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COTTONFIELD inside

Der personelle Ausbau von COTTONFIELD hat
es mit sich gebracht, dass wir mehr Platz be-
natigen. Entsprechende R&ume stehen in unse-
rem Haus «Bahnhofstrasse 28a» erst ab Frih-
jahr 2008 zur Verfigung. Wir sind daher vor-
Ubergehend in die Nachbarliegenschaft an
der Waaggasse 5 umgezogen. Sie finden uns
dort im 1. Stock, oberhalb des Restaurants
Contrapunto. Postadresse und Telefonnum-
mern bleiben gleich.

Retrozessionen

In den vergangenen Monaten ist das Thema
«Retrozessionen» immer wieder in den Medien
auvfgetaucht. Das Bundesgericht hat zwar den
Finger auf einen wunden Punkt gelegt, mit sei-
nem Urteil vom 22.3.06 gleichzeitig aber auch
Verunsicherung geschaffen.

Als FAMILY OFFICE sind wir ausschliesslich
Interessenvertreter unserer Kunden und wer-
den fur die erbrachten Leistungen durch die
Kunden direkt entschadigt (Autwandentscha-
digung oder Pauschalvereinbarung).

Bei ANLAGEBERATUNGS- UND VERMO-
GENSVERWALTUNGSMANDATEN zahlt der
Kunde eine von Transaktionen und Produkten
unabhdangige, fixe und mit ihm vorgéngig ver-
einbarte Management Fee. Er profitiert dafur
bei den Banken von attraktiven Vorzugskondi-
tionen, welche COTTONFIELD fir ihn aushan-
delt und 1:1 weitergibt. Diese klare Trennung
von Bank- und Beratungskosten bringt Trans-
parenz, Unabhangigkeit und fir unsere Kun-
den in der Regel ginstigere Bedingungen.
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EDITORIAL

Nach einem erfreulichen Start ins neue Jahr haben
die Markte im Mai/Juni — nicht ganz unerwartet —
korrigiert. Die erstaunliche Erholung in der Zwischen-
zeit reflektiert die gute Verfassung der meisten Unter-
nehmen. Rickblickend betrachtet hétte die Korrektur
aber massiver und die Erholung durchaus schwé-
cher ausfallen kdnnen. Denn die Situation ist labiler
als es den Anschein macht. In den USA verdistern
sich die Wolken (u.a. Abkihlung des Immobilien-
marktes und sinkende Renditen bei den Anleihen).
Die Polarisierung der politischen Lager wird weltweit
immer ausgepragter und der Konsens kleiner (siehe
auch die Uneinigkeit in den Verhandlungen von
Dohal. Viele Privathaushalte und Staaten sind tber-
schuldet, und der
Ressourcen steht in keinem Verhdltnis zu den lang-

Verzehr von natirlichen
fristigen Reserven. Und doch laufen in diesem
schwierigen Umfeld viele Unternehmen zu neuer
Hochform auf und die Bérsen haben Héchststénde
erreicht. Es ist gut maglich, dass diese erfreuliche
Entwicklung noch etwas anhélt. Die Unternehmen
werden es aber immer schwieriger haben, ihre
Gewinnerwartungen zu erfillen oder gar zu Uber-
treffen. Auch kann ein unscheinbarer Anlass das fra-
gile Gebilde jederzeit zum Kippen bringen.

Gerade in solchen Zeiten ist die aktive Vermdgens-
stevuerung im Rahmen einer soliden Strategie be-
sonders wichtig. Nur wer jederzeit die Ubersicht hat,
die einzelnen Anlageklassen klug aufeinander ab-
stimmt, frihzeitig handelt und zweckmassige Struk-
turen schafft, wird als Gewinner aus solchen schwie-
rigen Phasen herausgehen.

Jetzt ist der richtige Zeitpunkt, um die Basis fir das
neue Jahr zu legen und sein Vermégen aktiv zu steu-
ern. Wer dies erst 2007 in Angriff nimmt, hat schon
wieder ein halbes Jahr verpasst. Ein unabhéngiger
Partner kann viel zu einer guten Lésung beitragen.
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Vom Anleger zum Investor

Viele akfive Anleger mochten einen Teil ihres

Vermdgens anders einsetzen. Neben dem klassi-

schen Wertschriftendepot und Immobilienanlo-

gen suchen sie andere Investitionsméglichkeiten.

Und sie wollen, dass ihr Geld

— sorgfaltig investiert wird,

— direkten Nutzen stiftet und

— eine Uberdurchschnittliche Rendite bei einem
absehbaren Risiko abwirft.

