die Empfehlung nach
einem generellen breiten Wahrungsmix.

Schauen wir mal, wer im Riickblick auf die letzten
funf Jahre sich besonders clever positioniert hat.
Ein Blick auf die rechten Grafiken 6 und 7 hilft uns
dabei.

Rechts oben sehen wir die Entwicklung vom Dollar
zum Euro und einen Wertzuwachs von 17,5% zuguns-
ten des Dollars. Uberraschend, aber mit dem
Dollar wire man also hervorragend durch die
Krise gekommen. Der Euro hat dagegen deutlich
an Kaufkraft verloren.
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Ein Einzelfall? Absolut nein, wie ein Blick auf die
anderen erwihnten Fluchtwahrungen in der linken
unteren Grafik 7 zeigt. Konnte der Euro sein Niveau
gegeniiber der Norwegischen Krone zumindest
noch knapp halten, so verlor er gegeniiber dem Yen
und dem Franken mit ca. 30% doch erheblich an
Kaufkraft. Dabei war der Anstieg und die Nachfrage
speziell nach Schweizer Franken so dramatisch, dass
die dortige Regierung den Kurs seit knapp 2 Jahren
kiinstlich interveniert, um einen weiteren Anstieg
des Franken zu verhindern, was den fast waagerech-
ten Verlauf des Franken im rechten Teil in der
Grafik 7 erklart.

Somit war der Verbleib im Euro die eindeutig
schlechteste Wahl und Anleger die anderen
Fluchtwihrungen vertraut haben, sind durch
zusitzliche Wahrungsgewinne belohnt worden.

Die Lehren aus der Betrachtung der
Auswirkungen der Finanzkrise

Wenn man nun ein Fazit fallen will, fallt sicherlich
auf, wie unterschiedlich die , Trefferquote” des Mittels
der Marktexperten ausfallt. So richtig beispielsweise
die Erwartung fiir die Edelmetalle oder einen eher
schwachelnden Euro war, desto gegenlaufig oder
falsch waren doch die Einschatzungen fiir die meisten
der ansonsten betrachteten anderen Optionen zur
Vermdgensanlage.

Somit kann man auch hier sicherlich festhalten,

dass die Streuung iiber viele verschiedene Berei-

che nach wie vor ein absolutes Muss ist und die
bestmdgliche professionelle Begleitung der eigenen
Anlagen unbedingt zu empfehlen ist. Auch, wenn
selbst die besten Experten nicht alle Entwicklungen
vorab antizipieren kdnnen, wie unsere Betrachtung
ja deutlich gezeigt hat. Dennoch verringere ich damit
die vielen moglichen Fehlerquellen, die ein Privat-
investor ohne Unterstiitzung erst einmal erkennen
muss. Dazu erhalte ich Hilfe in der wichtigen Timing-
Frage von Investitionen (wie beispielsweise bei den
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130 %

Grafik 8

2008

Edelmetallen oder den Aktien in unserem Beitrag
klar ersichtlich). Und last but not least erhalt der
Privatmann so Zugang zu Anlagen oder Wahrungen,
in die er alleine vermutlich nicht investieren kdnnte
bzw. wiirde.

Das vielleicht Wichtigste noch zum Schluss erginzt
— der Anleger kann dann auch in turbulenten Phasen
trotzdem ruhig schlafen und muss sich nicht iiber
seine Investitionen den Kopf zerbrechen.

Die Mischung macht’s!

Ein einfacher aber (iberzeugender Beleg fiir diese
Zusammenfassung ist der Verlauf der drei Patriarch
Select Dachfonds in der Betrachtung der letzten fiinf
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Jahre (Grafik 8).

2010

Dort konnte der Anleger ruhig schlafen, was die
Volatilitaten zwischen 5 bis 12 je Fondsausrichtung
klar belegen. Sein professionelles Management von
Seiten der DJE Kapital AG war rund um die Uhr fiir
ihn damit beschaftigt alle Assetklassen- und Wah-
rungsentscheidungen bestmoglich in seinem Sinne
zu treffen und auch noch méglichst das richtige
Timing dabei zu haben. Die breite Streuung innerhalb
der Dachfonds bescherte dem Anleger dann, trotz
desselben heftigen Marktriickschlages in den ersten
9 Monaten der Betrachtung, ein gutes positives
Gesamtergebnis zwischen 14% und 22% Rendite.
Ganz nebenbei hatte ein solcher Anleger sicherlich
den mit Abstand niedrigsten Stresspegel in der
betrachteten turbulenten Zeit. Mit den seit mehr
als zwei Jahren erfolgreichen méglichen Absiche-
rungsstrategien a la Trend 200 (jetzt neu ja auch

im Patriarch Select Chance — siehe diese Performer-
Ausgabe Seite 8), die in den betrachteten Dachfonds
vor fiinf Jahren noch nicht verfiigbar waren, ware
das Ergebnis bei geringeren Schwankungen sicherlich
nochmals besser gewesen.

Mit solchen in sich schliissigen und auf alle Markt-
gegebenheiten ausgelegten Konzepten, braucht uns
bei allen gesehenen Prognoseschwierigkeiten um die
Zukunft der Geldanlage des Investors nicht Bange zu
sein. Ganz im Gegenteil — so ist er mit liberschauba-
rem Aufwand bestmoglich aufgestellt.
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VERSICHERUNG

Finanzplanung 3.0 mit der
Private Wealth Police (PWP)

Moderne Lebensversicherungen bieten heutzu-
tage ideale Voraussetzungen fiir eine individu-
elle, finanzielle Lebensplanung.

Der Erhalt des Vermdgens hat an Bedeutung
zugenommen. Wohlhabende Anleger miissen aber
noch mit einer weiteren Belastung rechnen, denn
das Privatvermogen ist eine der wenigen noch
verbleibenden Quellen fiir ein zusatzliches Steuer-
aufkommen oder behérdliche Zugriffe. Stichworte
hierzu sind die Substanzbesteuerung und die bereits
politisch diskutierte Erhdhung der Abgeltungsteuer.

Die Intention der Private Wealth Police ist es, fur
Privatkunden in Zusammenarbeit mit professionellen
Partnern im Vermogens-, Finanz- und Nachlass-
management individuelle und personliche Lésungen
fir den Schutz und den Erhalt des Vermdgens zu
entwickeln. Kernelement ist ein effizienter Rahmen,
der das Vermdgen vor hoher steuerlicher Belas-
tung schiitzt und das Vermdgen an die nachste(n)
Generation(en) gezielt ermdglicht.

Die Privilegien Liechtensteinischer
Lebensversicherungen

Hinzu kommen diverse Privilegien einer Liechtenstei-
nischen Lebensversicherung, die iiber ein Bank- oder
Fondsdepot bzw. liber eine Deutsche Lebensversiche-
rung in der Summe so nicht zu realisieren sind.

Hierzu zdhlen das ...

> Anlageprivileg

> Diskretionsprivileg
> Steuerprivleg

> Gestattungsprivileg
> Erbschaftsprivileg

Neben den steuerlichen Vorteilen der PWP gegen-
liber einem Bankdepot, sind die Gestaltungs- und
Erbschaftsprivilegien von besonderer Bedeutung.
Durch eine bedarfsorientierte Gestaltung des
Versicherungsvertrages kann praktisch jedes Ziel im
Sinne der Nachlassplanung eines Investors oder der

Familie umgesetzt werden. Bis hin zur steuerfreien
Todesfallleistung, die mit dem Versterben der
versicherten Person bei einer Whole-Life Police die
logische Konsequenz ist.

Die Protagonisten

Der Versicherungstrager ist die Vienna-Life AG aus
Liechtenstein, ein Tochterunternehmen der Vienna
Insurance Group (VIG). Die VIG ist ein bdrsen-
notierter, internationaler Versicherungskonzern mit
Sitz in Wien, als Depotbank fiir die Fondsvermdgens-
verwaltungen der Patriarch fungiert die Augsburger
Aktienbank AG.

Konzeptionar und Initiator der PWP ist NKB GmbH
aus Krefeld, deren Geschaftsfiihrer Rolf Klein sich
mit dem Thema der Liechtensteinischen Lebens-
versicherungen intensiv auseinandergesetzt hat.
0-Ton Rolf Klein: ,Wer gréRBere Anlagebetrage zur
Verfiigung hat, muss sich mit den Losungsmaglich-
keiten der PWP befassen. Die Vorteile sind in der
Summe sehr markant und das Ergebnis ist ein finan-
zielles Lebensphasen-Konzept. Dies ist insbesondere
durch den Whole-Life Charakter der PWP gegeben!”

Ein Konkursrisiko ist nicht vorhanden

Eine weitere, besondere Bedeutung stellt das Kon-
kursrisiko dar. Ganz besonders Lebens- und Renten-
versicherungen genieRen in fast allen Jurisdiktionen
unterschiedlichen Schutz vor dem Zugriff Dritter,
wobei zwei Betrachtungsweisen eine Rolle spielen.
Die Forderungen kénnen sich gegen den Versi-
cherungsnehmer richten oder aber sich gegen die
Versicherungsgesellschaft an sich richten — in beiden
Fillen gewahrleistet die PWP ein sehr hohes MaR an
Schutz der Vermogenswerte.

1. Der erste Blick gilt in der Regel dem Konkurs-
privileg aus Sicht des Kunden. Inwieweit ist der
Wert seiner Police gesichert, wenn gegen ihn
vorgegangen wird? Da im Falle der PWP Deut-
sches Versicherungsvertragsrecht anzuwenden
ist, kann Gber die intelligente Ausgestaltung des
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Bezugsrechts naher Angehériger (hierbei ist vom Ehepartner, den Kindern oder den
Enkeln die Rede), die Police dem Zugriff Dritter entzogen werden.

ROLF KLEIN

2. Der zweite Blick gilt jedoch auch der Frage mit Blick auf die Versicherungsgesell-
schaft. Inwieweit ist der Wert einer Police gesichert, wenn gegen die Versiche-
rungsgesellschaft vorgegangen wird. Hier kommen die Bestimmungen des Art. 59a
des Liechtensteinischen Versicherungsaufsichtsgesetzes zur Anwendung, der auch
auf Art. 45 der Konkursordnung Bezug nimmt. Demnach werden die Vermégens-
werte im Deckungsstock als Sondermasse betrachtet und dienen ausschlieRlich
der Befriedigung von Versicherungsforderungen. Gerade bei jenen Anbietern, die
Einzeldeckungsstocklosungen anbieten, also pro Police ein eigenes Wertpapierdepot
fuhren, wie bei der PWP, trifft dies zu.

Der Unterschied zu den in Deutschland domizilierten Lebensversicherungsgesellschaften
ist entscheidend. Hierbei braucht im Falle eines Falles nicht gehofft werden, ob der
,,Protektor” halt!

Die Fondsvermoégensverwaltungen
Das Sahnehaubchen fiir alle Patriarch-Kunden in Bezug auf die vielféltigen im Vorfeld Rolf Klein, seit 1981 als Finanz-
erlauterten Einsatzmdglichkeiten der PWP der Patriarch diirfte aber wohl sein, dass es berater titig und Autor diverser
gelungen ist, die allseits beliebten PatriarchSelect Fondsvermdgensverwaltung Trend Fachbiicher entwickelt seit 1998
innovative Finanzkonzepte. Ne-
ben Erfahrungen im Dachfonds-
management ist er zertifizierter

) o ] ) ) o €uropean Financial Planner EFP®
welchem Instrument kénnte dem eine innovative Versicherungslosung, wie die PWP, und entwickelt seit 2012 die

200-Strategien im Fondsuniversum der PWP zu integrieren.
Gerade in einer Police, welche sich ausschlieRlich an Einmalzahler richtet, sind die
Timingfrage und das Aktienmarktrisiko natiirlich von entscheidender Bedeutung. Mit

wohl mehr Rechnung tragen, als mit einer timingorientierten Fondsvermogensverwal- Private Wealth Police.

tung mit stets an die Marktgegebenheiten angepassten Aktienfondsquoten wie dies
iiber die Trend 200-Strategien gegeben ist?

Somit ist eine perfekte Kombination aus den maximalen Méglichkeiten der Lebens-
versicherungswelt, gepaart mit einem vermogensverwaltenden Fondsinhalt, der
ebenfalls seinesgleichen sucht, entstanden!

4 N\
Die Vorteile der Private Wealth Police der Patriarch im Uberblick

+ Fonds-Vermégensverwaltungen der Patriarch im Rahmen einer
individuellen, fondsgebundenen Versicherungslosung

« Alternative Auswahl aus tber 8.000 Investmentfonds

* Flexible Aufteilung moglich

* Vermogensschutz durch eine Versicherungslosung

+ Sicherheit nach dem Liechtensteinischen Versicherungsaufsichtsgesetzund
Verschwiegenheit nach dem Liechtensteinischen Versicherungsgeheimnis

* Individuelle Nachlassplanung und Vermégensweitergabe
» Whole-Life-Tarif!

* Inanspruchnahme der jeweils national geltenden Steuervorteile einer
Versicherungslosung

* Internationale Mobilitat kann in der Versicherungslosung berticksichtigt werden
* Wesentlicher Bestandteil des Private Wealth Plannings
+ Ab 20.000 € Einmalanlage
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VERSICHERUNG

CARDEA safety first EXISTENZ-CHECK —
der einfache Weg zum Kunden!

Bereits in der letzten performer-Ausgabe stellten wir
Ihnen die Multi-Risk-Police CARDEA safety first
vor, welche vom Versicherer PrismalLife AG unter
dem Label CARDEA erst vor kurzem an den Markt
gebracht wurde.

Sie erinnern sich?

Fiinf Risiken (Todesfall, Pflege, Unfall, Schwere
Krankheiten und der Verlust von Grundféhigkeiten)
in einer Police {iber einen Beitrag abgesichert. Im
Versicherungsfall erfolgt die Leistung bei Tod und
Schwerer Krankheit als Einmalzahlung, bei Eintreten
der anderen abgesicherten Risiken erfolgt die Leis-
tung lber eine mtl. Rentenzahlung.

Optional ist das Package noch um den sechsten Bau-
stein der BU-Absicherung zusatzlich zu erweitern.

Dieses neuartige Konzept ist am Markt mittlerweile
sehr gut angenommen worden. Kein Wunder, denn
die Zielgruppe ist riesengrol, wie die Profis — die
Berater — wissen. Aber, wie mache ich effizient und
zeitschonend maéglichst viele Kunden darauf auf-
merksam, dass innerhalb dieses Risikospektrums eine
erhebliche Unterversorgung bzw. ein latenter Bedarf
vorhanden ist? Gar nicht so leicht.

Doch Hilfe kommt vom Versicherer selbst.
Dieser hat sich zur unterstiitzenden Produkt-
einfiihrung einige konstruktive Maknahmen
liberlegt. Besonders ins Auge springt die Aktion
CARDEA safety first EXISTENZ-CHECK.

Dabei teilen sich der Berater und der Versicherer die
Arbeit.

Zunachst einmal identifiziert der Berater bis zu

50 Kunden, die potentiell fiir die Lésung CARDEA
safety first Bedarf haben konnten. Danach tragt

er deren Namen und vollstandige Adresse in eine
vorgefertigte Excel-Tabelle ein. Im Fokus der Aktion
CARDEA safety first EXISTENZ-CHECK stehen
dabei insbesondere handwerkliche Berufe.

Gerade diese Zielgruppe ist fiir die CARDEA safety
first Absicherung i.d.R. besonders pradestiniert und
sehr sinnvoll, da andere Absicherungen (wie z.B.
eine reine Berufsunfahigkeitsversicherung) i.d.R.
oft fiir einen solchen Zielkunden von der Einkom-
mensseite her in Bezug auf die Pramie schlichtweg
nicht bezahlbar sind. Trotzdem ist gerade in dieser
Zielgruppe eine bezahlbare Absicherung ganz beson-
ders von Néten, da es sich oft um hohe kérperliche
Belastungen und oft sogar um nicht ungefahrliche
Tatigkeiten handelt. Hier schafft die CARDEA safety
first mit liberschaubaren Beitragen und vielen gleich-
zeitig abgesicherten Risiken Abhilfe.

Der Versicherer erstellt nach der Selektion durch
den Berater die Briefe an die Kunden. Und zwar im
auf den auftraggebenden Berater individualisierten
Format. Nach dem abgestimmten Versand erfolgt
dann die individuelle thematische Ansprache durch
den Berater.

Eine einfache Idee zum Wohle aller. Das Feedback zu
der Aktion aus dem Markt ist bisher auRerordentlich

gut.

Wenn auch Sie Interesse an dieser Aktion haben,
wenden Sie sich bitte an lhr Patriarch-Team, welches
dann alles Notwendige fiir Sie koordinieren wird.



irst
CARDEA safety firs
EXISTENZ-CHECK

CARDEA safety first - Serviceubersicht Existenz-Check
Was benotigen wir von lhnen?

