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„Der einzige Weg, großartige Arbeit zu leisten, 

ist zu lieben, was man tut.“ 

Steve Jobs, US-amerikanischer Unternehmer, 1955 - 2011 

 

 

Sehr geehrte Investorinnen, sehr geehrte Investoren, 

 

für diesen Quartalsbericht haben wir kein fachliches Schwerpunktthema gewählt. Wir wollen 

uns Ihnen einmal mehr von unserer persönlichen Seite präsentieren. Dies machen wir in Form 

eines Interviews. Markus Trogemann stellt uns Fragen zu unseren Werdegängen, und es wird 

auch ein wenig privat. 

Wer ist eigentlich unser Interviewpartner, Markus Trogemann? Er hat in verschiedenen 

Unternehmen Geschäftsführungs- und Vorstandspositionen. Als Geschäftsführer der pma 

Finanz- und Versicherungsmakler GmbH sowie als Geschäftsführer und Gesellschafter der 

p.e.p. Finanz GmbH ist er für uns ein wichtiges Bindeglied zu Unternehmen in der 

Finanzbranche. 

Für den zweiten Teil des Quartalsberichtes bleibt es dabei, dass wir über unsere Strategien, 

deren Veränderungen und Entwicklungen berichten. 

Lassen Sie uns mit dem Interview starten. 

 

 

Ihre BPS Fondsvermögensverwaltung 

Klaus Bücker    Daniel Platte    Norbert Schmitz 
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Interview mit der BPS 

Markus Trogemann: Meine Herren, fangen wir damit an, dass Sie bitte zunächst kurz Ihre 

beruflichen Werdegänge skizzieren. 

Norbert Schmitz: Im Jahr 1981 

habe ich mein Studium der 

Betriebswirtschaftslehre mit 

dem Titel „Diplom-Kaufmann“ 

abgeschlossen. Der 

Berufsbeginn war eine Tätigkeit 

als Consultant in einem 

Beratungsunternehmen für die 

medizinischen Heilberufe. Ich 

blieb 12 Jahre. Der letzte 

Karriereschritt war die 

Geschäftsführungsposition für 

das Ressort Zahnarztberatung. 

1993 gründete ich zusammen 

mit meiner Frau Barbara 

Schmitz die p.e.p GmbH und bin 

bis heute selbständig als Finanz- 

und Versicherungsmakler tätig. 

Klaus Bücker: Nach einer guten 

Ausbildung bei der 

Kreissparkasse Münster zum 

Bankkaufmann (1972-1975) 

lernte ich verschiedene 

Geldinstitute kennen. Den 

wesentlichen Einfluss erlebte 

ich dann im Jahre 1991 mit dem 

Wechsel zu Dresdner Vermögensberatung. Fokussiert auf die Ziele, Wünsche und 

Anforderungen der Investoren waren seitdem Produkte nur Lösungen, die entweder geeignet 

oder ungeeignet waren. Ab dem Jahr 2003 bin ich dann als Finanz- und Versicherungsmakler 

in die Selbstständigkeit gewechselt. Seit 2019 verantworte ich gemeinsam mit meinen 

Partnern die Strategien unserer Fonds-Vermögensverwaltung. 

 

Markus Trogemann 
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Daniel Platte: Ich habe im Jahr 2004 mein Diplom als Landschaftsökologe mit Schwerpunkt 

Geoinformatik erhalten, komme also aus einem naturwissenschaftlichen Hintergrund. Von 

2005 bis 2007 war ich in Münster für ein Lebensversicherungsunternehmen tätig und habe im 

Anschluss den Schritt in die Selbständigkeit gewagt, zunächst bei der Plansecur. Hier lernte 

ich, wie eine werteorientierte Finanzberatung gelebt wird. Ab 2009 bin ich als Finanzmakler 

frei von Produktzwängen tätig und seit 2019 zusammen mit meinen beiden Kollegen Advisor 

der BPS-Fondsvermögensverwaltung. 

 

Markus Trogemann: Wollten Sie denn schon immer im Finanzbereich arbeiten? 

Daniel Platte: Nein, nach dem Abitur wollte ich etwas im Bereich Umweltschutz studieren und 

auf keinen Fall einen Bürojob machen. Wenn man aber erst einmal den halben Teutoburger 

Wald im Nieselregen kartiert hat, weiß man die Vorzüge eines warmen und trockenen Büros 

durchaus zu schätzen. 

