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EDITORIAL ~'< -

Ran an den Kunden!

Liebe Leserinnen und Leser,

der Sommer ist fast vorbei, und wie in jedem Jahr bereiten wir uns alle auf das Jahresendgeschaft
vor. Die groBen Steuergeschenke kann man dem Anleger zwar nicht mehr machen und heute ist
sicher mehr Ganzjahresservice gefragt, aber dennoch bleibt das vierte Quartal das mit Abstand
umsatzstarkste. Die meisten Kunden beschéftigen sich eben am liebsten mit Finanzen und Versi-
cherungen, wenn das Wetter schlecht ist und der Sommerurlaub hinter ihnen liegt.

In den kommenden Monaten kommt es also darauf an, bei den Kunden présent zu sein, also ,auf
dem Schreibtisch zu liegen”. Wir versuchen das bei Ihnen unter anderem mit diesem Magazin. In
den Monaten Oktober bis Dezember verlangern wir unsere telefonische Erreichbarkeit. Im Septem-
ber sind wir auf vielen Veranstaltungen mit frischen Ideen auf Tour und im Oktober freuen wir uns
Gber thren Besuch auf der DKM (Halle 4 F9).

Die vorliegende Ausgabe der einBlick soll Ihnen einige Ideen und Hilfestellungen geben, um bei
Ihren Kunden Prasenz zu zeigen. Unsere Titelgeschichte ,Marketing mit AdWorks” beschreibt zum
Beispiel die Moglichkeiten, die Kundenkommunikation mithilfe unserer CRM-Software zu opti-
mieren. Netfonds startet dieser Tage auch mit einem ,,endkundentauglichen” Newsletter, in dem
aktuelle Themen so dargestellt werden, dass Sie die Inhalte direkt an Ihre Kunden weiterleiten kon-
nen. Dazu finden Sie jede Menge weiterer interessanter Themen fir ein hoffentlich erfolgreiches
Geschéaft in den kommenden Monaten.

Es gruBt Sie herzlich

e ety

Karsten Dammler
(Vorstand)
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NETFONDS-NACHRICHTEN
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Wir stellen uns vor — die Netfonds Gruppe *

Netfonds-Unternehmenshistorie

Griindung der
Netfonds GmbH
als unabhéngiger
Pool-Dienstleister
fiir Makler und

Griindung der
fundsware GmbH
zur Entwicklung der

Vertriebe eigenen Software
L] [ ]

2000 2001 2002 2003

4an

w -ty
Unterstlitzung im Ausweitung des
Leistungsbereich Leistungsspektrums
Investmentfonds um den Bereich
(Erlaubnis nach Geschlossene
§ 34c GewO) Fonds

Griindung der NFS
Netfonds Financal
Service GmbH
(Haftungsdach)

2004 2005

Pionierarbeit im
Aufbau des
Angebotsbereichs
des Haftungsdachs

2006 2007

@

Auf- und Ausbau des
Versicherungs-
angebots

Griindung der
Solit GmbH
(optimierter
Edelmetall-Einkauf)

2008 2009

V'S

Umsetzung des
BauFi-Angebots

Griindung
der NFS
Capital AG
(Vermégens-
verwaltung)

Umfirmierung
zur Netfonds AG

2010 2011 2012

Erweiterung um
den Bereich
Vermégensver-
waltung und
Investmentad-

Die Netfonds Gruppe in der Ubersicht

visory

I\ V2

Netfonds Gruppe s

WIR LEBEN BERATUNG

sle

Netfonds AG *

N

NVS Netfonds

<
<

NFS Netfonds

HAMIUEGIR "l‘l IMOGIN

NFS Capital AG

Netfonds in Zahlen (Stand: Dezember 2013)

Mitarbeiter und Partner

Mitarbeiter ! > 100
Vertriebspartner Netfonds AG ca. 4.100
NFS Netfonds Financial Service GmbH 267
(Unternehmen als Tied Agents)

Eigenkapital

Netfonds AG > 2,4 Mio. €
NFS GmbH > 0,2 Mio. €
Umsatzerlose

20112 46,5 Mio. €
20122 46,6 Mio. €
20131 56,8 Mio. €

) fundsware

s
NSI Netfonds

“ Argentos

&= Solit Kapital

Kennzahlen pro Sparte

Griindung der NVS Netfonds
Versicherungsservice AG

Zukauf der HHVM
Hamburger Vermégen
GmbH, der Argentos AG
und der PRIMA Fonds GmbH

2013

©

Aufbau eines

Versicherungsangebots
fiir Banken, Sparkassen
und Mehrfachagenten

Assets under Administration ! 6,08 Mrd. €
DWS Riester Bewertungssumme 140 Mio. €
Geschlossene Fonds Platzierungsvolumen (ohne SOLIT)? 52 Mio. €
PKV-Neugeschaft ? 400.000 MB
Lebensversicherung inkl. bAV 3 200 Mio. € BWS
Sachversicherung Neupramie 3 3 Mio. €
Baufinanzierung (Finanzierungsvolumen) 3 21 Mio. €
Bausparen * 8,5 Mio. €

"Kumulierte Zahlen der Netfonds AG, NFS Netfonds Financial Service GmbH und Argentos AG (berlcksichtigte Argentos-Umséatze von 01.04. bis 31.12.2013)

2Netfonds AG und NFS Netfonds Financial Service GmbH
3>Netfonds AG
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Die Netfonds Gruppe * - 10 sehr gute
Grinde flr eine Partnerschaft

Um als unabhangiger Berater der Finanz- und
Versicherungsbranche zielorientiert erfolg-
reich arbeiten zu kénnen, bendtigen Sie einen
bestmdglich vertriebsunterstitzenden Service-
dienstleister an lhrer Seite.

Bereits seit dem Jahr 2000 auf dem Markt, gehért die Ham-
burger Netfonds Gruppe heute zu den Top-5-Serviceunter-
nehmen der Branche. Mit unserem umfassenden Leistungs-
spektrum sowie mit der Denke eines hanseatischen, ehrbaren
Kaufmanns begleiten wir Sie gerne auf lhrem Weg zum
erfolgreichen und unabhangigen Berater. Zehn sehr gute
Grunde, weshalb eine gemeinsame Zusammenarbeit fur Sie
von Vorteil ist:

1. WIR schaffen die Freiheit, unabhangig zu beraten.
Alle Unternehmen der Netfonds Gruppe sind frei von Beteili-
gungen seitens Produktgesellschaften. Bei der Produktauswahl
sind WIR absolut unabhangig. So kénnen Sie optimal und indi-
viduell auf die Bedurfnisse Ihrer Kunden hin beraten.

2. WIR machen Prozesse schlank, so dass Sie effek-

tiv und zeitsparend Ihrem Geschaft nachgehen kénnen. Sie
kénnen lhre volle Energie in die Kunden investieren, wahrend
WIR lhnen als professionelles Backoffice den Ruicken frei hal-
ten. Unsere Software- und Serviceangebote sind Ihre idealen
Begleiter im gesamten Beratungskreislauf. Mit uns haben Sie
immer alles einfach und Ubersichtlich im Blick. Ihre Kunden,
Produktangebote, Depots und Bestande, Dokumentationen,
Abrechnungen und mehr.

3. WIR bieten eine maximale Auswahl an Produkten.
Uber uns haben Sie Zugang zu allen namhaften Kapitalanlage-
gesellschaften, Emittenten und Emissionshausern. Sie kénnen
ohne Bank- oder Produktbindung aus dem gesamten Spektrum
der Finanzmarktinstrumente fiir hre Kunden die besten Finanz-
produkte auswahlen. Ebenso sind WIR flihrender Dienstleister in
den Sparten Versicherungen, fondsgebundene Altersvorsorge,
Direktimmobilien und Baufinanzierungen.

Die Netfonds Gruppe -
unsere Serviceunternehmen im Uberblick

Netfonds AG

Ihr Allfinanz-Maklerpool — keiner bietet mehr: Investmentfonds,
Beteiligungen, Versicherungen, Direktimmobilien, fondsgebundene
Altersvorsorge, Baufinanzierungen und Bausparen
Finanzanlagenvermittler gemaB § 34c Abs. 1 Nr. 1, Nr. 2 Gewerbe-
ordnung (GewO)

Versicherungsmakler gemaB § 34d Abs. 1 GewO
Finanzanlagenvermittler gemaB § 34f Abs. 1 Nr. 1-3 GewO

Argentos AG
Ihr Maklerpool fir Fondsprofis
Finanzanlagenvermittler gemaB § 34f Abs. 1 Nr. 1 GewO

NFS Netfonds Financial Service GmbH

Ihr Haftungsdach fur Investmentprofis

Verfugt Uber eine Erlaubnis gem. §§ 32, 1 Abs. 1a Satz 2 Nr. 1, 1a
und Nr. 2 KWG, die sie befugt, die Anlagen- und Abschlussvermitt-
lung sowie die Anlageberatung zu erbringen.

NVS Netfonds Versicherungsservice AG

Ihr Servicepartner fur das Versicherungsgeschaft von Banken,
Sparkassen und generell Mehrfachagenten

Die NVS Netfonds Versicherungsservice AG Ubt ihre Vermittlungs-
tatigkeit im Sinne der §§ 84 ff., 92 HGB, § 34d Abs. 1 GewO, § 59
Abs. 2 VVG aus.

HHVM Hamburger Vermégen GmbH

Ihr Vermogensverwalter der Netfonds Gruppe mit Sitz in Hamburg
Finanzportfolioverwalter nach § 32, 1 Abs. 1a Satz 2 Nr. 3 KWG

NFS Capital AG

Ihr Vermdgensverwalter der Netfonds Gruppe mit Sitz in Ruggell,
Liechtenstein

Finanzportfolioverwalter gemaB Art. 5 VVG (i. V. m. Art. 6-8 VVG
und Art. 3-5 VVO)

einBlick 9 2014
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NETFONDS-NACHRICHTEN

4. \WIR bieten ausgezeichnete Konditionen.

Als Interessengemeinschaft und fiihrender Servicedienstleister der
Branche verhandeln WIR fur Sie ideale Konditionen mit den Produkt-
gebern.

5. WIR beraten Sie persénlich und kompetent,

um fur jede Ihrer Beratungsaufgaben die beste Losung zu finden.
Uber 100 qualifizierte Mitarbeiter der Netfonds Gruppe garantieren
lhnen greifbares Know-how und aktuelles Fachwissen.

6. WIR schaffen Sicherheit, indem WIR Ihre rechtskonforme
Beratung unterstitzen und Haftungsrisiken versichern oder mini-
mieren. lhr Lebenswerk gehdért Ihnen, daher garantieren WIR Ihnen
100 Prozent Kunden- und Bestandsschutz.

7. WIR 6ffnen Turen und unterstiitzen Sie mit der ganzen Kraft
eines groBen Business-Netzwerks, wenn Sie Ihre eigene Geschafts-
idee umsetzen wollen. Die Vielfalt der Vergitungsmodelle bietet fiir
jeden Kunden den Weg, mit dem Sie sich am wohlsten fthlen.

8. WIR sichern die Qualitat der Beratung. Durch unsere
vielzdhligen Workshops, Roadshows und Webinare garantieren
WIR permanente Fortbildung und Wissensaustausch. Mit uns be-
treten Sie ein Netzwerk von Qualitatsberatern der Branche.

9. WIR engagieren uns fiur Ihren Erfolg. Mit Leidenschaft
foérdern WIR den Erfolg lhres Unternehmens, denn nur wenn Sie
erfolgreich sind, kénnen auch WIR wachsen. Unser umfangreicher
Marketingsupport platziert Sie bei lhrer Zielgruppe.

10. WIR LEBEN BERATUNG. Gemeinsam mit Ihnen sichern
WIR durch unser umfassendes Produkt- und Serviceportfolio die

Zukunft der unabhangigen Beratung. M (0s)

Haben Sie Interesse an einer Zusammenarbeit mit uns?

Gerne stehen wir lhnen far ausfihrliche Informationen
zur Verfugung: (0 40) 82 22 67-450

oder interessenten@netfonds.de

Wir freuen uns Sie kennenzulernen. Ihr Netfonds-Team

SERVICE

Netfonds AG

Senvice-Qualitat

H'H ERAU SRAGEND((
Netfonds AG

S{:\”\f\ce—Q\_.nz.‘:.\ Lé'}:_(\

der \\Aak\(zrpi}oh

- VT o
i Test: 49 Maklerpools
m Test: &<

CAWARD
2013
»"HERAUSRAGEND«

der Maklerpools
Im Test: 54 Maklerpools

Fouggr " 68 Maklerpooys

»HE RA us
Netfonds g

S’gfﬁ,»ice Qualitat
der Mak €rpools
Im Test:

RAGE ND«

FONDS
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ANZEIGE — FONDSEMPFEHLUNGEN B -

Grin denken, Gold finden

Mit dem Jupiter Global Ecology Growth

Charlie Thomas, Fondsmanager des Jupiter Global Ecology
Growth, beschéftigt sich seit dem Jahr 2000 mit den Themen
okologische und nachhaltige Kapitalanlagen.

Revolution an der Borse

Thomas hat wahrend seiner Berufslaufbahn eine regelrechte Re-
volution auf dem Gebiet der 6kologischen Kapitalanlage erlebt.
Als er den Fonds 2003 Ubernahm, ging es Anlegern fast aus-
schlieBlich darum, dass ihre Investments ,sauber genug” waren.
Es wurden schwarze (und manchmal auch wei3e) Listen mit den
Namen von Unternehmen gefihrt. Waffenproduzenten und Um-
weltstinder lieBen sich leicht ausschlieBen — aber wie verhielt man
sich beispielsweise bei Glasherstellern, deren Flaschen spater mit
Alkohol gefillt wurden?

Heute ist alles anders — das schlichte Aussortieren , schlechter”
Titel ist Vergangenheit. ,Die ethischen Kriterien des Fonds sind
fir uns nur der Ausgangspunkt”, sagt Thomas. ,Wir konzent-
rieren uns primar darauf, die aus unserer Sicht besten langfristi-
gen Investments aufzusplren — Investments in Unternehmen, die
okologische Losungen anbieten, samt ihrem Umfeld.”

Pure Technologies

Was Thomas damit meint, veranschaulicht der blaue Schaum-
stoffball auf seinem Schreibtisch. Hergestellt wird er vom Unter-
nehmen Pure Technologies, das zu den &ltesten Investments des
Fonds gehort.

.Man kann das Gerat in eine Wasserleitung einflihren. Dort
lauscht es nach Lecks im System und ortet sie mit groBer Prazisi-
on”, so Thomas. ,Das ist ungemein wichtig, wenn man bedenkt,
dass beispielsweise in London rund 26 Prozent des Wassers durch
Leckagen verloren gehen.”*

JUPITER

Investieren, nicht spekulieren

Bei der Suche nach Investments konzentriert sich Thomas auf drei
Hauptaspekte. ,Zuerst sehen wir uns das Produkt oder Leistungs-
angebot genau an und stellen fest, ob es im jeweiligen Bereich
fuhrend ist. Als Zweites beschaftigen wir uns mit dem Manage-
ment und dessen Fahigkeit, Wachstumschancen zu nutzen. Drit-
tens nehmen wir die finanziellen Verhaltnisse des Unternehmens
unter die Lupe, also seine Kreditwdrdigkeit und Wachstumsmaog-
lichkeiten”, so Thomas weiter.