Wir bieten Ihnen selbstverstandlich auch Unterstiitzung bei der Ansprache von Kunden an.
* Sie liefern uns eine Excel-Liste mit Kundenadressen (Vorlage erhalten sie von uns).

 Die Adressliste kann bis zu 50 Kontakte enthalten.

e Die Liste muss den Vor- und Nachnamen und die vollstandige Adresse enthalten.

e Optional kénnen Sie uns auch ihren Briefkopf im Wordformat und ein Faksimile mit ihrer Unterschrift liefern

e Gemeinsam besprechen wir mit lhnen den genauen Ablauf.

Briefanrede Name Vorname Firma Strasse PLZ [o]43

1 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort

2 Frau Sabine Mustermann Office XY BeispielstraBe 00 20000 Beispielstadt

3 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort

4 Frau Sabine Mustermann Office XY BeispielstraBe 00 20000 Beispielstadt

5 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort

6 Frau Sabine Mustermann Office XY BeispielstraRe 00 20000 Beispielstadt

7 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort

8 Frau Sabine Mustermann Office XY BeispielstraRRe 00 20000 Beispielstadt

9 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort
10 Frau Sabine Mustermann Office XY Beispielstrae 00 20000 Beispielstadt
11 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort
12 Frau Sabine Mustermann Office XY BeispielstraBe 00 20000 Beispielstadt
13 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort
14 Frau Sabine Mustermann Office XY BeispielstraRe 00 20000 Beispielstadt
15 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort
16 Frau Sabine Mustermann Office XY BeispielstralRe 00 20000 Beispielstadt
17 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort
18 Frau Sabine Mustermann Office XY Beispielstrae 00 20000 Beispielstadt
19 Herr Maximilian Muster Firma XY Muster-Strasse 00 20000 Musterort

i ]
Excel-Liste mit Kontaktdaten '
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CARDEA safety first — Serviceubersicht Existenz-Check

Was liefern wir Ilhnen

Akquise-Package mit Versand

Wir erstellen fur Sie das Anschreiben mit Ihren Kontaktdaten
und Logo. Dieses kann eine allgemeine Ansprache oder auf
die Zielgruppen angepasst sein.

Falls gewiinscht, wird Ihre Visitenkarte ebenfalls beigelegt.

AuBerdem wird das Handout .Kunde allgemein”oder eines
der Zielgruppen Handouts beigefigt.

first
DEA safety
ChisTenz-CHECS

Michael Mustermakler
Musterstrabe 2 |

Herrn 12345 Musterstadt |

Mario Mustermann Tel. 012 / 345 67 89

CsF Bestand safety first Fax 012 / 3456780 |

Musterstraie 1

12345 Musterstadt Musterstadt, 2.4.2013 |
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Wenn Sie an der Aktion teil-
nehmen mochten, wenden Sie

sich bitte an Ilhren Consultant
oder unseren Sales Support:
02203 - 890 210

AnschlieBend wird das fertige Paket mit lhnen abgestimmt.

Nach der Freigabe erfolgt der Versand zum festgelegten
Zeitpunkt.

Im Anschluss an den Versand erfolgt ihre Kundenansprache.

Berutssoldat seussporier Chemiker Dekol
Fluglotse Fotograf Friseur rusbalier Lizeny,
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CARDEA safety first
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CARDEA..life

CARDEA safety first
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Aus VCH Vermogensverwaltung AG

wird AMF Capital AG

Seit Unternehmensgriindung der Patriarch vor knapp 10 Jahren, arbeitet

die Patriarch Multi-Manager GmbH vertrauensvoll und erfolgreich mit der

VCH Vermogensverwaltung AG im Rahmen aller ihrer Produktlosungen zusammen.
Speziell die Zusammenarbeit mit Herrn Robert Depner, dem langjahrigen Vorstand

der Gesellschaft, war von Beginn an stets sehr freundschaftlich, fruchtbar und von jeder-
zeitiger Fairness gekennzeichnet. Die Aufgabenteilung des eingespielten Teams ist immer
identisch. Die VCH Vermégensverwaltung AG agiert in den Produkten gegeniiber der zu-
standigen KAG oder haftenden Depotbank als verantwortlicher Anlageberater. Zur Unter-
stiitzung dieses Beratungsprozesses wird stets ein renommierter Sub-Anlageberater zusatz-
lich verpflichtet (z.B. die Berenberg Bank, die DJE Kapital AG oder die GS&P KAG S.A.). Die
Patriarch verantwortet dagegen parallel den Vertriebsauftrag fiir die Produkte.

Nun hat sich die VCH Vermégensverwaltung AG im Rahmen eines anstehenden alters-
bedingten Nachfolgemanagements neu positioniert und im Juli 2013 in die AMF Capital
AG umfirmiert. Ein Vorgang, welchen die Patriarch mit Blick auf die zukiinftige Planungs-
sicherheit, nur begriissen kann. Die Anteile an der AMF Capital AG halten zu 25,5% zukiinf-
tig der alte und neue Vorstand, Robert Depner, sowie zu 74,5% die Cardinal Investment AG,
eine von Herrn Johannes Fiihr kontrollierte Gesellschaft. Herr Fiihr, welcher Branchen-
insidern mit Sicherheit als einer der erfahrensten Rentenfondsmanager Deutschlands
bekannt sein diirfte, wird Aufsichtsrat der neu firmierten Firma.

Da Herr Fithr und die Patriarch auch bereits vor der beschriebenen Transaktion im Rahmen
des Patriarch-Multi-Manager-Ansatzes freundschaftlich verbunden waren und man einan-
der sehr schatzt, auch aus Sicht der Patriarch eine absolute Wunschl6sung.

Zusatzlich erhalt das bestehende VCH-Team mit Oliver Heidecker, Jiirgen Detering und
Markus Mitrovski Verstarkung in den Bereichen Marketing und Unternehmenskommunika-
tion, Vertrieb und Portfoliomanagement.

Und was dndert sich fiir bestehende oder zukiinftige Kunden in Patriarch-
Produktlésungen? Einfach gar nichts.

Die Fiihr Capital Partners AG wird kompletter Rechtsnachfolger der

VCH Vermégensverwaltung AG und tritt mit allen Rechten und Pflichten in

die Vertrage der VCH Vermdgensverwaltung AG (auch solche mit der Patriarch)
unverandert ein. So war bereits im Vorfeld mit dem nun neuen Eigner besprochen,
dass im Falle eines Anteilserwerbes alle bestehenden Geschaftsbeziehungen in iden-
tischer Form fortgesetzt werden. Auch erste neue zukiinftige Vertriebsmandate der
Patriarch, sind bereits in der neuen Konstellation zur Aufsetzung beantragt worden.

Die Patriarch freut sich sehr auf die kiinftige Fortsetzung der sehr erfolgreichen
Zusammenarbeit mit der VCH Vermogensverwaltung AG. Nun unter der neuen
Flagge der AMF Capital AG. Ein Name, den man sich merken sollte.

ROBERT A. DEPNER

Seit 1992 ist er Vorstand

und Mitgesellschafter der

AMF Capital AG. Stationen seiner
Bankkarriere waren: Dresdner Bank
in Koln, Bankhaus Marcard Stein
& Co., Merrill Lynch, New York,
Société Générale-Elsassische Bank,
Koln, das Bankhaus Carl M. Gotte,
Koln.

JOHANNES FUHR

Seit Juli 2013 ist er Mitgesellschafter
und Aufsichtsratsvorsitzender der

AMF Capital AG. Stationen seiner
Bankkarriere waren:

Merrill Lynch, New York, Direktion
der Merrill Lynch AG Deutschland
und Merrill Lynch Bank Schweiz,
1989 Griindung der Johannes Fiihr
Vermégensverwaltungs-AG in der
Schweiz.
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BEHAVIORAL FINANCE

Der Fluch des Adonis

Wie wahrgenommene Attraktivitat
und vermutete Vertrauenswﬂrdigkeit

von Investmentprofessionals korreliert.

Gastbeitrag von Prof. Dr. Bernd Ankenbrand

Die Griinde fiir bzw. gegen die Investition in Invest-
mentfonds — wie z.B. Aktienfonds, Immobilienfonds
oder Hedgefonds — sind vielféltig: die verfolgte
Investmentstrategie, die bisherige und die erwartete
Rendite, der Asset Manager, das Risikoprofil etc.
Dariiber hinaus existieren Einflussfaktoren aus dem
Bereich der Behavioral Finance und der Constructivist
Finance, deren Existenz zwar kaum einer bestreitet,
deren Wirkung und Bedeutung in der Finanzbranche
jedoch noch viel zu wenig wissenschaftlich untersucht
wurden. Zwar versuchen insbesondere auch Personen
aus der Investmentbranche Entscheidungen rational
zu treffen bzw. zumindest rational zu begriinden,
zahlreiche empirische Forschungen aus der Verhaltens-
okonomie zeigen jedoch, dass alle Menschen — oft
unbewusst — durch zahlreiche verhaltensékonomische
Effekte in Entscheidungen beeinflusst werden
(Kahneman 2011, Ariely 2010). Insbesondere der erste
Eindruck, der in Bruchteilen einer Sekunde erfolgt und
von hochst langlebiger Wirkung ist, stellt solch einen
Einflussfaktor dar. (Todorov/Said/Engell/Oosterhof
2008).

Wie Studien u.a. von Alexander Todorov vom
Department of Psychology der Princeton University
empirisch belegen, ziehen Menschen automatisch und
bestandig aus Gesichtern Riickschliisse auf die
jeweilige Personlichkeit (Todorov/Said/Engell/
Oosterhof 2008). Und diese Charakterurteile werden
in sehr kurzer Zeit gefllt: Probanden, denen
Gesichter fiir 0,1 Sekunden gezeigt wurden, bildeten
ein festes Urteil Giber den Charakter der gezeigten
Person (Willis/Todorov 2006). Mit mehreren Experi-
menten konnte bereits belegt werden, dass beispiels-
weise Wahlausgénge relativ zuverlassig allein auf Basis
der zugeschriebenen Kompetenz von Politikergesich-
tern prognostiziert werden konnen (Todorov/
Mandisodza/Goren/Hall 2005). Die Teilnehmer der
Experimente erhielten als einzige Information die
Portraitfotos von verschiedenen, ihnen unbekannten
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Politikern vorgelegt und sollt n daraus den Grad der
Kompetenz des Politikers bestimmen: Die Zuschrei-
bungen von Kompetenz, ausschlieRlich basierend auf
einem Portraitfoto eines politischen Kandidaten ohne
jede andere Information, prognostizieren am besten
den Ausgang von Kongresswahlen der USA.
#Inferences of competence, based solely on the facial
appearance of political candidates and with no

prior knowledge about the person, predict the
outcomes of elections for the U.S. Congress*
(Todorov/Mandisodza/Goren/Hall 2005).

Auch in Europa wurden die Ergebnisse dieser ]
Experimente bestatigt: Finnische Studien zur
Beurteilung der Attraktivitat von fast 2000 |
politischen Kandidaten konnten den Effekt von als
attraktiv eingeschatzten Pol.itikergesichtern auf deren
Wahlerfolg sogar quantifizieren: fiir den durchschnitt-
lichen Herausforderer ist eine um eine Standard-
abweichung erhéhte Schonheit verbunden mit einer
zwanzig prozentigen Erhéhung der Stimmenzahl.
»++-an increase in beauty of one standard deviation is
associated with a 20% increase in the number of
votes for the average non-incumbent candidate.
(Berggren/Jordahl/Poutvaara 2010).

Wie schon ein altes Sprichwort sagt, gibt es keine
zweite Chance flir einen ersten Eindruck. Aber wieso
ist dieser auch fiir Asset Manager, Sales Manager oder
Investoren so wichtig? Finanzkennzahlen eines
Investments erlauben uns unsere Entscheidungen
rational zu begriinden; die Personlichkeit unseres
Gegeniibers spielt aber auch in dieser von Zahlen
gepragten Welt eine groRe Rolle — insbesondere wenn
es um die Bildung von Vertrauen geht. Und Vertrau-
enswiirdigkeit ist eben nicht mit griechischen
Buchstaben oder Ratings zu erfassen, sondern
entsteht auf der Metaebene der Kommunikation, die
wir nie umgehen kénnen (Ankenbrand 2011). Wie
formulierte schon Paul Watzlawick, Begriinder des



radikalen Konstruktivismus so schon: ,,Man kann nicht nicht kommunizieren!”
(Watzlawick/Beavin/Jackson 2000). Und in der Bildung des ersten Eindrucks selbst
flieRen viele Kommunikationssignale ein. Auf Basis von ethnographischen Feldforschungen
konnte gezeigt werden, dass z.B. die getragene Armbanduhr einen zwar oft unbewussten,
aber dennoch nachhaltigen Effekt auf das wahrgenommene Persénlichkeitsprofil und
damit auf die Investitionsentscheidung hat (Ankenbrand 2012).

Analog zu Versuchsreihen mit Portraitfotos von CEOs (Rule/Ambady 2008) und Politikern
(Berggren/Jordahl/Poutvaara 2010, Todorov/Mandisodza/Goren/Hall 2005) wurden in
dieser Studie Portratfotos von insgesamt 10 Asset Managern, Sales Managern, Investment
Consultants sowie Investoren zur Begutachtung vorgelegt. Vom 18.September bis 12.
Oktober konnten Daten von 448 Teilnehmern gewonnen werden, die ihren personlichen
Eindruck auf Basis eines Portraitfotos quantifizierten und angaben, wie gut sie die
jeweilige Person kannten. Mit Hilfe dieser Experimente nun wurde der erste visuelle
Eindruck von Personen aus der Investmentbranche anhand von Portraitfotos empirisch
gemessen.

Somit liegen uns nun detaillierte empirische Daten vor, wie vertrauenswiirdig, kompetent,
sympathisch, durchtrieben und wie attraktiv Personen aus der Investmentbranche auf den
ersten bzw. zweiten Blick eingeschatzt werden. Aus diesen Angaben zum Auspragungs-
grad der fiinf wahrgenommenen Persénlichkeitsmerkmale (siehe beispielhafte Darstellung
auf der nichsten Seite) und ihrer Kombination mit anderen Datenpunkten kénnen wir
wichtige und interessante Schlussfolgerungen fiir die Einflussfaktoren auf Investment-
entscheidungen ziehen.

Zunéchst wurde untersucht, ob diese Personen alleine mit ihrem Portraitfoto tiberhaupt
einen einheitlichen ersten Eindruck hinterlassen. Dies konnen wir klar bejahen: die
Streuung der jeweils wahrgenommenen Personlichkeitsmerkmale um den jeweiligen
Mittelwert ist mit einer Standardabweichung von 0,7 bis 1,0 sehr gering. Eine Person wird
als auf den ersten Eindruck mehrheitlich und mit recht geringer Streuung beispielsweise
als stark vertrauenswiirdig, mittelmaRig attraktiv oder im geringen MaRe durchtrieben
wahrgenommen. Der erste Eindruck alleine auf Basis eines Portraitfotos scheint also
universale Signale auszusenden bzw. diese werden einheitlich wahrgenommen. Uber
andere Kanale, also zum Beispiel Kleidung oder Accessoires konnen dann gegebenenfalls
andere Charaktereigenschaften betont werden.

Als nachstes interessierte uns, ob unsere Versuchspersonen einen anderen Eindruck bei
Branchenfremden hinterlassen als bei Branchenkennern, also Personen, die selbst aus der
Investmentbranche stammen. Von allen unseren Teilnehmern dieses Experimentes kamen
etwa 204 aus dem Umfeld der Investmentbranche, wahrend wahrscheinlich ca. 244
nichts mit der Investmentbranche beruflich zu tun hatten. So konnten wir den ersten
Eindruck, den unsere Versuchspersonen bei Branchenkennern hinterlieRen, dem von
Branchenfremden gegentiberstellen. Mit einer mittleren Abweichung der einzelnen
wahrgenommenen Personlichkeitsmerkmale zwischen diesen Gruppen von gerade 0,1
konnen wir recht eindeutig zeigen, dass die meisten Personen aus der Investmentbranche
sowohl bei Kollegen und Wettbewerbern wie auch bei ,,0tto-Normalverbraucher” den
gleichen Eindruck hinterlassen. Nur vereinzelt wird zum Beispiel wahrscheinlich aufgrund
des Alters ein Investmentprofessional von seinen Peers anders kompetent wahrgenommen
als von Branchenfremden. Uberwiegend kann jedoch festgestellt werden, dass es
anscheinend keine geheimen Kompetenz- oder Vertrauenssignale in der Investment-
branche gibt. Wenn Sie also von einer zufélligen Begegnung, sei es der Brezelverkduferin
oder dem Taxifahrer, als vertrauenswiirdig eingeschatzt werden, dann werden sie diesen
Eindruck auch bei Ihren Kunden und Kollegen hinterlassen.
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Darauf aufbauend wurde die Wechselwirkung verschiedener wahrgenommener Personlich-
keitsmerkmale genauer analysiert. Konkret wurde insbesondere die Korrelationen von
zugeschriebener Vertrauenswiirdigkeit mit anderen Faktoren, wie zum Beispiel wahrge-
nommener Kompetenz, Sympathie und Attraktivitat untersucht. Nicht verwunderlich ist,
dass Investmentprofessionals, die auf den ersten Blick sympathischer wirken, auch als
vertrauenswiirdiger eingeschatzt werden. Ebenso intuitiv nachvollziehbar ist, dass eine
starke positive Korrelation von 0,8 zwischen ausgestrahlter Kompetenz und wahrgenom-
mener Vertrauenswiirdigkeit zu beobachten ist. Jedoch gibt es entgegen zahlreicher
Belege aus anderen Branchen fiir Manner in der Investmentbranche so etwas wie einen
,Fluch des Adonis*“ (,,Adonis' Curse”). Fiir Frauen in der Investmentbranche kann auf
Grund der kleinen Stichprobe noch keine Aussage getroffen werden. Aus den Daten der
Manner kann recht eindeutig eine starke, negative Korrelation von —0,7 zwischen
Attraktivitat und Vertrauenswiirdigkeit gelesen werden. In anderen Worten: je attrak-
tiver ein Investmentprofessional eingeschitzt wurde, desto weniger vertrauens-
wiirdig wurde er beschrieben.

