Finanzplanung nach dem Best-Advice-Prinzip
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Finanzberatung
ist Vertrauenssache

Transparenz und Offenheit kennzeichnen meinen
Beratungsansatz. Diskretion, Neutralitdt und Objek-
tivitdt sind dabei die Leitlinien meiner Beratungsphi-
losophie. Im offenen Dialog zeige ich Ihnen die Chan-
cen und Risiken jedes einzelnen Investments auf, um
diese gemeinsam mit Ihnen abzuwagen.

Ich nutze hierfiir die besten Tools des Marktes sowie
hauseigene und selbst entwickelte Analysetools, um
individuelle maBgeschneiderte Losungen umzuset-
zen.

Ich berate Sie treuhanderisch mit dem Beratungs-
ansatz eines Honorarberaters wie ein Steuerberater
oder Jurist. Dabei versuche ich mich bestmadglich in
lhre Lage zu versetzen und gebe die Empfehlungen,
die ich an lhrer Stelle umsetzen wiirde.

Der Blick geht dabei stets iiber den Tellerrand hinaus.
Fiir einen validen Entscheidungshorizont.

Das ist meine Vorstellung von einem Best Advice.
Ich freue mich darauf diese mit Ihnen zu teilen.

P obinni prbo ke

Michael Werlich
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Michael Werlich,

Hamburg

Jahrgang 1970

Wirtschaftsingenieur, Fachwirt fiir Finanzberatung IHK, langjahrige
Erfahrung (mehr als 14 Jahre) in der Strukturierung grol3er Depots mit
nachweisbarem ,Track Record” sowie in der Analyse von Beteiligungen
(mehrere 100 Einzelanalysen), in Spezialformen der betrieblichen
Altersvorsorge (Ukasse, Auslagerung /Sanierung von Pensionszusagen)
sowie steuermindernder MaBnahmen

Nach meinem Studium des Wirtschaftsingenieurwesens war ich ab 1996
zundchst fiir eine international agierende Planungsgesellschaft als
Projektleiter und Planungsingenieur tatig und habe im Anlagenbau
mehrere GroBprojekte technisch geplant, wirtschaftlich konzipiert,
ausgeschrieben und in der Umsetzung controllt. Das Projektvolumen lag
hierbei im 3-stelligen Millionen Bereich. Ein weiterer Aufgabenbereich war
die Modellierung und dynamische Simulation des Anlagenbetriebs,

eine hochkomplexe Betrachtung mit mehr als 20 Differentialgleichungen.

Danach folgte eine ca. 3 jahrige Tatigkeit in Leitungsfunktion bei einer
Unternehmensberatung, wo ich als Projektleiter groSe IT Projekte fiihrte.
Seit Mitte 2002 bin ich im Hause der EFCAG als Partner und
Mitgesellschafter tatig. Bis zum Jahr 2006 habe ich noch den Abschluss
als Fachwirt fiir Finanzberatung (IHK) erworben. Seit 2010 bin ich
zusatzlich iiberregional fiir die strategische Unternehmensentwicklung
mitverantwortlich.

Inzwischen habe ich in den letzten 15 Jahren mehr als 3.000 Personen
beraten und betreue mehr als 500 aktive Mandate bis in die Fiihrungs-
/Norstands-Ebene groBer (DAX)Unternehmen bzw. bis in die
Partnerebene renommierter Strategieberatungen.

Durch das Know-how im Bereich der Modellierung hochkomplexer
Prozesse sowie der Programmierkenntnisse fertige ich fiir viele
Fragestellungen individuelle Analysen an. Mein Anspruch ist es moglichst
prazise und differenziert jede Fragestellung meiner Mandanten zu
beantworten.
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Analytisch, strategisch,
engagiert an lhrer Seite

Eine treffende Metapher zur Beschreibung meiner Beratungsphilo-
sophie ist der Vergleich mit der methodischen Vorgehensweise eines
Mediziners. Nur durch eine ganzheitliche Untersuchung kann die
richtige Beratung erfolgen.

Das Ziel meiner Beratung ist es, Sie ganzheitlich interdisziplinar zu
betreuen. Von Basisthematiken bis hin zu hoch komplexen Sachver-
halten — auch durch die Hinzuziehung von spezialisierten Fachan-
walten und Steuerberatern/Wirtschaftspriifern.

Das Ergebnis ist ein BEST ADVICE, der Sie bei Ihrer Entscheidungsfin-
dung fundiert unterstiitzen kann.