Somit unterscheidet sich Thomas mit seinem Ansatz in keiner Weise
von anderen Fondsmanagern. , Fir uns ist der Fonds ein Instrument
zum Investieren und nicht zum Spekulieren”, so Thomas. ,Wir ana-
lysieren Unternehmen mit langfristigem Zeithorizont. Typischerwei-

se halten wir einen Titel vier bis funf Jahre.”
*Quelle: Ofwat, April 2012

FONDSDATEN
Fondsname

Jupiter Global Ecology
Growth (SICAV)

AOHFIU/LU0231118026
(L acc EUR)
17. August 2001

WKN/ISIN

Auflegung

lhr Ansprechpartner

Peter Peterburs

Vertriebsleiter Norddeutschland
ppeterburs@jupiterinternational.com
Telefon: +49 69 7593 71 36

Mobil: +49 160 93 30 32 76

Hinweis: Alle Informationen, sofern nicht anders angegeben, Stand Juli 2014. Die vorliegende
Werbemitteilung richtet sich an professionelle Anleger und ist nicht fur Endkunden gedacht.
Sie dient ausschlieBlich zu Informationszwecken und stellt keine Anlageempfehlung dar. Un-
ternehmensbeispiele dienen lediglich der Veranschaulichung und sollten ebenfalls nicht als
Anlageempfehlungen verstanden werden. Der Wert von Anlagen kann schwanken und Sie
erhalten unter Umstanden nicht den investierten Betrag zurlick. Fremdwahrungsanlagen sind
Wechselkursschwankungen unterworfen. Ausgabeaufschldge haben gréBere proportionale
Auswirkungen auf die Ertrage, wenn das Investment nach kurzer Zeit liquidiert wird. Die hier-
in enthaltenen Daten und ausgedriickten Meinungen sind nicht als Anlageempfehlung zu
verstehen; sie kénnen sich in Zukunft dndern. Nicht in Euro anlegende Investoren sind
Wechselkursschwankungen ausgesetzt. Fonds kann mehr als 35 Prozent des Fonds-
vermoégens in Wertpapiere anlegen, die von einem EWR-Land begeben oder ga-
rantiert werden. Die wesentlichen Anlegerinformationen (KIID) sowie der aktuelle
Verkaufsprospekt sind bei Jupiter erhaltlich. Herausgegeben von The Jupiter Global Fund
und/oder Jupiter Asset Management Limited, autorisiert und beaufsichtigt von der Financial
Conduct Authority in GroBbritannien. Kein Teil dieser Inhalte darf ohne vorherige Genehmi-
gung der Gesellschaft oder Jupiter Asset Management Limited reproduziert werden.
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Modernes Marketing mit AdWorks

Aktuell, organisiert und professionell — wie Sie als Netfonds-Partner beim Kunden die Nase vorn haben

Mit der Plattform AdWorks bietet Netfonds nicht nur eine aus-
gefeilte Kundenverwaltung, sondern noch vieles mehr. Mit Ad-
Works haben Sie alle Kundendepots immer im Blick. Zuséatzlich
kénnen Sie den Beratungsprozess angefangen bei der Erstinfor-
mation bis hin zum fertigen Beratungsprotokoll inklusive Depot-
formular erstellen. Lernen Sie die umfangreichen und professio-
nellen Marketingmaoglichkeiten in AdWorks kennen.

Wann haben Sie das letzte Mal eine Kundenaktion
durchgefuhrt?
Viele Unternehmen beschéaftigen fur diesen Themenbereich gro-
Be Agenturen oder haben eigene Abteilungen mit diversen
Mitarbeitern. Fir kleinere mittelstandische Unternehmen in der
Finanzdienstleistung ist diese Aufgabe daher umso herausfor-
dernder. Wir mochten Sie in die Lage versetzen, professionell
und effizient mit lhren Kunden zu kommunizieren.
Netfonds liefert Themen und Textvorlagen, damit die meist erkla-
rungsbedurftigen Inhalte der Finanzwelt beim Kunden verstand-
lich ankommen. Wir liefern hnen Selektionsmdglichkeiten, damit
Sie Ihre Kunden zielgenau ansprechen kdénnen. Mittels Mail, Brief
und Online-Postbox gelangen Ihre Botschaften effizient, sicher
und kostenglnstig zum Adressaten. Dabei verstehen wir uns
stets als Dienstleister — Ihr Firmenlogo, thre Absender- und Kon-
taktdaten stehen weiterhin im Fokus der Kundenkommunikation.
Mit dem Einsatz von AdWorks kdnnen Sie einfach und ohne viel Zeit-
aufwand unter anderem folgende Kundenaktionen durchftihren:
e monatlicher Newsletter mit Informationen und Aktionen
(mehr dazu auf Seite 13),
e vierteljahrlicher Marktbericht (erstellt durch das Netfonds-
Research),
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e regelmaBige Depotreports (mit einem Kilick),

e gezielte Marketingaktionen (etwa fir Kunden mit hohen
Cash-Bestanden).

Im Folgenden stellen wir Ihnen die einzelnen Ldsungsbausteine

und Logiken anhand konkreter Aktionen kurz vor und Uberzeu-

gen Sie von der Einfachheit der Anwendung von AdWorks.

-8 X
@ um e @5

Versandmaoglichkeit auf Knopfdruck per Brief, E-Mail oder Fax

Abb. 1:
Briefvorlage
aus AdWorks
im Corporate
Design lhrer
Firma
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Einfach Nachrichten versenden —im eigenen Firmenlook
Nutzen Sie die Moglichkeiten einer modernen Kundenverwal-
tung und schreiben Sie lhre Kunden per Brief, Fax oder E-Mail
an. AdWorks kann lhre Anschreiben problemlos auf Ihrem per-
sonlichen Briefpapier oder mit Ihren individuellen E-Mail-Signa-
turen erzeugen. Dabei besteht die Mdglichkeit, dass eine Assis-
tenz (m/w) Mailings in Ihrem Namen und mit Ihrer Unterschrift
verschickt (siehe Abb. 1).

Ihre individuellen Anpassungen kdnnen Sie in wenigen Minuten
in Ihrer Geschaftsstelle konfigurieren.

Zielgenaue Ansprache

Vor jeder Kundenansprache steht die Frage: ,Fir welche Kun-
den ist diese Aktion oder Information eigentlich interessant?”
Wir stellen Ihnen dazu die Funktion , Marketingliste” oder auch
.Abfrageliste” zur Verfligung. Betrachten wir ein praktisches Bei-
spiel: Sie mochten alle Kunden anschreiben, die in einem Immo-

1] Abfragelnts Stustiossn’ | Mitarbsiber Delreuz, Read’ =
T] airapainn -] ]
L tate snaeigen Swmmankste Stustonen’ (237 Zeden. Geschaftaateile ¥999%)

R Bestand.wart ¥

Abb. 2: Ergebnisliste einer dynamischen Abfrage — Zielgruppe:
Kunden, die in einen Immobilienfonds investiert sind
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Abb. 3: AdWorks-Suchmaske als Beispiel fiir Suche nach
Kunden mit Cashkonto > 5.000 Euro

Abb. 4: AdWorks-Ergebnisliste. Sémtliche Kunden dieser
Liste kbnnen per Knopfdruck mit einem gezielten Mailing
oder Serienbrief kontaktiert werden.
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bilienfonds investiert sind, zu dem ein Kaufangebot vorliegt. Sie
kénnen die betreffenden Kunden sowie deren Kontaktdaten mit
wenigen Klicks selektieren (siehe Abb. 2).

Ein weiteres Beispiel sind die Geldbestande auf dem Verrech-
nungs- oder Tagesgeldkonto. Fiir diese erhalten Sie keine Provi-
sionen und Ihr Kunde verliert de facto an Kaufkraft. Sie suchen
also nach Kunden mit einem Cash-Bestand beispielsweise gro-
Ber als 5.000 Euro (siehe Abb. 3).

Das jeweilige Selektionsergebnis nutzen Sie, um Ihr entspre-
chendes individuelles Anschreiben oder auch unsere Textvorla-
ge mit der Marketingliste zu verkntpfen (siehe Abb. 4).

Textvorlagen fur Ihre Kundenkommunikation

Nutzen Sie unsere Textvorlagen oder erstellen sich eigene Vor-
lagen, um lhre Kundenkommunikation zu standardisieren und
Zeit zu sparen. Die Vorlagen finden Sie Uberall dort, wo Sie Uber
AdWorks mit dem Kunden kommunizieren kénnen. Um lhren

Tipp 1:

Nutzen Sie die Online-Depoteinsicht als Kommunikationska-
nal. Jeder Kunde bekommt einmalig von Ihnen individuelle Zu-
gangsdaten und kann sich von Ihrer Homepage aus einloggen.
Die Kommunikation geht nicht verloren und bleibt dauerhaft
archiviert. Gerade vertrauliche Informationen wie Depotbe-
richte kénnen so sicher bereitgestellt werden, aber auch Bera-
tungsprotokolle kénnen hier eingestellt und der ,,Zugang beim
Kunden” dokumentiert werden. Das Einstellen in die Depo-
teinsicht erfolgt einfach per Haken bei Versand Ihrer Nachricht
(siehe Abb. 5, 6 und 7).

Tipp 2:

Wir unterscheiden zwischen dynamischen und statischen Ab-
fragelisten. Die genannten Beispiele stellen dynamische Abfra-
gen dar. Die Angaben werden aus dem System generiert und
die Zielgruppe verandert sich, weil sich das messbare Kriterium
verandert. Wollen Sie etwa eine Liste von Weinliebhabern anle-
gen, wirden Sie eine statische Liste erzeugen und ihr die jewei-
ligen Weinliebhaber aktiv zuordnen (siehe Abb. 2, 3, 4 und 8).

Tipp 3:

Nutzen Sie unsere Vorlagen oder kopieren Sie sie. Sie kénnen
nun Anderungen vornehmen und die Vorlagen fir sich indivi-
dualisieren. Im Anschluss geben Sie der Vorlage einen sinnvol-
len Namen, damit Sie sie kunftig fur lhre Kundenkorrespon-
denz leicht finden und nutzen kénnen.

einBlick 92014 11
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E-Mail senden an Kunde

An ms@netfonds.de

[Q |V] sicher via Postbox der Online-Depoteinsicht senden ]

Batreff 1,
Anhang Q B

Text
Martin Steinmeyer - AdWorks TestAccount
Netfonds AG

Suderstrae 30
20097 Hamburg y
A
Abb. 5: Datensichere Kundenkommunikation via Postbox,
kein Mailversand notwendlig
Depoteinsicht
| 1] Bestande | | Antrage Vertrage Postbox
Filter (alle Depots) ~ | Gruppierung Art « 1 Zeitraum kompletter Zeirav = | @ Drucken © Abmelden
: Dawm ovo12013
/ Stand 116.887,63 €
Einlagen 124.029.61 €
. Entnahmen -126.069,41 €
o Transfers 0,00 €
Dividenden 3.138,20€
Cebuhren -115,80 €
Rendite p.a. S64%
Rendite 951%
Ertrag 14.942,70 €
D 2rosa01s
Stand 129.790,53 €
No. Bezeichnung Pos. Anteile [%]  Wert[€)
1 |Aktien 17| 16,66 %} 21.620,34 €
2 |Immobilien 2| 6,11 X 7.930,88 €]
3 |Mischfonds S| 17,84 %] 23.153,49 €
4 |Renten 10| 28,21 %) 36.611,28 €]
5 |Strategiefonds 1| 31,18 %] 40.474,54 €]

Abb. 6: Online-Depoteinsicht — Bestdnde

Willkommen | Bestande Antrage | Verwage | Poswox
Fiter (e Depors) =) | Zeitraum ompletter Zee T © Abmelden
300000 € Datum 01012013
Stand 116.887,63 €
Einlagen 124.029,61€
oo Entnahmen -126.069,41 €
Transfers 000€
Dividenden 3.13820 €
Cebihren -115,50 €
Rendite p.a. 5,64%
Rendite 9,51%
o o1orzons 01052014 o105z Erwag 14.942,70 €
— Kapnaleinsatz — Depotwert — Vergleichsindex Detum 27.082014
Stand 129.790,53 €

Abb. 7: Online-Depoteinsicht — Entwicklungen
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Abb. 8: Uber statische Marketinglisten kénnen ausgewahlte

Kundengruppen erstellt werden, die Sie fir gezielte Marke-

tingaktionen kontaktieren méchten. Beispiel: Kundengruppe
Weinliebhaber”
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Marketingaktionen einen persénlichen Charakter zu geben,
senden Sie lhre Anschreiben individuell an Ihre Kunden. Dazu
nutzen Sie Mischfelder, die fur alle Ihre Kunden individuell be-
fullt werden — beispielsweise mit der jeweiligen Anschrift.

Wir beschaftigen uns intensiv mit der Erstellung der richtigen
Textvorlagen, damit Ihre Inhalte verstandlich und professionell
Ubermittelt werden. Dabei arbeiten wir speziell bei den News-
lettern oder im Produktmarketing mit externen Wirtschaftsre-
dakteuren zusammen, die sich auf das Thema Endkundenkom-
munikation spezialisiert haben.

Professionelle und verstandliche Textvorlagen
Vorlagen in Form von Textbausteinen stellen wir Ihnen unter
anderem fur folgende Bereiche zur Verfigung:

e Wesentliche Griinde” fur unsere rund 80 TopFonds,

e Briefvorlagen fur Marketingaktionen (zum Beispiel Kunden-
anschreiben fur unsere TopFonds sowie zu aktuellen Aktio-
nen wie den Cortal-Consors-Tagesgeldaktionen oder zuletzt
dem ZinsPlus Laufzeitfonds),

e diverse administrative Tatigkeiten a la ,, Anbei finden Sie das
Beratungsprotokoll mit der Bitte ...”,

e Newsletter-Vorlagen (zu diesem Angebot siehe auch nachste
Seite). B (ms/jwi)

Ausfiihrliche lnformationen zur
Beraterplattform AdWorks sowie

Tipps und Schulungen finden sje
unter www.investmentpro.de

einBlick:

Mit AdWorks gibt es unzdhlige Mdéglichkeiten, thren Kun-
den mit Marketingaktionen einen Zusatznutzen zu bringen.
Wir leben im Informationszeitalter. Sie haben die Moglich-
keit, sich durch eine gute Kommunikation einen klaren
Wettbewerbsvorteil zu verschaffen — oder kennen Sie eine
Bank, die ihren Kunden regelmaBig Markteinschatzungen
und individuelle Depotreports zur Verfligung stellt?
Profitieren Sie von der einfachen Struktur in AdWorks so-
wie unserer Unterstlitzung und steigern Sie mit Zusatzser-
vice lhre Kundenbindung und gleichzeitig lhre Ertrage.



lhr persdnliches
Marketingpaket

Uberzeugende Varianten fur den Kundenkontakt

Glaubt man Marketinggurus, sollte ein erfolgreicher Berater mit
seinen Kunden und Interessenten mindestens sechs Mal im Jahr in
Kontakt treten. Im Folgenden schildern wir drei Mdglichkeiten, wie
Sie dies mithilfe der Marketingserviceangebote der Netfonds auf
eine professionelle und einfache Weise bewerkstelligen kénnen.

1. NEU: Newsletter

Die meist komplizierte Botschaft soll in einfache Worte verpackt
werden, die auch lhr Kunde versteht. Wir greifen hier auf unter-
nehmenseigene Expertise zurlick, denn im Kreise der Argentos-
Partner existiert bereits ein schlagkraftiger Marketingverbund. Die
Texte werde von einem Wirtschaftsredakteur mit Praxiserfahrung
als Makler geschrieben. Mit Dr. Westerhaus und seinen Kollegen
von der Fintax Ltd. suchen wir nach aktuellen Themen, die in einem
monatlichen , Auf den Punkt”-Newsletter unabhangig, kurz und
knackig prasentiert werden. Wir stellen Ihnen pro Newsletter auch
eine Marketingliste ein. Sie brauchen nur noch ,auf den Knopf”
zu driicken und der Newsletter wird in Threm Namen und mit lhren
Kontaktdaten an lhre Kunden verschickt. Netfonds-Partner haben
die Mdglichkeit, dieses Modell weiter auszubauen.

2. Versand des Reportings

AdWorks ist darauf ausgerichtet, dass Sie unterschiedliche Reports
mit wenigen Klicks lhren Kunden individuell zusenden kénnen.
Dabei gehen Sie wie folgt vor: Wahlen Sie zunachst diejenigen
Kunden aus, die den Report in dem von lhnen erdachten Zyklus
erhalten sollen. Etwa eine dynamische Marketingliste (zum Beispiel
alle Kunden mit einem Depotbestand von mehr als 100.000 Euro)
oder eine statische Marketingliste (zum Beispiel alle Kunden, mit
denen Sie ein Servicepaket vereinbart haben). Klicken Sie dann auf
Newsletter, um die Mail zu erstellen.