Mit dem ersten Eindruck wahrgenemmene Persinlichkeitsmerkmale Mit dem ersten Eindruck wahrgenommane Persinlichkeitsmerkmale
L B .. Pacenl) ek PR aEag "t Danens
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Quelle: Prof. Dr. Ankenbrand

Man sollte sich also dieser vorhersehbaren Irrationalitdt beim néachsten Gespréach mit
einem attraktiven Investmentprofi bewusst sein. Die ,rationale” Investitionsentscheidung
kénnte durch den Fluch-des-Adonis-Effekt beeinflusst werden: man kann dem Beau
vielleicht doch vertrauen — auch wenn er attraktiv ist. Aber ebenfalls sollte man im
entgegengesetzten Fall wachsam sein: wenn ein Investmentprofessional weniger
ansehnlich ist, sollte man ihm nicht ibermaRig Vertrauen entgegenbringen!

* Der Beitrag erschien ebenfalls in ,Mit ruhiger Hand“ Nummer 11 am 4. Mdrz 2013
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sicherheitsorientiert, renditestark, flexibel

D E Investment S.A.

DJE - Concept Mischfonds

Das Anlagekonzept von Dr. Jens Ehrhardt

Der Mischfonds DJE - Concept ist sicherheitsorientiert. denn er
setzt schwerpunktmafig auf defensive Value-Aktien mit hohen Dividenden-
renditen. Diese Strategie, ausschliefSlich auf qualitativ hochwertige Papiere
zu setzen, zahlt sich gerade in unsicheren Zeiten wie diesen aus.

Der Mischfonds DJE - Concept ist renditestark und iberzeugt
mit einer herausragenden Performance. Im Kalenderjahr 2012 lag der
Wertzuwachs des Fonds bei 20,90%*.

Der Mischfonds DJE - Concept verfolgt einen Investmentansatz, der
flexibel ist, und partizipiert mit strategischer Risikostreuung an den
Wachstumschancen der globalen Aktien- und Anleihemarkte.

*Der oben angegebene Wertzuwachs bezieht sich auf die I-Tranche des DJE - Concept, welche sich an institutionelle Anleger richtet. Dieser Wertzuwachs
entspricht wegen Unterschieden in der GebUhrenstruktur nicht genau dem Wertzuwachs der neu aufgelegten PA-Tranche des DJE - Concept fiir
Privatanleger, welcher erst am 04.01.2013 aufgelegt wurde. Das Geschéftsjahr (01.04.-31.03.) weicht von dem Kalenderjahr (01.01.-31.12.) ab.

Jahresperformance DJE - Concept |

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 201 2012 Zehnjahresperformance

17,04% 16,79% 30,02% 14,56% 12,70%  -14,05%  29,83% 19,69%  -10,86%  20,90% 249,36%

Stand: 23.07.2013

Alle veroffentlichten Angaben dienen ausschlielich Ihrer Information und stellen keine Anlageberatung oder sonstige Empfehlungen dar.
Provisionen, Geblhren und andere Entgelte kdnnen zu einer Reduzierung der individuellen Wertentwicklung fihren. Die Darstellung der friiheren
Wertentwicklung ist kein verlasslicher Indikator fiir die kiinftige Wertentwicklung. Aktienkurse kdnnen markt-, wahrungs- und einzelwertbedingt
relativ stark schwanken. Auch festverzinsliche Anlagen unterliegen je nach Zinsniveau Schwankungen und bergen ein Bonitatsrisiko. Der
Verkaufsprospekt und weitere Informationen sind kostenlos bei der DJE Kapital AG erhéltlich.

Informieren Sie sich jetzt unter www.dje-concept.de Uber den DJE - Concept Mischfonds (ISIN:
LU0124662932 fur institutionelle Anleger; ISIN: LU0858224032 fur private Anleger), die Anlagestrategie und
das Fondsmanagement. Sie haben Fragen oder wiinschen weitere Informationen? Unser Team steht lhnen
gerne unter 089/790453-0 oder info@dje.de zur Verfligung.
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Starkes Gedachtnis, souveraner Auftritt

Ein Gastbeitrag von Markus Hofmann

In jedem von uns steckt ein Superhirn. Lesen Sie, wie
auch Sie ein Mastermind werden, und wie Sie lhre
grauen Zellen ankurbeln.

Spielen Sie Klavier? Falls ja — herzlichen Gliick-
wunsch! Ich gratuliere lhnen weniger zu lhrer Musi-
kalitat, die Ihnen vielleicht von zu Hause mitgegeben
wurde, als zu lhrem gut vernetzten Gehirn. Denn
wissenschaftlich belegt ist: Wenn jemand ein Musik-
instrument spielt, entstehen neue Nervenverbin-
dungen. Wer versucht eine kleine Melodie zu spielen

— egal mit welchem Instrument —, der lasst dabei
automatisch neue Nervenverbindungen entstehen.
Der Physiker Marc Bangert, der Studien an der Hoch-
schule fir Musik und Theater in Hannover durchge-
fiihrt hat, bestatigt, dass sich schon nach 20 Minu-
ten Klavierspiel etwas tut: ,Es ist, als wiirde man den
Zellen beim Wachsen zuschauen®, sagt er und fiigt
an: ,Wer fiinf Wochen lang jeden zweiten Tag geiibt
hat, kann davon ausgehen, dass die neu gebildeten
Strukturen auch erhalten bleiben.” Nun bin ich kein
Musiker, sondern Gedachtnis-Experte und Personlich-
keits-Coach — mit meiner musikalischen Einfiihrung
wollte ich etwas Wichtiges verdeutlichen: Wer mehr
aus seinen grauen Zellen machen will, muss unge-
wohnliche Reize setzen. Alles was anders ist, alles,
was Sie aus lhrer Routine herausfihrt und lhr Gehirn
iiber neue Reize zu neuen Denkansitzen zwingt, ist
ein erster Weg zum Superhirn. Wenn Sie taglich lhre
Tageszeitung lesen, ist das kein Jogging fiirs Gehirn.
Wenn Sie taglich lhre gewohnte Arbeit erledigen,
und sei diese auf einem noch so hohen intellektuellen
Niveau, dann ist das kein Anreiz.

Kurbeln Sie die Produktion lhrer grauen Zellen an
Meine Empfehlung: Tun Sie etwas anderes — so oft
wie moglich! Halten Sie zum Beispiel den Text, den
Sie gerade lesen, verkehrt herum oder putzen Sie
sich als Rechtshiander heute Abend die Zdhne mal mit
Links. Verwandeln Sie Namen spontan in Bilder und
kreative Assoziationen. Eignen Sie sich eine Fremd-
sprache an oder lernen Sie mal wieder ein Gedicht
auswendig. Kommen Sie unbedingt weg von jeglicher
Routine. Schreiben Sie nicht ins x-te Kreuzwortratsel
den beriihmten frankischen Hausflur mit drei Buch-
staben. Rattern Sie nicht das 1000-ste Sudoku durch!
Nein, widmen Sie sich Denksportaufgaben, die Sie
wirklich fordern, oder nehmen Sie all Ihre Lieblings-
biicher und lernen deren Anfangssitze auswendig.
Nutzen Sie die Kraft der Neurogenese (der Neupro-
duktion von Nervenzellen). Sie setzen Sie in Gang,
wenn Sie etwas tun, das Sie fordert und neu ist:

Das kurbelt die Produktion lhrer grauen Zellen an.



Gehirntraining fiir Superhirne

Die Bilder-Denke.

Tatsachlich basiert unser Gedachtnis auf unzihligen Bildern oder Symbolen. Zur Verdeut-

lichung ein einfaches Beispiel: Denken Sie an einen FuRball, an einen Delphin oder einen
Bikini — immer taucht dazu automatisch in lhrem Kopf das passende Bild auf. Es ist also
nicht verwunderlich, dass die besten Memoriertechniken auf Bildern- bzw. auf emotional
aufgeladenen Vorstellungen fuRen. Bekanntlich kann unser Wissen nicht einfach wie

bei einem Computer auf die Festplatte gezogen werden. Es muss iiber einen Bedeu-
tungskontext erst erschaffen werden. Jeder von uns weil: Knochentrockene Fakten zu
pauken ist nicht nur langweilig — es fallt auch schwer, sie sich wirklich zu merken. Die
Verbindung zu einer emotional aufgeladenen Geschichte, macht alles leichter. Und noch
aus einem weiteren Grund sind Geschichten und Emotionen fiir das Lernen forderlich:
Sie sorgen dafiir, dass gleich eine Vielzahl von situativen, emotionalen und interaktiven
Beziigen hergestellt wird. Das fiihrt dazu, dass der Lernstoff an mehreren Stellen unserer
Gehirnwindungen abgelegt wird. Es kommt zu vielféltigen Vernetzungen auf der neuro-
nalen Ebene, die letztlich dazu beitragen, dass die gespeicherten Inhalte leichter wieder
abgerufen werden konnen.

Die Loci-Methode

Machen Sie sich also nun daran, lhre Gedachtnisleistung zu verbessern. Dazu mochte ich
Sie mit einer Assoziationstechnik vertraut machen, die schon seit der Antike angewandt
wird: die Loci-Methode. Der Begriff leitet sich aus dem Lateinischen ab: ,locus” heift
,0rt” oder ,,Platz. Wenn Sie Informationen in ihrem Gedachtnis suchen, dann ist das
5o, als ob Sie auf einen virtuellen Briefkasten in lhrem Kopf zugreifen. Warum finden Sie
lhre Post zu Hause? Logisch — weil Sie wissen, wo der Briefkasten ist. Ahnlich wie Sie
lhre Post zuverldssig an einem bestimmten Ort finden mochten, verhalt es sich auch mit
unserem Gedachtnis. Mithilfe von mentalen Briefkdsten sorgt die Loci-Methode dafiir,
dass wir gespeicherte Informationen im entscheidenden Moment zuverlassig abrufen
kénnen. Wenn Sie guten Rednern auf den Spickzettel sehen, werden Sie feststellen,
dass dort nur die Schliisselworter — sprich der ,rote Faden® — niedergeschrieben wurden.
Diese Keywords kénnen Sie sich nun mit Hilfe von mentalen Briefkasten leicht im Kopf
abspeichern. Dafiir nehmen wir den Kérper zur Hilfe, an dem wir 10 solcher markanter
Briefkasten installieren. Wir beginnen unten: Zehen (1), Knie (2), Oberschenkel (3)
GesaR (4) Taille (5) Brust (6) Schulter (7) Hals (8) Gesicht (9) und Haare (10). Angenom-
men, das erste Schlisselwort ware ,Wirtschaftswachstum’. Dieses Wort konnen Sie nun
mit dem ersten Briefkasten — den Zehen — verbinden. Stellen Sie sich vor, auf Ihren
Zehen steht eine gut besuchte Wirtschaft (Kneipe), die immer groer wird und aus allen
Nahten platzt. Das zweite Schliisselwort ware ,Cash- Flow'. Jetzt stellen Sie sich vor, wie
aus lhrem Knie Geld heraus flieRt. Das dritte Schliisselwort wére ,Konkurrenz’. Auf lhrem
Oberschenkel sitzt lhr Konkurrent aus Asien und immer so weiter. Erfinden Sie nach
dem simplen, aber genialen Schema Begriff + Ablageplatz = Geschichte nun Ihre eigenen
intensiven, vielleicht amiisanten Eselsbriicken.

Die Vorteile eines Superhirns

Ein gutes Gedachtnis ist ein groRer Schritt in der Personlichkeitsentwicklung. Wer sich
schnell merken kann, was er sich merken will, der fihlt sich sicher. Ihr soziales Umfeld
wird Sie als kompetent und gebildet wahrnehmen. Sie kdnnen mit Faktenwissen bril-
lieren und wahrscheinlich sogar lhre Karriere befliigeln. Sie kennen doch die Situation
— wenn in einer Gesprachsrunde jemand souveran mit Fakten umgeht, hinterlasst das
Eindruck. Und mit dieser Technik lernen Sie quasi nebenbei auch noch fantasievoller.
Sie fordern permanent lhre Kreativitat.
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Mehr Erfolg im Vertrieb:
Mit gutem Service Kunden
gewinnen und halten

J

Gastbeitrag von Jiirgen Frey

Hauptsache, der Preis stimmt!? Wenn Sie sich als
Vertriebler heute noch auf diese Annahme verlassen,
werden Sie es schwer haben. Denn es sind nicht
mehr Qualitdt und Preis alleine, die den Ausschlag fiir
die Entscheidung eines Kunden geben. Friiher war

es eine einfache Sache: Wer sich einmal entschie-
den hatte, welchem Finanzdienstleister er sein Geld
anvertrauen wiirde, blieb ihm meist bis an sein
Lebensende treu. Doch die guten alten Zeiten sind
vorbei: Egal ob es um Aktienfonds, Versicherungen,
Elektrogeréte oder einfach Pizza geht — die Kunden
sind heute sprunghafter denn je. Der Wettbewerb ist
groR, in jeder Branche buhlen unzahlige Anbieter um
die Gunst der Kunden. Dazu kommt, dass potenzielle
Kunden heute besser informiert sind: Sie vergleichen
Angebote vorab im Internet und recherchieren umfas-
send, bevor sie liberhaupt einen Gesprachstermin ver-
einbaren. Dabei geht es ihnen bei weitem nicht nur
darum, die beste Leistung fiir den giinstigsten Preis

zu erhalten: Heute sind es Werte wie Ehrlichkeit,
Verlasslichkeit, Authentizitat und Wertschatzung, die
Kundenentscheidungen malgeblich beeinflussen.

Es ist noch nicht so lange her, da ging es in der
Wirtschaft in erster Linie darum, die Effizienz zu
steigern und kurzfristigen, maximalen Erfolg zu
erzielen. Fiir Vertriebler galt es, den dafiir nétigen
Druck zu erzeugen und die Kunden im ,,Hau-Ruck-
Verfahren” zu gewinnen — doch diese Zeiten sind
vorbei. Leider denken aber immer noch viele Ver-
triebler zuerst an die Erfolgsquote und ihre Provision
und dann erst an die Abnehmer ihrer Angebote.
Anstatt auf die Bedlrfnisse und Wiinsche von Inter-
essenten einzugehen, versuchen sie, auf Gedeih und
Verderb die risikoreichsten Anlagen an den Mann zu
bringen — auch wenn der Kunde eigentlich nichts
anderes wollte, als sein Erspartes sicher anzulegen.
Die Klienten, die mit ihrem Geld zu Ihnen kommen,
wollen selbst bestimmen und entscheiden, daher
ist es fur Vertriebler im Finanzwesen an der Zeit,



veraltete Verkaufsmethoden einzumotten. Fiir Druck, Tricks und Manipulation ist kein
Platz mehr, sie fiihren nicht mehr zum Erfolg, sondern erzeugen lediglich ein schlechtes
Gefiihl beim Kunden, der sich iiber den Tisch gezogen fiihlt.

Der Wettbewerb ist groR, doch es ist der falsche Weg, diesen Druck auf den Riicken der
Kunden abzuladen. Setzen Sie nicht auf ,Verkauf mit allen Mitteln, sondern zeigen Sie
stattdessen, was Sie von der Konkurrenz unterscheidet und welche Vorteile Verbraucher
haben, wenn sie sich fiir lhre Dienstleistungen entscheiden. Viele Verkaufer sind der
Ansicht, dass sie selbstverstandlich wissen, was ihr Unternehmen und seine Produkte
ausmacht, vergessen aber dabei, sich eine entscheidende Frage zu stellen: Sind diese
Kernkompetenzen fiir ihre Zielgruppe relevant? Es niitzt also nichts, wenn Sie im Ver-
kaufsgesprach samtliche beeindruckende Daten und Fakten herunterbeten kdnnen und
dem Interessenten vorrechnen, wie viele Menschen lhrem Unternehmen bereits ihr Geld
anvertraut haben. Den Endabnehmern kommt es einzig und allein darauf an, was sie
ganz personlich davon haben, wenn sie in die von lhnen empfohlenen Aktienfonds inves-
tieren. ,What's in it for me?“ — DAS ist die entscheidende Frage, auf die Sie bereits eine
Antwort haben sollten, bevor der Klient sie tiberhaupt gestellt hat. Wechseln Sie von der
Innen- in die AuRenperspektive, versetzen Sie sich in lhre Kunden hinein und fragen Sie
sich, was fiir sie von Bedeutung ist und welche Bediirfnisse sie haben.