Norbert Schmitz: Für mich war schon sehr frühzeitig klar, dass mich Finanzthemen besonders 

interessieren. Bereits zu Schulzeiten wurde ich durch das elterliche Geschäft geprägt. Im Alter 

von 10 Jahren durfte ich an Samstagvormittagen im Geschäft das Kassieren übernehmen. Ich 

war nicht groß genug, um die Kasse bedienen zu können. Eine Fußbank musste aushelfen. 

Wichtig war: Nach Geschäftsschluss stimmte die Kasse. 

Klaus Bücker: An meinem Selbstverständnis hat sich über die Jahre wenig verändert. Ich habe 

mich als Berater meiner Kunden verstanden. Das bedeutet für mich, nach Lösungen zu suchen, 

die meine Kunden bei der Erreichung ihrer Ziele unterstützen. Über die Jahre habe ich die 

Veränderung in der Bankenwelt miterlebt. Der Schritt zur Dresdner Vermögensberatung und 

in die spätere Selbstständigkeit war im Wesentlichen davon geprägt, dass ich ohne jegliche 

Produktvorgaben für meine Investoren tätig sein wollte. 

 

Markus Trogemann: Was hat Sie an diesem Beruf gereizt? 

Norbert Schmitz: Es ist sowohl der Umgang mit Zahlen als auch mit Menschen. Das war bereits 

auch der Grund dafür, dass ich im BWL-Studium die Wahlfächer „Steuern“ sowie 

„Personalwesen mit Arbeits- und Betriebspsychologie“ gewählt hatte. 

Klaus Bücker: Für mich stand und steht der Mensch mit seinen Zielen, Wünschen und 

Anforderungen im Vordergrund. Es ist faszinierend, gemeinsam mit den Investoren nach 

Lösungen zu suchen, welche geeignet sind und zum persönlichen Erfolg führen. 
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Daniel Platte: Auch ich habe schon immer gerne mit Menschen gearbeitet. Insbesondere im 

komplexen Finanzbereich ist es wichtig, als Mandant Orientierung zu erhalten und in die Lage 

versetzt zu werden, gute und fundierte Entscheidungen zu treffen. Und ich finde die 

Vielseitigkeit der Ausgangslagen und die Erstellung der dafür benötigten Konzepte sehr 

abwechslungsreich. 

 

Markus Trogemann: Gab es einen Aha-Moment, an dem Ihnen klar war, dass Sie genau diesen 

Weg einschlagen? 

Daniel Platte: Auf Anraten 

meines Vaters habe ich kurz vor 

dem Platzen der Dot-com-Blase 

einen Teil meines zukünftigen 

Erbes in den neuen Markt 

investiert und dabei ein kleines 

Vermögen gemacht – allerdings 

aus einem größeren. Diese 

Erfahrung hat mich so gewurmt, 

dass ich begonnen habe, mich 

intensiv mit dem Kapitalmarkt zu 

beschäftigen. Aus dem „Leiden“ 

ist bei mir sozusagen eine 

Leidenschaft geworden. 

Norbert Schmitz: Bei mir gab es 

mehrere solcher Ereignisse. 

Bereits im Studium wurde ich der 

Berater meiner Eltern. Meine 

Mutter habe ich beraten in die 

private Krankenversicherung zu 

wechseln. Meinen Vater habe 

ich überzeugt, eine 

Eigentumswohnung zu kaufen 

und an mich als Student zu 

vermieten. Ich übernahm einen 

Job im Geschäft für die 

kaufmännischen Arbeiten. 

Nebenbei machte ich ein Praktikum bei einem Steuerberater. 

Norbert Schmitz 
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Klaus Bücker: Den einen Moment gab es bei mir nicht. Es sind viele. Ich greife ein besonderes 

Ereignis mit einem Mandanten heraus: Als ich den Wechsel vom Angestellten in die 

Selbstständigkeit machte, hat das Vorstandsmitglied eines DAX-Konzerns sechs Monate 

versucht, mich ausfindig zu machen. Als er mich dann telefonisch erreichte, wählte er in etwa 

folgende Worte: „Gott sei Dank, endlich habe ich Sie gefunden.“ Ich durfte ihn bis heute über 

45 Jahre begleiten, und er ist dankbar für die gute Beratung. 

 

Markus Trogemann: Gab es einen Plan B oder gibt es ihn heute noch? 