3. Versand Quartalsbericht

Netfonds erstellt fur Sie und lhre Kunden einen unabhangigen,
quartalsweise erscheinenden Marktbericht. Dabei ist eine Version
fur Sie gedacht und eine zur Weiterleitung an lhre Kunden. Ein
ideales Instrument, um die Kunden zu informieren oder auch zu
motivieren. Und wieder gilt: Zundchst Kunden selektieren (dynami-
sche oder statische Marketingliste), dann die News erstellen, Vor-
lage auswahlen, Bericht beifigen und versenden. Fertig! Weitere

TITELSTORY
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wenn man das beste aus zwei Welten kombiniert, kann eine spannende Anlage
entstehen. Freuen Sie sich auf Nachrichten aus dem Hause ...

Schone Grube

Max Mustermann

Flexible versicherungslésung

Wer in der Vergangenheit flexible Lésungen suchte, die das Beste aus der
Fondswelt mit einer Vorsorgeversicherung kombinierte, hatte keine groBe Auswahl
- oder die Verwaltungskosten waren sehr hoch.

Lebensversicherer in Deutschland, der sich auf echte Netto-Tarife spezialisiert hat,
eine fondsgebundene Lebensversicherung, bei der Kunden und ihre Berater aus
uber 4,000 Fonds auswahlen konnen: myLife Invest.

Sofern Sie zu diesem oder weiteren Themen nahere Informationen wiinschen
kontaktieren Sie mich gerne unter 040 / 822 267 ... oder schicken Sie eine Mail
an mueller@beratung24,de

Thi{Max Mustermann_|

Sofern Sie den Newsletter nicht mehr erhalten michten. teilen Sie uns dies bitte kurz per E-Mal mit.

WIR LEBEN BERATUNG

Erhéhte Servicequalitdt durch professionellen Endkunden-
Newvsletter, als E-Mail, Brief oder PDF im Postfach. Blaue Késten
stellen dynamische Textinhalte dar (Empfénger und Absender).

.Aktionen” finden Sie in den Vorlagen: Geben Sie dort einfach
den entsprechenden Suchbegriff ein, so kénnen Sie jederzeit eine
Sonderaktion starten. Wir sind immer fir Anregungen offen.

Bitte senden Sie Themenideen oder technische Hinweise an
beraterplattform@netfonds.de, wir kimmern uns darum. | (jwi)

lhre Ansprechpartner

Jonas Wilken
Produktberater Investment
jwilken@netfonds.de

Tel.: (0 40) 82 22 67-315

Baran Kaya

Projektmanager fur Operations
Koordination und Investment
bkaya@netfonds.de

Tel.: (069) 870 0204-12

einBlick 9 2014 13
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So lernen Sie mit
AdWorks zu arbeiten

Webinare und persénliche Schulungen der
Netfonds Gruppe

Kantakt

Start  Funktionsweise Zusatimodule Pakete  Tutoriaks

Die Komplettldsung fiir freie Berater

Die wichtigsten Neuerungen

Liemen Sia ens n 3 Minuten kencee! ietens
InorTaonen Gnd Videos nden e e,

sy
-

I e tfonds Gruppe *

Um Sie mit AdWorks vertraut zu machen, bietet Ihnen Netfonds
ein umfangreiches Schulungspaket. Auf unserer Website zu Ad-
Works — www.investmentpro.de — haben wir vielfaltige Materi-
alien hinterlegt. Dort finden Sie Tutorials, also kurze Anleitungen,
zur Gestaltung bestimmter Prozesse.

Fur eine umfangreichere Aufklarung empfehlen wir lhnen unsere
acht Schulungsfilme. Darin werden von der Kundenverwaltung bis
hin zu Marketingaktionen alle Méglichkeiten, die AdWorks bietet,
anhand von Beispielen ausflhrlich erlautert.

Ihr Ansprechpartner

Jonas Wilken
Produktberater Investment
jwilken@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-315

Nach funf Jahren, die Jonas Wilken mit der Berech-
nung von Gleichgewichten in der Volkswirtschafts-
lehre verbracht hat, hat er seine Berufung 2012 bei
Netfonds gefunden. Wie er in die Thematik AdWorks
hineingeschlittert ist, weiB er nicht mehr so genau,
aber die Moglichkeiten, die AdWorks bietet, machen
ihm viel SpaB.
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Falls Sie eine persénliche Schulung mit einem Experten von

Netfonds vorziehen, kommen wir gerne zu lhnen. Und falls Sie
mal nicht weiterwissen, helfen wir Ihnen gern weiter per Tele-
fon oder per Mail.

Diese Moglichkeiten der Schulung
bietet Netfonds seinen Partnern:

Videos — Werden Sie mit nur acht Videos zum Profi in AdWorks.
Lernen Sie die ersten Schritte mit unserer Kundenverwaltung bis
hin zum Erstellen eigener Marketingaktionen und Newsletter. Er-
stellen Sie eigene Modellportfolios oder vergleichen Sie Portfolios
anhand der Theorie von Markowitz. Alle acht Videos finden Sie
unter www.investmentpro.de

Tutorials — Klicken Sie sich durch unsere Tutorials. Jeder Klick
eine Erkenntnis mehr. Anhand von Screenshots erklaren wir in die-
sen Schritt-fur-Schritt-Anleitungen, wie Sie beispielsweise einen
neuen Kunden anlegen oder ein Beratungsprotokoll ausfillen. Alle
Tutorials finden Sie unter www.investmentpro.de

Webinare — Wir bieten Ihnen regelméBige Webinare an, um
Ihre Kenntnisse mit AdWorks aufzufrischen oder neue hinzuzu-
gewinnen. Unter www.investmentpro.de finden Sie die aktu-
ellen Termine.

Schulungen bei Ihnen - Sie sind an einer Schulung fur Mitar-
beiter interessiert? Oder Sie und einige Beraterkollegen im Umkreis
wollen lhre Kenntnisse auffrischen? Sie kennen sogar Berater, die
bislang keine Partner von Netfonds, aber an unserer Software inte-
ressiert sind? Sagen Sie uns Bescheid. Sie stellen die Raumlichkei-
ten und mindestens funf Schulungsteilnehmer. Wir besuchen Sie
vor Ort und schulen Sie zu einem Thema Ihrer Wahl.

Telefon & E-Mail — Selbstverstandlich sind wir auch jederzeit
fur Sie erreichbar. Bei Fragen oder Anmerkungen rufen Sie einfach
durch unter der (0 40) 82 22 67-470 oder schreiben Sie uns eine
E-Mail an beraterplattform@netfonds.de



Gut aufgestellt mit
globalen Mischfonds

Franklin Global Fundamental
Strategies Fund* (Marathon-Strategie 1)

Mit der letzten Leitzinssenkung auf 0,15 Prozent machte die EZB
deutlich, dass sie an ihrer Niedrigzinspolitik noch langer festhalten
wird. Die Folge der Zinssenkung ist bekannt: Das Sparguthaben
bei der Bank wirft immer weniger Rendite ab. Da die Inflation
— wenn auch zuletzt in geringerem Umfang — in der Folge stei-
gen dirfte und so die Kaufkraft des Euro schmalert, sinkt der
Wert der Ersparnisse. Welche Anlagelésung bietet nun attraktive
Renditechancen?

Anleger kdnnen sich mit Sachwerten vor Inflation schitzen. Vor
allem Investitionen in substanzstarke Sachwerte sind gefragt, das
heiBt Aktien mit hoher Eigenkapitalquote und hohen Cashflows.
Eine weitere interessante Anlageklasse sind Wahrungen von Lan-
dern mit niedriger Verschuldung, hohem Wachstum und voraus-
schauender Finanzpolitik — auBerhalb der groBen Wahrungsblo-
cke, zum Beispiel in ausgewahlten Schwellenldndern.

Der globale Mischfonds Franklin Global Fundamental Strate-
gies Fund* (WKN: AONBQT1) vereint diese beiden Anlageklassen,
also weltweite Aktien und Anleihen. Der Fonds vereint drei Top-
Anlagestrategien aus dem Hause Franklin Templeton Investments,
die aktiv und unabhdngig voneinander gemanagt werden. Sie
sorgen fir ein breit gestreutes Portfolio mit geringen Uberschnei-
dungen. Das ist eine wichtige Basis fir den Erfolg des Mischfonds.

Antizyklisches Investieren

Wie das trainierte Haushalten mit den Kraften den Langstrecken-
ldufer zum Ziel fihrt, so ist die gleichmaBige Aufteilung des Port-
folios auf die drei Strategien des Franklin Templeton Global Funda-
mental Strategies Fund — das sogenannte Rebalancing — der Kern
des Erfolges. Indem die Gewinne der besser performenden Strate-
gie abgeschopft und in die niedriger bewertete Strategie investiert
werden, erhalt der Anleger ein optimierteres Risiko-Ertrags-Profil.
Denn Schwankungen zwischen den einzelnen Strategien kénnen
so abgefedert werden.

Mit anderen Worten: Die Marathon-Strategie | schopft in steigen-
den Aktienmédrkten Gewinne aus Aktien ab und kauft schwan-
kungsarmere Staatsanleihen hinzu. In fallenden Mérkten, in de-
nen man sich aus psychologischen Grinden nicht traut, in Aktien
zu investieren, verkauft der Fonds also Anleihengewinne und
kauft Aktien nach. Damit verbilligen sich die Aktienbestande und
das Portfolio ist so gut aufgestellt, wenn sich Aktienmarkte erho-
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len und hohe Renditen einfahren. Dieses Rebalancing wird alle
drei Monate durchgeftihrt. Anleger verfolgen auf diese Weise ei-
nen mustergdltigen antizyklischen Ansatz. Fazit: Beim Marathon
wie auch bei der Geldanlage sind ein systematisches Vorgehen
und bestandige Ergebnisse die ideale Basis fur den langfristigen
Vermogensaufbau.

Wertentwicklung tber 5 Jahre in Wahrung
der Anteilsklasse (%)’

Franklin Global Fundamental Strategies Fund - A (ydis) EUR [l Custom 2/3 MSCI World + 1/3 JP Morgan Global Government Bond Index

20 % 19,56
17,23

15 %

12,78 12,08 1180
10 % 1004 9,42

5,15 521
) ) . .
0 %
07/09 | 07/10 07/10]07/11 07/11]07/12 07/12]07/13 07/13]07/14

lhr Ansprechpartner

Thomas Knigge

Sales Manager Franklin Templeton Investments
thomas.knigge@franklintempleton.de

Telefon: (069) 27223-501

Thomas Knigge ist seit zehn Jahren bei Franklin
Templeton fur die regionale Betreuung von Banken,
Sparkassen und freien Finanzberatern in Norddeutsch-
land zustandig. Bevor er zu Franklin Templeton kam,
war er Uber 20 Jahre in verschiedenen Funktionen bei
der Sparkasse Herford tatig, davon 12 Jahre als Berater
im Bereich Vermdgensmanagement.

*Ein Teilfonds der Franklin Templeton Investment Funds (FTIF), eine in Luxemburg regist-
rierte SICAV. 'Quelle: Franklin Templeton Investments. Stand: 31.07.2014. Die Wertent-
wicklung der Vergangenheit ist weder eine Garantie noch ein verlasslicher Indika-
tor fur die aktuelle oder zuktnftige Wertentwicklung. Auflegung der hier gezeigten
Anteilsklasse am 21.02.2008. Berechnungsmethoden: Die Darstellungen basieren auf einer
angenommenen Einmalanlage von 10.000 Euro, bei der sémtliche auf Fondsebene an-
fallenden Kosten in Abzug gebracht wurden. Etwaige Ausschittungen wiederangelegt;
ohne Berlicksichtigung etwaiger Depot- oder Transaktionskosten und Steuern, die sich
negativ auf die Wertentwicklung auswirken kénnten. Im Balkendiagramm wurden bereits
Ausgabeaufschldge von 5,25 Prozent (525,00 Euro) berlicksichtigt. Bitte entnehmen Sie
die tatsachlich anfallenden Kosten dem jeweiligen Preisverzeichnis der ausfuihrenden/de-
potfihrenden Stelle oder wenden sich an Ihren Berater, um personalisierte Informationen
zu erhalten. Auch Wechselkursanderungen kénnen sich sowohl positiv als auch negativ
auf die Wertentwicklung in Euro auswirken. Angaben zum Index (,,Benchmark”) wurden
lediglich zu Vergleichszwecken aufgefuhrt.
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~Kunden honorieren guten Service”

Wie der Netfonds-Argentos-Partner Fondsbroker AG mit Honorarmodellen erfolgreich ist

Seit mehr als 20 Jahren gehért die Fondsbroker AG zu den un-
abhéngigen und innovativen Dienstleistungsunternehmen der In-
vestmentbranche. Bereits im Jahr 2000 fuhrte das Unternehmen
ein honorarbasiertes Abrechnungsmodell ein. Die Fondsbroker
AG gehort damit zu den Pionieren der provisionsunabhangigen
Beratung. Seitdem wurden die Beratungsmodelle kontinuierlich
weiterentwickelt und das Angebot auf alle Assetklassen erweitert.
Netfonds sprach mit dem Vorstandschef Thomas P. Sattele Uber
das Konzept und seine Herausforderungen.

Was ist das Spezielle an lhrem Geschaftsmodell?

Bereits vor 15 Jahren haben wir uns entschlossen, einem Teil un-
serer Kunden eine honorarbasierte Beratung anzubieten. Heute
haben alle unsere Kunden einen entsprechenden Rahmenvertrag
mit uns geschlossen und sich fur eines unserer , Leistungspakete”
entschieden. Kern unserer Beratungsphilosophie, die maBgeblich
zu unserem Erfolg beitragt, ist das , Kimmern”. Fir uns bedeutet
das, nicht nur Beratungsgesprache mit unseren Kunden zu fihren,
sondern auch die Uberwachung und Kontrolle der Depots konse-
guent zu betreiben und so unseren Kunden proaktiv zu jeder Zeit
das Gefuhl zu geben, fir sie da zu sein.

Warum haben Sie sich fiir

dieses Geschaftsmodell entschieden?

Gerade in der Investmentbranche benétigen wir zu jeder Zeit das
volle Vertrauen unserer Kunden. Dies zu erreichen ist nur durch
eine wirklich unabhangige, kompetente Beratung sowie einen
messbaren Service moglich. Die Erfahrung zeigt, dass die Kunden

Fakten zur Fondsbroker AG

Thomas P. Séttele

dies auch honorieren. Betriebswirtschaftlich ermoglicht uns das
Modell eine leistungsbezogene Vergitung. Es lohnt sich also fur
uns, dass wir uns um unsere Kunden kimmern, und gleichzeitig
fuhrt es zu einem langfristigen und engen Vertrauensverhaltnis.
So haben wir uns einen Wettbewerbsvorteil erarbeitet. Und gera-
de dadurch erhalten wir noch mehr Empfehlungen als zu Beginn
unserer Beratungstatigkeit. Ubrigens, gerade in den ,schlimms-
ten” Jahren der Finanzkrise 2008 und 2011 konnten wir Uberpro-
portional wachsen.