Service ist der Schliissel zum Kundenherz

Sie haben lhre Interessenten liberzeugt und konnten sie als neue Kunden gewinnen?
Herzlichen Gliickwunsch! Doch seien Sie gewarnt, viele Unternehmen machen an dieser
Stelle den entscheidenden Fehler, sich auf ihren Lorbeeren auszuruhen. Gute Produkte
sind heute nicht mehr alles: Kunden entscheiden sich fiir ein Produkt oder eine Dienst-
leistung, weil sie vom Angebot iiberzeugt sind. Das muss aber nicht heiRen, dass sie
keine Augen mehr fiir die Angebote der Konkurrenz haben. Produkte werden sich immer
ahnlicher, Anbieter versuchen sich gegenseitig immer weiter im Preis zu driicken — was
kénnen Sie dafiir tun, dass sich der Kunde langfristig dafiir entscheidet, sein Geld mit
Ihrer Hilfe anzulegen?

Der emotionale Faktor beim Verkauf hat enorm an Bedeutung gewonnen. Er kann aus-
schlaggebend dafiir sein, warum sich ein Interessent bei zwei gleichwertigen Angeboten
gegen das langjdhrige Partnerunternehmen und zu Gunsten eines neuen Wettbewer-
bers entscheidet. Warum diese Entscheidung? Weil der Vertriebsmitarbeiter des neuen
Unternehmens darauf bedacht ist, ein Wohlgefiihl zu erzeugen, indem er dem Kunden
einen kontinuierlichen Service Giber den Abschluss hinaus bietet. Kundenservice heiRt
das Zauberwort!

Bevor Sie sich jetzt sofort in die Planung stiirzen, mochte ich lhnen noch einen wichti-
gen Rat geben. Ganz gleich, was Sie Ihren Kunden versprechen — bleiben Sie ehrlich! Es
bringt nichts, ihnen das Blaue vom Himmel zu versprechen, wenn Sie es in der Realitat
gar nicht halten konnen. Wenn der Kunde erkennen muss, dass es sich nur um leere
Versprechungen zum Kundenfang handelt, wird er sicherlich keine Vertragsverlangerung
bei lhnen anstreben oder eine weitere Aktienfondsinvestition in Erwagung ziehen. In
einer solchen Situation sind Kunden menschlich enttauscht — und diese Enttauschung
kann auch nicht durch die eigentlich gute Qualitdt des Produktes oder der Dienstleistung
aufgehoben werden.

Machen Sie lhre Kunden zu lhren Freunden

Um eine langfristige Kundenbeziehung aufzubauen, braucht es gegenseitiges Vertrauen
und Verlasslichkeit. Sehen Sie lhre Kunden als Freunde — und fragen Sie sich, was
Freundschaft wirklich ausmacht. Echte Freunde sind fiireinander da, sie helfen, wenn
man sie braucht. Bieten Sie lhren Kundschaft genau das: Lassen Sie sie nicht im Regen
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stehen bei einem Problem, sondern helfen Sie ihnen,
wie Sie auch Freunden helfen wiirden. Der Kunde
bendtigt beispielsweise auf Grund eines Engpas-

ses dringend Geld? Dann bekommt er schnell und
zuvorkommend Hilfe in Form eines fiir ihn passenden
Kredits — anstatt erst Ewigkeiten am Telefon in der
Warteschleife zu hdngen, um dann einen Termin in
der Uberndchsten Woche zu bekommen. Versetzen
Sie sich in lhre Klienten hinein und machen Sie es
lhnen so leicht und angenehm wie moglich. Auf diese
Weise gewinnen Sie nicht nur zufriedene Kunden,
sondern gute Freunde, die in Ihr Unternehmen ver-
trauen und sicherlich nicht das letzte Mal bei lhnen
etwas gekauft haben. Das heilt jetzt aber nicht, dass
Sie sich nur noch damit beschaftigen sollen, was Sie
alles fir lhren Konsumentenkreis tun kénnen. Es sind
die kleinen Gesten, die den Unterschied ausmachen.
Signalisieren Sie lhren Kunden, dass Sie fiir sie da
sind und ihre Wiinsche und Probleme ernst nehmen.

Meine Tipps fiir Sie:

¢ Stellen Sie nicht nur Vermutungen an, was lhre
Kunden gerne hatten — gehen Sie stattdessen
aktiv auf lhre Klienten zu und fragen Sie nach,
was sie an lhrem Unternehmen besonders schat-
zen und was Sie besser kénnen als die Konkurrenz!

+ ,Keep it short and simple!“: Verwenden Sie einen
griffigen Slogan oder ein eingéngiges Schlagwort,
um lhre Kompetenz in den Képfen der Kunden zu
verankern.

+ Denken Sie immer zuerst an lhre Kunden: Fragen
Sie sich, wie sie sich gerade fiihlen und was Sie
dazu beitragen konnen, dass es ihnen noch besser
geht.

e Seien Sie authentisch, machen Sie lhre Werte
transparent und bauen Sie so eine vertrauensvolle
Beziehung zu lhren Kunden auf. So werden Sie
eine wesentlich tiefere und emotionalere Bindung
haben — eine Bindung, die gute Chancen hat,
sogar Wirtschaftskrisen und andere unvorherseh-
bare Ereignisse zu Uberstehen.

*  Machen Sie niemals Versprechungen, die Sie nicht

halten konnen! Dabei ist es nicht wichtig, ob es
ein Versprechen aus einer Infobroschiire, von der
Website oder von einem Mitarbeiter der Info-
Hotline ist.

+ Sagen Sie dem Kunden sofort Bescheid, wenn Sie

einen vereinbarten Termin nicht einhalten konnen,

er sollte es nicht erst auf Nachfrage erfahren.
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Gastbeitrag von Dr. lllya Steiner

Die ,Multi Asset Portfolio Reihe” (MAP) von Steiner + Company basiert auf einem aus-
gereiften Konzept mit einfachem Grundsatz: Sicherheit vor Renditemaximierung — aber
chancenreich. Nach 7 erfolgreich aufgelegten Dachfondskonzepten der MAP Reihe gehort
das Emissionshaus zu den Pionieren dieses Marktsegmentes und mit einem platzierten
Volumen von tiber 100 Mio. € mittlerweile zur Spitze dieses Branchensegmentes.

Der Anleger investiert nicht in ein einzelnes Projekt, sondern beteiligt sich iber das
jeweilige MAP ab einer Anlagesumme von 2.500 € breit gestreut an mindestens

25 Zielfonds tiber fiinf Assetklassen. Dadurch werden die Auswirkungen von Einzelrisiken
auf das Vermégen minimiert. Investiert wird ausschlieBlich in Sachwerte, um groRtmaog-

lichen Inflationsschutz und Unabhangigkeit von Bérsenschwankungen zu erreichen. Dabei
werden Anlageklassen gewahlt, die nur eine geringe Korrelation zueinander aufweisen DR. ILLYA STEINER
— Immobilien, Leasing / Factoring, Private Equity, Maritimes / Logistik sowie Umwelt /
Rohstoffe / Erneuerbare Energien. Neben der Streuung in Assetklassen werden auch
auf Emissionshaus-Ebene Klumpenrisiken ausgeschlossen. So ist z. B. der ausplatzierte
»MAP 1 Einmalanlage” an 53 Zielfonds von 47 Emissionshdusern beteiligt. Um auf
Einzelfondsebene eine vergleichbare Streuung zu erreichen, miisste ein Kapital von
mehreren hunderttausend Euro eingesetzt werden.

Strenge Investitionskriterien, ein mehrstufiger Investitionsprozess und ein mit iiber
125 getatigten Investitionen erfahrener Investitionsausschuss, erganzt um externe
Berater, unterstiitzen die Qualitdt der Fondsprodukte.

MAP-Ansparplane folgen dem gleichen Prinzip mit ratierlicher Zahlungsweise bereits

ab 50 € monatlich. Vom Kunden wahlbare Laufzeiten ab 5 Jahren erlauben individuelle
Anlegerplanungen. Um die angestrebte Investitionsquote auch beim Ansparmodell zu
erreichen, musste ein vollig neues Kostenmodell entwickelt werden. Ein wesentlicher
Vorteil des MAP-Reinvestitionsmodells ist, dass die durch die anfanglichen Kosten vermin-
derten Investitionsquoten durch Auszahlungen aus den Zielfonds kompensiert werden. Je

Dr. lllya Steiner, geboren 1966,

nach Laufzeit betrdgt die Investitionsquote 92-116 Prozent. Das jiingste Familienmitglied ist seit 2004 Geschaftsfiihrer der
+MAP green® investiert ausschlieRlich in den Bereich Erneuerbare Energien — Solar, Wind, Steiner + Company GmbH & Co. KG.
Wasser — sowie Green Building Fonds und sogenannte Agrarfonds (ausdriicklich keine Vormals HBC Capital Consult GmbH

Lebensmittelspekulation, Zweckentfremdung von Anbauflichen fiir Biokraftstoffe, in leitender Funktion.

Férderung von Monokulturen etc.). Weitere Informationen finden Sie unter
www.steiner-company.de.
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Fur professionelle, individuelle
Finanzplanung gibt es auch
zukijnftig keinen Ersatz!

Gastbeitrag von Dirk Schréllkamp und Bernd Kleber

In dieser Ausgabe des performers wollen wir einmal
der Egide der Finanzplaner die Chance geben, sich zu
den aktuellen Herausforderungen in der Beraterwelt
zu aussern und uns ihre Sichtweise zur eigenen
Marktpositionierung darzustellen.

Performer hat dazu nachfolgend die Herren
Schrollkamp und Kleber, ihres Zeichens beide
langjahrige Vorstande der Mercurion AG, um

ein Statement zu der Thematik gebeten.

Die letzten Jahre waren geprigt von hdchst verun-
sicherten Kapitalmarkten, die zudem durch die
internationalen Zentralbanken beeinflusst wurden.
So verwundert es nicht, dass Anleger vor diesem
Hintergrund individuell mehr oder weniger erfolgreich
waren. Dazu beschaftigen sich die Marktteilnehmer

mit vielen weiteren Themen wie Staatsverschuldung,
Staatsbankrott, Niedrigzinsfalle, Arbeitslosenquote im
europdischen Verbund usw.. Dariiber hinaus ist unsere
Branche neuen Regularien unterworfen worden, bei
denen man sich fragen kann, ob hier wirklich der
Verbraucher oder die sonstigen Marktteilnehmer am
Ende die Gewinner oder Verlierer sind. Vermutlich gilt
dies ein wenig fiir beide Gruppen.

Viele freie Vermdgensberater wurden in den letzten
Jahren mit Auflagen konfrontiert, die Sie zum Einen
mit Verwaltung tiberfluteten und zum Anderen mit
verdnderten Protokollierungsablaufen beschaftigten.
Die Anleger dagegen sind nach wie vor hochst
verunsichert. Nach anfinglichem Arger tber die
Banken und Berater scheint es so zu sein, dass eine

g N
Leistungsumfang @
e Erarbeiten mit lhnen lhre
malgeschneiderte Finanzstrategie
e |dentifizieren Ihre Risiken tber alle
Was wir Anlageklassen und Vermogenswerte
o oo . e Erstellen lhre private Vorsorge- und
flir Sie tun: Vermogensbilanz
e Koordinieren |hre mittel- und langfristige
Liquiditatsplanung
e Fiihren Stresstests als
Entscheidungsgrundlage durch
Wir entwickeln Lésungen und begleiten Sie bei derer Umsetzung!
. %




Lethargie um sich greift. Riesige Summen an ligiden Mitteln werden zu niedrigsten
Zinssatzen vorgehalten. Dies im Bewusstsein, dass die Inflation Tag fiir Tag die Kaufkraft
aufzehrt. Entscheidungen werden nicht getroffen und man sucht sein Heil im Betongold.

Doch sollten wir aus der Erfahrung heraus wissen, dass es keinen Konigsweg gibt.
Vielmehr sollten wir auch kiinftig und hier vielleicht mehr als bisher mit starken Markt-
schwankungen rechnen. Das bedeutet, dass es geschickt ist, sein Vermogen durchdacht
und mittel- bis langfristig ausgerichtet zu investieren und zu strukturieren. Zu achten ist
hier auf die Liquidierbarkeit der Vermogensteile. Nur wie lasst sich dies realisieren?

Und genau damit beschaftigt sich die mercurion AG seit nunmehr 12 Jahren! Unser

aktuelles Leistungsspektrum sehen Sie auf der linken Seite in der Ubersicht. Begonnen hat

unser Haus mit der Finanzplanung. Dabei legen wir nach wie vor groBen Wert darauf, dass
es sich nicht um ein starres Konzept handelt. Vielmehr muss die Finanzplanung sich den
laufend verdndernden Lebensbedingungen anpassen konnen. Gleichzeitig sollte das
individuelle Konzept auch in der Lage sein, geanderte Strukturen abzubilden, damit der
Kunde deren Auswirkungen nachvollziehen kann.

Darauf aufbauend folgt ein Prozess der moglichen Strategien und Anlagefelder. Wie
bekomme ich jedoch eine in sich vernetzte Gesamtstruktur mit belastbaren Daten, wie
Risiko- und Renditeprofil auf Gesamtvermdgensebene dargestellt?

Die Losung ist das Minimumvarianzportfolio. Hier stellen wir die Ist- und Sollstruktur
gegeneinander und kénnen durch individuelle Risikoparameter der Kunden die einzelnen
Anlagefelder diskutieren, bewerten, ggf. dndern und anpassen. So entsteht ein Vermdgens-
portfolio, das der Mandant mit gestaltet und das seinem persénlichen Anlageverhalten
entspricht. Danach beginnen wir mit den Vorgaben an die Qualitdtsmerkmale der
einzelnen Assetklasse.

Gleiches gilt fiir das Wertpapierportfolio. Hier erarbeiten wir anhand des obigen Rendite-
Risikoprofils des Kunden Depotstrukturen auf Fondsebene. Unser Wertpapierspezialisten-
team analysiert taglich die am Markt tétigen Fondsmanager und ihre Ergebnisse.

Diese in sich geschlossene Betrachtung des Gesamtvermdgens hebt den Berater auf eine
Stufe der Gesprachsfiihrung, die auf Augenhéhe stattfindet.

Wie wissenschaftlich kaum mehr zu widerlegen ist, entscheidet die Strategie tiber den
Erfolg, nicht das Timing.

Diesen Prozess wendet die mercurion AG seit Jahren erfolgreich an. Unser Bemiihen,
auf wissenschaftlicher Basis kundenorientierte Strategien zu entwickeln, miindet in eine
hohe Kundenzufriedenheit. Die uns seit vielen Jahren begleitenden Partner auf Konzept-
und Produktebene sorgen fiir Qualitdt und Kontinuitt.

Unser Haus ist lber die Jahre organisch gewachsen. So betreuen wir heute
ca. 800 Mandanten an den Standorten Miinchen, Meerbusch, Niemburg und Hamburg.

Ausgefeilte und individuelle Finanzplanung bleibt somit auch in Zukunft zur Bewéltigung
der neuen Herausforderungen in der hochwertigen Kundenbetreuung garantiert der
richtige Weg.

Und gerade in Zeiten des Umbruches unserer Branche, steht unser Haus mehr denn je
auch allen Beratern, die ihre Kunden auf ganzheitlicher Ebene professionell beraten
wollen, dazu gerne zur Verfligung.
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DIRK SCHROLLKAMP

Dirk Schrollkamp, geboren 1967,
seit 2001 Vorstand mercurion AG
(CFP). Vorher war er bei der
Dresdner Vermégensberatung und
der Stadt-Sparkasse Diisseldorf.

BERND KLEBER

Bernd Kleber, geboren 1955, seit
2002 Vorstand der mercurion AG
(CFP). Vorher war er in leitender
Funktion bei UBS Miinchen und

der Commerzbank AG.
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Vermogensanlage 2.0

So konnen Sie mit wechselnden
Marktstimmungen ganz relaxt umgehen

Gastbeitrag von Martin Garske

Wer Lust verspiirte, mit oder ohne Berater zu
investieren, dem boten die letzten 30 Jahre enorme
Anlagemaglichkeiten in den verschiedensten Finanz-
anlage-Produkten. Ob Berlin-Darlehen, Schiffsbetei-
ligungen, Windparks, Anleihen oder Aktienfonds...
Erfolg und finanzielles Desaster lagen oft verbliiffend
dicht beieinander.