Klaus Bücker: Die Frage ist einfach und kurz zu beantworten: Nein! 

Norbert Schmitz: Wenn ich ehrlich bin, eigentlich auch nicht. Mal davon abgesehen, dass ich 

als Kind gern mit meinen Eltern Waldspaziergänge gemacht habe und sehr auf Wild fixiert war. 

Da gab es mal die Idee Förster werden zu wollen. Wanderungen mache ich auch heute noch 

gern. 

Daniel Platte: Der Wechsel in die Selbständigkeit war anfangs nicht einfach, insbesondere vor 

dem Hintergrund, dass das erste Kind unterwegs war und drei weitere folgten. Ich mache 

meinen Job aber so gerne, dass Headhunter sich bei mir regelmäßig die Zähne ausbeißen. 

Mein Plan B war vor zwanzig Jahren eine Ausbildung zum Pastor im Vollzeitdienst. Ich glaube 

daher, meine Ethik ist ganz vernünftig eingeordnet. 

 

Markus Trogemann: Welche Situation Ihrer Karriere war bisher die herausforderndste? 

Daniel Platte: Vermutlich die ersten vier Wochen nach Ausbruch des Corona-Virus im 

Februar/März 2020. In dieser Zeit habe ich versucht mit möglichst vielen Anlegern Gespräche 

zu führen, um so gut es ging, Orientierung zu geben. Ich habe in dieser Phase nur noch 

gearbeitet und geschlafen, mich aber trotzdem wie ein italienischer Arzt gefühlt, der damals 

entscheiden musste, wen er behandeln kann und wen nicht. Die Zeit reichte einfach nicht aus. 

Norbert Schmitz: Das war natürlich der Schritt in die Selbständigkeit. Mein Klientel besteht 

überwiegend aus Freiberuflern und Unternehmern. Man versteht mich also sehr gut in dem 

Punkt, welche Bürokratie uns in Deutschland abverlangt wird. 

Klaus Bücker: Für mich war es im Jahr 2017. In diesem Jahr habe ich mir die Frage gestellt: 

Was kann ich tun, um der Bürokratie zu entgehen und mehr Zeit für meine Investoren und 

deren Fragestellungen zu haben. Die Antwort war für mich die Gründung einer 

Vermögensverwaltung. Nachdem ich meine Partner, Norbert Schmitz und Daniel Platte 

„gefunden“ hatte, begann ein Spießrutenlauf. Versuchen Sie mal ein Geschäftsmodell in 

Deutschland im Rahmen der bestehenden Regulatorik ins Leben zu rufen. Ich glaube, wenn  
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wir von Anfang an gewusst hätten, was da auf uns zukommt… Aber nun erfreuen wir uns und 

unsere Investoren seit 2019 an den verschiedenen Strategien. 

 

Markus Trogemann: Was hätten Sie gerne früher über diesen Beruf gewusst? 

Klaus Bücker: Dass ich nur als Selbständiger vollständig frei von Produktvorgaben bin. 

Norbert Schmitz: Natürlich weiß man in einem frühen Stadium der Orientierung nie genug zu 

einem Berufsbild. Allein die KI-Entwicklung im Bereich Finanzdienstleistungen hatte niemand 

auf dem Schirm. 

Daniel Platte: Dass er viel 

spannender ist, als ich früher 

geglaubt hatte. Vielleicht hätte 

ich dann etwas anderes studiert. 

Wobei ich im Nachhinein doch 

sehr dankbar für mein 

naturwissenschaftliches Studium 

bin – das Forschen und 

Hinterfragen habe ich so auf 

jeden Fall gelernt. 

 

Markus Trogemann: Was 

fasziniert Sie auch heute noch an 

Ihrer Arbeit? 

Daniel Platte: Der Umgang mit 

meinen Mandanten. Jede 

Situation und Zielsetzung ist 

etwas anders, jeder Charakter 

auch. Das Tüfteln an 

bestmöglichen Lösungen ist 

nach wie vor sehr spannend. Und 

wenn meine Mandanten dann 

mit dem Ergebnis zufrieden sind, 

ist das eine tolle Bestätigung. 