Welche Servicepakete bieten Sie Ihren Kunden konkret an?
Wir sprechen unsere Kunden mit vier Leistungspaketen an, um
flexibel auf ihre Wiinsche einzugehen. Beim ,KomfortPortfo-
lio” zahlt der Kunde einen aufwandsbezogenen Stundensatz fur

Das Team besteht aus vier Beratern sowie funf weiteren Mitarbeitern und betreut ein Volumen von mehr als 100 Millionen Euro

fir rund 1.000 Kunden. Zielgruppe des in Hirschberg in der Metropolregion Rhein-Neckar beheimateten Unternehmens sind

vermdgende Privatleute und Unter-
nehmer. Als Grindungsmitglied der
Argentos AG ist die Fondsbroker AG
heute Partner der Netfonds Gruppe
und profitiert von dem vielschich-
tigen technischen, rechtlichen und
personellen Leistungsangebot dieser
starken Gemeinschaft.
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unsere Beratungsleistung, wobei er diesen selbst dosieren kann
und die erste Stunde kostenfrei ist. Natdrlich fallen kein Agio und
keine Transaktionskosten an. Laufend erhalten wir jedoch die Be-
standsprovision. Dieses Modell ist fur Einsteiger oder konservative
Langfristinvestoren gedacht, bei denen eine dauerhafte Uberwa-
chungsleistung weniger im Fokus steht. Im Fokus unserer Kunden
steht das ,PremiumPortfolio”, bei dem die Vergltung Uber ein
vom Depotvolumen abhangiges Honorar ermittelt wird. Dafur be-
kommt der Kunde eine dauerhafte Beratung sowie eine regelma-
Bige Uberwachung seines Portfolios. Agios oder Ahnliches fallen
hier nicht an. Die Bestandsprovisionen werden offen kommuni-
ziert und sind Teil der laufenden Vergttung. Mit dem ,Fondsbro-
kerage” haben wir zudem eine Variante fir Anleger geschaffen,
die sich selbst um ihr Depot kimmern, also keine Beratung wol-
len. Wir alle kennen diesen Kundentypus und haben das passende
Angebot parat.

Nutzen Sie fiir lhre Leistungszusagen die technische
Unterstiitzung von AdWorks?

Das tun wir ausgiebig und hatten als Argentos-Partner in den letz-
ten Jahren bereits die Méglichkeit, die einzelnen AdWorks-Modu-
le fir unsere Zwecke mitzugestalten. Jeder Kunde bekommt von
uns eine Online-Depoteinsicht und kann sich somit jederzeit bei
uns auf der Homepage informieren. Zudem nutzen wir die Marke-
tinglisten fur unseren Newsversand, um mit unseren Kunden stan-
dig in Kontakt zu sein und sie gut zu informieren. Gleiches gilt fur
den automatisierten Versand der Depotreports. In der Beratung
setzen wir unter anderem den Portfoliogenerator ein und freuen
uns auf die weiteren Entwicklungen in diesem Bereich. Kinftig
wollen wir auch verstarkt auf die Verlustschwellen-Uberwachung
setzen. Diese professionelle Technik ist zwingend notwendig fur
unsere tagliche Arbeit.

Koénnen Sie uns noch ein paar

Hinweise zur Hohe lhrer Entgelte geben?

Prinzipiell verzichten wir komplett auf Agio, Vermittlungsprovisio-
nen und andere Einstiegsgebuhren. In unserem aktuell wichtigs-
ten Honorarmodell, dem ,PremiumPortfolio”, erhalten wir einen
Mix aus mehrwertsteuerpflichtigem Vermégensmanagementho-
norar (Servicegebthr) und dem Einbehalt von Kick-backs. Somit
sprechen wir von einem Effektivhonorar fir unsere Anleger, das je
nach VermdgensgroBe jahrlich zwischen 0,6 und 1,0 Prozent liegt.
Die Stundensétze fur Beratungsleistungen liegen bei 150 Euro. Be-
sonders interessant ist die neue Moglichkeit der Differenzberech-
nung von vereinnahmten Mehrwertsteuer-befreiten Bestandspro-
visionen zu einer fix definierten Servicegebuhr, die ja bekanntlich
mit Mehrwertsteuer belastet ist. Diese Mdglichkeit ist steuerlich
extrem interessant und transparent fir unsere Kunden.

4k
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Wie stellen Sie lhre Leistungspakete vor?

Haben Sie spezielle Broschiiren?

Unsere Kunden werden bereits im ersten Gesprach Uber unsere ver-
schiedenen Vergutungsmodelle genau aufgeklart. Sie erhalten ein
Handout, das die verschiedenen Modelle noch einmal ausfuhrlich er-
klart und unsere Unternehmensphilosophie verdeutlicht. Jedes Mo-
dell kann mittels einer kurzen Rahmenvereinbarung, in der Leistung
und Entgelt genau benannt werden, gebucht werden.

Inwieweit unterstitzt Sie

Argentos/Netfonds in lhrem Geschaftsmodell?

Bereits seit 2007, also von Anfang an, nutzen wir die Beratungssoft-
ware AdWorks von Argentos/FinanceTec mit allen Portfolio-Tools fr
den vollstandigen Kreislauf aus Beratung, Antragsabwicklung, De-
potiberwachung und Kundenverwaltung. Neuerdings nutzen wir
auch das einzigartige Honorarmodul fur unsere Quartalsabrechnung.
Zusatzlich profitieren wir vom aufwendigen Research zu Fonds und
anderen Anlageprodukten.

Haben Sie einen Tipp fiir lhre Maklerkollegen?

Wer sein Provisionsmodell umstellen will, muss sich auf eine Durst-
strecke einstellen! Das sollte allerdings keinen abschrecken. Denn die
gewonnene Unabhangigkeit (Gbrigens auch im Kopf) und das noch
einmal bessere Vertrauensverhaltnis zu den Kunden sind diesen, auch
finanziellen, Aufwand allemal wert. ,,Mal eben ausprobieren” funkti-
oniert aber nicht. Man muss schon hinter der Umstellung auf provisi-
onsunabhangiges Beraten stehen, sonst gibt man viel zu schnell auf.
Mit dem 34f-Status sind auch Mischmodelle moglich: also Honorar
auf Stundenbasis oder abhangig vom Depotvolumen, aber mit Ein-
behalten der Bestandsprovision. Was die Preisgestaltung betrifft, ist
das sicher vom regionalen Umfeld abhéngig. In Miinchen kann man
wohl héhere Stundensatze verlangen als in Dortmund. Wir in der Mit-
te Deutschlands verlangen 150 Euro inklusive Mehrwertsteuer. B (ms)

einBlick:

Die Fondsbroker AG beweist, dass serviceorientierte Hono-
rarmodelle funktionieren. Gehen auch Sie es professionell an
und nutzen Sie den medialen Rickenwind der ,Honorarbera-
tungsdebatte”, um sich mit individuellen Mischmodellen vom
Wettbewerb der Banken und Versicherer abzusetzen. Sam-
meln Sie jetzt Ihre Erfahrungen und finden Sie lhre individuel-
len Leistungsbausteine fur Ihre Kunden. AdWorks bietet Ihnen
alle notwendigen Mdoglichkeiten. Unsere Rahmenvereinba-
rung in Kombination mit dem Servicegebihrenauftrag schafft
die rechtliche Basis. Wir unterstitzen Sie wie immer gern!
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Honorarberatung — wie
sieht die Zukunft aus?

Neue gesetzliche Grundlagen greifen zu kurz.

Seit dem 1. August 2014 ist die Honorarberatung in Deutschland
gesetzlich im KWG geregelt. Fir den Ausnahmetatbestand des Para-
grafen 34f GewO wurde parallel der Paragraf 34h geschaffen. Damit
gibt es fur den Honorarberater im Finanzanlagenbereich nun zwei
Bezeichnungen: den Honoraranlagenberater im Haftungsdach und
den Honorarfinanzanlagenberater im Bereich 34h. Der Gesetzgeber
hat dabei samtliche Mdglichkeiten der versteckten Verprovisionie-
rung fur den Bereich der Honorarberatung gesetzlich verboten. So-

Neu: § 34f GewO vs. § 34h GewO, KWG

§ 34f GewO
Fondsvermittler

§ 34h GewO
Honorarfinanzanlagenberater

Investmentfonds,
Beteiligungen,
sonstige Vermogens-
anlagen

Investmentfonds,
Beteiligungen,
sonstige Vermdgens-
anlagen

§ 32 KWG Haftungsdach
Anlageberater und -vermittler

§ 32 KWG Haftungsdach
Honoraranlagenberater

Fonds, Beteiligungen,
sonstige Vermogensan-
lagen, Aktien, Anleihen

und Zertifikate

Fonds, Beteiligungen,
sonstige Vermodgensan-
lagen, Aktien, Anleihen

und Zertifikate

mit hat der Berufszweig langfristig eine Chance, sich zu etablieren.
Vergessen wurde allerdings eine Art Honorarberaterkammer, die als
oberste Instanz dhnlich jenen der Steuerberater, Wirtschaftsprifer
und Rechtsanwalte den Berufsstatus etabliert und eine verpflichtende
Honorarfinanzanlagenberater-Gebuhrenverordnung schafft. Es fehlt
eine attraktive Preisvorgabe, die wir in den anderen Berufszweigen
durch klar strukturierte Kosten fur Bilanzen, Gerichtsprozesse und
Wirtschaftsprifungstatigkeiten haben. Die Bundesregierung selbst
geht davon aus, dass nicht mehr als 200 der 40.000 34f-Berater in
den Bereich der Honorarfinanzanlagenberatung wechseln werden.
Im Bereich der Finanzdienstleistungsinstitute haben bislang 7 der
708 KWG-Institute (Stand: 08/2014) den Status des Honoraranla-
genberaters angenommen.
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Schaut man auf die Privatanleger, so hat eine Studie der Stein-
beis-Hochschule Berlin gezeigt (Stand: 05/2014), dass maximal
19,2 Prozent bei einem monatlichen Einkommen bis 3.500 Euro
bereit waren, fur eine Honorarberatung Geld zu zahlen. Bei den
Besserverdienenden ab 5.000 Euro aufwarts wirden immerhin
31,5 Prozent ein Beratungshonorar entrichten. Das bedeutet im
Umkehrschluss, dass die groBe Mehrheit NICHT bereit ist, fur sol-
che Dienstleistungen Geld auszugeben.

Gesetzlicher Bezeichnungsschutz

Wichtig fur Sie und alle anderen Berater ist der gesetzliche Be-
zeichnungsschutz des Honoraranlagenberaters/Honorarfinanzan-
lagenberaters. Falls Sie als 34f- oder KWG-Berater tatig sind,
prifen Sie samtliche Dokumente (inklusive Internet, Flyer, Brief-
papier ...) auf diese Begriffe. Sie sollten auch Wortkombinatio-
nen beginnend mit ,Honorar” in séamtlicher Variation aus lhrem
Wortschatz streichen, wenn Sie nicht in diesen Bereich wech-
seln. Themen wie Service- oder Performanceentgelte sind wei-
terhin maglich.

Ebenso wichtig ist der Kundenhinweis auf provisionsfreie Hono-
rarberatung oder provisionsgestiitzte Beratung. Er ist unbedingt

Ihr Ansprechpartner

Christian Hammer
Geschéftsfihrer NFS
chammer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-301

Christian Hammer ist seit dem Jahr 2005 bei der NFS
und seit August 2012 Mitglied der Geschéftsfihrung
und Gesellschafter der NFS. Er verantwortet insbe-
sondere die Partnerakquise sowie die Betreuung der
bestehenden Partner.



in die Kundenerstinformation zu integrieren, da der Kunde vor
der Beratung Uber die mégliche Vergltung in Kenntnis gesetzt
werden muss. Nutzen Sie AdWorks, unsere Beraterplattform,
hier wird das Vergutungsmodell automatisch in der Kundenerst-
information angezeigt.

Aber wohin geht die Reise? Schauen wir uns Europa an, sehen
wir einen klaren Trend Richtung Honorarberatung. Sie sollten
also Ihr Geschaftsmodell, sollte es ausschlieBlich auf Provisions-
ertrdge ausgerichtet sein, Uberdenken. Die neue Welt besteht
neben Provisionen auch fur die 34f-Berater aus einem kombi-
nierten ServicegebUhrenmodell. Dessen Leistungskatalog sollte
gut Uberlegt werden.

Netfonds arbeitet an Losungen, die lhnen den Verkaufsprozess
erleichtern und auch Sicherheit fir die kommende Gesetzge-
bung zu MIFID 2 bieten soll. Als Paradebeispiel sehen wir etwa
die Krankenversicherung in Bezug auf Leistungsbausteine wie
Chefarztbehandlung, Chefarztberatung oder Einzelbettzimmer
und jederzeit mogliche Abendtermine. Solche Bausteine helfen,
Ihr Geschaftsmodell auch auf der Einnahmenseite ruhiger wer-
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den zu lassen. Einen entscheidenden Haken gibt es allerdings
bei Servicegebhren und Honoraren. Sie sind mit der Mehrwert-
steuer belastet und steuerlich nicht ansetzbar. Das fuhrt zu 19
Prozent weniger Einnahmen, und der Kunde kann gegeniber
Agios und Bestandsprovisionen die Mehrwertsteuer auch nicht
von der Abgeltungsteuer abziehen. Wir hoffen hier auf Besse-
rung, die wir allerdings aktuell nicht erwarten. B (ch)

einBlick:

Die ersten Schritte Richtung Honorarberatung sind ge-
macht. Damit sie komplett akzeptiert wird, muss aller-
dings ein Umdenkprozess bei Privatanlegern stattfinden.
Eine GebuUhrenverordnung ware hier ein guter Schritt. Die
steuerlichen Nachteile der Honorarberatung mussen ab-
geschafft werden, damit Chancengleichheit entsteht. Bis
dahin ist man mit dem 34f oder einer KWG-Lizenz provisi-
onsgestltzt vom Leistungsspektrum her besser aufgestellt.

DNCA Finance

Vorsicht, Geduld, Ausdauer

Im September 2000 gegriindet, gehdrt DNCA Finance heute mit
einer ausgewahlten Fondspalette zu den fihrenden Fondsbouti-
quen Frankreichs. Ein aktiver und duBerst vorsichtiger Anlagestil
kennzeichnet die Investment-Philosophie von DNCA Finance. Das
Fondsmanager-Team verfugt Gber umfassende Kenntnisse im Be-
reich europdische Unternehmen und berlcksichtigt bei der Ana-
lyse Aktien sowie Unternehmens- und Wandelanleihen. DNCA
Finance verwaltet aktuell ein Vermdgen von 14,5 Milliarden Euro.

FONDSDATEN
Produktname
WKN/ISIN

DNCA Invest Eurose A
AOMMD3/LU0284394235
(thesaurierend)
A1JDC5/LU0641748271
(ausschuttend)

18. Juni 2007

WKN/ISIN
Auflegung

DNCA Invest Evolutif A
AOMMDS5/LU0284394664
(thesaurierend)
A115AT/LU1055118761
(ausschuttend)

18. Juni 2007

Produktname
WKN/ISIN

WKN/ISIN

Auflegung

Anzeige — Fondsempfehlungen

DNCA

FINANCE

Die gebindelten Erfahrungen und Strategien kommen seit Jah-
ren in einem defensiven und einem dynamischen Mischfonds zum
Einsatz — dem DNCA Invest Eurose und dem DNCA Invest Evolutif.
Investiert wird hier fast ausschlieBlich in Zinsinstrumente und Ak-
tien, die in Euro denominiert sind; sie eignen sich quasi fur jeden
Anlegertyp. Die beiden Flaggschifffonds des Hauses machen einen
groBen Teil des Erfolgs von DNCA Finance aus und reflektieren
deren Sicht auf die europaischen Markte.

lhr Ansprechpartner

Torsten Seuberth

Sales Manager
tseuberth@dncafinance.com
Telefon: (089) 206021 134
Mobil: (0151) 2591 4600

Torsten Seuberth ist fir den Vertrieb an Banken, Versi-
cherungen und freie Finanzberater in Norddeutschland
verantwortlich. Bevor er im Jahr 2014 zu DNCA Finance
kam, war er als Partnerbetreuer fur Argentos und BCA
tatig. Er verftgt Gber elf Jahre Berufserfahrung in der
Finanzbranche.
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Honorarberatung: Die Netfonds-L6sungen

Das Geschaftsmodell der entgeltbasierten Beratung kann in der Praxis gut funktionieren (siehe Interview
Seite 18). Auch wenn die gesetzlichen Grundlagen noch am Anfang stehen (siehe Seite 20), lohnt es,
sich mit der Honorarberatung zu beschaftigen. Unsere , Beraterplattform — AdWorks” hilft Ihnen dabei.