Wer sich mit diesem Phanomen auseinander setzt,
erkennt, dass die Ursache dahinter vor allem Eines
ist: das richtige Timing. Umso verwunderlicher, dass
bis zum heutigen Tag immer noch der abgedroschene
Lehrsatz ,,Selektion macht 80% des Anlageerfolges
aus, Timing héchstens 201 zirkuliert.

Es macht gigantische 50% Preisunterschied aus, ob
ein Investor im Marz 2009 oder nur 1 Jahr friher, im
Frithjahr 2008, im deutschen Leitmarkt DAX einge-
stiegen ware. Aber bleiben wir in der Gegenwart: wer
heute, Ende August 2013, Aktien der aufstrebenden
Schwellenldnder — z.B. als ETF-Indextracker auf den

MSCI EM — kauft, bekommt diese 18% billiger als

ein Anleger, der zu Jahresbeginn 2013 den zahlreiche
Empfehlungen folgte und in diesen Markt einstieg.
Wer in die gleiche Region — aber iiber Regierungsan-
leihen in lokaler Wahrung — einsteigen will, bekommt
diese heute glatte 15% billiger, als wenn er zu Anfang
des Jahres geordert hatte.

Natiirlich ist es auch richtig, zu sagen, dass ein
Anleger, der diese Region komplett gemieden und
stattdessen am 2.1.2013 auf japanische Aktien
gesetzt hatte, heute mit +31% ganz entspannt

im Sattel sae, voraus gesetzt, er hatte die Wah-
rung abgesichert. Hier schlieBt sich der Kreis: jeder
Anlagemarkt hat seine Zeit, der fundamental beste
Wert bringt Verluste, wenn die anderen Anleger ihn
abstollen und umgekehrt kann selbst ein qualitativ
schlechtes Investment Gewinn erwirtschaften, wenn
es am Markt nachgefragt wird.

Natdirlich ist das Thema der Selektion ebenfalls Uiber-
aus wichtig. Wer vor einem Jahr Aktien der Dt. Bank



gekauft hatte, konnte sich aktuell iiber fast 20% Zuwachs freuen. Wer jedoch am selben
Tag im genau gleichen Markt (DAX) und sogar derselben Branche geordert hitte, aber
stattdessen zur Commerzbank griff, der hat heute 7% Verlust in seinen Biichern stehen.
Hatte er aber diese Entscheidung vor 1 Monat getroffen, ware seine Selektion perfekt
gewesen: die Commerzbank startete mit +30% durch, wahrend die Dt. Bank zeitgleich
fast 10% verlor. Es gibt unzéhlige Beispiele dieser Art, die eindeutig belegen, dass Selek-
tion und Timing zwei auf absolut gleicher Augenhdhe befindliche Entscheidungskriterien
bei der Geldanlage sind.

Leider ist bereits das Meistern eines Kriteriums alleine sehr anspruchsvoll, die erfolgrei-
che Kombination aus beiden eine echte Herausforderung. Um diese Hiirde zu meistern,
haben sich das Prinzip der Diversifikation und das Prinzip des Sparplans durchgesetzt.

Der Sparplan will helfen, das Problem des richtigen Timings zu |6sen, das Argument der
Diversifikation lebt von der Hoffnung, dass die Summe der guten selektierten Bestand-
teile die der schlechten iiberwiegt und unterm Strich so das Gesamtportfolio ein positives
Ergebnis erzielt.

Der dritte im Bunde — die Diversifikation — wird in der Finanzbranche und auch in

der Fachliteratur ein Stiick weit iiberbewertet. Es wird gerne argumentiert und auch
suggeriert, dass ein ausgewogen diversifiziertes Portfolio eine krisenfeste und allwet-
tertaugliche Lésung ist. Wer sich jedoch von FJ 2012 — FJ 2013 breit diversifiziert hatte
in einen Korb aus festverzinslichen Wertpapieren, Aktien der Schwellenldnder, dem
deutschen Stromversorger E.on, der Apple-Aktie als innovativen Technologiewert und
das Ganze noch mit einem Goldinvestment zur Absicherung abgerundet, der hétte nicht
nur in jedem Einzelwert, sondern auch auf diversifizierter Gesamtdepotebene sein blaues
Wunder erlebt.

Es ist vielmehr so, dass Diversifikation nur funktioniert als gléttender Meridian aus
Selektion und Timing. Es lassen sich damit sicher die ganz groRen Verluste eines Einzel-
engagements vermeiden, aber die Gesetze der Schwerkraft lassen sich nicht aushebeln.
Ungliicklich selektiert und schlecht getimt kann einem Anleger — siehe vorgenanntes
Beispiel — die vielfaltigste Diversifikation um die sprichwértlichen Ohren fliegen.

Mit all diesen Herausforderungen hat sich aber nicht nur der Anleger auseinander zu
setzen, jeder Fondsmanager hat die gleiche Aufgabenstellung. Der Losungsansatz, der sich
bei Anlageberatern und ihren Kunden derzeit besonders erfolgreich durchsetzt, ist der
sogenannte gemischte Fonds. Dieser erlaubt dem Fondsmanager, je nach seiner Markt-
erwartung entweder die Aktien- oder die Rentenseite hoher zu gewichten. Das unterstellt
jedoch bereits den bewussten Umgang mit Timing. Viele Fondsmanager wollen das ver-
meiden und stellen ihren Mischfonds statisch auf, wahlen also ein konstantes Mischungs-
verhaltnis zwischen Aktien- und Rentenquote. Nachteil des statischen Fonds ist, dass er
die Chancen im Markt nur ansatzweise nutzen kann und andererseits im fallenden Aktien-
oder Rentenmarkt mit seiner starren Quote abwarts rauscht. Zudem haben in Zeiten

wie diesen statische Fonds dann ein Problem, wenn ihr Rentenanteil hoch ist. Denn die
erzielbare Rendite daraus ist unbefriedigend, auch wenn sie zuletzt wieder etwas gestie-
gen ist. So sahen sich viele Manager dieser statischen Fonds in den letzten beiden Jahren
gezwungen, zur Aufpappelung der Rendite schlechtere Qualititen einzukaufen. Einen
Vorgeschmack, was passieren kann, wenn Aktien und Renten gleichzeitig fallen, gab der
Zeitraum Mai/Juni 2013. Gerade die schlechteren Qualitaten, im Fachjargon ,High Yields*
genannt, kamen massiv unter Druck und zusammen mit den temporar schwachen Aktien
gab es ein paar ungewohnt gewordene unruhige Néchte. Zudem fallt die aktuelle
Zwischenbilanz 2013 mager aus, denn viele dieser Fonds stehen heute lediglich auf
Jahresanfangsniveau — trotz eines bislang glanzend aufgelegten Weltaktienmarktes.
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MARTIN GARSKE

Martin Garske ist seit 29 Jahren
im Wertpapiergeschéft tatig.

Er kennt die drei Facetten des
Wertpapiergeschéfts: die Berater/
Kunden-Perspektive, die Portfolio-
managersicht und den Blickwinkel
des Produktanbieters. So war er
zehn Jahre Wertpapierberater bei
der Dresdner Bank AG in Deutsch-
land, bevor er 1994 zum Interna-
tional Private Banking dieser Bank
in Luxemburg wechselte. Dort
betreute er 6 /2 Jahre lang vermo-
gende internationale Kunden. Bei
dieser Bank war er dann anschlie-
Rend zwei Jahre als Vermégens-
verwalter tatig und steuerte als
Fondsmanager die Aktienquote
von 2 globalen Mischfonds. Ende
2002 setzte er sein Interesse an
Long-Short-Portfolioansatzen um,
indem er zu apano Investments
wechselte. Dort ist der Prokurist
seitdem als Vertriebsdirektor
kompetenter Ansprechpartner von
Vermdgensverwaltern und Anlage-
beratern.
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Wie aber kamen die mit variabler Allokation arbei-
tenden Mischfonds durch das laufende Jahr? Diese
Gruppe hat sich ja freiwillig die duale Herausforderung
aus Timing und Selektion aufgebiirdet. Der Lohn dafiir
sind Chancen, die sich aus Jahren wie 2013 ergeben.
Theoretisch konnten sie also entweder den Schwung
der Aktienmarkte starker nutzen oder den Anteil an
Rentenpapieren schnell und stark zuriick schneiden,
als es dort brenzlig wurde. Das Ergebnis der populars-
ten Flaggschiffe dieser Gruppe auf 9-12 Monats-Sicht
ist bis auf wenige Ausnahmen erniichternd. Der GroR-
teil verpasste die Chance und tritt derzeit genauso auf
der Stelle wie ihre statischen Wettbewerber.

Auch Risk parity —Modelle hatten mit 2013 Probleme.
Sie arbeiten mit Daten, welche sich auf die Vergan-
genheit beziehen. Dies fiihrte in den meisten Fonds
dieser Gruppe zu einer strategischen Ubergewichtung
der Rentenquote, was sich als triigerisch entpuppte.
Dieser Losungsansatz stolkt an seine Grenzen, wenn
stabile und deshalb statistisch schwankungsarme
Trends brechen. Aber auch die auf reiner Trendfolge-
basis arbeitenden CTAs konnten 2013 nur bis Ende
Mai glénzen. Zahlreiche Trendwechsel und in nicht
ausreichender Amplitude oszillierende Markte machen
dieser Gattung derzeit das Leben schwer und Timing
fur sie praktisch unmdéglich.

Es ist also hochste Zeit fiir einen gemischten Fonds der
nachsten Generation, eine ,Vermdégensverwaltung 2.0%.

Was miisste ein solcher Fonds dem Anleger und sei-
nem Berater bieten konnen?

Einerseits natlrlich Sicherheit des investierten
Kapitals. Es ist zwar unméglich, Rendite ohne Risiko
zu erwirtschaften, aber das Verlustpotenzial sollte
unbedingt tiber 12 rollierende Monate im einstelligen
Bereich bleiben. Ebenso auch der maximale tempo-
rare Verlust. Andererseits sollte dieser Fonds in der
Lage sein, Renditen nach allen Kosten im mittleren
einstelligen Bereich zu erwirtschaften. Wenn Markte
im betreffenden Kalenderjahr gut waren, darf es gern
auch etwas mehr sein.

Es ist unzweifelhaft, dass ein solcher Fonds diese
Ziele nur erreichen kann, wenn er sowohl das Thema
Timing als auch das Thema Selektion beherrscht. Das
Resultat beider Ergebnisse muss dann ein passgenaues
gut diversifiziertes Portfolio sein.

Wie misste dieser Fonds demnach konstruiert sein?
Er miisste auf jeden Fall in der Lage sein, das Timing

zu optimieren. Er muss also erkennen konnen, ob er
sich eher offensiv oder doch lieber defensiv verhalten
soll. Diese erste groRe Hiirde ist deshalb so schwierig
zu nehmen, weil zahllose Information von allen Seiten
auf den Fondsmanager einwirken. Er muss also wissen,
welche Signale wichtig sind. Zugleich muss er die
ablenkenden und oft in die Irre fithrenden Hinter-
grundgerausche ausblenden.

Um die Signale einzufangen, muss er natiirlich
wissen, was er sucht. Er muss also quasi Sende- und
Empfangsfrequenz aufeinander einstellen. Was will
er finden? Die Losung ist einfach: er will evaluieren,
wie die Stimmung an den Markten ist. Kennt er
diese, weil er, wie er sich verhalten muss.

Die Signale, welche er fiir diese Messung einfangen
muss, sind die, welche aus den seiner Meinung nach
wichtigsten globalen Finanzmérkten kommen. Er muss
natlirlich eine Auswahl treffen, welche konkreten
Informationen er pro Markt benétigt und auf welche
er verzichten kann, welche ihn vielleicht sogar in die
Irre fiihrten konnten. Es geht im Ergebnis also darum,
so wenig Signale wie mdglich, aber alle nétigen tag-
lich einzufangen. Etwa 50 tdglich zu analysierenden
Signalpunkte insgesamt erscheinen optimal. Um die
Aufgabe zu I6sen, muss er nun diese Daten erfassen,
gewichten und dann in der Summe bewerten. Das
Ergebnis ist die Stimmung des Tages. Diese wiederum
katalogisiert er in 4 Kategorien: optimistisch, zuver-
sichtlich, neutral oder pessimistisch. Jedes dieser 4
Szenarien erfordert ein ganz eigenes Anlageverhalten.
Dies bedeutet, dass es immer dann zu Umschichtun-
gen im Portfolio des Fonds kommt, wenn sich ein
Szenario dndert. Dieser Umbau erfordert dann seine
eigenen Verhaltensregeln: nicht zu liberhastet, aber
auch nicht zu trage.

Richtig zu selektieren bedeutet, dass der Fondsma-
nager sich in die Denkweise eines FuBballtrainers
versetzt: ist der Gegner eher schwach — was dem
optimistischen Szenario entspricht — dann gilt es,
etwas flrs Torverhaltnis zu tun, also eine offen-

sive Mannschaft aufzustellen. Es geht also darum,
Gewinne zu erzielen, Performance ,einzufahren”. Bei
einem {iberméchtigen Gegner hingegen ist das Ziel,
eine Blamage zu vermeiden, also wird ein Trainer auf
eine starke Defensive bauen. Der Fondsmanager muss
in einem solchen pessimistischen Szenario analog ver-
fahren, indem er aus dem Portfolio das Risiko weitest-
gehend heraus nimmt.
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Jeder einzelne Spieler hat zuweilen eine schlechte Tagesform, oder sein direkter
Gegenspieler ist an dem Tag einfach bérenstark. Oft stellt sich dies erst wahrend des
Spiels heraus und es kann zum Problem werden, wenn kein besserer Reservespieler zur
Verfligung steht. Dann gilt es, dass die Mannschaft diesen Schwachpunkt kompensiert.
Problematisch wird es, wenn ein groRerer Teil des Teams an diesem Tag Formschwache
zeigt. Der Fondsmanager |6st diese Herausforderung so: seine Mannschaft besteht aus

2 Gruppen, von denen die erste Manager neutrale Fonds sind, also Bausteine, welche
passiv den Index, auf den sie sich beziehen, in der Performance 1:1 und im Risiko maximal
1:1 abbilden. Die zweite Gruppe besteht aus Fonds, die auf Managerleistung basiert.

Nun hat er Alpha- und Beta-Spieler auf dem Platz, deren unterschiedliche Herangehens-
weise eine gleichzeitige Formschwiéche der gesamten Mannschaft ausschlieRt. Zudem
kombiniert er unterschiedliche Zielmarkte und setzt auf die Kompetenz unterschiedlicher
Fondsgesellschaften. Dies tragt ebenfalls dazu bei, dass eine gleichzeitige Formschwéche
der gesamten Mannschaft eher unwahrscheinlich ist.

Damit ist aber langst noch nicht die Selektion abgeschlossen: er stellt sein Team aus
ganz verschiedenen Anlageklassen zusammen, es kénnen Aktien, Anleihen oder Rohstoffe,
zuweilen auch einfach Kasse erworben werden. In optimistischeren Stimmungen wird er
starker auf klassische Aktienfonds setzen, in neutralen Stimmungen einen Schwerpunkt
in marktneutralen Strategien wie Long-Short Fonds oder Discount-Produkten suchen und
in pessimistischen Stimmungen festverzinsliche Wertpapiere und Trendfolge-Fonds hoher
gewichten. Jeder Baustein hat seine individuelle Stérke, die ihn fiir bestimmte Szenarien
besonders wertvoll macht. Der Fondsmanager, der nicht nur stets long only — Spieler
einwechseln muss, sondern frei aus einem Pool von Fonds auswahlen kann, die entweder
long only, long-short oder marktneutral investieren kdnnen, hat da fast schon ein Luxus-
problem mit seiner wertvollen Reservebank.

Die Stimmung zu ermitteln, die dafiir geeigneten Fonds zu bestimmen und dann ein aus-
balanciert diversifiziertes Team auf den Platz zu schicken, welches jeden Gegner bezwin-
gen kann, das ist die Aufgabe, die der Fondsmanager des gemischten Fonds der zweiten
Generation zu erledigen hat. Sein Ziel: die Investoren und ihre Berater sollen sich in jeder
Marktlage relaxt zuriick lehnen kénnen. apano hat eine iiber mehrere Jahre gereifte Idee
iiber viele Monate hinweg entwickelt und ausfiihrlich getestet. Das Ergebnis erfiillt die

hoch gesteckten Erwartungen. Als Fonds wird diese Vermogensstrategie voraussichtlich

noch 2013 auf den Markt kommen.
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BETEILIGUNGEN

Corlmmun-Exit der MIG Fonds —
mit Made in Germany zur Rendite

Ein Gastbeitrag von Dr. Matthias Hallweger

Made in Germany ist ein Giitesiegel fiir deutsche
Qualitatsarbeit. Deutsche Unternehmen setzten
iber Jahrzehnte weltweit giiltige benchmarks und
viele machen das heute noch hochst erfolgreich.
Die MIG Fonds setzen genau hier an und pragen mit
ihren Unternehmensbeteiligungen Made in Germany
die Welt von morgen! Das substanzstarke Portfolio
an Unternehmen wachst stetig und der Drang der
innovativen Beteiligungsunternehmen, lhre Ideen
fir die Produkte von morgen in wachsenden
Markten zu realisieren, ist hoch.