 

 

 

Klaus Bücker 

Daniel Platte 
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Norbert Schmitz: Es ist der Anspruch gegenüber mir selbst, meinen Mandanten ein sehr guter 

Vertrauens- und Beziehungsmanager mit einer hohen Verbindlichkeit zu sein. Immer mehr 

geht es um langfristige Lösungskonzepte. Die nächste Generation ist inzwischen bei der 

Beratung mit am Tisch. Schenkungs- und erbschaftssteuerliche Optimierungen müssen 

langfristig vorgedacht und eingeleitet werden. 

Klaus Bücker: Ich sage es immer wieder gern. Mit Engagement und Freude erarbeite ich für 

meine Mandaten Lösungskonzepte und unterstütze damit bei der Erreichung der 

gewünschten Ziele.  

 

Markus Trogemann: Was macht einen wirklich guten Anlageberater aus? 

Norbert Schmitz: Wie schon gesagt, es ist nicht nur die strategische Arbeit, sondern die Nähe 

zum Menschen. 

Klaus Bücker: Bei einem guten Berater muss ganz klar der Mensch im Mittelpunkt stehen. 

Wichtig ist es, jeden einzelnen dort abzuholen, wo er mit seinem Finanzwissen steht. Danach 

gehen wir die nächsten Schritte gemeinsam und ich freue mich im gegenseitigen Vertrauen, 

das Wissen zu vertiefen. Am Ende verfolge ich das Ziel, dass alle Investoren bewusste 

Anlageentscheidungen treffen können. Das führt auch dazu, dass es kaum Unterschiede bei 

den Portfolioentscheidungen gibt. Es gibt bei ähnlichem Wissensstand bei der Chance- und 

Risikobewertung der Investoren kaum Unterschiede zwischen Jung und Alt oder Frauen und 

Männern. 

Daniel Platte: Natürlich braucht es die fachliche Expertise. Dazu gehört meiner Ansicht nach 

auch, sich seiner eigenen Begrenztheit bewusst zu sein, denn niemand kann die Zukunft 

vorhersagen. Genauso wichtig ist aber der interessierte und wertschätzende Umgang mit 

meinen Anlegern, wie bereits von meinen beiden Kollegen ausgeführt. Ich bin Dienstleister, 

das bedeutet ich diene und leiste. 

 

Markus Trogemann: Gab es eine Entscheidung, die Ihre Karriere stärker geprägt hat, als Sie 

es damals ahnten? 

Daniel Platte: Das war vermutlich die Entscheidung aus dem Strukturvertrieb der Plansecur 

auszusteigen und als Finanz- und Versicherungsmakler wirklich frei zu werden. Seitdem kann 

ich keine Entscheidungen mehr abwälzen, sondern muss diese selbst treffen und auch 

verantworten. 

Norbert Schmitz: Das war für mich im Bereich Kapitalanlage der Umstieg weg von Provisionen 

hin zu Serviceentgelt- und Vermögensverwaltungsvereinbarungen. 
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Klaus Bücker: Der Schritt vom angestellten Produktverkäufer zum selbstständigen Makler mit 

besten Entscheidungsmöglichkeiten für meine Mandanten. 

 

Markus Trogemann: Gab es auch Fehleinschätzungen in Ihrem Berufsleben? 

Norbert Schmitz: Ja, da sind wir wieder bei dem Thema Bürokratie. Diese nimmt trotz des 

technischen Fortschritts immer mehr zu. Inzwischen verbringen wir in unserem Berufsbild ca. 

30 % der Arbeitszeit damit. Wir würden diese Zeit viel lieber für mehr persönliche Kontakte 

nutzen wollen.  

Klaus Bücker: Getrieben von den 

Medien, deren einzige 

Daseinsberechtigung ist, Angst 

und Schrecken zu verbreiten, 

war ich zu sehr auf 

Risikobegrenzung fokussiert. 

Geholfen hat mir vor einigen 

Jahren das Gespräch mit einem 

Fondsmanager. Seine These ist: 

Wenn Sie eine Nachricht 

erhalten (meist ungefragt), 

stellen Sie sich zuerst die Frage: 

Kommt die Nachricht aus dem 

Bereich der Kernkompetenz des 

Absenders? Damit sind über 90 

% aller Nachrichten aussortiert. 