Mein Anspruch ist es lhnen eine Betreuung in Family Office Qualitat
zu bieten. Scherzhaft bringe ich es immer auf den Nenner ,von der
Hundehaftpflicht bis zum Stiftungskonzept...".

inancial
Medizinische ?lr;::\cing
Untersuchung
Krankengeschichte = Daten
Untersuchung —  Ziele&Wiinsche
Diagnostik = Auswertung
Therapiekonzept = Losungskonzept
Wahl der Mittel = Bausteine !
Produktlieferant = Anbieterauswa
Behandlung = Umsetzung
= Service

Nachsorge
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Der strukturierte Beratungsprozess
fiir IHRE Altersvorsorge

Eine der groBten Herausforderungen der Zukunft ist die Ge-
staltung der eigenen finanziellen Situation im Alter. Seit im
Jahr 2005 das Alterseinkiinftegesetz inkrafttrat, wird von
jedem Einzelnen erwartet, dass er sich selbst eine adaquate
Vermdgenssituation schafft.

Dies bedeutet, dass von allen Seiten Marketingerzeugnisse der Fi-
nanzdienstleister und jede Menge Berater und Verkdufer auf die
Verbraucher losgehen. Fiir Sie als Mandant ist es sehr schwer, einen
Finanzberater in seiner Qualitat wirklich einschdtzen zu konnen,
denn fast jeder behauptet

unabhangig zu sein,

die Situation zu optimieren,
Mehrwerte zu schaffen und
ganzheitlich zu beraten.

Leider sind dies meistens nur Lippenbekenntnisse und die Wahrheit
sieht wie folgt aus: Es gibt einen Produktverkauf statt konzeptio-
nelle Beratung. Die Empfehlung ist haufig provisionsgetrieben und
nicht BEST ADVICE.

Es werden nur wenige Produkte und Partner verwendet (Gerade bei
Banken z.B. meist nur ein Partner). Es werden nicht alle relevanten
Parameter beriicksichtigt fiir den BEST ADVICE, denn inzwischen
sind es sehr viele:

Kosten von Produkten

Anlagekonzept im Detail

Steuerliche Forderung und Sozialversicherungseffekte
Flexibilitat

Renditewahrscheinlichkeiten

(Garantie und realistische Chance,Opportunitétskosten)

Dienstleistungen, an denen der ,Berater “ nichts verdient wie bei-
spielsweise die Optimierung bestehender Versorgungs- und Spar-
produkten sowie der Kranken- oder Sachversicherungen.
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werden vom ,Berater” nicht angeboten bzw. er besitzt nicht die
Kompetenz und das entsprechende Know-how.

Wir haben uns gefragt, wie soll der ideale Berater sein und welche
Dinge sollte er beherrschen, damit sich auch von uns jeder selbst
gern von diesem Berater beraten lassen wiirde. DIE Antwort ist unser
Beratungskonzept mit selbst entwickelten Tools, die sich von
Standardlosungen deutlich abheben und systematische Mehrwerte
schaffen.
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Beratungskonzept fiir
die Altersvorsorge

Definition des Versorgungsziels

Wie viel Geld wollen Sie zum Renteneintritt monatlich zur Verfiigung haben?
Und zu welchem Zeitpunkt wollen Sie in Rente gehen?

Ermittlung des benotigten Kapitals und der Sparrate

unter Beriicksichtigung

der Inflation,
der Zahlungen aus der gesetzlichen Rentenversicherung bzw. des Versorgungswerks mit Rentensteigerungen,
, der sonstigen Einkiinfte z.B. aus Vermietung und Verpachtung sowie N
‘ vorhandener Sparbausteine wie Lebens- oder Rentenversicherungen,

Der kumulierten Vermdgenswerte aus Immobilien, Depotwerten und anderer Kapitalanlagen \

3 Aufteilung der Sparraten in die Schichten 1 bis 3 sowie in (Special) Assets

Schicht 1 — Basis- oder,Riiruprente”

Schicht 2 - Riesterrente”
Schicht 2 — Betriebliche Altersvorsorge

Schicht 3 — Private Altersvorsorge (im Versicherungsmantel und/oder Depot)

Investitionen in Special Assets (mit Leverage Effekt) P

Festlegung der Produktgruppen

Welche Produkte passen zu lhren Vorstellungen?

/:t‘r : 5 Produkte und Gesellschaften ;

Welche Angebote sind fiir Sie tatsachlich interessant? D &
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Special Assets
Der richtige Zug zur richtigen Zeit
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Im Segment SPECIAL ASSETS biete ich Ihnen exklusiven Zugang zu ausgesuchten Kapitalanlagen fiir einen ausgewahlten
Anlegerkreis. Seit 2007 unterhalte ich eine exklusive und strategische Partnerschaft mit dem Mannheimer Emissionshaus
Primus Valor. Die handelnden Personen sind seit rund 15 Jahren enge Geschaftspartner. Damit habe ich Einblick in alle
Zahlen und Kalkulationen. Das Unternehmen verfiigt mit der InmoChance-Serie sowie dem aktuellen Produkt ICD 8 Reno-
vation Plus iiber eines der erfolgreichsten Konzepte im Bereich der AIF (alternativen Investment Fonds) am Markt.