Dabei gilt es im Fondsma-
nagement der MIG Fonds
mit hoher Sorgfalt und
nach komplexen und
strengen Auswahlkri-
terien die Unter-
nehmen ausfindig

zu machen, die das
Potential haben,

ihre Technologien,
Verfahren oder |deen

fur Produkte von

morgen auf dem Markt
zu platzieren.

Deutschland und Osterreich
verfiigen liber einen nahezu unend-
lichen Nahrboden an zahlreichen heraus-

ragenden Wissenschaftlern, brillanten Ingenieuren,
geistreichen Erfindern und kreativen Unternehmen.
Dieses einzigartige Potential kann im eigenen Land
gehalten werden und muss nicht ,,kampflos” an das
Ausland abgegeben werden.

Doch primér fehlt es an den finanziellen Méglich-
keiten diese einzigartigen Komponenten nach vorne
zu treiben. Die Investitionen der MIG Fonds fordern
jene Spitzentechnologien von morgen und begleiten
diese Unternehmen ein Stiick ihres Weges.

Dabei konzentrieren wir uns seit Jahren mit unseren
MIG Fonds als geschlossenen Fonds auf klassische
early-stage- und Expansions-Finanzierungen techno-
logieorientierter Unternehmen. Ohne eine unterneh-
merisch gepragte ,Hands on“-Strategie durch unser
Portfoliomanagement der MIG Verwaltungs AG ware
dies nicht sinnvoll méglich. ,,Hands on* heiBt hier
aber, dass unsere Investmentmanager auf Grundlage
jahrelanger eigener Erfahrung das Unternehmen in
seinen Herausforderungen hin zu einem Markt
mit einer neuen Technologie, einem
neuen Produkt aktiv begleiten.
Die Aufgabe besteht darin,
groRe technologische
Schritte mit einer echten
Innovation zu erreichen,
dabei ein gut struktu-
riertes Unternehmen
entstehen zu lassen.

Wenn wir Geld inves-
tieren, geht es nicht
um die Spekulation,

dass das unverdnderte
Investmentobjekt am
nachsten Tag von irgend-
jemandem fiir mehr Geld
gekauft werden soll. Bei uns geht
es darum, dass mit unserem Geld und
dem Input aus unserem Beteiligungsmanage-
ment der MIG Verwaltungs AG ein echter, substan-
zieller und nachhaltiger Mehrwert geschaffen wird.
Eine Technologie, die bahnbrechend fiir bestimmte
Industrien ist, oder Produkte, die weltweit das
Potential zur Marktfihrerschaft besitzen, erhdhen
den Wert des von uns finanzierten Unternehmens
erheblich. So wird ein echter, produktiver Sachwert
geschaffen und genau das unterscheidet uns von
vielen Finanzjongleuren, die darauf hoffen, dass
andere entweder die Arbeit verrichten oder dumm
genug sind, einfach mehr fiir das erworbene Produkt
zu bezahlen.



Der Exit der Corlmmun GmbH im vergangenen Jahr ist hier ein Paradebeispiel fir die
Investitionsphilosophie der MIG Fonds. Aus dem Lehrstuhl eines Nobelpreistragers ent-
stand ein Forschungsprojekt zur Entwicklung eines Wirkstoffes im Bereich Herzinsuffi-
zienz. Das neu gegrindete Unternehmen wurde mit erfahrenen ,,serial entrepreneurs”
in der Geschiftsleitung versehen. Im richtigen Umfeld wurden hervorragende Ergeb-
nisse in der weiteren Entwicklung sowohl des Wirkstoffes als auch des Unternehmens
gezeigt. Letztlich konnte das Unternehmen nach wenigen Jahren an einen der groRten
Life Science Konzerne der Welt fiir ein Multiple des investierten Kapitals von bis zu 12
und bei Erreichen weiterer Meilensteine von ca. bis zu 26 verauRert werden.

Ein Exit mit viel Beachtung, selbst die ehemalige Bundesbildungsministerin Annette
Schavan pries dies als Paradebeispiel deutscher Innovationskunst und Unternehmens-
entwicklung an. Dabei stellte sie klar, dass ,,Unternehmen mit Investitionen in For-
schung und Entwicklung mit gutem Recht Geld verdienen wollen. Sie aber auch hohe
Werte fiir die Volkswirtschaft und die ganze Gesellschaft schaffen, was nur zum Teil in
ihre betriebswirtschaftliche Rechnung eingehen kann*.

Schavan lobte den Deal, da nicht nur die Anleger liber die MIG Fonds, sondern

auch das Bundesforschungsministerium das Unternehmen gefordert hatten:

»Davon profitieren viele: Patienten kdnnen auf ein neues Herzmedikament hoffen.

Die Steuerzahler in Deutschland verdienen am Verkauf. Sieger ist auch der Forschungs-
standort Deutschland.”

Am Ende freut es vor allem die Anleger in die MIG Fonds, die durch Ausschiittungen
den Verkaufserlos fiir ihren strategischen Vermégensaufbau erhalten.

Ein ganz wichtiger Aspekt fiir unseren Platzierungserfolg mit den MIG Fonds ist zudem
die glasklare Transparenz, die wir unseren Vermégensberatern und Finanzdienstleistern
aber auch vor allem unseren Anlegern bieten. Diese Transparenz fuhrt zu Uberzeugung
und diese Uberzeugung zu weiterer Nachfrage nach den MIG Fonds. Die Erfolgstory
MIG hat gerade erst einmal begonnen.
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LABELFONDS

Patriarch B&W Global Freestyle

mit gutem Jahresergebnis

Der Iangfristige Blickwinkel bleibt
dabei unverandert im Fokus

Interview mit Daniel Bienen

Zum Jahresende ist der von der Bienen & Wilms Beratungs-
gesellschaft mbH aufgelegt Patriarch BE&W Global Freestyle
mittlerweile sechs Jahre am Markt. Zeit fiir performer, sich
einmal mit Daniel Bienen, einem der beiden Fondsberatern,
iiber die zur Auflage (kurz vor Ausbruch der globalen
Finanzkrise) gewdhlten Anlagestrategie und deren Bewdh-
rung iiber die bisherige Fondslaufzeit auszutauschen. Sowie
zusdtzlich einen Einblick in die derzeitige Fondsausrichtung
zu erhalten.

Ihr Fondsvolumen liegt immer noch bei ca. 10 Mio.
Euro. Von auBen kommen gefiihlt nicht so viele Neu-
kunden und Assets hinzu. Woran liegt das?

Leider ist es nun einmal so, dass man fast ausschlieR-
lich in den Fokus von Anlegern gerat, wenn eine
extreme Outperformance erzielt wird! Dies ist natiir-
lich auch unser Ziel. Allerdings wollen wir das nicht
erreichen, indem wir eine extrem hohe Volatilitat
anstreben und die Markte bei steigenden Kursen auf
dem Weg nach oben schlagen. Unser Ziel ist es bei
einer liberschaubaren Volatilitat vor allem Stabilitat
in das Portfolio zu bringen und bei Verlusten an den
Aktienmarkten durch méglichst geringe Riickgange
eine Outperformance auf lange Sicht zu erzielen.

Den mittelfristigen Erfolg unserer Strategie zeigt

die Outperformance gegeniiber dem Mittelwert der
Peergroup unseres Fonds (obere Grafik). Diese, unsere
Grundmaxime, ist leider aber nicht jedem Kunden
sofort verstandlich, da es vielleicht auf den ersten
Blick zunédchst einmal wenig spannend erscheint.

Die wenigsten Anleger machen sich leider dariiber
Gedanken, wie ein stark volatiler Fonds reagiert,
wenn der groRe Knall kommt. Unserer Meinung nach
werden die Riickschlage an den Markten immer star-
ker und schneller auf uns zukommen! Dies ist einfach
der modernen Technik mit den Informationen ,,rund
um die Uhr” geschuldet. Eine kleine unbedeutende
Nachricht reicht teilweise schon aus um einen
Flachenbrand auszuldsen, selbst wenn diese sich
spater als ,,Ente” herausstellt.

Depotwert in Prozent

Depotwert in Prozent

110 %

Einmalanlage

105 %

100 %

95 % -

90 % -

85 % -

80 %

75 %

70 %

65 %

60 %

55 %

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Kat.@ DF hauptsachlich Aktienfonds == Patriarch Classic B&W Global

110 %

Freestyle B

Auswertung vom 01.12.2007 bis zum 31.07.2013 Quelle: FVBS

Einmalanlage

109 %

108 % -

107 % -

106 %

105 %

104 %

103 %

102 %

101 %

100 %

99 %

2012 2013

Kat.@ DF hauptsachlich Aktienfonds == Patriarch Classic B&W Global

Freestyle B

Auswertung vom 01.08.2012 bis zum 31.07.2013 Quelle: FVBS



In der aktuellen Jahresbetrachtung liegt Ihr Fonds mit
knapp +6% Performance in einem steigenden Markt
damit auch sehr ordentlich positioniert, aber dieses
Mal leicht hinter dem Mittel der Fondsvergleichs-
gruppe (untere Grafik). Das passt dann zum von
Ihnen geschilderten Ansatz absolut ins Bild, oder?
Definitiv! Denn, wir haben ja vom steigenden Markt
sogar mit einem neuen All-Time-High unseres Fonds
am 25.5.13 gut partizipieren kénnen und somit ein-
mal mehr den Beweis erbracht, dass unsere Strategie
nicht nur langfristig der richtige Weg ist. Dies sehen
ja auch unsere Kunden so, sonst wiirden Sie nicht

in allen Marktphasen in unserem Fonds investiert
bleiben und uns so lange die Treue halten. Wir hatten
so gut wie keine Abfliisse, auch wenn es einmal zu
Riickgangen und Riickschliagen wie phasenweise

in den letzten Jahren kam! Wir sind der festen
Uberzeugung, dass sowohl bei Anlegern aber auch
bei Beratern der Punkt kommt, wo Stabilitat und
Werterhalt wichtiger sein werden, als ein optimaler
oder tiberproportionaler kurzfristiger Gewinn. Wir
sind sogar der Uberzeugung, dass die meisten Berater
von Investmentfonds genauso denken wie wir. Nur
ist es wesentlich schwieriger den Kunden auf ein
negatives Szenario bei einem Abschluss aufmerksam
zu machen, als eine tolle Entwicklung in der Zukunft
in Aussicht zu stellen.

Eine durchgehend konstante Volatilitat seit Auflage
von ca. 8,5 im Durchschnitt bei einer grundsatzlich
aktienlastigen Ausrichtung des Fonds ist beeindru-
ckend. Wie oder wodurch haben Sie das erreicht?
Man darf sein Ziel nie aus den Augen lassen und

sich gerade bei den heutigen Markten nicht verfiih-
ren lassen! Nur weil anscheinend alle Nachrichten
hoffnungsvoll sind und die Aktienmarkte 2 oder 3
Wochen lang positive Tendenzen zeigen, hat es nie
geschadet zwischendurch Gewinne mit zu nehmen
und mit beiden Beinen auf dem Boden zu bleiben!
Dazu spielt natiirlich auch die Auswahl der Zielinvest-
ments eine entscheidende Rolle! Wir legen hierbei
sehr viel Wert auf Substanz. Das heilt wir investieren
vor allem in Aktien und Fonds mit hoher Dividenden-
rendite. Auch, dass wir uns bei der Entscheidungs-
findung, ob Positionen gekauft, getauscht oder
verdulert werden, streng an unsere von uns selbst
gesteckten Vorgaben halten, ist ein ganz gravieren-
der Erfolgsfaktor!

Welche Assetklassen helfen lhnen im Moment
insbesondere noch um Stabilitdt und eine geringe
Volatilitat zu erreichen?

Leider ist bei Anlagen im Festzinsbereich im Moment
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nicht viel Rendite zu generieren. Schon gar nicht,
wenn man dazu zusatzlich auf gute Bonitét setzt. Im
Rentenbereich sind aber immer noch einige Lander-
und Unternehmensanleihen aus den Emerging
Markets interessant und wir nutzen immer wieder
ausgewahlte Zertifikate und Aktienanleihen mit
Sicherheitslevel um in Alternativen gegeniiber Aktien
und , klassischen Renten investiert zu sein.

So kann man eine gute positive Performance generie-
ren, selbst bei tendenziell leichten Abwartsbewegun-
gen des Aktienmarktes! Leichte bis mittlere Kurs-
schwankungen sind dann ohnehin nicht so gravierend
und sind recht gut zu kompensieren.

Wenn Sie derzeit den defensiven Anlageinstrumenten
in ihrem Fonds soviel Aufmerksamkeit schenken,
bedeutet dies dann im Umkehrschluss, dass Sie den
Aktienmarkt Gberbewertet sehen und evtl. ihre
Aktienquote reduzieren wollen?

Ganz und gar nicht. Aber bleiben wir doch einmal
realistisch. Wenn wir in dieser aktuellen Niedrigzins-
phase mit Alternativen gegeniiber reinen Aktien-
und Rentenpapieren 5% Rendite oder mehr im Jahr
erzielen kénnen, ohne zu groRe Angst vor anstehen-
den Zinsanhebungen und den damit verbundenen

DANIEL BIENEN & MARCEL WILMS

Daniel Bienen: Marcel Wilms:

Depotverwalter
Analyst und Researcher
seit 1997 gepriifter
Borsen- und Finanz-

Depotverwalter
Analyst und Researcher
seit 1997 gepriifter
Borsen- und Finanz-
berater berater

2002 Serie 3 (amerika-
nische Broker-Priifung)
absolviert

seit 2007 Fachberater
fur Finanzdienst-
leistungen IHK

seit 2006 Fachberater
fur Finanzdienst-
leistungen IHK
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Kurskorrekturen zu haben, dann halten wir diese Instrumente fiir sehr verniinftig und
lukrativ! Wie eben schon erwahnt, es wird immer haufiger kiirzere Riickgénge am
Aktienmarkt geben, was eine konstante gleichmaRige Entwicklung der Aktienrenditen
verhindert. Dies soll allerdings nicht bedeuten, dass auf lange Sicht an den Aktien-
markten keine Gewinne mehr zu erzielen sind. Ganz im Gegenteil. Wir sind sogar der
Auffassung, dass es im Moment mehr als lukrativ ist bei einem solchen Zinsniveau in
ausgesuchte Aktien oder Aktienfonds zu investieren, denn es gibt ja nicht wirklich groRe
Alternativen aufgrund der aktuellen Niedrigzinspolitik! Doch die Mischung aus defensi-
ven und offensiven Bausteinen bringt den langfristigen Erfolg und lasst den Anleger gut
schlafen. Wir zeigen dazu unseren Interessenten immer den Verlauf unseres Fonds seit
Auflage im Vergleich zum reinen européischen oder deutschen Aktieninvestment (siehe
Grafik unten). Was hétte der Kunde vom reinen Aktieninvestment gehabt ? Nebenbei
erwahnt mit einer Volatilitat der Indices von sage und schreibe 22! Der DAX liegt nach
vielen Schmerzen beim Kunden endlich wieder gleichauf mit dem Resultat unseres Fonds
und andere Aktienmarkte, wie z.B. der européische Aktienmarkt, liegen immer noch
Lichtjahre hinter unserem Ergebnis.

Das nach unserer Meinung viel groRere Problem, bildet die immens groRe Gefahr von
Kursverlusten durch zukiinftige Zinssteigerungen fiir den Sektor der Rentenfonds aller
Art, welche in Anleihen mit mittlerer bis langer Laufzeit investiert sind. Diese Gefahr
betrifft natiirlich auch Mischfonds die ebenfalls eine Mindestinvestitionsquote in Renten
mit mittlerer und langer Laufzeit halten miissen. Hier kann ich nur jedem Kunden und
Berater den Tipp geben, sich diese Fonds und deren Anlagestrategien einmal genau anzu-
schauen um die dort potentiell méglichen Risiken besser einschétzen zu kénnen.
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Die Zeiten werden nach Ihrer eigenen Aussage nicht einfacher und die Volatilitdt an den
Aktienmarkten und die generellen Vorgaben des Gesetzgebers in Sachen Anlegerschutz
steigen standig. Haben Sie die Idee zur Fondsauflage jemals bereut?

Dazu kann ich nur ein klares und deutliches ,Niemals“ zum Besten geben! Denn, alleine
der Aufwand, welcher heute notig ware um eine Umschichtung bei einem einzelnen
Kunden im Portfolio vorzunehmen (Beratungsprotokoll, pers. Termin etc.), ist ja ebenso
extrem gestiegen und ist fast nicht mehr zu bewaltigen!