Zweite Frage: Hat diese 

Nachricht für mich Relevanz? I. d. 

R. sind damit weitere 8 % 

beantwortet. Mit den restlichen 

2 % beschäftige ich mich dann 

intensiv und bespreche mich mit 

meinen Partnern. 

Daniel Platte: Eine 

Fehleinschätzung war, dass ich 

glaubte, bestimmen zu können, 

wann man an der Börse ein- und 

aussteigen müsste. Als ich verstanden habe, dass das ein Kampf gegen Windmühlen ist, 

Klaus Bücker 
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konnte ich meine Energie viel besser auf die Bereiche fokussieren, die ich auch beeinflussen 

kann. 

 

Markus Trogemann: Wie sieht denn Ihr typischer Arbeitstag aus, wenn Sie ihn in nur drei 

Worte fassen sollen?  

Daniel Platte: Da kann ich sicher für uns alle sprechen. Unsere Tagesinhalte sind neben der 

Bürokratie zwangsläufig dieselben: Fortbilden, analysieren, beraten. 

 

Markus Trogemann: Was war Ihre beste berufliche Entscheidung? 

Daniel Platte: Es war der Kauf eines Investmentbestandes eines befreundeten 

Beraterkollegen, der sich beruflich neu orientiert hat. Zum einen habe ich dadurch viele, sehr 

nette Mandanten gewonnen. Zum anderen war es die Initialzündung mich auf Geldanlage, 

Altersvorsorge und Immobilienfinanzierung zu spezialisieren. 

Norbert Schmitz: Das war eindeutig die Entscheidung zur Selbständigkeit. Mit großer Freude 

erstelle ich für meine Mandanten Lösungskonzepte für den Aufbau von Vermögen sowie das 

Vermehren von Vermögen und letztlich im Rahmen eines Ruhestandskonzeptes, wie vom 

Vermögen gelebt werden kann. 

Klaus Bücker: Meine beste Entscheidung war, eine Vermögensverwaltung ins Leben zu rufen 

und zwei Kollegen an meiner Seite zu haben. 

 

Markus Trogemann: Gibt es Eigenschaften an Ihnen, welche Ihre Mandanten überrascht? 

Daniel Platte: Das müssten Sie natürlich meine Mandanten fragen. Vielleicht ist es aber die 

Tatsache, dass ich als gläubiger Christ in schweren Lebensphasen viel mehr als nur ein 

Finanzberater sein kann. 

Norbert Schmitz: Wie soll ich die Frage beantworten können? Es wird sie bestimmt geben. Ich 

hoffe, dass man es mir nicht negativ auslegt, wenn ich oft offene Worte finden muss und damit 

sehr verbindlich bin. 

Klaus Bücker: Was ich häufiger gehört habe, ist, dass ich in besonderen Situationen auch 

außerhalb „normaler“ Arbeitszeiten für meine Investoren da bin. 

 

Markus Trogemann: Was blieb Ihnen besonders in Erinnerung? 

Klaus Bücker: Die Wertschätzung meiner Investoren, ausgedrückt über Dankbarkeit und wie 

in dem genannten Beispiel einer monatelangen Suche, um mich zu finden. 
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Norbert Schmitz: Bei mir war es der erste heftige Börsencrash gegen Ende der 90er Jahre. Ich 

war mehr als Psychologe gefragt. Mit dem entsprechenden Wissen, jahrelanger Erfahrung und 

eigenem Standing kann ich meine Mandanten partnerschaftlich erfolgreich beraten. 

Inzwischen haben die meisten meiner Anleger turbulente Phasen bereits mehrfach erlebt und 

gelernt damit umzugehen. Schließlich holen die Börsen Rückgänge nicht nur wieder auf, 

historisch gesehen erklimmen sie immer wieder neue Höchststände. 

Daniel Platte: Von einem befreundeten Kollegen habe ich einen interessierten Anleger 

empfohlen bekommen. Nach einigen Beratungen und Umsetzungen hat mein Mandant mir 

dann gesagt, dass ich die beste Entdeckung seines letzten Jahres gewesen sei. Das war ein 

wirklich schönes Kompliment und spornt mich weiter an. 