Der Name ,Renovation Plus” ist bei Primus Valor Programm: Durch
den Erwerb sowie die gezielte Renovierung und Modernisierung von
Wohnimmobilien mit Entwicklungspotential in deutschen Mittel-
zentren ist es Primus Valor mdglich, marktunabhangige Renditen zu
erwirtschaften. So werden Bestandsimmobilien mit solider Bausub-
stanz durch MaBnahmen wie z.B. einer energetischen Sanierung und
einer Veranderung des Raumkonzeptes in modernen und gleichzei-
tig bezahlbaren Wohnraum umgewandelt. Eine geringer Leerstand
sowie teils zweistellige Renditen innerhalb weniger Monate bei
vergleichsweise hoher Sicherheit sind das Resultat dieses Ansatzes.
Die marktgerechte Preisentwicklung der einzelnen Liegenschaften
verstarkt das Rendite-Potential zusatzlich.

Fakten und Vorteile:

Investition in deutsche Wohnimmaobilien

Einfaches, transparentes Konzept

Investition in reale Sachwerte

Hohe Sicherheit durch umfassende Regulierung
Staatlich geforderte Finanzierungsprogramme
Nachgewiesene Erfolge der Vorgangerfonds
Professionelles Objekt- und Vermietungsmanagement

laufende Auszahlungen — bei einer prognostizierten
Laufzeit bis 31.12.2023

Verfiigbar voraussichtlich bis Ende 2017
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Die Erfolgsstrategie

Das ImmoChance Geschaftsmodell

Startvorteil
durch giinstigen Ankauf: Objekte/Grundstiicke
jenseits hochpreisiger Boom-Standorte

Entfaltung des Entwicklungspotentials
durch Anbau, Neubau, Renovation
jenseits hochpreisiger Boom-Standorte

Laufende Uberschiisse
durch kontinuierliche Aufwertung,
Mietmanagement, Hausverwaltung

Erfolgreicher Exit
durch lukrativen Immobilienverkauf

Prognostizierter Gesamtriickfluss *

137,09 % + Gewerbesteueranrechnung
*inkl. Riickzahlung des eingesetzten Eigenkapitals; bezogen auf das Komman-
ditkapital ohne Agio Prognosen sind kein verldsslicher Indikator fiir die Zukunft
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Special Assets
Der richtige Zug zur richtigen Zeit

Sie sind auf der Suche nach einer alternativen Investitionsmaglich-
keit in Nachhaltigkeit und Okologie bei gleichzeitig exzellenter Wirt-
schaftlichkeit? Dann konnte das Thema Photovoltaik sehr interessant
fiir Sie sein. Als Mitgesellschafter der EFC AG verfiige ich iber jah-
relange Expertise in der professionellen Umsetzung von Photovol-
taikanlagen und berate Sie umfassend in allen Facetten zu diesem
Thema.

Bei einem Photovoltaik-Investment handelt sich nicht um einen
Fonds oder ein dhnliches Finanzprodukt. Vielmehr stellt diese Form
der Anlage ein direktes Investment dar. Investoren werden somit
Besitzer von Modulanteilen einer Photovoltaikanlage. Daraus ergibt
sich eine fest zurechenbare Einspeisevergiitung mit eigenem Strom-
zdhler. Gerade in Hinblick auf die zusatzlichen steuerlichen Forde-
rungsmaglichkeiten im Zuge des EEG (erneuerbare Energien Gesetz)
macht diese Anlageform zu einer sehr interessanten Option.

Vorteile:

Steuerliche Abschreibungseffekte von 50 Prozent
der Investitionssumme in den ersten beiden Jahren

Direktinvestment mit hoher Einnahmesicherheit
durch das EEG iiber 20 Jahre

Schliisselfertige, am Netz befindliche Anlagen —
kein Projekt oder Baurisiko

Chancen iiber das EEG Gesetz hinaus

Anlagenbetrieb fiir 30 Jahre gesichert (2x5 Jahre Option)

Gemeinsam mit der EFC AG haben wir bis dato ca. 60 Parks mit mehr
als 120 MW Gesamtleistung realisiert. Uber 80 zufriedene Mandan-
ten sind inzwischen als Referenz zu nennen. Selbst habe ich inzwi-
schen in drei Parks mit kumuliert ca. 520 kWp Leistung, investiert.
Gerne berate ich Sie umfassend zu diesem Thema und priife, inwie-
fern auch Sie von diesen Modellen profitieren konnen.