Praktische Loésungsansatze

Wir unterstiitzen Ihre Uberlegungen mit praktischen Umsetzungs-
hilfen, die von erfahrenen Honorarberatern aus dem Umfeld der
Netfonds und Argentos entwickelt wurden und lhnen die Még-
lichkeit bieten, individuelle und flexible Entgelt-/Servicemodelle mit
lhrem Kunden zu vereinbaren und professionell umzusetzen. Auf
diese vier Bausteine kommt es an:

1. ENTGELTE FREI GESTALTEN

Flexibell Inkl.
Aiescmengranter [t meetcs i et Stundenaufwand,
e Performancefee
S——— und Rlckver-
sarvcnang gutung von Provi-
u:: : 01033013 g Slonen
Reytarus () moasticn (a) vamelanneh () nemjeeain (8
Uit B% -
Postienss

Gedte w00 P

Anceilvom Detwet LOO% | Ba

Hirdesmenng @ 00.00€ 5 Abeciung

Hiseabersy  300000C B Abeeung

AmeivemBreg 0%
@ [ Dreg doe Berchmark

v (3] oo

o) Abiehustormssaes

] Do -sgisnen

2. SERVICE UND ENTGELT
VERTRAGLICH FIXIEREN

Unsere Anwalte liefern lhnen die Vorlage
fur Inr weitgehendes Leistungsangebot.

3. EINFACHE UND TRANSPARENTE
RECHNUNGSSTELLUNG

Transparente Rechnungen per
Knopfdruck inkl. MwsSt.-freundlicher
= Berechnung von Ruckvergttungen
aus Provisionen auf Ihrem Briefpa-
pier erzeugen.
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4. IHRE SERVICEBAUSTEINE

*  Automatisiertes
Depotreporting,

* \erlustschwellen-

Uberwachung,

Risikolberwachung

u.v.m.

| = Wir unterstlitzen Sie mit
Marketingvorlagen flr
vorgefertigte Leistungs-
bausteine.

Hinweis

Als Finanzanlagenberater nach Paragraf 34f GewO sowie als Ver-
triebspartner des Haftungsdachs in der heutigen Form ist seit 1. Au-
gust 2014 darauf zu achten, dass Sie sich oder lhre Dienstleistung
nicht als ,Honorarberater/-ung” betiteln durfen. Der Begriff ,Ho-
norar-Finanzanlagenberater” ist allein dem neuen Paragrafen 34h
vorbehalten. Bieten Sie Ihren Kunden stattdessen optional entgeltba-
sierte Servicepakete an — zum Beispiel ,,Das Komfort-Paket”. Die kon-
kreten Paket-ldeen, Vertrage und viele weitere Hinweise der Netfonds
Gruppe finden Sie im fundsware-Portal unter dem Suchbegriff ,Ser-
viceentgelt”. Unseren Partnern im Haftungsdach wird das Komfort-
Paket selbstverstandlich ebenfalls zur Verfigung stehen. Auch hier
gilt, dass man sich entscheiden muss, ob man das Haftungsdachmo-
dell ,,Honorar-Anlageberater” oder die klassische, provisionsgestitz-
te Vertriebsform wahlt. Auch im Haftungsdach ist eine Kombination
beider , Erlaubnisse” nebeneinander nicht méglich. Probieren Sie sich
aus, sichern Sie sich laufende Ertrége, seien Sie vorbereitet. ® (ms)

Ilhr Ansprechpartner

Martin Steinmeyer
Vorstand
msteinmeyer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-340

Martin Steinmeyer ist Grindungsgesellschafter der
Netfonds GmbH. Als Vorstand der Netfonds AG
verantwortet er die technische und administrative
Entwicklung des Unternehmens sowie die Steuerung
des Geschaftsbereichs Investmentfonds.



,Die letzten Aktien
sind die teuersten”
Alternativen in Multi-Asset-Mandaten sind gefragt!

Seit jeher sind bei Mischfonds oder Multi-Asset-Strategien festverzins-
liche Wertpapiere, Aktien, Cash und Wahrungen die klassischen Zu-
taten bei der Zusammenstellung des Portfolios. Angesichts weltweit
niedriger Zinsniveaus und gestiegener Bewertungen an den Aktien-
markten durfte es fur viele Geldverwalter kiinftig deutlich anspruchs-
voller werden, die selbst deklarierten Renditeziele zu erfullen.

Immer mehr Aufmerksamkeit genieBen daher Investmentansatze, die
abseits der Trampelpfade ansehnliche Renditen bei einem fir Misch-
fonds typischen Risikoprofil in Aussicht stellen. Die Einbettung solch
Jalternativer” Investmentstrategien kann in der richtigen Kombination
mit Aktien und Renten zweifelsohne, sowohl unter Rendite- als auch
unter Risikogesichtspunkten, einen deutlichen Mehrwert leisten.

Abseits der klassischen Trampelpfade!

Diese Idee setzt TBF Global Asset Management mit dem 4Q-Special
Income um, der neben Aktien auch in festverzinsliche Wertpapiere
und Wandelanleihen investiert. Der Fokus liegt jedoch auf Rendite-
quellen, die aus Spezialsituationen bei Ubernahmen entstehen. An
erster Stelle ist hier der sogenannte Beherrschungs- und Gewinnab-
fuhrungsvertrag (BuG) zu nennen.

In solchen Situationen hat der GroBaktionar bereits 75 Prozent an
einem Unternehmen und mochte sich im Rahmen eines BuG, wie
aktuell Volkswagen bei MAN, die vollen Durchgriffsrechte an sei-
ner Mehrheitsbeteiligung sichern. Diese Anlagestrategie profitiert
davon, dass in diesem Zusammenhang gesetzliche Regulierungen
greifen, sogenannte Mindestpreise, die vom Bieter gezahlt wer-
den mdssen.

Die Folge ist eine deutliche Reduzierung des Schwankungsrisikos und
somit eine ,sichere” Ausgangsbasis im weiteren Verlauf der Investiti-
on. Dariber hinaus erhalten Aktiondre, die die Abfindung nicht anneh-
men, jahrlich eine garantierte Dividende. Die Dividendenrendite aktuel-
ler BuG-Aktien bewegt sich in einer Spanne von 3,5 bis 4 Prozent und
somit deutlich Gber der Verzinsung am Rentenmarkt.

Das Ziel eines strategischen Kaufers ist in aller Regel eine Komplettinte-
gration. Je schneller, desto besser! Diese Ertragspotenziale lassen sich
meist in Zusammenhang mit einem Squeeze-out (SO) realisieren. Der
GroBaktionar hat dabei bereits Zugriff auf 95 Prozent der Aktien. Auch
hier findet die Regelung eines Mindestpreises Anwendung.

Des Weiteren sieht der Gesetzgeber vor, dass die Abfindungspreise
sowohl bei einem BuG als auch einem Squeeze-out in einem Spruch-
verfahren gerichtlich Gberprift werden kénnen. Im Stile eines vorsich-

ANZEIGE — FONDSEMPFEHLUNGEN é‘g-

HANSAINVEST

tigen Kaufmanns werden diese Nachbesserungsrechte jedoch ohne
Wertansatz verbucht. Seit Auflage 2012 haben sich bereits erwah-
nenswerte ,Stille Reserven” gebildet. Die Statistik belegt, dass es in
tber 80 Prozent der Spruchverfahren zu einer Nachbesserung kommt.
Investoren kdnnen somit nur gewinnen!

Unternehmens- BuG/SO  Aktien  Nachbesserungs-
anleihen rechte
45 % 45 % 10 %

Auf die richtige Mischung kommt es an!

Die Garantiedividenden aus dem BuG-Segment in Kombination mit
Unternehmensanleihen bieten dem 4Q-Special Income ein solides Fun-
dament und fungieren als Airbag bei Marktrtickgangen. Eine niedrige
Korrelation zum allgemeinen Marktgeschehen, geringe Drawdowns
sowie eine niedrige Volatilitat sind weitere wesentliche Merkmale des
4Q-Special Income.

Die Hohe der Risikobudgets wird taglich Gberwacht und bestimmt die
Dotierung der einzelnen Bausteine sowie die Gewichtung der Einzelti-
tel. Meisterschaften gewinnt man letztlich immer mit der besten De-
fensive, nicht nur im FuBball!!

einBlick:

Beim 4Q-Special Income der TBF Global Asset Management
handelt es sich um einen innovativen Mischfonds, der sich
auch fur Investoren mit geringer Risikoneigung anbietet.

Ihr Ansprechpartner

Markus Kurz
Vertriebsdirektor
markus.kurz@hansainvest.de
Telefon: (0 40) 3 00 57-6422

Markus Kurz ist Vertriebsdirektor der Hansalnvest und
fungiert als Ansprechpartner fir Maklerpools, Vermo-
gensverwalter und Vertriebsorganisationen.
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Vertriebstipp: Top-
Fonds auf einen Blick

Wie haben sich die von Netfonds

empfohlenen Investmentfonds entwickelt?

Fonds WKN YTD
BPM Rucklagenfonds T A1JRP8 1,05
BlackRock BGF Euro Short Duration A4 989694 2,28
E JPM Income Opportunity Fund A inc AOMNX6 0,31
E Carmignac Capital Plus A € (Ydis) ATW947 1,57
Allianz Taara Stiftungsfonds AOF416 3,40
DWS Concept ARTS Conservative 988726 7,46
Ethna-Aktiv E A 764930 4,90
Aramea Rendite Plus AONEKQ 5,75
Jupiter Dynamic Bond Fund L A0YC40 5,35
DJE Zins & Dividende (PA) A1C7Y8 4,24
DNCA Invest EUROSE A A1JDC5 3,91
M&G Optimal Income € A-H auss ATWZWZ 4,77
Invesco Balanced - Risk Allocation Fund A auss A1CV2R 7,55
Walser Portfolio German Select AOBKM9 -0,30
PRIMA - Global Challenges AOQJMLV 11,51
Pioneer European Equity Target Income A € A1JPBJ 4,77
M&G Global Growth Fund 797745 3,71
§ DJE Dividende & Substanz (PA) A1J4B6 4,81
g Argentos-Sauren Dynamik-Portfolio DWSOPD 7,58
4Q SMART POWER AORHHC -1.74
Aberdeen Global Asia Pacific Equity Fund AOHL26 12,04
Fidelity EMEA A € AOMWZL 4,35
DWS Concept Kaldemorgen LD DWSKO1 5,66
Standard Life GARS Fund A ATH5Z1 2,82
AGI Kapital Plus 847625 8,91
Nordea-1 Stable Return Fund Ap € A0J3XL 7,06
BHF Flexible Allocation FT AOMO003 3,28
Carmignac Patrimoine A € (Ydis) A1JOV1 5,44
BlackRock BGF Global Allocation A4 AORFDA 8,28
JPM Global Income A (DiV) AORBX2 6,77
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Die Netfonds

TopFondsliste

s

I  \ctfonds Gruppe

WIR LEBEN BERATUNG

Die Ausgabe der neuen Netfonds-TopFondsliste verpasst?
Sie kénnen sich diese auf www.netfonds.de herunterladen
oder direkt bei Netfonds anfordern!

einBlick:

Wie sich unsere Anlageideen seit Anfang 2014 insgesamt
entwickelt haben, kénnen Sie der Ubersicht entnehmen. Im
Fazit bleiben Investmentfonds weiterhin alternativios, denn
die Niedrigzinspolitik wird wohl weiter dafiir Sorge tragen,
dass , klassisches” Sparen sicher nicht ausreichen wird, um
einem weiteren monetaren Werteverfall und einer damit
indirekt verbundenen ,schleichenden Enteignung” aller
gutglaubigen Sparer wirkungsvoll gegenzusteuern.

lhr Ansprechpartner

René Louis Delrieux
Produktberater Investment
rdelrieux@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-336

René Delrieux ist seit September 2010 bei Netfonds
und befasst sich primar mit dem technischen Support
von Portfolio- und Performancesoftware sowie der Pro-
duktberatung. Sein Spezialgebiet sind der Performance
Report sowie diverse Optimierungssoftwares.



Langfristigkeit zahlt sich aus
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LEGG MASON

GLOBAL ASSET MANAGEMENT

Seit Uber 30 Jahren am Markt — seit Gber 30 Jahren erfolgreich mit US-Werten

Auf den ersten Blick scheint das Erfolgsrezept, das Richie Freeman
1983 entwickelt hat, einfach: Konsequent und nachhaltig auf Wachs-
tum setzen — das steht klar im Vordergrund der Strategie. Doch fur
die Umsetzung bedarf es neben intensivem Research vor allem jeder
Menge Disziplin. Denn im Durchschnitt halten Freeman und sein Co-
Fondsmanager Evan Bauman die Werte 17 Jahre. Da muss man bei
der Auswahl schon besondere Sorgfalt walten lassen.

,Wir sind davon Uberzeugt, dass aggressive Wachstumsinvestitionen
geduldiges Langfristmanagement erfordern”, erklart Bauman die Be-
sonderheit des Fonds. ,Wenn wir Aktien kaufen, lautet unsere Pra-
misse stets, dass wir sie theoretisch fr immer halten kénnten. Haufig
bauen wir Positionen in Small und Mid Caps auf und halten sie Gber
die komplette Wachstumsphase. Wir nennen es unseren Inkubator-
Ansatz.” Die beiden Stockpicker identifizieren dafir genligend groBe
Mérkte, in denen Unternehmen starke Eintrittsbarrieren schaffen und
somit nachhaltig und langfristig wachsen kdnnen. Bahnbrechende In-
novationen sind hierfur oft integraler Bestandteil.

Deshalb unterscheidet sich das Portfolio des Fonds auch so deutlich
von seiner Benchmark, also eher ein Anti-ETF. Und deshalb konnte
der Fonds sie auch konsequent hinter sich lassen. ,Was unsere Stra-
tegie untermauert, ist die Tatsache, dass der GroBteil unserer guten
Performance aus Investments stammt, die sich bereits seit 10 oder
sogar 20 Jahren im Portfolio befinden”, erklart Bauman.

Somit kénnen die beiden Fondsmanager auch unbeirrt von makro-
O6konomischen Daten oder anderen Faktoren investieren. ,Der Fokus
liegt auf dem Geschaftsmodell, erst dann kommt die Bewertung”, er-
|dutert Bauman. Gesucht wird nach unterbewerteten Unternehmen,
fur die weniger als die zweifache Price/Earnings to Growth-Ratio
(PEG) bezahlt werden muss. Die Strategie verbindet somit Wachstum

Ihr Ansprechpartner

Christian Humlach

Director of Business Development
chumlach@leggmason.de
Telefon: +49 69 71914 3712
Mobil: +49 1708515840

Der gelernte Bankkaufmann ist seit tiber 20 Jahren in
der Finanzbranche aktiv und verfugt tber jahrelan-
ge Erfahrung im Vertrieb von Fondsprodukten. Seit
Anfang 2014 zeichnet er bei Legg Mason in Frankfurt
flr ausgewahlte Kunden in verschiedenen Sektoren
verantwortlich.

und antizyklisches Value-Investing. Gute Beispiele hierfir sind der Bio-
technologie- und der IT-Sektor in den USA. Wahrend die Fed-Chefin
Janet Yellen erst jungst auf die hohen Bewertungen in beiden Sekto-
ren hinwies, stehen IT- und Biotech-Werte fur die beiden Langzeit-
Investoren seit Uber 30 Jahren ganz weit oben auf der Einkaufsliste.
Und das werde auch so bleiben, betont Bauman. Denn der Biotech-
Sektor befinde sich noch immer in einer sehr friihen Wachstumspha-
se. Die aktuelle Schwache haben er und sein Kollege vielmehr fur Zu-
kaufe genutzt. AuBerdem seien die M&A-Aktivitaten in den USA sehr
positiv, aus denen sich auch hauptsachlich die Gewinne des Fonds ge-
nerieren. Seit Auflage der Strategie waren es bereits 56 Ubernahmen.
Auch deutsche und o6sterreichische Anleger kénnen mit dem 2007
aufgelegten Publikumsfonds Legg Mason ClearBridge US Aggressive
Growth Fund an der erfolgreichen Strategie partizipieren.

