Die IAF Interessengemeinschaft
Ausbildung im Finanzbereich lan-
ciert zusammen mit dem IfFP Insti-
tut far Finanzplanung, Wettingen,
die neue Berufsqualifikation "dipl.
Finanzberater - Fachmann/frau fur
Vermodgen, Vorsorge und Finanzie-
rung". Der Pilotkurs beginnt Anfang
2003. Angesprochen sind Kunden-
beraterinnen und  Kundenberater
von Banken, Versicherungen und
unabhéngigen Finanzdienstleistern
jeden Alters, insbesondere auch
erfahrene Berufsleute.

Ziel ist es, mit einer rund 30-tagigen
berufsbegleitenden  Ausbildung in
der Finanzberatung der mittelstan-
dischen Haushalte den notwendi-
gen Qualitdtsstandard zu sichern.
Damit soll in der Schweizer Finanz-
branche die Beratungs-sicherheit
und die Vermeidung von Beratungs-
fehlern durchgesetzt wer-den. Zu-
sammen mit der anspruchsvolleren
Finanzplaner-Ausbildung verfligt die
Schweizer  Finanzbranche damit
Uber ein komplettes Qualitatssiche-
rungssystem fur die Beratungsbe-
darfnisse auf allen Ebenen der Fi-
nanzberatung. Das neue Diplom
soll namentlich den gegenwartigen
und zukunftigen gesetzlichen Bewil-
ligungsvorschriften fir den Vertrieb
von Fonds und Lebensversicherun-
gen genugen.

An der Entwicklung der Berufsquali-
fikation sind derzeit die folgenden
Unternehmen beteiligt: AIG Private
Bank, AWD, Baéaloise Bank SoBa,
Bank Sarasin, Generali, JML, MS
MaklerService, Pax, Zirich.
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Patrick Liebi & Partner
Wettingen (www.patrickliebi.ch)

Patrick Liebi, 40, Margrith
Hotz, 50, Robert Scherzinger,
46 (von rechts nach links im
Bild) sowie Anna M. Bettelini,
40, und Anita Liebi, 41, bilden
ein Team mit klaren Zielen: Sie
wollen mit ihrem Vorsorge-
und Finanzplanungszentrum in
Wettingen dem breiten
Mittelstand mittels den State-
of-the-art-Erkenntnissen  der
Finanzplanungslehre aus einer
Hand zur bestmdglichen
Vorsorgeplanung und Eigen-
heimfinanzierung verhelfen.
Und haben Erfolg damit: "Dank
der Mund-zu-Mund-Propagan-
da und meiner Tatigkeit als
Publizist und Finanzplanungs-
Dozent am Institute of Leadership, am KV Zug vertrauen immer
mehr Kundinnen und Kunden auf unsere Dienstleistungen”, sagt
Patrick Liebi. Einer seiner wichtigen Partner ist die Direkt Anlage
Bank Schweiz.

Viele Berufstatige oder Selbstéandige haben beispielsweise ein erwartetes A-
terskapital der beruflichen Vorsorge BVG von 0,4 bis 1,5 Millionen Franken,
ein ansehnliches Dritte-S&ule-Guthaben, so um die 100'000 Franken auf dem
Bankkonto und allenfalls noch ein Eigenheim. Das sind Leute, die von einer
professionellen Finanzplanung im Vergleich zum Laisser-faire stark profitieren.
Und gleichwohl sind sie mit ihrem vernachléassigbaren oder nicht vorhandenen
steuerbaren Vermdogen fir das gehobene Private Banking der Vermdgensver-
waltungsinstitute uninteressant. "Solche Kunden sind bei uns hochwillkom-
men. Wir bieten ihnen einen persodnlichen Service unter Einsatz unseres H-
nanzplanungs-Wissens, unserer Erfahrung und der neusten technologischen
Hilfsmittel", betont der eidg. dipl. Finanzplanungsexperte.

Honorar mit Verrechnung

Patrick Liebi und seine Partner bieten den Kunden das faire Entschadigungs-
modell "Honorar mit Verrechnung": Fur die Beratung wird ein branchenabli-
ches Honorar in Rechnung gestellt. Kommt es dann im Rahmen der Ausfiih-
rung des Finanzplans zum Kauf von Finanzprodukten, werden die Provisionen
mit dem Honorar verrechnet.

"Auf einen Partner wie die Direkt Anlage Schweiz gewartet"
"Die Direkt Anlage Bank Schweiz ist ein Partner, auf den wir lange gewartet
haben: Wir kdnnen alle Fonds und Wertschriften zu interessanten Konditionen
Uber eine einzige Plattform abwickeln. Das erleichtert uns die Administration
und beeindruckt unsere Kunden", umschreibt Patrick Liebi die erfolgreiche
Zusammenarbeit mit der Direkt Anlage Bank Schweiz.