 

Markus Trogemann: Sie beraten zur Altersvorsorge und erstellen Ruhestandskonzepte. Wie 

lange wollen Sie eigentlich noch arbeiten? 

Norbert Schmitz: Darf ich die Frage auch für dich, Klaus, mit beantworten? Wir haben 

dasselbe Alter und wir wissen voneinander, wie wir uns die Zukunft vorstellen. Die 

Kapitalanlageberatung ist eine kreative Tätigkeit. Der Geist bleibt fit. Wir entdecken jeden Tag  

Die Advisor der BPS-Fondsvermögensverwaltung: Daniel Platte, Norbert Schmitz & Klaus Bücker 
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etwas Neues. Die Tätigkeit erfüllt uns und gibt uns Kraft. Das möchten wir uns auch für die 

nächsten Jahre erhalten, solange wir gut bleiben. Wenn die Qualität nachlässt, sollte man es 

geeigneten Nachfolgern überlassen. Übrigens: Bedeutende Investmentmanager sind alle 

mehr als 90 Jahre alt und immer noch tätig und gefragt. 

Daniel Platte: Dann habe ich ja noch über 40 Jahre vor mir. Herr Trogemann, Sie sind ähnlich 

jung wie ich. Nehmen Sie doch schon einmal auf der Ersatzbank Platz. 

 

Markus Trogemann: Vielen Dank, ich fühle mich sehr geehrt und bin interessiert. Zuletzt 

möchte ich aber gern mal wissen, haben Sie eigentlich auch Freizeit? 

Norbert Schmitz: Ja, denn nur in einem gesunden Körper steckt ein gesunder Geist. Ich arbeite 

gern in meinem Garten. Ein Stück Naturverbundenheit ist wohl aus dem Kinderwunsch, einmal 

Förster werden zu wollen, noch verblieben. Ich fahre gern in Urlaub, sowohl an die Nordsee 

wie auch in die Berge. Mein Lieblingsziel ist mit Abstand Südtirol. Daher rührt wohl auch mein 

Hobby, mich mit dem Thema Wein zu beschäftigen. Ich liebe gute Weine. 

Klaus Bücker: Der Segelsport ist meine Leidenschaft. Am oder auf dem Meer ist mein Blick 

klarer, mein Herz weiter und mein Lachen lauter. 

Daniel Platte: Mein Ehrenamt als Gemeinderat in einer Freikirche nimmt neben Beruf und 

Familie recht viel Zeit in Anspruch. Daneben höre bzw. mache ich leidenschaftlich gerne Musik 

und spiele auch Bass-Gitarre in einer Band. 

 

Markus Trogemann: Meine Herren, ich habe mich sehr gefreut, Sie interviewen zu dürfen. 

Wir kennen uns nun bereits mehrere Jahrzehnte, und es hat mich überrascht, dass ich einige 

Inhalte zum ersten Mal gehört habe. Ich bin sicher, dass Ihre Mandantschaft das Interview mit 

Interesse liest. 
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Zu unseren BPS-Strategien 

Im zweiten Quartal waren die Börsen immer noch stark von den Pressemitteilungen rund um 

den Iran-Krieg und die Straße von Hormus bestimmt. Nach wie vor hat sich am Status Quo 

nichts Substantielles verändert, auch wenn ein mögliches Ende der militärischen 

Auseinandersetzungen in greifbare Nähe gerückt zu sein scheint. 

BPS ausgewogen 

In dieser Strategie haben wir im letzten Quartal beim Fonds „Huber Portfolio“ Gewinne 

mitgenommen, da dessen Gewichtung aufgrund entsprechend guter Performance mehr als 

20% über der Zielgewichtung lag. Da der Fonds vor allem in den letzten zwei Jahren starke 

Mittelzuflüsse verzeichnet hat, wurde er zum 30.06.2026 für Neuanlagen geschlossen. Aus 

diesem Grund mussten wir ihn leider vollständig verkaufen und haben den vorher bereits 

eingesetzten Technologiefonds mit Absicherungsmechanismus (Antecedo Defensive Growth) 

wieder zurück von der Ersatzbank geholt. 