Wertentwicklung Uber 5 Jahre — kumuliert in US-Dollar

150 %

122%
17%

o
8/09 2/10 8/10 2m 8/ 2/12 8/12 213 8/13 214
Periods ending 31. Juli 2014

Annualisierte Fondsperformance

Seit Auflage

YTD 1 Jahr 3 Jahre 5 Jahre 10 Jahre (25/05/2000)*
Legg Mason ClearBridge US Aggressive
Growth Fund (Class A Distr. (A)US$) 22 el B/ A3 L2 22
North America Sector Mean 3,93 8,68 13,77 14,57 7,54 2,51
Russell 3000 Growth 3,97 17,89 15,86 17,25 8,72 2,49

Morningstar Quartiles 1 1 1 1 1 1

FONDSDATEN
Name des Fonds Legg Mason ClearBridge
US Aggressive

Growth Fund

Evan Bauman,

Richard Freeman
IEOOB19Z9P08
(A-Anteilsklasse,
ausschuttend)

Russel 3000

Growth Index

1,3 % p. a.

20. April 2007

Fondsmanager

ISIN

Vergleichsindex

Verwaltungsgebiihr
Auflagedatum
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Hoch im Kurs:

Automatische Trendfolgesysteme

Warum Computer die besseren Anleger sind

Wann ist der richtige Zeitpunkt, um in Aktien zu investieren? Wie
weiBl man, ob sich ein positiver Trend fortsetzt, und wann sollte
man besser aussteigen? Wann hat man einen Trend verpasst und
kann man ihm auch zu frah folgen? Leo Willert, Geschaftsfih-
rer und Head of Trading von ARTS Asset Management, einem
Unternehmen der C-QUADRAT Gruppe, Uber die Vorteile von
Trendfolgemodellen.

ARTS-Griinder Leo Willert

Gibt es an den Finanzmarkten eindeutige Indikatoren,

die zeigen, wann man wo investieren sollte?

Leo Willert: Sowohl die Anleihen- als auch die Aktienmarkte
sind unvorhersehbar und niemand kann valide Aussagen Uber
die Zukunft treffen. Wenn wir die Geschichte betrachten, dann
liegen selbst Finanz-Gurus nicht immer richtig — so schatzte zum
Beispiel der amerikanische Investor George Soros im Herbst 1999
den Trend von Technologie-Aktien falsch ein, ging davon aus,
dass der Héchststand bereits erreicht sei, und verkaufte. In Folge
verdoppelte sich der Wert der Nasdaq aber noch einmal und So-
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QUADRAT

the fund company

ros verlor aufgrund seiner Entscheidung rund finf Milliarden US-
Dollar. In Wahrheit ist erst Gbermorgen klar, ob morgen Aktien
oder Anleihen boomen. Heute wissen wir nur, welchen Trend wir
gestern verpasst haben.

Aber waren nicht gerade die vergangenen anderthalb
Jahre fiir Investoren sehr gut einschatzbar? Anleger
mussten doch nur in die etablierten Aktienmarkte
investieren, um hohe Gewinne zu erzielen.

Willert: Auf den ersten Blick scheint es tatsachlich sehr einfach
zu sein. Auf den zweiten Blick war aber auch in den vergange-
nen Monaten nur erfolgreich, wer rechtzeitig Trends erkannt und
darauf gesetzt hat. Die positive Entwicklung der etablierten Ak-
tienmarkte war nicht unmittelbar vorhersehbar, zumal Aktienin-
vestments immer eine erhebliche Rickschlaggefahr bergen. Und
wadre wirklich alles so einfach, wirde es nur Gewinner geben.

Bedeutet das im Umkehrschluss, dass man kaufen

und abwarten sollte, dass die Kurse steigen?

Willert: Dass das nicht immer gut endet, haben wir spatestens
vor zehn Jahren zur Kenntnis nehmen mussen. Als damals der
weltweite Aktienmarkt mehr als die Hélfte seines Werts verloren
hatte, war das Ende einer 20-jahrigen Boomphase besiegelt. Die

Das ARTS Handelssystem

Vor mehr als zehn Jahren entwickelte Leo Willert das ARTS
Handelssystem. Seitdem werden die C-QUADRAT ARTS
Fonds mit einem vollautomatischen Computersystem ge-
managt. Komplexe mathematische Regelwerke bilden die
Grundlage fur ein aktives Fondsmanagement, bei dem
alle Anlageentscheidungen unabhdngig von menschlichen
Emotionen getroffen werden. Das vollautomatisierte ARTS
Handelssystem bildet eine eigens entwickelte, sorgfaltig ge-
pflegte und mehrmals téglich aktualisierte Datenbank, die
diverse Daten zu ca. 10.000 Investmentfonds weltweit um-
fasst. Pro Monat werden mehr als 3,5 Millionen Datensatze
verarbeitet. So versucht das ARTS Handelssystem Verluste zu
begrenzen und Gewinne laufen zu lassen.



jahrelang mit Erfolg praktizierten Buy-and-hold-Konzepte funkti-
onierten nicht mehr so einfach. Mehr als zehn Jahre spater ist es
fur Investoren nach wie vor schwierig, Entscheidungen zu treffen.
Denn wir stehen auch auch heute Mérkten gegeniber, die un-
vorhersehbar und turbulent sind. Wer abwartet, wird aus jetziger
Sicht zwangslaufig verlieren.

Was bedeutet das fiir den Investor?

Wie kann er die Trends rechtzeitig erkennen?

Willert: Heute muss man sowohl am Anleihen- als auch am Akti-
enmarkt flexibel agieren und moglichst dort investieren, wo es am
profitabelsten erscheint. Wer auch in Zukunft Renditen erzielen
mochte, kann das mit aktiv gemanagten Produkten versuchen,
die dem Trend folgen. Chancen bietet eine Strategie oder noch
besser ein gut funktionierendes Handelssystem, das aktiv in die
Mérkte ein- und aussteigt. Ein System, das versucht die positiven
Trends mitzumachen, also dabei ist, wenn die Mérkte haussieren,
und aussteigt, wenn sie an Wert verlieren. Entscheidend ist es,
die groBen Verluste zu vermeiden und Gewinne laufen zu lassen.

Nach welchem Prinzip werden die

C-QUADRAT ARTS Fonds gemanagt?

Willert: Die C-QUADRAT ARTS Fonds verfolgen ein flexibles
Dachfondskonzept mit einem rein guantitativen Handelsansatz.
Das heif3t, alle Entscheidungen werden vollkommen frei von
menschlichen Emotionen von einem vollautomatischen Han-
delssystem getroffen. Das ARTS Handelssystem basiert auf einer
mehrmals taglich aktualisierten Datenbank, die Daten zu etwa
10.000 Investmentfonds und Uber 800 ETFs weltweit umfasst.
Mittels Algorithmus werden all diese Fonds anhand diverser Risi-
ko- und Ertragszahlen verglichen. So werden dann die Produkte
mit dem stabilsten Trendverhalten ausgewahlt.

Bedeutet das, dass Maschinen die besseren Anleger sind?
Willert: Meiner Meinung nach: ja. Maschinen sind vollkommen
emotionslos, kennen keine Angst und treffen rationale Entschei-
dungen. Langfristig war das ARTS Handelssystem einfach besser,
als wenn ich Anlageentscheidungen aus menschlichen Uberle-
gungen getroffen hatte. Jede Regel, die wir im Handelssystem
haben, hat sich unseres Erachtens historisch bewéhrt. Gerade die
Krise war fur das ARTS Handelssystem die Probe aufs Exempel.
Nachdem wir jahrelang gepredigt haben, mit unserem Ansatz
Verluste begrenzen zu wollen, hat die Krise den Beweis erbracht.
So hat zum Beispiel der C-QUADRAT ARTS Total Return Global
AMIim Krisenjahr 2008 lediglich 7,77 Prozent verloren. Das ARTS
System hat uns relativ schadlos durch die Krise gesteuert und
genauso, wie es die groBen Verluste begrenzen konnte, kann es
jetzt die groBen Aufwartstrends mitmachen.
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lhre Ansprechpartner

C-QUADRAT Deutschland GmbH
Goethestr. 10, 60313 Frankfurt/Main
Telefon: (069) 7104989-0, Fax: DW -30
www.c-quadrat.com

Gerrit Eckardt
g.eckardt@c-quadrat.com
Telefon: 0151 /57 1591 33

Andreas Lindner
a.lindner@c-quadrat.com
Telefon: 0151 /57 1591 66

C-QUADRAT ARTS Total Return Flexible

Waéhrend sich Indizes wie Dow Jones, DAX oder S&P 500
um den nachsten Hoéchststand matchen, kann niemand so
genau vorhersagen, wann und wo die nachste Abwartspha-
se wartet. Anleger sind gut beraten, auf Produkte zu setzen,
die schnell und flexibel agieren kénnen und deren Aktien-
quote zwischen 0 und 100 liegen kann. Der C-QUADRAT
ARTS Total Return Flexible (ISIN: DEOOOAOYJMN?7) orien-
tiert sich nicht an einer Benchmark, sondern versucht langer-
fristig in allen Marktphasen einen absoluten Wertzuwachs
zu erwirtschaften. Das Fondsvermogen kann vollstandig in
Aktien beziehungsweise Aktienfonds investiert werden. In
negativen Borsenzeiten kann der Aktienanteil bis auf null re-
duziert werden. Seit seiner Auflage am 13. Dezember 2010
hat er 8,71 Prozent (2,34 Prozent p. a.) erwirtschaftet.
(Stand: 21. Juli 2014)

Performanceergebnisse der Vergangenheit lassen keine Rickschlusse auf die zukunftige
Entwicklung eines Investmentfonds zu und garantieren keine gleiche oder dhnliche Per-
formance fur die Zukunft. Jede Kapitalveranlagung ist mit einem Risiko verbunden. Kurse
konnen sowohl steigen als auch fallen. Ausgabe- und Ricknahmespesen sind in der Be-
rechnung der Performanceergebnisse nicht bertcksichtigt. Die Performance wurde unter
Anwendung der Berechnungsmethode der OeKB (Osterreichische Kontrollbank) berech-
net. Berechnungsquelle: Cyberfinancials Datenkommunikation GmbH.

Grundlage fur den Kauf von Investmentanteilen sind der Jahresbericht/Halbjahresbericht,
das Kundeninformationsdokument (,KID”) und der aktuelle Verkaufsprospekt, die unter
www.c-quadrat.com kostenlos abrufbar sind. Den Ausgabeaufschlag kann Ihre Bank oder
Ihr Vermittler erhalten. Die Verwaltungsvergiitung kann eine Vertriebsprovision beinhal-
ten, die Ihre Bank oder Ihr Vermittler ggf. teilweise erhalt.
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Digitale (R)Evolution bei der DWS

Voraussichtlich ab Ende Oktober 2014 kénnen DWS-Premium-Antrage per eSignatur Uber den
»Investment Lotsen” von Softfair direkt an die DWS Ubermittelt werden.

Die DWS wird im Jahresendgeschaft den Verkaufs- und Beratungs-
prozess flr die Premium-Produkte deutlich vereinfachen. DWS-An-
trage ausdrucken, unterschreiben und in die Post geben, das war
gestern. Fur das Jahresendgeschéaft bieten wir Ihnen stattdessen
die Moglichkeit der elektronischen Unterschrift.

Denn voraussichtlich ab Ende Oktober kénnen Anwender des
Softfair-Vergleichsprogramms ,,Investment Lotse” ihre mit elek-
tronischer Kundenunterschrift versehenen DWS-Antrage fur die
DWS RiesterRente Premium, den DWS Vermdgenssparplan Pre-
mium sowie die DWS Basisrente Premium einfach online an DWS
versenden.

Unterschreiben auf Smartphone und Tablet
Statt auf einem Stlck Papier unterschreiben Kunden und Ver-
mittler mittlerweile immer 6fter auf einem marktgangigen

einBlick:

Die elektronische Unterschrift bietet Vermittlern der DWS-
Produkte klare Vorteile. Sie vereinfachen ihr Beratungsge-
schaft und sparen wertvolle Zeit und Geld. Zudem wird der
Papierverbrauch reduziert.
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Vorteile

e Kostenfreie App
Keine Hardware erforderlich
Rechtssicherheit gewahrleistet

Vereinfachter Antragsprozess

Hohe Zeitersparnis

Smartphone oder Tablet. Dies funktioniert demnachst auch fir
die Premium-Produkte der DWS. Dafiir miissen Anwender des
LInvestment Lotsen” lediglich eine kostenfreie App fur Android
oder Apple iOS herunterladen.

Das System erfordert keine spezielle Hardware, wie zum Beispiel
bestimmte Unterschriftenpads. Die Unterschrift des Kunden er-
folgt direkt auf dem Smartphone oder Tablet-PC des Vermittlers.
Softfair arbeitet hier mit der bereits gut am Markt etablierten
Losung vom Softwarehaus iS2. Die Unterschrift wird direkt auf
den Online-Antrag gescannt. Dieser gilt dann als rechtssicher un-
terschrieben.

So kann dank der digitalen Signatur erstmals nicht nur das Schrift-
bild der elektronischen Unterschrift gespeichert werden, auch wei-



tere Merkmale wie Schreibgeschwindigkeit und -rhythmus werden
dokumentiert, so Softfair. Alle Daten werden dem Anbieter zufol-
ge zudem ausschlieBlich verschlisselt Ubertragen und auf Hochsi-
cherheitsservern gespeichert.

Vereinfachter Verkaufsprozess

Bereits im Juni 2013 ist Softfair mit dem neuen Programm , An-
tragsLotse” und der integrierten elektronischen Unterschrift an
den Markt gegangen. Auch der ,Investment Lotse”, der im April
2014 eingefuihrt wurde, bietet voraussichtlich ab Ende Oktober die
Maéglichkeit der elektronischen Signatur. Der gesamte Antragspro-
zess wird mit dem , Investment Lotsen” deutlich vereinfacht.
Mithilfe der Software werden Angebote berechnet, Antrage ge-
neriert wie auch die 34f-konforme Protokollierung in einem Schritt
erstellt. ,Immer mehr Anwender nutzen diese neue Technologie
und die damit verbundene Zeit- und Kostenersparnis”, betont Mat-
thias Brauch, Geschaftsfihrer der Softfair GmbH. Fortlaufend ent-
wickelt das Hamburger Softwarehaus auch den ,Investment Lot-
sen”, das aktuellste Produkt aus dem Hause, weiter und optimiert
die Funktionalitaten fur den Anwender.

.Bald kénnen Uber den ,Investment Lotsen’ per Mausklick sédmt-
liche Dokumente an DWS geschickt werden”, so der Softfair-
Geschaftsfihrer. Den Nutzern wird damit ein medienbruchfreier
Prozess in der Antragsaufnahme geboten. Die Verarbeitung der
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Dokumente erfolgt laut Softfair in Echtzeit. ,FUr den Berater ist
dies eine enorme Vereinfachung des Beratungsgeschafts”, erklart
Alberto del Pozo, Senior Manager private Altersvorsorge bei der
DWS. ,,Die Anforderungen an Finanzanlagenvermittler nach Para-
graf 34f GewO sind enorm gestiegen. Softwarelésungen wie der
Investment Lotse’ vereinfachen den gesamten Beratungsprozess
ungemein. Mit der elektronischen Unterschrift gewinnt der Bera-
ter zusatzlich wertvolle Zeit zurlick, die er nun sinnvoller in eine
qualitativ hochwertige Anlageberatung investieren kann.” Ein Ar-
gument mehr daflr, im Jahresendgeschaft auf die DWS-Altersvor-
sorgelésungen zu setzen! M (gs)

lhr Ansprechpartner

Guido Steffens

Abteilungsleiter fondsgebundene Altersvorsorge
gsteffens@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-348

Der Diplom-Kaufmann Guido Steffens ist seit Januar
2007 bei Netfonds. Dort leitet er den Bereich der
fondsgebundenen Altersvorsorge. Der Schwerpunkt
liegt auf der DWS RiesterRente Premium und deren
verschiedenen Ausgestaltungsformen.