Wir haben seit 2007 alleine 3 mal die Aktienquote fiir unsere Fondsanteilseigner auf
0% reduziert und sind kurze Zeit spater wieder eingestiegen. Es ware bei all unseren
weiteren Kunden, die Fondspickerdepots halten (wir sind ja auch in der reinen
Endkundenberatung und nicht nur in der Fondsberatung tatig), gar nicht méglich
gewesen, so schnell und in dieser Haufigkeit zu reagieren! Durch das Investment

in unseren Fonds wurde das Kapital der Kunden erhalten und der Kunde hat einen
deutlichen zeitlichen Vorsprung beim erneuten Wiedereinstieg in die Aktienmarkte.

lhr Fonds wird aufgrund der dargestellten groRen Flexibilitdt und Wandlungsfahigkeit

im Nutzen von Anlageklassen und -instrumenten immer wieder liebevoll zurecht als

»das Chaméleon” bezeichnet. Denken Sie daher auch, dass Ihr Fonds fiir jeden Kunden
geeignet und das passende Investment ist?

Nein, so wollen wir nicht verstanden werden. Jeder Endkunde ist individuell, hat eigene
Ideen und seine personliche Risikoneigung und muss auch individuell beraten werden.
Wir wollten ein Basisprodukt schaffen, welches dem Berater hilft ein Portfolio individu-
ell fiir einen Kunden aufzubauen — und ich denke, das haben wir geschafft. Denn, wir
handeln nach unseren dargestellten Maximen und ,leben” diese Finanzlosung ganz genau
wie vorher schon beschrieben, jeden einzelnen Tag!

Das unser Fonds auch fiir Dritte ein ordentliches Basisprodukt darstellt, zeigt dann wohl
auch die Tatsache, dass Versicherer wie beispielsweise die PrismaLife AG oder auch die
Friends Provident AG unseren Fonds nach ausgiebiger und intensiver Priifung in lhr
Fondsuniversum aufgenommen haben. Was uns natiirlich auf der einen Seite etwas
stolz macht und auch auf der anderen Seite zeigt, dass wir in den letzten Jahren nicht
allzu viel falsch gemacht haben kénnen. Damit wurde ganz nebenbei das Investment in
unserem Fonds auch einem komplett neuem Kundenklientel ermdglicht. Nun hat auch
der klassische Altersvorsorgekunde liber die genannten beiden Versicherer die Méglich-
keit von unserer Fondsstrategie in seinem Versicherungsmantel zu profitieren und ganz
nebenbei sogar schon mit kleinen Betrdgen staatliche Forderungen a la Riirup oder tiber
die betriebliche Altersvorsorge zusatzlich in Anspruch zu nehmen. Das nenne ich eine
wirkliche Basislosung!

Herr Bienen, wir bedanken uns fiir das angenehme Gesprach.
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WISSEN

Investmentfonds und Steuern

Bei einer Kapitalanlage zahlt fiir den sachkundigen Investor normalerweise nur das
Ergebnis NACH Steuern. Doch um dazu verschiedene Anlageformen einschétzen zu
konnen, sollte ein Anleger zunchst einmal die Versteuerung fiir Investmentfonds kennen
und verstehen. Beim gewohnt komplexen deutschen Steuerrecht ein Ioblicher, aber in der
Praxis gar nicht so einfacher Vorsatz. Grundsatzlich gilt zwar seit Einfiihrung der Abgel-
tungsteuer zum 1.1.2009 richtiger Weise, dass alles einfacher und einheitlicher geworden
ist, aber performer will fiir Sie im Nachfolgenden doch einmal ein wenig mehr ins Detail
gehen und lhnen einen kleinen Grobleitfaden zum Thema Investmentfonds und Steuern
an die Hand geben.

Grundsatzlich sind alle privaten Kapitalertrége (Zinsen, Dividenden, realisierte Kursge-
winne und bei Fonds auch Mieteinnahmen) mit einem einheitlichen Steuersatz von 25%
(der seit 1.1.2009 geltenden Abgeltungssteuer) zzgl. Solidaritatszuschlag und eventuell
anfallender Kirchensteuer zu versteuern. Diesen Abzug erledigt die depotfiihrende Stelle
automatisch ,an der Quelle” und stellt dem Kunden eine entsprechende Bescheinigung
dazu aus. Mit Abfiihrung der Abgeltungssteuer ist die Besteuerung fiir den Kunden,
unabhangig seines personlichen Steuersatzes, wie der Name schon sagt, abgegolten.
Wenn damit alle Ertrdge besteuert wurden, kann der steuerpflichtige Privatanleger auf die
Anlage KAP in der Einkommensteuererkldrung verzichten. Sollte der Kunde einen
geringeren personlichen Steuersatz als die abgefiihrten 25% Abgeltungssteuer haben,
dann kann er sich die zu viel gezahlten Steuern normalerweise iiber die Einkommensteuer-
erklarung anrechnen lassen. Kapitalertrage, die im Ausland erzielt werden, unterliegen
dort oftmals einer eigenen ortlichen Quellensteuer. Die Abgeltungsteuer kann um die
anrechenbare auslandische Quellensteuer vermindert werden. Die Quellensteuer wird
unmittelbar durch das depotfiihrende Institut bis maximal zur Hohe der Abgeltungsteuer

berticksichtigt.

Auslindische Quellensteuer
Investmentfonds, die auslandische Papiere in
ihrem Portfolio haben, erhalten die Ertrige
gegebenenfalls gemindert um diese Quellen-
steuer. Deutsche Investmentfonds weisen
regelmaRig die im jeweiligen Ausschiittungs-
land einbehaltene, keinem ErmaRigungsan-
spruch unterliegende Quellensteuer aus. Im
Falle der Veranlagung ist die Anlage AUS bei
Kapitalertrdge nicht mehr auszufiillen.

Wie kann ich den Steuerabzug mindern?
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Freistellungsauftrag

Jedem privaten Steuerpflichtigen steht, jahrlich
wiederkehrend, der Sparerpauschbetrag (= Freistel-
lungsauftrag) in Hohe von 801 € pro Person oder
1.602 € bei gemeinsam Veranlagten zur Verfiigung.
Dabei sind auch alle Kinder und Babys mit einbezo-
gen, denn die Steuerpflicht beginnt rechtlich mit der
Geburt. Familien mit Kindern kénnen somit nicht nur
bei den Eltern, sondern auch bei den Kindern diese

Freistellung in Anspruch nehmen. Dabei muss das

Vermégen aber auch auf einem Konto/Depot
verwaltet werden, welches auf den Namen des
Kindes lautet.

Der Freistellungsauftrag muss bei Anfallen eines steuerrelevanten Ertrages beim konto-
oder depotfiihrenden Institut rechtzeitig vorher vorliegen. Meist ist die potentielle
Erteilung eines Freistellungsauftrag bereits in den Konto-/Depoterdffnungsunterlagen
schon integriert. Selbstverstandlich kann der individuelle Freibetrag auf mehrere Institute
verteilt werden. Es darf jedoch insgesamt die zustehende Summe von 801 € /1.602 €
nicht tberschritten werden.

In welcher Hohe sollte der Freistellungsauftrag erteilt werden?

Bei Zinsanlagen ist das einfach, da die Zinseinnahmen voll in die Freistellung fallen, gilt
die Hohe des Anlagezinses. Bei Investmentfonds ist das nicht ganz so einfach, da je nach
Anlagespektrum, die Ausschiittungen unterschiedlich fiir den Freistellungsauftrag greifen.
Hier kann man aber sehr gut mit der Faustformel arbeiten, dass — ausgehend von der
aktuellen Marktsituation — bei (iberwiegend internationalen Rentenfonds 2,5-3% der
Anlagesumme freigestellt werden sollten, bei eher Aktien(-fonds)lastigen Investments
rund 2% ausreichen sollten (Ausnahme Dividendenaktienfonds — da eher 4%).

Sollte der steuerpflichtige Privatanleger trotzdem mit Abgeltungssteuer belegt worden
sein, obwohl er eigentlich mit seinen steuerpflichtigen Kapitalertrdgen unterhalb der
Freistellungsgrenzen bleibt (aber die Freistellungsauftrage fiir die jeweiligen steuerpflichti-
gen Einnahmen zu niedrig gestellt hat), dann kann er dies tiber die Anlage KAP in seiner
Steuererkldrung angeben.
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Nichtveranlagungsbescheinigung

Die Nichtveranlagungs-Bescheinigung
(NV-Bescheinigung) verhindert den Abzug
der Kapitalertragsteuer sowie des Solidaritats-
zuschlags auf Kapitalertrdge beziehungsweise
fuhrt bei deutschen thesaurierenden Invest-
mentfonds zur Erstattung der einbehaltenen
Steuern. Ein Antrag auf NV-Bescheinigung
kommt fiir diejenigen Anleger in Betracht, die

voraussichtlich die Minimum-Einkommens-
grenze fiir die Einkommensteuer nicht

erreichen. Sofern anzunehmen ist, dass das
zu versteuernde Einkommen im Veranlagungszeitraum, z.B. 2013, nicht iiber 8.004 €
beziehungsweise bei Zusammenveranlagung nicht (iber 16.008 € liegt, kann die NV-
Bescheinigung beim Wohnsitzfinanzamt beantragt werden. Kinder, Rentner, Azubis,
Studenten beispielsweise aber auch kirchliche oder mildtatige Organisationen und
manche Stiftung sind fiir eine NV-Bescheinigung pradestiniert.

Durch die NV-Bescheinigung werden im Veranlagungszeitraum 2013 Kapitalertrage bis
zur Hohe von jeweils 8.841 € beziehungsweise bei Zusammenveranlagung von 17.682 €
(Grundfreibetrag zuziiglich Sparer-Pauschbetrag und Sonderausgaben-Pauschbetrag)
steuerfrei vereinnahmt.

Grundsatzlich sinnvoll ist die Beantragung einer NV-Bescheinigung, wenn die Kapital-
ertrage den Sparer-Pauschbetrag zwar lbersteigen, die tibrigen Einkiinfte aber so gering
sind, dass die vorgenannten Freibetrage nicht vollstandig ausgeschépft werden.

Die NV-Bescheinigung ist beim Wohnsitz-Finanzamt zu beantragen und bei der depot-
fiihrenden Stelle vorzulegen. Das Dokument gilt fiir maximal drei Jahre. Durch die Vorlage
der NV-Bescheinigung bei der Bank eriibrigt sich auch ein Freistellungsauftrag, um den
Sparer-Pauschbetrag auszuschopfen. Die NV-Bescheinigung ist — anders als der Freistel-
lungsauftrag fiir Kapitalertrage — hinsichtlich der Hohe der vom Steuerabzug frei gestell-
ten Ertrdge nicht begrenzt. Die Bescheinigung ist zuriickzugeben, wenn das Finanzamt
dies fordert oder wenn der Inhaber erkennt, dass die Voraussetzungen fiir ihre Erteilung
weggefallen sind. Die NV-Bescheinigung ist somit keine Befreiung von der Steuerpflicht.

Gewinn- und Verlustverrechnung,
Zwischengewinne

Weil seit Einfiihrung der Abgeltungsteuer
Gewinne aus der VerduRerung von Wert-
papieren steuerpflichtig sind, werden
auch VerduRerungsverluste entsprechend
berlicksichtigt. Somit konnen Verluste aus
Wertpapiergeschaften mit VerauRerungs-
gewinnen sowie Zins- und Dividenden-
Ertragen verrechnet werden. Fiir diese
Falle fiihrt die depotfiihrende Stelle einen
so genannten Verlustverrechnungstopf.

Eine Ausnahme dieser Verrechnungsmaglichkeit gilt fiir Verluste aus Aktienverkaufen.
Diese kdnnen nur mit Gewinnen aus Aktiengeschaften verrechnet werden.



Ein im Kalenderjahr nicht ausgeglichener Verlust wird in der Regel von der depotfiihrenden
Stelle auf das Folgejahr vorgetragen. Allerdings kann der Anleger bei seiner depot-
fihrenden Stelle — bis spatestens 15. Dezember des laufenden Jahres — einen Antrag auf
Verlustbescheinigung stellen, sodass die Verluste nicht vorgetragen werden. Dies ist zum
Beispiel dann sinnvoll, wenn mehrere Depots bei unterschiedlichen Banken mit realisier-
ten Gewinnen und Verlusten gefiihrt werden, weil eine bankiibergreifende Verlustverrech-
nung nicht moglich ist.

In den Verlustverrechnungstopf werden bei Kauf von Fondsanteilen grundsatzlich auch
die bezahlten Zwischengewinne des Investmentfonds eingestellt. Zwischengewinne sind
die im Anteilpreis enthaltenen Entgelte fiir vereinnahmte oder aufgelaufene Zinsen, die
vom Investmentfonds noch nicht ausgeschiittet oder thesauriert wurden. Damit es bei
VerauRerung des Fondsanteils nicht zu einer Doppelerfassung kommt, werden die
Zwischengewinne beim Kauf bereits steuermindernd beriicksichtigt. Eingekaufte
Zwischengewinne gelten als negative Einnahmen aus Kapitalvermégen.

Wenn es jetzt zu steuerpflichtigen Ertrdgen kommt, ob durch Realisierung von Gewinnen
oder Ausschiittung /Thesaurierung, wird immer zuerst der Verlustverrechnungstopf
angegriffen. Erst wenn dieser aufgebraucht ist, wird der Freibetrag angegriffen. Erst wenn
beides nicht (mehr) vorhanden ist, kommt es zur Versteuerung.

TIPP: Fassen Sie die Kundenanlagen moglichst bei einer Bank zusammen, denn dann
passieren diese Mechanismen (iblicherweise automatisch und der Kunden bekommt eine
umfassende steuerliche Bescheinigung. Fiihrt der Kunde Konten und/oder Depots bei
unterschiedlichen Kreditinstituten, dann muss er diese Zusammenfiihrung in seiner
Steuerklarung in der Anlage KAP selbst machen.

Thesaurierung

Werden Fondsanteile eines thesaurierenden
deutschen Investmentfonds in einem inlandischen
Depot gehalten, nimmt die inlandische depot-
fihrende Stelle den Steuerabzug mit abgeltender
Wirkung vor. Dies gilt dann auch fiir den Einbehalt
der Kirchensteuer. Die dazu nétige Steuerliquiditat
erhdlt die depotfiihrende Stelle von den Invest-

mentfonds.

Da der depotfiihrenden Stelle immer die maximal

einbehaltene Steuer unter Beriicksichtigung des
héchsten Kirchensteuersatzes (9%) zur Verfiigung gestellt wird, wird es haufig zu
Steuergutschriften im Depot des Anlegers kommen. Durch dieses System sind kirchen-
steuerpflichtige Anleger eines inldndischen thesaurierenden Investmentfonds kiinftig
nicht gezwungen, lediglich wegen der Kirchensteuer eine Veranlagung durchzufiihren.

Bei auslandischen thesaurierenden Fonds sind hingegen in der Regel Angaben liber die
thesaurierten Ertrdge in der Einkommensteuererklarung erforderlich, weil diese keine
Steuerliquiditat zur Verfiigung stellen und damit die Thesaurierung ohne Abgeltungs-
steuerabzug durchfihren.

In solchen Fallen ist der Kunde veranlasst, diese Ertrage bei seiner Einkommensteuererkla-
rung jahrlich anzugeben und zu versteuern. Im Falle eines Verkaufes eines thesaurierenden
ausldndischen Investmentfonds wir dann auf den gesamten aufgelaufenen (thesaurierten)
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Ertrag die Abgeltungssteuer nochmals fallig. Dann muss der Kunden wieder in seiner
Steuererkldrung nachweisen, in wie weit bereits versteuert wurde, um Gutschriften zu
erwirken!

Thesaurierende oder ausschiittende Fondsvariante bevorzugt ?

Das ist eine eher philosophische Frage, die meist im Zusammenhang mit der Anlageent-
scheidung zugunsten eines thesaurierenden Fonds oder einer Fondsvermégensverwaltung
aufkommt. Wahrend sich beim thesaurierenden Fonds durchaus Zinseszinseffekte durch
die Nicht-Ausschiittung der Ertrage einstellen kénnen, miissen bei VerduRerung die
gesamt aufgelaufenen Zugewinne auf einmal an der Quelle versteuert und abgeschlagen
werden. In den allermeisten Fallen ist damit der Freistellungsauftrag weit Giberschritten
und es ist eine oft nicht unerhebliche Steuer zu zahlen, was das generelle Erfolgserlebnis
der Anlage gefiihlt durchaus mindert. Bei laufend ausschiittenden Varianten werden die
anfallenden Ertrage jahrlich versteuert und der Freistellungsauftrag wird optimaler
genutzt.

