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CI<:Auf dem Markt wird doch
kein Geld vernichtet, sondern
nur umvertei jetzt viele
verloren hab .das, dass
einige gewonnen haben. Wir wol-
len unsere Kunden auf der richti-
gen Seite sehen.

So viel zu Ihren Leistungen. Doch
verdienen Sie in dieser struk-

Ihr Geld?

uns
ten diese
Qua unsere
Leis eit nichi all-
täglic n wir im gesam-
ten Bundesgebiet auf Interesse.
Wenn das Geld schon nicht hier
ist, kommt es eben zu uns.
CI<: PrinzipieIl bekommen wir
von unseren Auftraggebern, also
den Anlegern, ein Honorar. Doch
häufig sind Provisionen in die
Produkte einkalkuliert. Da ver-
bietet es sich, noch zusätzlich ein
Honorar zu nehmen. Besser wä-
ren natürlich ausschließlich pro-
visionfreie Honorartarife und so-
mit mehr Transparenz für den
Anleger. So etwas lässt sich auf
dem Markt leider nur schwer
durchsetzen.

Braucht man zum Lesen Ihrer
Studie betriebswirtschaftliche
Vorkenntnisse?

HI<: Solche Kenntnisse sind
immer von Vorteil. Zum Lesen
unserer Marktanalyse aber sind
sie nicht unbedingt erforderlich.
Die Studie ist leicht verdaulich, ja
sogar spannend. Das bestätigen
uns immer wieder unsere Kun-
den.
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Datensammlung und Analyse fürdie richtige
Vermögensstruktur.Einzigartigund aktuell.
83 Seiten, A4. Wird jährlich aktualisiert.

ProfitierenSie von einem Wissen, dass bislang nur einer. Elite
zur Verfügungstand. Wissen schafft Werte! Beginnen Sie
endlich, IhrVermögen gewinnbringend anzulegen.
Lesen Sie die

Kolodzik & Kollegen
Altmarkt 28· 03046 Cottbus
Telefon:0355-3 818100
Telefax:0355-3 818101
E-Mail:Koliegen@Kolodzik.de

Schulzgebühr: nur 15,- €

Fordern Sie noch heute die
"Marktanalyse 2003" an!

• Was Politikund Medienmeist verschweigen
• Warumoft Irrglauben die Aktienauswahlbestimmt
• Wieder Staat sich mitversteckten Steuern finanziert
• Weshalb sich hinter Immobilienfondsneuerdings Blasen verbergen
• Wieder Staat Enteignung von Privateigentumvorantreibt
• WarumDeutschland bald verarmt

den
laufenden

u schüt-
er AX den

letzten drei Jahren ca. 50 % an
Wert einbüßte, konnten wir un-
sere Anleger vor Verlusten be-
wahren und das )/ennögen wei-
ter aus

Wie haben Sie da
HI<:Ich verdeutliche
Gegensatz zu den meisten ande-
ren Anbietern empfehlen wir An-
lagen nicht auf Basis der Vergan-
genheitsrenditen, sondern an-
hand von analytisch untersetzten
Zukunftsprognosen. Wir fragen
nicht, wie sich der Markt entwi-
ckelt hat, sondern , wie und
warum er sich so entwickeln
wird.

. HEIf<O I<OlODZIf<,
VERMÖGENSBERATER

Sie verfügen also nicht über
prophetische Gaben?
HI<: Natürlich nicht. Aber wir
versuchen, Wissen über Entwick-
lungen zu erlangen und Zusam-
menhänge zu erkennen.
Getreu unserem Motto:
W iss e n s c haff t Wer t e.

Wie erreichen Sie das?

teuerberater,
otare, Banker,

ersicherer und
n als Partner.

a urch gelingt es uns
l' wieder, unser Klientel vor

Verlusten zu bewahren.
Zum anderen stricken die meis-
ten Finanzdienstleister ihre An-
gebote danach, was jeweils zur
Zeit im Trend ist. Genau hier liegt
die Gefahr, dass sich die nächste
Blase aufbaut. Man schaue nur
auf den momentanen Boom von
Immobilienfonds und deren ver-
meintliche Sicherheit.
HI<: Der durchschnittliche Ver-
käufer reagiert im besten Fall also
darauf, was der Kunde, oft durch
Medien suggeriert, möchte. Da-
mit wählt er den Weg des gerings-
ten Widerstands und verdient
schneII·sein Geld. Doch was der
Kunde möchte bzw. ihm sugge-
riert wird, ist nicht immer auch
gut für ihn.
Wir analysieren dagegen, was er
b l' aue h t und nachhaltig Sinn
macht. Das dauert länger, hat
aber zur Folge, dass die Zufrie-
denheit ebenfaIls andauert.