CITYWIRE FINDET TALENTE

citywire

O—————— citywire
O————— citywire | A

citywire | +

AA

citywire [ AAA
citywire | AA 1 citywire [ A citywire [ +
http://citywire.de/fonds-und-manager

Besuchen Sie uns auf um unsere gerateten Manager zu finden




1Y
- o INVESTMENT

Gehen Sie im Jahresendgeschaft neue Wege

DWS-Altersvorsorgeldsungen im ,Rechnungszinsschlussgeschaft”

Der Altersvorsorgemarkt geht in ein spannendes letztes Quartal.
Viele Berater freuen sich bereits Uber den Vertriebsimpuls durch
die Rechnungszinssenkung in der Lebensversicherung zum Jahres-
wechsel. Doch ein Produkt, das zuletzt im Marktschnitt nur noch
3,4 Prozent Bruttorendite abwarf — Kosten, Steuern und Inflation
noch nicht einbezogen —, kann man kaum einem Kunden mit gu-
tem Gewissen anbieten. Unser Tipp daher: Vertriebsimpuls ja —
aber bitte nicht mit der , Klassik"!

(Aktien-)Fonds statt Mini-Zinsen

Die DWS RiesterRente Premium verzeichnet nach wie vor eine er-
freuliche Zahl an Neuabschlissen. Ihre forderberechtigten Riester-
Kunden machen somit genau das, was angesichts der aktuellen
Situation fur ihre Altersvorsorge angebracht ist: Sie setzen ange-
sichts von Mini-Zinsen auf (Aktien-)Fonds.

Auch fir Riester-Produkte im Allgemeinen bietet sich der Ver-
triebsimpuls im Jahresendgeschaft an. Attraktive staatliche Forde-
rung, Beitragsgarantie, Renditechancen, Flexibilitdt und Transpa-
renz sprechen eindeutig fur eine Riester-Rente. Aber was machen
Kunden, die nicht férderberechtigt sind?

Auch hier bietet die DWS fUr viele Zielgruppen Spezialitaten an, die
langfristig attraktivere Perspektiven fur die Altersvorsorge bieten
kénnen als etwa klassische Vorsorgeldsungen.

DWS Vermdgenssparplan Premium: langfristig besser
als Girokonto

Laut den Statistiken dimpeln Gppige 41 Prozent des Brutto-Geldver-
maogens auf schlecht verzinsten Konten vor sich hin. Benétigen Kun-
den diese Gelder wirklich kurzfristig? Vermutlich nicht. Umso wichti-
ger ist es, angesichts negativer Realrenditen den Teil des Geldes, der
erst mittel- bis langfristig benotigt wird, sinnvoll anzulegen. Hierzu
bietet sich der DWS Vermdgenssparplan Premium optimal an.

Die Argumente fur das Produkt sollten auch bdrsenscheuen und
sicherheitsorientierten Kunden einleuchten. Dazu zahlen der Aus-
schluss eines Verlustrisikos durch die Beitragszusage zum Lauf-
zeitende und attraktive Renditechancen durch bis zu 100 Prozent
Aktienfondsinvestment. Weitere Absicherungsoptionen, eine hohe
Flexibilitat und Uberschaubare und transparente Kosten zeichnen das
Produkt aus. Und: 50 Prozent des Ertrags sind steuerfrei, wenn der
Kunde mindestens 62 Jahre alt ist und die Vertragslaufzeit mindestens
12 Jahre betragen hat.

Was will das Sparerherz mehr? Wir danken es Ihnen mit einer Ab-
schlussprovision und einer attraktiven Bestandsprovision auf Basis
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des Fondsvermdgens, die das Produkt insbesondere auch fir Ein-
malbeitrdge hoch interessant macht.

DWS Kinderriestern — mit dem DWS
Ausbildungsrechner

Unsere Premium-Produkte erfreuen sich auch als Kindersparplan
groBer Beliebtheit. Dazu haben wir den DWS Ausbildungsrechner
entwickelt, mit dem Sie zusammen mit Ihren Kunden ermitteln,
wie hoch zukunftige Ausbildungs- oder Studienkosten moglicher-
weise ausfallen und wie hoch der Sparbeitrag sein muss, um die
Kosten dafiir zu decken.

Uber einen Klick kommen Sie in die Angebotsrechner der Produk-
te, die hierfur genutzt werden kénnen (DWS RiesterRente Premium,
DWS Vermogenssparplan Premium). Beide Produkte kénnen bereits
ab dem ersten Lebensjahr abgeschlossen werden. Die Mindestbei-
trége liegen bei 25 Euro (laufend) und 2.500 Euro (einmalig). Anders
als bei alternativen Sparformen fur Kinder kann hier die staatliche
Riester-Forderung spater zusatzlich im selben Vertrag genutzt wer-
den. Warum also fur die Kleinsten noch Geld aufs Sparbuch, in den
Bausparvertrag oder in die ,Klassik” zu niedrigen Zinsen legen?

DWS Basisrente Premium gegen Einmalbeitrag
Rund 1,75 Millionen Basisrentenvertrage wurden seit 2005 abge-
schlossen. Doch mehr als die Halfte davon sind klassische Basis-

Vertriebsargumente

e  Riester-Klassiker” der DWS im Maklermarkt, mehrfach
ausgezeichnet

Verbindet Renditechancen und Sicherheit tber das
krisenerprobte Wertsicherungskonzept ,,I-CPPI”

GUnstige Verwaltungskosten (18 Euro Depotgebuhr),
transparenter Kostenausweis im Transparenzblatt

Attraktive Absicherungsoptionen
(Hochststandssicherung, DWS Ablaufstabilisator,
Wahl des Anlagekonzepts Balance etc.)
Hohe Flexibilitat

Neu: DWS Flexible Portfolio Insurance

in den DWS Vorsorge Premium-Fonds! %Jt"\

Filmtipp fur Sie und Ihre Kunden

Den Film finden Sie unter diesem QR-Code:



renten. Laut GDV flieBen zusatzlich 524 Millionen Euro jahrlich an
einmaligen Beitrdgen in die Basisrente, oftmals in das schon vor-
handene Produkt.

Dank der Niedrigzinspolitik der Europaischen Zentralbank wird
die Uberschussbeteiligung klassischer Produkte in den néchsten
Jahren mit hoher Wahrscheinlichkeit weiter fallen. Mit der DWS
Basisrente Premium haben Sie die nahezu perfekte und kosten-
gunstigere Alternative fur Einmalbeitrdge zu Ihren bereits vorhan-

Sonderaktion

Die ,Sonderaktion DWS Vermogenssparplan Premium 2014
bietet die Moglichkeit, eine einmalige kostenfreie Zuzahlung
in den DWS Vermdgenssparplan Premium einzubringen.
Dazu mussen mindestens 5.000 Euro in einen bis zum 31.
Dezember 2014 neu eréffneten DWS Vermogenssparplan
Premium eingezahlt werden. Die Zahlung muss innerhalb
von sechs Monaten nach Ero6ffnung eingehen. Die Zuzah-
lung ist pro Vertrag nur einmal kostenfrei moglich. Alle
weiteren Produktkosten sind nicht Bestandteil der Sonder-
aktion. Mailen oder faxen Sie das speziell fur diese Aktion
entworfene Serviceblatt direkt an Netfonds. Dort wird die
kostenfreie Sonderzahlung freigegeben.
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denen Basisrenten: Sie diversifizieren das Portfolio Ihres Kunden,
investieren in (Aktien-)Fonds und kénnen die bestens bekannten
Premium-Optionen nutzen — und profitieren von einer attraktiven
Bestandsprovision auf Basis des Fondsvermdgens.

Dariber hinaus bieten wir hnen und Ihren Kunden zusatzlich die
Flexibilitat einer KapitalUbertragung. Sprich: Sollten Sie mit den
spateren Rentenleistungen der DWS nicht zufrieden sein, kdnnen
Sie das Kapital aus der DWS Basisrente Premium auf einen anderen
Anbieter Ubertragen.

Sie sehen, es gibt jede Menge interessante Alternativen fiir Sie im
Jahresendgeschéft. Sie missen also nicht den |, klassischen” Weg
gehen. M (adp)

lhr Ansprechpartner

Alberto del Pozo

Director, Senior Manager private Altersvorsorge
info@dws.com

Telefon: (0 69)7 19 09-2600

Alberto del Pozo ist seit mehr als sieben Jahren bei der
DWS. Als Senior Manager liegt sein Schwerpunkt im
Bereich der privaten Altersvorsorge.

l Eine reg

elmaBige und
feste Ausschuttung

Y  trotz niedriger Zinsen?

o ‘ WKN  |Feste
=il Ausschiittung
) L Schroder ISF Global Dynamic Balanced | A1JYCL EEZN N
Schroder ISF Global Multi-Asset Income | A1JVBM  JEEZN 8
€ Schroder ISF Global Dividend Maximiser | ATJHNS E:EZN K-E

Sie wollen mehr erfahren? Dann kontaktieren Sie uns!

Schroders

Schroder ISF steht flr Schroder International Selection Fund. Die Wertentwicklung in der Vergangenheit ist kein zwingender Hinweis auf den zukUnftigen Wertverlauf, und der investierte Betrag kann den Ruckzahlungs-
betrag Uberschreiten. Es wird auf das nicht auszuschlieBende Risiko von Kurs- und Wahrungsverlusten hingewiesen. Zeichnungen fir Anteile des Fonds kénnen nur auf der Grundlage des aktuellen Verkaufsprospekts und
des letzten gepriften Jahresberichts sowie des darauf folgenden ungepruften Halbjahresberichts, sofern veréffentlicht, vorgenommen werden. Die feste Ausschittung ist nicht garantiert.



-

an 7
o INVESTM ENT;)

:
=

Glanzende Perspektiven

Gold und Silber im SOLIT Edelmetalldepot

Edelmetalle gelten seit langer Zeit als sicherer Hort, um stiirmische
Zeiten an den Finanzmérkten unbeschadet zu tGberstehen. Gold und
Silber haben daher als Garanten fr langfristigen Werterhalt ihren
festen Platz in jeder ausgewogenen und gut diversifizierten Vermo-
gensstruktur. In konjunkturell schwierigen Zeiten, bei ausufernder
Staatsverschuldung und ungehemmter expansiver Geldpolitik, rech-
nen viele Experten nicht nur mit stabilem Werterhalt, sondern mit
weiter steigenden Edelmetallpreisen, mdéglicherweise sogar mit ei-
ner Vervielfachung bis zum Ende des kommenden Jahrzehnts.
Netfonds bietet flr seine Partner ab sofort mit dem SOLIT Edel-
metalldepot ein zeichnungs- und abwicklungsoptimiertes Lager-
konzept in physisches Gold und Silber. Kunden kommen bereits
ab einer Anlagesumme in Héhe von 2.000 Euro in den Genuss
der Vorteile einer SOLIT Edelmetallinvestition (siehe Kasten). Der
Kunde schlieBt dabei mit dem Verwahrer, der SOLIT Management
GmbH, einen Kauf- und Lagervertrag ab. Es wird kein Fonds, keine
KG, kein Investment-Vehikel dazwischengeschaltet. Fir den Ver-
trieb gilt somit: transparent, einfach und effizient.

Gunstig kaufen, sicher einlagern

Die Kunden erwerben direkt physisch existierende Gold- und Sil-
berbarren. Die mit dem Einkauf und der Lagerung betraute SOLIT
Management GmbH erwirbt zu diesem Zwecke losgroBeneffizi-
ente grofBe Gewichtseinheiten (Gold meist Ein-Kilogramm-Barren,
Silber Funf-Kilogramm- oder Industriebarren). Gekauft wird zu
gunstigen institutionellen Einkaufskonditionen direkt bei den Pra-
gestatten wie zum Beispiel Umicore und Heraeus. Die Aufteilung
auf die Edelmetalle Gold und Silber kann frei bestimmt werden.
Die Lagerung der Edelmetalle erfolgt bankenunabhangig auBer-
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Fiir i . ,
ur die Vermlttlung Ist ein bestehendes

Gewerbe ausreichend

halb der EU in einem Schweizer Zollfreilager. Dabei wird hochster
Standard an die Sicherheit gelegt. So ist der Zugang zu den Depots
nur nach Sechs-Augen-Prinzip maglich. Die Versicherung der Edel-
metalle erfolgt zum jeweils aktuellen Marktwert. Unabhéngige
Wirtschaftsprifer fiihren zweimal jéhrlich eine physische Inventur
durch. Und: Samtliche Ein- und Auszahlungen erfolgen Uber ein
externes Treuhandkonto.

Vorteile des SOLIT Edelmetalldepots

e Solider Sachwert mit aussichtsreichen Perspektiven

e Sichere und unabhangige Lagerung der Edelmetalle
in der Schweiz

e Signifikante Einkaufsvorteile (inklusive Mehrwertsteuer-
Ersparnis) durch institutionelle Einkaufskonditionen
gegeniber Direkterwerb als Kleinanleger

e Jederzeit voll und teilweise kiindbar

e Physischer Auslieferungsanspruch auf monatlicher Basis

o Steuerfreier Wertzuwachs nach einjahriger Haltedauer
(far in Deutschland steuerpflichtige Privatpersonen);
keine Abgeltungsteuer

e Auch als Sparplan zum langfristigen
Vermogensaufbau geeignet

e Frei wahlbare Aufteilung in Gold und Silber

o Kosteneffiziente Sammellagerung lhrer Edelmetalle

Sicherheit durch unabhangige Treuhand und
externe Mittelverwendungskontrolle
e Kein Haftungs- oder Insolvenzrisiko
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Transparent, einfach, effizient — so funktioniert das SOLIT Edelmetalldepot

Bsp. Anleger |
50 € mtl.

—~ w

Bsp. Anleger Il
5.000 € einmalig

Bsp. Anleger llI
50.000 € einmalig

A A

——

Edelmetalldepot eré6ffnen und

Steuerfrei nach

Geldbetrag Uberweisen

Steuerfrei nach

12 Monaten 12 Monaten
-
> Institutioneller Einkauf umicors™ Lemeus
> Einlagerung im Zuricher Zollfreilager
Physisch Handelstéglich Monetar
(Auslieferung/Abholung) - (Auszahlung auf Konto)
verfugbar

Sparplane moglich

Fur die Vermittlung der Edelmetalle ist ein bestehendes Gewerbe
ausreichend. Der Kauf- und Lagervertrag erfolgt mittels eines zwei
Seiten umfassenden Depot-Eréffnungsantrags. Alternativ zur Ein-
malanlage kann der Mindestbetrag von 2.000 Euro auch in Form
eines monatlichen Sparplans erbracht werden. Die Laufzeit der
Ansparphase muss mindestens zwolf Monate betragen. Wer die
Mindestsparrate von 50 Euro im Monat wahlt, spart demnach 40
Monate.Die Investition erfolgt generell auf unbestimmte Zeit. Beim
Kauf fallt ein Aufgeld von 5 Prozent an, das jedoch durch den Be-
rater komplett rabattiert werden kann. Gewinne sind nach zwolf
Monaten steuerfrei. Eine Kindigung ist jederzeit kostenfrei még-
lich. Der Kunde ist im Rahmen dieses Direktinvestments zu jedem
Zeitpunkt Eigentimer der Edelmetalle mit voller Verfligungsmacht.

Depotanalyse mit Edelmetallen

Mit dem SOLIT Edelmetalldepot lasst sich problemlos in AdWorks
arbeiten. In das Tortendiagramm der Vermdgensaufstellung integ-
riert, taucht das Edelmetalldepot nun neben allen weiteren Depots
der Kunden auf und flieBt ebenfalls in die Depotanalyse mit ein.
Die neu strukturierte und technische Antragsabwicklung in un-
serem Hause vereinfacht das Einreichen von Antragen. Netfonds
wickelt somit schneller ab und kann daher auch zeitnaher die Ver-
gutungen an die Partner abrechnen.

lhr komplettes Unterlagenpaket mit der SOLIT-Broschire, den
schlanken Vertragsbedingungen und dem Edelmetalldepot-Eroff-
nungsantrag fur Ihre Kunden stellen wir Ihnen gerne zur Verfiigung.
Bitte senden Sie eine E-Mail an solit-emd@netfonds.de. m (jh)

Exemplarischer Silber-Sparplan*
Klarer Renditevorteil durch Cost-Average-Effekt

1.400

H,SOT

11,00

m Silberdepotwert in Euro (r.S.)
Sparbetrag in Euro (r.S.)
Silberpreis in Euro/Unze (1.S.)