Der DAB bank Konzern erreicht
2003 die Gewinnschwelle. Und die
Direkt Anlage Bank Schweiz ist auf
Kurs. Das sind die Schlisselbot-
schaften unseres Geschéftsfihrers
Christoph Bigger im "DAB Schweiz
News"-Gesprach nebenan. Dass
wir in der Schweiz eine erfreuliche
Entwicklung verzeichnen, verdan-
ken wir lhnen, liebe Kundinnen und
Kunden. Es ist Ihr Vertrauen in wn-
sere junge Bank, das uns jeden Tag
in der Uberzeugung bestarkt, auf
dem richtigen Weg zu sein. Dazu
kommen |hre wertvollen Anregun-
gen, die uns immer wieder Ideen
zur Weiterentwicklung unserer Platt-
form geben. Wenn wir so weiterma-
chen, erreichen wir das, was wir
gemeinsam anstreben: lhren Bera-
tungskunden den bestmdglichen
Service zu bieten, damit sie jeder-
zeit umfassend zufrieden sind.

Ihr

Direkt Anlage Bank Schweiz-Team

Die Direkt Anlage Bank (Schweiz)
AG wurde Ende November 2000 als
Tochtergesellschaft des DAB bank
Konzern, Minchen, gegrindet. Sie
verflgt seit Januar 2001 Uber eine
Schweizer Banklizenz. Die DAB
bank nahm 1994 als erster deut-
scher Full Service Direct Broker die
Tatigkeit auf. Heute operiert die
Gruppe neben Deutschland und der
Schweiz mit lokalen Einheiten in
Frankreich, Grossbritannien, Spa-
nien, Osterreich und betreut rund
565'000 Kundendepots. Mit verwal-
teten Kundenvermdgen von rund 11
Mrd. Euro ist die DAB Europas
grosster Full Service Direct Broker.
Die Aktien der DAB bank sind am
Neuen Markt der deutschen Bdrse
notiert.

DAB LELLS
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Der Schweizer Christoph Bigger, 43, ist im
DAB bank Konzern ein vielbeschéftigter
Mann: Er muss die franzosische
Tochtergesellschaft ~ Selftrade in den
Konzern integrieren. Und bei der Direkt
Anlage Bank Schweiz ist er als
Geschéftsfihrer  fur  Marketing und
Kundenbetreuung verantwortlich. Fur die
vielfaltigen Herausforderungen hat er in
Positionen bei der CS Gruppe und einem
Unternehmen fur die Abwicklung und
Verwahrung von  Wertpapieren  die
notwendigen Erfahrungen gesammelt. Im
. Gesprach mit "DAB Schweiz News"
¢ strahlt er Zuversicht aus.

Christoph Bigger, welches sind die Aussichten der DAB bank?
Christoph Bigger: Die DAB bank hat im schwierigen Marktumfeld des zwei-
ten Quartals 2002 die Zahl der Depots gruppenweit um 7221 auf 565919
Kundendepots gesteigert. Das Depot- und Einlagenvolumen kelief sich am 30.
Juni 2002 auf 10,93 Mrd. Euro. Das belegt: Wir sind auf dem richtigen Weg,
unser Break even-Ziel 2003 unabhéngig von der Entwicklung der Finanzmaérk-
te zu realisieren. Mit der besten europaischen Aufstellung in sechs Landern
und einer schlanken Organisation werden wir aktiv an der laufenden europa-
weiten Konsolidierung unserer Branche teilnehmen.

Weshalb schéatzen Sie die DAB bank so widerstandsfahig ein?
Christoph Bigger: In dieser langanhaltenden Baisse konkurrenzfahig zu
tiberleben und allenfalls sogar Gewinne zu erzielen, bedeutet: Uberkapazita-
ten rigoros abbauen, interne und externe Kosten kappen, Aktivitdten ausser-
halb der Kernkompetenzen auslagern, innovative Produkte und Dienstleistun-
gen zu fairen Konditionen bieten, die Kunden zuvorkommend betreuen. An all
dem arbeiten wir seit langer Zeit systematisch und kompromisslos. Deshalb
gelang es uns, die Gewinnschwelle deutlich abzusenken. Mit Fug und Recht
kann ich deshalb sagen: Wir haben einen langen Atem.

Wie steht es in der Schweiz?

Christoph Bigger: Die Direkt Anlage Bank Schweiz entwickelt sich im Rah-
men des vorgezeichneten Weges. Dies, obwohl der urspringliche Business-
plan die jungsten Dampfer der Finanzmarkte und der Wirtschaft zugegebe-
nermassen nicht im nun eingetroffenen Ausmass vorausgesehen hat. Daflr
hat sich die Strategie des Instituts mit eigener Schweizer Banklizenz bewahrt:
Die Konzentration auf das Geschaft mit den Finanzdienstleistern zahlt sich voll
aus.

Was freut Sie besonders?

Christoph Bigger: Die von uns betreuten Vermdgensverwalter geben uns
dauernd Anregungen, wo wir allenfalls noch ein wenig zulegen konnten. Der
offene Dialog mit den Kunden ermdglicht uns, das Angebot laufend zu verbes-
sern. Deshalb befinden wir uns mit den Finanzdienstleistern, die unsere Platt-
form nutzen, in einer klassischen Win-win-Situation.