Grosse Familienvermégen haben in der Vergan-
genheit mit solchen Direktanlagen Gberdurch-
schnittliche Ertrage erwirtschaftet. Nur: Auch heu-
te noch sind diese Anlagen nur grésseren Inve-
storen zugé@nglich. Alle anderen Anleger missen
auf Private Equity Funds oder Themen-Fonds aus-
weichen. Ein unabhéangiges Family Office oder
ein spezialisierter Vermdgensverwalter kann In-
vestoren aber gezielt Zugang zu exklusiven
Direktanlagen oder geschlossenen Fonds anbie-
ten und stellt auch sicher, dass die Anlagen
zweckmdssig Uberwacht werden.

Erfolgreiche Investoren sind in einem Trend immer
frihzeitig investiert. Wenn ein Thema dann in den
Zeitungen aktuell wird, sind sie bereits wieder
ausgestiegen. Dieser Fokus auf «early birds» birgt
geringere Risiken und bietet attraktive Renditen.
Er bringt nie den letzten «kick». Dafir verpasst
der Investor auch den Ausstieg nicht. Mit solchen
Anlagen fuhlt sich der Anleger hingegen erst si-
cher, wenn er weiss, dass sich diese bewdhrt
haben und er zahlt for den «track record» (Er-
gebnissel oft eine zusatzliche Risikopramie.

Investoren haben Zeit. Sie fahren auch immer
gentgend Liquiditat (bis zu einem Drittell und
kénnen darum zugreifen, wenn alle anderen Ube-
rinvestiert sind oder sogar Notverk&ufe tatigen
mussen. Gute Investment-Entscheide kénnen nur
gefallt werden, wenn sie nicht unter Zeitdruck er-
folgen und den Handlungsspielraum bewahren.
Das Austallrisiko muss tragbar und der «Hebel»
(Erfolg) den Einsatz wert sein.

Die Globalisierung macht auch vor den Investo-
ren nicht Halt. Grosse neue Volkswirtschaften
[{Ching, Indien) entstehen und dltere tun sich zu-
sehends schwerer [USA). Das Risikomanagement
spielt eine weitaus wichtigere Rolle als friher. Es
bedeutet, Risiken bewusst einzugehen und das
Verlustpotenzial zu minimieren. Mit einem guten
Risikomanagement kénnen auch die Absiche-
rungs-/Versicherungskosten reduziert werden.
Effiziente Portfolios haben eine geringe Korrelati-
on der Anlageklassen unter sich, und die grossen
Positionen sind mit Derivaten abgesichert. Die
Kombination eines gut diversifizierten Wertschrif-

tenportfolios mit einer klaren Strategie und alter-
nativen (Direktlanlagen bringt dem langfristig ori-
entierten

Investor die besten Erfolge.

Der Anleger und Investor als Controller

Was im Geschéftsleben heute Standard ist, flies-
st erst sehr langsam in die Vermégensverwaltung
ein: ein systematisches Controlling. Das langfri-
stige Verfolgen von klaren Zielen, der Vergleich
mit den Besten der Branche und faktenorientierte
Entscheide sind nach wie vor eher die Ausnahme
als die Regel.

privat = professionell

Wias spricht dagegen, sein persénliches Vermé-
gen gleich strukturiert wie ein Unternehmen an-
zugehen? Die Mehrkosten fur ein professionelles
Controlling, regelméssige Besprechungen und ei-
ne unabhdngige Begleitung werden durch tiefe-
re BankgebuUhren, weniger Risiken und eine bes-
sere Performance mehr als kompensiert. Dabei ist
es wichtig, sich auf einen Berater zu stitzen, der
ausschliesslich die Kundeninteressen wahrnimmt,
keine Verkaufsziele hat und die jeweils besten
Vermégensverwalter und deren Produkte vor-
schlagen kann.

COTTONEFIELD als Vermégensspezialist

— basiert for die klassischen Anlagen weitgehend
auf dem unabhé&ngigen Research und dem sy-
stematischen Prozess der AQUILA-Gruppe.
Dabei sind wir aktiv im strategischen Anlage-
kommitee der Gruppe vertreten. Die Umset-
zung der verschiedenen Anlagestrategien kann
jederzeit in den AQUILA-Fonds nachvollzogen
werden. Deren Anlageerfolg ist auch wéchent-
lich in der NZZ (Fondsubersicht] oder auf dem
Internet (www.aquilagroup.chl ersichtlich.

- hat for «Spezialitéten» (Direktanlagen und
Hedge Funds) ein interessantes Netzwerk von
Spezialisten und Zugang zu den entsprechen-
den «Vehikeln». Dabei stellen die Partner von
Cottonfield den Kontakt her und vertreten die
Interessen ihrer Kunden.

— verfugt fur Derivate und Opportuntitéten Gber
ein Team von erfahrenen Experten, die persén-
liche Strategien entwickeln und umsetzen.

Damit bieten wir mehr als ein klassischer Vermé-
gensverwalter. Im Wissen darum, dass viele Kun-
den mehr verlangen. COTTONFELD hat einen
langfristigen, unabhdngigen Ansatz und ist sehr
risikobewusst — im Sinne des Kunden.