HK: U.a. durch antizyklisches
Handeln und das Verlassen ein-
gefahrener Wege.
Wir sind Querdenker aus Prinzip.
Zur Not verhindern wir lieber
mal ein Geschäft, wenn es ein
scWechtes zu werden droht.
Schließlich wird im ErnstfaIl gern
die Schuld dem Anlageberater
zugeschoben. Wir sind seit über
zehn Jahren schadenfrei. Das soll
auch weiterhin so bleiben.

Hört sich alles gut an, ändert
aber nichts an der Tatsache, dass
Kunden immer Rendite und Si-
cherheit haben wollen und auch
Sie sich daran messen lassen
müssen.

CI<: Es ist unser Programm,
höchstrnögliche Rendite bei ma-
ximaler Sicherheit zu erzielen.

HI<:Ein Beispiel: Als ich vor zwei
Jahren einen Hedgefonds unter-
suchte, musste ich dafür ein hal-
bes Jahr intensive Recherche
durchführen.
Ich woIlte diesen Fond ruhigen
Gewissens empfehlen können.

Wie lange hat die Arbeit zur
aktuellen Marktanalyse gedau-
ert und woher beziehen Sie Ihre
Informationen?

HI<: Inklusive Datensammlung
hat die Arbeit fast ein Jahr gedau-
ert. Unsere QueIlen sind sehr
vielfältig. Das zieht sich U.a.vorn
täglichen Handelsblatt über' die
monatlichen Bundesbank-Berich-
te bis zur Hornepage der CIA hin.

Es kursieren einige Analysen.
Banken, Gesellschaften, Fachme-
dien geben welche heraus. Was
ist an Ihrer das Besondere?

HI<:Es gibt keine vergleichbaren
Analysen, die mit dieser Infonna-
tionsdichte aufwarten können.
Wir woIlten es auf den Punkt
bringen, um eine gemeinsame
Basis mit dem Kunden zu haben.
CI<:Und es sind Infonnationen
enthalten, die anderswo nicht zu
finden sind.
Vieles wird ja leider in offizieIlen

Christian und Heiko Kolodzik (rechts) konnten auch in den letzten drei
Jahren die Anlage-Erträge ihrer I<undenweiter ausbauen. Heiko Kolodzik:
"Wir fragen nicht, wie sich der Markt entwickelt hat, sondern wie und
warum er sich so entwickeln wird. "

Ihre "Marktanalyse 2003" zeugt
von großer Selbstsicherheit.
Worauf beruht Ihr Bewusstsein,
besser zu sein als andere Vermö-
gensberater?

Anzeige

Hinter der Firmenbezeichnung
"Kolodzik & Kollegen" verbergen
sich die Brüder Heiko und Chris-
tian I<olodzik. Heiko I<olodzik
(HI<) Dipl.-Betriebswirt, Christi-
an I<olodzik (CK) Dipl.-Wirt-
schaftsingenieur und Fachrefe-
rent für Betriebliche Altersvor-
sorge. Sie erstellen Analysen zur
Vermögensstruktur, Finanzpla-
nung und -anlage.
Vorrangig sind sie dabei Partner
von Unternehmern, Steuerbera-
tern, Rechtsanwälten, Ingenieu-
ren und Medizinern im ganzen
Bundesgebiet. Kürzlich legten sie
ihre aktuelle Marktanalyse vor,
die Prognosen über die zukünfti-
ge Entwicklung internationaler
Finanzmärkte gibt.

RUNDSCHAU
2. Oktober 2003

CI<:Wir übernehmen nicht ein-
fach vorgefertigte Infonnationen,
sondern setzen uns
per s ö n I ich mit der Materie
auseinander. '
Erst wenn wir bei der eigenen
Überprüfung ein positives Ergeb-
nis erzielt haben, erhalten unsere
Kunden Angebote.
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