Bei einer Anlage von z.B. 20.000 € (siehe Tabelle 1) und einem jahrlichen Ertrag von 4%
ergibt sich in der thesaurierenden Variante ein zum VerauRerungszeitpunkt (hier nach
10 Jahren) gebiindelter Steuerabschlag, wozu im finalen Jahr natiirlich der hinterlegte
Freistellungsauftrag (801 € alleinstehend) nicht ausreicht. Wogegen in der ausschiitten-
den Variante der Freibetrag jahrlich optimal genutzt wurde und sich kein Steuerabzug

ergibt. Die Differenz zugunsten der ausschiittenden Variante sind iiber die Laufzeit 717,14 €.

Tabelle 1
Jahr Thesaurierung Ausschiittend Netto Ertrag Jahrl. Steuer
0 20.000,00 € 20.000,00 €
1 20.800,00 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
2 21.632,00 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
3 22.497,28 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
4 23.397,17 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
5 24.333,06 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
6 25.306,38 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
7 26.318,64 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
8 27.371,38 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
9 28.466,24 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
10 29.604,89 € 20.000,00 € 800,00 € 0,00 €
Abgeltungssteuer 2.322,02 € 8.000,00 € 0,00 €

Y Nettoanlageergebnis inkl. Kapitaleisatz 27.282,86 € 28.000,00 €

(hinterlegter Freibetrag 801 €, Abgeltungssteuersatz 25% + Solidaritdtszuschlag, keine Kirchensteuer)

Quelle: Patriarch, eigene Berechnung

Somit hat die fortlaufend steuerpflichtige Variante, wie beispielsweise bei den

PatriarchSelect Fondsvermogensverwaltungen, speziell bei mittleren Anlagesummen

durchaus ihren steuerlichen Vorteil! Bei besonders groen Anlagebetragen dreht dieses

Verhaltnis aufgrund des Zinseszinseffektes zugunsten der thesaurierenden Variante,

wie die Tabelle 2 zeigt.




Der hier optisch ersichtliche Ergebnisvorteil durch den erst zum Verkaufszeitpunkt
erfolgenden Steuerabschlag, wie z.B. bei den Patriarch Select Dachfonds gegeben, wird
allerdings in der Praxis durch die trotzdem fiir thesaurierende ausléndische Ertrage
vorgeschriebene jahrliche Versteuerung und Angabe in der Einkommenssteuererklarung
wieder deutlich geschmélert.

Wer sich mit dem Thema Investmentfonds & Steuern noch intensiver auseinander setzten
mochte, dem empfehlen wir die kostenlose und sehr verstandlich geschriebene Broschiire
»Investmentfonds und Abgeltungssteuer vom BVI.

Diese und weitere informative Publikationen des BVI zum Thema Investmentfonds
erhalten Sie als pdf-Download unter http://www.bvi.de/bvi/publikationen.

Bitte beachten Sie, dass diese Verdffentlichung ausschlieflich informativen Zwecken dient
und in keinster Weise eine steuerliche Beratung darstellt. Die Darstellungen erfolgen nach
bestem Wissen und ein méglicher Irrtum bleibt vorbehalten.

Tabelle 2

- . . ;
Jahr Thesaurierung Ausschiittend Netto Ertrag Jahrl. Steuer
0 150.000,00 € 150.000,00 €
1 156.000,00 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
2 162.240,00 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
3 168.729,60 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
4 175.478,78 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
5 182.497,94 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
6 189.797,85 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
7 197.389,77 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
8 205.285,36 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
9 213.496,77 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
10 222.036,64 € 150.000,00 € 4.628,76 € 1.371,24 €
Abgeltungssteuer 18.788,40 € 13.712,36 € 46.287,64 €

Y Nettoanlageergebnis inkl. Kapitaleisatz 203.248,24 € 196.287,64 €

(hinterlegter Freibetrag 801 €, Abgeltungssteuersatz 25% + Solidaritdtszuschlag, keine Kirchensteuer)

Quelle: Patriarch, eigene Berechnung
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Jetzt anmelden!
— Patriarch Beratersymposium
Im Mai 2014 in Riga

In turbulenten Marktphasen, wie derzeit, hilft aus Beratersicht nur Eines
- Informationsvorsprung!

Denn nur mit einer wirklich guten Informationsbasis kann der Vermittler
seinen Endkunden iiberzeugen, begeistern und langfristig an sich binden.

Den einzelnen unabhingigen Finanzexperten bewegen aktuell eine Menge
Spezialthemen:

— Wie soll ich mich nach Erwerb der Erlaubnis gemaR §34f GewO neu positionieren?
— Kommt die ausschlieRliche Honorarberatung wirklich oder nicht?

— st die Finanzkrise wirklich schon in den Borsenkursen verarbeitet ?

— Wie gehe ich im Sinne meiner Kunden mit der aktuellen Niedrigzinsphase um?

— Ist die Lebensversicherung als Altersvorsorgeinstrument noch zeitgemaR ?

USW., USW., USW.

Aber auch die klassischen Fragen, wie:

— Welche neuen Markttrends zeichnen sich ab?

— Welche Produktneuheiten sollte ich kennen?

— Welche Vertriebsunterstiitzungsmanahmen machen mich in der Akquisition
und langfristigen Kundenbetreuung noch erfolgreicher?

— Mit welchen Konzepten bzw. Vertriebsaktionen sind meine Kollegen derzeit
erfolgreich — und passen diese Wege auch zu meinem Geschaftsansatz?

wollen mal wieder aufgefrischt werden.

...und wenn moglich, natiirlich vieles davon in komprimierter Form moglichst
im Rahmen einer hochqualifizierten Veranstaltung.

Patriarch hat darauf reagiert und mit ihren befreundeten Produktgesellschaften
apano Investments GmbH, AXA Investment Managers, BNP Paribas Investment
Partners, C-Quadrat, DJE Kapital AG, Franklin Templeton Investments und PrismalLife AG
das Patriarch Beratersymposium 2014 in Riga in Lettland konzipiert.

Anhand des vorstehend erlduterten Anforderungsprofiles erwartet die Teilnehmer aus
den Reihen der Partnergesellschaften, aber auch von Seiten der Patriarch, Top-
Vortrage von renommierten Referenten zu den diversen Themen im tollen Ambiente
des Baltikums.

B )
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Die Vergabe der sicherlich sehr begehrten 30 Teilnehmerplétze erfolgt iiber ein Los-
verfahren, dessen Basis Umsatze in Produkten der Fonds-Partnergesellschaften, der
PrismaLife-Tarifwelt oder der A&A Superfonds-Police sind. Jeweils ein Los erhalt

ein Finanzberater im Versicherungsbereich pro vermittelte Bewertungssumme von
30.000 €. Analog zum Fondsbereich, wo es jedes Teilnahmelos fiir 30.000 €
Einmalabschluss gibt. Der Bewertungszeitraum, in welchem Umsétze in dieser Form
gewertet werden, ist vom 1.7.13 bis zum 31.12.13 begrenzt.

Dass, neben allen Informationsaspekten auch Lettland selbst eine Reise wert ist,
versteht sich wohl von selbst. Die ins Reisepackage integrierte komfortable An- und
Abreise, das exquisite Hotel vor Ort, die einzigartige Landschaft und das zugehérige
Rahmenprogramm werden das Patriarch Beratersymposium 2014 abrunden und zu
einem beruflich extrem hilfreichen, aber auch sonst unvergesslichen Erlebnis werden
lassen.

Wer also diese Informationschance in keinem Fall verpassen will, sollte daher die
zwingend erforderliche Anmeldung zum Losverfahren in keinem Fall vergessen.

Die Anmeldefrist wurde aufgrund der hohen Nachfrage zundchst einmal ausgesetzt,
sodass auch nachtréagliche Anmeldungen immer noch angenommen werden.

Die Anmeldungen bitte (iber info@patriarch-fonds.de in die Wege leiten.

Wer also fiir die aktuellen Herausforderungen des Berufsbildes des unabhangigen
Finanzberaters gewappnet sein will und dies gerne in der Form eines konzentrierten
Updates sucht, der sollte diese Veranstaltung nicht verpassen.

Wir driicken allen Teilnehmenden die Daumen und freuen uns die 30 Gliicklichen unter
Ihnen im Mai 2014 gemeinsam mit unseren begleitenden Produktpartnern in Riga
begriiBen zu diirfen.

ﬂn ﬁ“ P ATy BNP PARIBAS
e ——T INVESTMENT PARTHERS
|NVE5TMENT5

the fumd compuaay

D}E Hagital AG ERABYLIN TRAFLE TN |J['i 111

INVESTMENTS

| patriarch.

MULTI-MANAGER GMBH
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VERTRIEBSTIPP

Wie Nachfolgeplanung und Testament
als Themen die Kundentur o6ffnen

Liebe Vertriebspartnerinnen,
liebe Vertriebspartner,

was uns im beruflichen Alltag sicherlich alle verbin-
det, ist die standig neue Suche nach innovativen
Aufhangern fiir die Terminvereinbarung bzw. den
Einstieg in das Beratungsgesprach. Akquisition ist
fur die meisten Berater ein existenzielles Dauer-
thema geworden, wo es immer mehr gilt, seinen
individuellen und méglichst im Vergleich zu den
Mitbewerbern andersartigen Weg zu finden und

zu beschreiten.

Im Versicherungsbereich sind die Gesprachsthemen
dazu oft aus dem Bereich der existentiellen Angste
(Tod, Berufsunfahigkeit oder beispielsweise Pflege)
gewiahlt und nicht immer unbedingt mit positiven

Assoziationen besetzt. Trotzdem fiihrt dieser Ein-

stieg oft zum Erfolg, da einfach ein latent vorhan-
denes Bediirfnis nach Sicherheit angesprochen und
geweckt wird.

Ein dagegen oft stark vernachlassigter Bereich ist
das Thema Nachfolgeplanung, insbesondere rund um
den Sachverhalt des Testamentes. Wie man speziell
mit dieser Probleml6sung dauerhaft und in nahezu
jedem Gesprach punkten kann und ganz nebenbei
noch erhebliches Cross-Selling-Potential aufdeckt,
beweist seit Jahr und Tag Ihr Kollege Peter Tirolf
sehr professionell. Ich habe lhn nachfolgend daher
gebeten, Sie ein wenig in seine ,Trickkiste” hinein-
schauen zu lassen.

Liebe Kolleginnen und Kollegen,

seit 2004 befasse ich mich mit dem Thema Testa-
ment und den sich daraus ergebenden Chancen fiir
uns als Finanzmakler. Denn, in diesem Bereich bin
ich als Berater willkommener Problemléser ,,aufgrund
natiirlicher GesetzmaRigkeiten” fiir die Kunden.

Das Thema ist schlieRlich jedem bekannt, und auch
haufig bereits als Problem erkannt, jedoch duRerst
selten bereits gebannt. Die haufigste Aussage von
Kundenseite ist sicherlich: ,,Ich weil, ich misste da
etwas machen. Aber ich weil einfach nicht wie?“
Zudem meiden viele Kunden aus Eigenantrieb dieses
Thema, da das Erstellen des eigenen Testaments
automatisch bedeutet, dass sie sich Wohl oder Ubel
mit dem eigenen Ableben beschaftigen miissen. Was
vielen widerstrebt, aber genauso wichtig ist, wie
eine Absicherung des Lebensabends inkl. Todesfall-
und Berufsunfahigkeitsrisiko beispielsweise mittels
einer Lebensversicherung. Flucht bringt also keine
Rettung — ganz im Gegenteil. Das muss man dem
Kunden klar machen.

Mit dem wichtigen Verweis keine Rechtsberatung zu
fiihren, kann eine Gesprachsfiihrung in Zusammen-
hang mit den weiteren wichtigen Themen Patienten-
verfiigung und Betreuungsvollmacht fiir alle Seiten
ein enormer Gewinn sein.

Meines Erachtens sollte bei jeder Finanzierung ein
Testament erstellt werden. Nachfolgend mochte ich




nur zwei von vielen Folgen darstellen, die sich bei gesetzlicher Erbfolge (immer dann
wenn kein Testament erstellt wurde) ergeben.

Was passiert, wenn beide Eltern im Grundbuch eingetragen sind und minderjahrige
Kinder vorhanden sind? Sollte einer der Beiden versterben werden die Kinder automa-
tisch Erben, die mit ihrem Erbteil ins Grundbuch eingetragen werden. Die Folgen sind
gravierend. Das Betreuungsgericht wird zum Erhalt des Erbes einen Betreuer einsetzen,
der alle Entscheidungen mittragen muss, wie z.B. Darlehensprolongation, Umbau-
malnahmen, VerduBerung usw. Wenn dann eines der Kinder oder das alleinige Kind
spater auf Anraten des Partners die Auszahlung seines Erbes verlangt, kénnte dies in
manchen Fallen Liquiditatsprobleme aufwerfen. Bei den immer haufiger auftretenden
Patchwork-Familien sind die Folgen besonders immens, wenn z. B. der leibliche Partner
von Kindern aus erster Ehe unter Umstanden Erbe des Hauses des Partners aus zweiter
Ehe wird.

Die Absicherung der Pflichtteilsanspriiche aufgrund der Testamentserstellung ist fiir uns
Berater eine weitere Geschaftsmoglichkeit in Form von Absicherung iiber lebenslange
Risikolebensversicherungen. Ganz zu schweigen von den Ansétzen zu steuerlichen
Gestaltungsmoglichkeiten zur Reduzierung eventueller zukiinftiger Erbschaftssteuer.

Zu empfehlen ist aber anfanglich in jedem Fall eine Fortbildung zur aufgezeigten
Thematik, sowie eine Kooperation mit Steuerberatern und Rechtsanwélten, was dem
Ausbau des eigenen Netzwerkes ebenso sehr zutraglich ist. Die Empfehlungsnahme von
Daten weiterer Interessenten aus dem Fundus des beratenen Kunden, gestaltet sich
ebenso wesentlich einfacher, da man sich klar als Problemloser anstelle eines Verkaufers
positioniert hat.

Als weiterer Ausbau der eigenen Kompetenz bietet sich die Priifung zum Testaments-
vollstrecker an, was bereits viele Banken als lukratives Geschaftsfeld erkannt haben.
Hier entstehen Einnahmen, die vom BGB abgedeckt sind und der eigene Depotbestand
kann aufgrund der zwangslaufigen Gesprache mit den Erben erhalten werden.

In Zeiten der Diskussionen beziiglich der RechtmaRigkeit von Abschlussprovisionen,
bietet sich somit iiber dieses Gesamtthema rund um die Nachfolgeplanung eine Chance
zur Eigenpositionierung im Markt an, die neben guten Einkunftsmoglichkeiten, viel-
schichtigen Cross-Selling-Ansatzen und hoher Wertschatzung und Anerkennung von
Kundenseite, insbesondere auch durch einen oft nicht vermuteten und hohen unge-
ahnten SpaRfaktor gekennzeichnet ist.

Ich kann Ihnen nur empfehlen sich damit auseinander zu setzen und es anschlieRend
einfach auszuprobieren. Es lohnt sich garantiert.

lhr
Peter Tirolf

Auch von meiner Seite im Namen des performer allerbesten Dank an Herrn Tirolf fiir
diesen Einblick in die Mdglichkeiten, welche einem kompetenten Finanzberater der
Bereich der Nachfolgeplanung erschlieRt. Ich hoffe, lhnen damit einen Anreiz geliefert
zu haben, sich mit diesem vielleicht zunachst einmal wenig attraktiv wirkendem The-

menbereich zum Wohle Ihrer Kunden und lhrer Firma einmal intensiver zu beschaftigen.

lhr
Michael Kopf

Seite 55

PETER TIROLF

Geschiftsfiihrer
PST Finanz GmbH

»PST

Finanz GmbH

MICHAEL KOPF

N

\

Senior Vertriebs-
und Schulungsleiter,
Patriarch Multi-Manager GmbH




Ein Unfall oder eine Krankheit kann schnell

eine ganze Familie gefahrden.

Viele Familien geraten durch einen Unfall oder eine Krankheit in eine finanzielle
Notsituation. Jetzt kdnnen Sie diese Kundengruppe gezielt fir eine Existenz-
sicherung gewinnen, sogar wenn diese keine BU abschlieBen kann. Uberzeugen
Sie mit der Initiative Existenzsicherung von AXA und bieten Sie lhren Kunden
eine starke, bezahlbare und flexible Risikoabsicherung. Mit einer lebenslangen
monatlichen Rente im Leistungsfall und vielen Extras konnen die Leistungen
aus BU und Existenzschutzversicherung kombiniert werden. Das Besondere und
Einzigartige am Markt: Eine Existenzschutzversicherung kann z. B. ohne erneute
Gesundheitsprufung in eine BU umgewandelt werden. ErschlieBen Sie neue
Kundengruppen mit einem starken Partner. Kommen Sie zu AXA.

Informationen zu den Vorsorgeleistungen von AXA
erhalten Sie von lhrem Maklerbetreuer Stefan Schreiber,
E-Mail: StefanJohannes.Schreiber@axa.de

Mit AXA bieten Sie lhren Kunden die einzigartige
Versicherung fur BU und Existenzschutz.

Mafistabe / neu definiert