BPS Vision Zukunft 

Auch in unserer Strategie BPS Vision Zukunft, deren Fonds Nachhaltigkeits‐ oder ESG‐Kriterien 

entsprechen, haben wir erneut ein Re-Balancing beim sehr gut gelaufenen Rohstofffonds „TBF 

SMART POWER“ vorgenommen. Der Fonds investiert vor allem in die Bereiche intelligente 

Stromnetze (Smart Grid), Power Management und Energieeffizienz. Das antizyklische Re-

Balancing ist ein wesentlicher Teil unseres disziplinierten Anlageansatzes. 

BPS dynamisch 

Hier gab es im vergangenen Quartal keine Veränderungen innerhalb der Strategie. Wir prüfen 

aktuell aber einen Fondstausch, um die bestehende Ländergewichtung zu verändern. Darüber 

schreiben wir dann im kommenden Quartalsbericht. 

BPS ETFplus 

Wie schon in den beiden erstgenannten Strategien haben wir auch hier eine anti-zyklische 

Gewinnmitnahme durchgeführt. Der „Xtrackers MSCI World Value ETF“ hat sich stark 

entwickelt und wurde zurück auf seine Zielgröße von 7,5% gebracht. Kurz danach ist es 

tatsächlich zu einer kleineren Korrektur gekommen, so dass sich die Wirksamkeit dieses 

Vorgehens erneut bewahrheitet hat. Den Gewinn haben wir zunächst zur Erhöhung der Cash-

Quote der Strategie genutzt. 
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Disclaimer/Impressum 
Bei diesem Dokument handelt es sich um eine Kundeninformation im Sinne des 

Wertpapierhandelsgesetzes, diese richtet sich an natürliche und juristische Personen mit gewöhnlichem 

Aufenthalt bzw. Sitz in Deutschland und wird ausschließlich zu Informationszwecken eingesetzt. 

Die enthaltenen Informationen können eine individuelle anlage- und anlegergerechte Beratung nicht 

ersetzen und begründen weder einen Vertrag noch irgendeine anderweitige Verpflichtung oder stellen 

ein irgendwie geartetes Vertragsangebot dar. Ferner stellen die Inhalte weder eine Anlageberatung, 

eine individuelle Anlageempfehlung oder eine Willenserklärung oder Aufforderung zum Vertragsschluss 

über ein Geschäft zu einer Finanzdienstleistung dar. Auch wurde Sie nicht mit der Absicht verfasst, 

einen rechtlichen oder steuerlichen Rat zu geben. Die individuellen Verhältnisse des Empfängers (u.a. 

die wirtschaftliche und finanzielle Situation) wurden im Rahmen der Erstellung der Kundeninformation 

nicht berücksichtigt. 

Jede Kapitalanlage beinhaltet produktspezifische Risiken – z.B. Markt- oder Branchenrisiken, das 

Währungs-, Ausfall-, Liquiditäts-, Zins- und Bonitätsrisiko – und ist nicht für alle Anleger geeignet. Daher 

sollten Investitionsentscheidungen erst nach einem ausführlichen Beratungsgespräch durch eine 

sachkundige Person und nach Konsultation ausreichender Informationsquellen getroffen werden. 

Wertentwicklungen in der Vergangenheit sind kein zuverlässiger Indikator für zukünftige 

Wertentwicklungen. Empfehlungen und Prognosen stellen unverbindliche Werturteile über zukünftiges 

Geschehen dar, sie können sich daher bzgl. der zukünftigen Entwicklung eines Produkts als 

unzutreffend erweisen. Die aufgeführten Informationen beziehen sich ausschließlich auf den Zeitpunkt 

der Erstellung dieser Kundeninformation, eine Garantie für die Aktualität und fortgeltende Richtigkeit 

kann nicht übernommen werden. 

Die vorliegende Kundeninformation ist urheberrechtlich geschützt, jede Vervielfältigung und die 

gewerbliche Verwendung sind nicht gestattet. Verantwortlich für die Finanzportfolioverwaltung ist die 

Reuss Private Bank für Wertpapierhandel AG, Frankfurt am Main. Der Herausgeber dieser 

Kundeninformation ist für den Inhalt verantwortlich und stellt die Reuss Private Bank für 

Wertpapierhandel AG von jeglichen auf Basis dieser Kundeninformation erhobenen Ansprüchen frei. 
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