MICHAEL WERLICH
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Methodisch fundiert & evident

Transparenz und Offenheit kennzeichnen meinen Beratungsansatz.
Dazu gehort vor allem auch die Generierung einer validen Faktenba-
sis, damit Entscheidungen fundiert getroffen werden konnen.

Vor diesem Hintergrund habe ich im Laufe der Zeit eine Vielzahl an
eigenen Tools entwickelt, die vollig unabhdngig von Produkten und
Produktanbietern, einen exzellenten Uberblick iiber Ist- und Soll-
Szenarien generieren.

Auf den folgenden Seiten prasentiere ich hnen einen kleinen Auszug
aus meinem Analyse-Toolkit. Gerne berate ich Sie individuell dazu.
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Gesellschaft

Tarifname Ney
Startjahr 2007 2017
Start Monat Dezempe Oktober
Rendite min, 1,00% 0,00%
Rendite realistisch, 2,00% 4,50%
Rendite Mmax. 2,50% 5,00%
bisher 8ezahlte Beitrége 36.000,00 €
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Zahlen liigen nicht

Lohnt sich eine Riirup-Rente liberhaupt?
Und wenn ja, fiir wen?

Unter Einbeziehung einer Vielzahl von Faktoren, erstelle ich [hnen

eine umfangreiche Analyse rund um ein geplantes Riirup-Engage-
ment.

Sie liefert die Antwort darauf, ob eine Riiruprente fiir Sie wirklich
sinnvoll ist. Analysiert werden dabei beispielsweise auch Wech-
selwirkungen von der Steuerersparnis in Ansparphase sowie den
steuerlichen Effekten in Verrentungsphase.

Es wird aufgezeigt, wie sich die Rendite einer Riiruprente in Ab-
hangigkeit vom erreichten Lebensalter verhalt und mit konkreten
Zahlen belegt.

Abbildung:
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Zahlen liigen nicht

Mieten oder kaufen?

Mieten oder Kaufen

Parameter

Kaltmiete pro Monat jetzt 900 €
ImmobiliengréRe aktuell 90 gm
Kaltmiete gm jetzt 10,00 €/m?
Wohnungswechsel in 5 Jahr(en)
Kaltmiete nach Wohnungswechsel 1700 €
ImmobiliengréRe (Kauf und Miete) 150 gm
Kaltmiete gm jetzt 11,33 €/m?
Preis pro gm 5.000 €
Nebenkosten Immobilie (inklusive Makler,

Notar und Grundem/erbs(teuer) 5,50%
Zusatzkosten fiir Umbau und Renovierung 50.000 € €
Renovierungskosten pro Jahr 24,00 €/m?
Renovierung 17,65%
Eigenkapital 100.000 €
Finanzierungszins (iber Laufzeit 2,00%
Geplante Entschuldung nach 27 Jahren
Tilgung anfanglich 2,83%
Anlagezins fiir Tilgung nach Steuern 4,00%
Anlagezins fiir Eigenkapital nach Steuern 4,00%
Wertsteigerung Immobilie pro Jahr 1,00%
Mietsteigerung pro Jahr 1,00%
Kaufpreis Immobilie 750.000 €
Nebenkosten 48.750 €
Umbaukosten und Renovierung 50.000 €
Eigenkapital 100.000 €
Finanzierungsbedarf 748.750 €

Annuitdt 36.159 €
Zins pro Monat 1.248 €
Tilgung pro Monat 1.765 €
Belastung pro Monat 3.013 €
Mehrbelastung pro Monat durch

Zinsen vor Umzug 348 €

* MICHAEL WERLICH
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Abbildung:




Dann vereinbaren Sie jetzt einen
individuellen Beratungstermin

Ganz gleich, ob Vor-Ort-Termin, in meinem Hamburger Biiro oder in
entspannter Umgebung als Onine-Beratung: Ich bin fiir Sie da.

Vereinbaren Sie dazu ganz einfach Ihren Wunschtermin mit mir. Am
friihen Morgen oder am spaten Abend oder gar in Sonderfallen auch
am Wochenende — ich stehe Ihnen fiir Ihre Fragen zur Verfiigung
und nehme mir gerne fiir Sie Zeit.

MICHAEL WERLICH

Michael Werlich
Spadenteich 1

20099 Hamburg

Tel: 040 78899-108

Fax: 040 78899-208
Mobil: 0177 534 68 69
michael.werlich@efc.ag
www.michael-werlich.de




www.michael-werlich.de
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