1.200

10,50

1.000
10,00

9,50

Quelle: Bloomberg, 400
eigene Berechnung,

Grafik: SOLIT Kapital

*Entwicklung 8/2008 bis 8/2009
(Lehman-Krise) bei mtl. Sparrate von 100 €

+ + + + + + + + + + + +
Aug.  Sep Okt.  Nov.  Dez Jan Feb Mrz  Apr Mai  Jun Jul Aug

Jan Haimerl

Ansprechpartner SOLIT Edelmetalldepot
jhaimerl@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-357

Jan Haimerl ist seit Juni 2011 im Hause Netfonds
tatig. Seit 2,5 Jahren ist er Produktberater im

Bereich Fondsgebundene Altersvorsorge und seit
Mai 2014 Produktverantwortlicher fur das SOLIT
Edelmetalldepot. Der Bankkaufmann (IHK) war zuvor
sieben Jahren im Bankensektor tatig.
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Keine Provisionen ohne
Wirtschaftsprifung

Was Sie bei der Erstellung lhres FinFirmV-
Prufberichts fir 2013 beachten mussen

Bis zum 31. Dezember 2014 muss jeder Vermittler mit einer 34f-
Erlaubnis und mindestens einer Beratung oder Vermittlung im Jahr
2013 einen Prufbericht erstellen. Was bedeutet das fir Sie konkret
und was mussen Sie beachten? Wir sagen es lhnen!

Sie mUssen zu jeder Beratung und Vermittlung im Jahr 2013 Bera-
tungsprotokolle angefertigt und diese dem Kunden zur Verfiigung
gestellt haben. Wenn Sie sich schon fur die Prifung Uber Netfonds/
Argentos angemeldet haben oder Uber einen eigenen Rechtsan-
walt/Wirtschaftsprifer den FinVermV-Prifbericht erstellen lassen,
mussen Sie nicht weiterlesen.

Fur alle anderen ist Eile geboten, damit die Prafung und das Pruftes-
tat noch 2014 erfolgen.

Ihre To-do-Liste bei einer Prifung tGber Netfonds

Auf fundswarePro haben wir einen eigenen Bereich einge-

richtet. Hier finden Sie die unten stehenden Formulare sowie

Filme zum konkreten Handling.

1.Melden Sie sich mit unserem Antragsformular fur die
vereinfachte Priifung an.

2.Laden Sie alle Beratungsdokumente auf unsere Plattform
hoch. Optional sind dies: Erstinformation, Rahmenver-
einbarung und Analysebogen. Das Beratungsprotokoll ist
Pflicht (mit Angabe der KIDs und Provisionen, unterschrie-
ben vom Kunden).

3.Fullen Sie die Punkte unter ,Wirtschaftsprifung” aus und
laden Sie die Dokumente fir die Wirtschaftsprtfung bei
uns hoch. Fertig!

34f-Prtfung - was mussen Sie beachten?

Jede Person mit dem Paragrafen 34f und mindestens einer Bera-
tung oder Vermittlung im Jahr 2013 muss einen Prifbericht bei der
Industrie- und Handelskammer oder beim Gewerbeordnungsamt
bis spatestens zum 31. Dezember 2014 fur den Prufzeitraum 2013
abgeben. Bereits eine einzige Beratung/Vermittiung eines DWS
RiesterRente Premium-Depots gilt als erlaubnispflichtig und muss
gepruft werden. Wenn weder ein Prifbericht noch eine Negativer-
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klarung abgegeben wird, droht der Entzug des 34f-Status und da-

mit ein Erlaubnisverbot als Finanzvermittler. Falls Sie keine Beratung
oder Vermittlung von Fonds oder Beteiligungen vorgenommen ha-
ben, kédnnen Sie auch eine Negativerklarung abgeben.

Bei AusschlieBlichkeit Uber Netfonds im Bereich 34f zahlen Sie nur
350 Euro plus Mehrwertsteuer bei einem Provisionsvolumen im 34f
unterhalb von 25.000 Euro. Weitere Informationen finden Sie auf
unserer Website. B (jwi)

einBlick:

Vorlagen fur Negativerklarungen oder fir die Beantragung
der Prifung finden Sie im eigens eingerichteten Bereich
,FinVermV" auf fundswarePro.

Hinweis an die Argentos-Partner: Achim Kochsiek infor-
miert parallel per Mail Gber das Prufverfahren. Ab dem
kommenden Jahr gleichen wir die Verfahren von Netfonds
und Argentos an. Im letzten Jahr haben die Netfonds-Part-
ner noch nicht mit AdWorks gearbeitet. Daher unterschei-
den sich die Verfahren fur 2013.

Hinweis an die NFS-Partner: keine Priifung notwendig!

lhre Ansprechpartner

Achim Kochsiek

Vorstand
achim.kochsiek@argentos.de
Telefon: (069) 8700204-11

Jonas Wilken
Produktberater Investment
jwilken@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-315



Erfolgreich mit hausinvest

Mit Erfolgsimmobilien dauerhaft bestandig

hauslnvest ist mittlerweile 42 Jahre alt — und immer noch eine Er-
folgsgeschichte: Die Konsequenz in der Produktausrichtung und die
Anpassungsfahigkeit in der Anlagestrategie haben den Anlegern in
jedem Jahr eine positive Rendite beschert. Der Fonds hat in dieser
langen Zeit samtliche Finanz- und Wirtschaftskrisen Uberstanden.
Und auch die Herausforderungen, die neue gesetzliche Regelungen
mit sich brachten, hat er stets fur eine bestandige Weiterentwicklung
nutzen kénnen. hausinvest ist und bleibt damit ein attraktives Pro-
dukt fur Anleger, die sich — auch schon mit kleinen Summen — den
Wunsch nach einem Immobilieninvestment erfllen wollen.

Die Nachfrageseite bietet weiterhin attraktives Potenzial. Sachwert-
und insbesondere Immobilieninvestments stehen bei Privatanlegern
hoch im Kurs. Einer Umfrage der Gesellschaft fir Konsumforschung
(GfK) vom Dezember 2012 zufolge waren bei Verfugbarkeit eines
groBeren Betrags 46 Prozent der deutschen Privatanleger bereit ge-
wesen, im Jahr 2013 in Immobilien zu investieren.

Hinzu kommt der Sicherheitsaspekt: GemaB einer im April 2013
im ,Handelsblatt” veroffentlichten Forsa-Umfrage ist das Geld fur
65 Prozent der Befragten in Immobilien am sichersten angelegt. Hier
spielt auch die latente Inflationssorge hinein. hauslnvest hat in seiner
langen Geschichte eine Rendite erwirtschaftet, die in nahezu jedem
Jahr oberhalb der Geldentwertungsrate lag.

Aktives Portfoliomanagement

Zur erfolgreichen Wertentwicklung des Fonds tragt in hohem MaBe
das aktive Portfoliomanagement bei. In den zuriickliegenden Jahren
waren in vielen Markten gute Rahmenbedingungen fur Verkaufe ge-
geben. Diese hat hausinvest genutzt, um beispielsweise punktuelle,
regionale Ubergewichtungen abzubauen oder anderweitige struktu-
relle Optimierungen vorzunehmen.

Zusatzlich investiert der Fonds regelmaBig — sowohl zum Beispiel in
bestehende Shopping-Center als auch in neue Objekte. So hat haus-
Invest von Hochtief die Projektentwicklung Neue Direktion Koln er-
worben, die nach Fertigstellung im Jahr 2016 fir 20 Jahre Sitz der
Europaischen Agentur fir Flugsicherheit (EASA) sein wird. Ein erst-
klassiger Mieter in einer interessanten Immobilie, bei der alte Fassa-
den auf modernen Neubau treffen werden und bei deren Planung
Nachhaltigkeit und Drittverwendbarkeit groBgeschrieben wurden;
dies bieten nur wenige Objekte am Markt.

hauslnvest kann also zuversichtlich in die Zukunft blicken. Fir Kon-
tinuitat sorgen — das haben die Erfahrungen der vergangenen Jahre
gezeigt — auch eine gute Vertriebsbasis und die verlassliche Zusam-

ANZEIGE — FONDSEMPFEHLUNGEN B -

* X %

hausinvest -

Neue Direktion in KéIn © Hochtief Projektentwicklung

menarbeit mit renommierten Partnern. Das Erfolgsgeheimnis des
Fonds liegt — neben der effizienten Liquiditatssteuerung und dem ak-
tiven Portfoliomanagement — in seiner GréBe und dem damit einher-
gehenden breiten Mix aus BUrogebauden, Shopping-Centern, Hotels
und Logistikobjekten. Gegenwartig verteilen sich 111 Immobilien auf
63 Stadte in 17 Landern, wobei die europaischen Kernmarkte den re-
gionalen Schwerpunkt bilden. Seinen Investitionsgrundsatzen bleibt
hausInvest treu: Nur erstklassige und an bonitatsstarke Nutzer ver-
mietete Immobilien an attraktiven Standorten bilden in Verbindung
mit einem weitsichtigen Fonds- und Asset-Management die Grund-
lage fur eine nachhaltig Gberzeugende Wertentwicklung.

FONDSDATEN

Fondsname hauslnvest

WKN/ISIN
Auflegung

980701/DE0009807016
1972

Ihr Ansprechpartner

André Kriuger

Leiter Partnervertrieb Versicherungen
& Kooperationsvertriebe
andre.krueger@commerzreal.com
Telefon: (0611) 7105-4182

Ich danke 450.000 Kunden, die uns seit 42 Jahren ihr
Vertrauen schenken. Seit 1972 hat hausinvest immer
eine positive Rendite erreicht. Wir arbeiten daran, die-
sen Erfolg fortzuschreiben.”
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VERMOGENSVERWALTUNG

Ein aktueller Zwischenstand des
,Vermogensplans TOP Manager”

Anfang des Jahres 2013 haben wir unsere standardisierten Fonds-
Vermdgensverwaltungsstrategien ,Vermogensplan TOP Manager”
aufgelegt, die von den Vermdogensverwaltern Hamburger Vermo-
gen und NFS Capital gemanagt werden. Seit der Auflage haben
sich die Strategien hervorragend entwickelt. Den ,Vermdgensplan
TOP Manager” gibt es in drei Risikostufen: Sicherheit, Ausgewo-
gen und Wachstum.

Die Strategien basieren jeweils auf den besten zehn vermdgensver-
waltenden Mischfonds. Diese werden auf Basis eines quantitativen
Auswahlprozesses nach funf Kriterien ausgewahlt (Performance,
Jahresvolatilitat, Sharpe-Ratio, maximaler Drawdown und letztjah-
rige MittelzuflUsse). Eine Besonderheit ist die Verlustbegrenzung
durch unsere sogenannte , Protect-Schwelle”. Wenn diese fur einen
Fonds innerhalb der Strategien erreicht wird, tauschen wir ihn fir
sechs Monate in einen Geldmarktfonds, bevor wir dann in den je-
weils besten Fonds nach unseren Kriterien wieder einsteigen. Die
Protect-Schwelle wurde seit dem Start 2013 nur von einem Fonds
unterschritten, was fur die Auswahlqualitat der Fondsmanager
spricht. Bei den Strategien liegt demnach ein besonderes Augen-
merk auf einem echten ,vermégensverwaltenden” Ansatz, das

Vermdgensplan TOP Manager

s
<

Geringe Aktienquote (< 30 % flexibel)

Il VERMOGENSPLAN — SICHERHEIT
Protect-Schwelle bei 5 %; Risikoklasse 2 von 5

L

sig
<
\
o
<
.

Vertriebsargumente
e Rundum sorglos”-Verm&gensverwaltung fir jedermann

VERMOGENSPLAN — AUSGEWOGEN
Mittlere Aktienquote
Protect-Schwelle bei 10 % , Risikoklasse 3 von 5

VERMOGENSPLAN — WACHSTUM
Hohere Aktienquote (> 50 % flexibel)
Protect-Schwelle bei 15 %, Risikoklasse 4 von 5

e Die besten Fondsmanager weltweit in einem Depot
e Aktives Risikomanagement
o Attraktives Vergltungsmodell fur Berater
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heiBt auf der Teilnahme an steigenden Markten mit entsprechenden
Renditeerwartungen, vielmehr aber Kapitalerhalt, wenn es an den
Markten kracht. Gerade in den unruhigen Markten, die wir in den
letzten Wochen gesehen haben und die uns vielleicht auch in nachs-
ter Zukunft noch begleiten, werden unsere Strategien ihre Starken
ausspielen. Die Strategien des ,Vermogensplans TOP Manager” bie-
ten ein langfristiges ,,Rundum-sorglos-Paket” fir Sie als Berater und
lhre Kunden. Wir wiinschen viel Erfolg im Kundengesprach! | (ew)

Wertentwicklung ,Vermégensplan TOP Manager”
15

m Vermdgensplan — Wachstum
Vermagensplan — Ausgewogen

105 /\/‘N\/\
=

100 [~

Vermdgensplan — Sicherheit

113 5/13 913 114 5/14
Ertrag 2013 Ertrag 20147
VP - SICHERHEIT 4,27% 3,04%
VP — AUSGEWOGEN 4,75%' 3,43%
VP — WACHSTUM 531% 3,16% ' Ruckrechnung

2 Stichtag: 31.07.2014

lhre Ansprechpartner

Eric Wiese
Geschéftsfuhrer HHVM

Christian Hammer
Geschéftsfuhrer NFS

eric.wiese@hhvm.eu
Tel.: (0 40) 80 80 242-0

chammer@netfonds.de
Tel.: (0 40) 82 22 67-301



Pictet-Global
Megatrend Selection
Mit Zukunftsthemen profitieren!

Als Pictet im Jahr 1995 den ersten Biotech-Fonds auflegte, war eine
Entschlisselung des Genoms noch nicht absehbar. Auch hatte Pic-
tet mit ihrem Wasserfonds eine Vorreiterrolle inne, welcher bereits
im Januar 2000 als Erster seiner Art aufgelegt wurde. In den folgen-
den Jahren entdeckte Pictet weitere investierbare Zukunftsthemen
- sogenannte Megatrends — und legte insgesamt neun Fonds auf,
die in zukunftstrachtige Themen investieren, namlich in Wasser,
Holz, saubere Energien, Landwirtschaft, Biotech, Generika, digitale
Kommunikation, Security und Premium Brands/Luxusmarken.
Pictet versteht unter Megatrends grundlegende Entwicklungen,
die den Fortschritt der menschlichen Zivilisation Gber Jahrzehnte
beeinflussen. Einige dieser Trends, wie etwa die Umweltherausfor-
derung, haben eine signifikante Bedeutung fur unser aller Zukunft.
Unser Anlageansatz zielt darauf ab, Unternehmen zu finden, die zu
den Gewinnern dieser Megatrends gehoren.

Im Jahr 2008 wurden diese neun vielversprechenden Anlageide-
en zu einem weiteren Fonds, dem Pictet-Global Megatrend Se-
lection, zusammengefasst. Somit kann der Anleger langfristig von
den Megatrends, getrieben durch 6kologische, gesellschaftliche,
demografische und wirtschaftliche Entwicklungen, profitieren.
Alle neun Themen sind im Fonds mit 11 Prozent gleichgewichtet
und es findet monatlich eine Anpassung der aus Performanceun-
terschieden resultierenden Gewichtsverteilung auf die Ursprungs-
gewichtung von 11 Prozent statt (sogenanntes , Rebalancing”).
Durch die Gleichgewichtung werden zu jeder Zeit alle Themen be-
rtcksichtigt. Dies ist fir den Anleger besonders dann vorteilhaft,
wenn er keine laufenden Entscheidungen Uber Investitionen in
einzelne der Megatrends treffen mochte. Die von unseren 18 Sek-
tor- und Themenspezialisten gemanagten Einzelfonds bilden im
Global-Megatrend-Portfolio eine Zusammensetzung von derzeit
36 Landern und 23 Subsektoren. Aktuell sind circa 470 Einzeltitel
im Portfolio.

Der besondere Charme dieser Zusammenstellung der Themen liegt
an dem asymmetrischen Performanceprofil, das dieser Fonds seit
Auflage gezeigt hat. Aufgrund der thematischen Ausrichtung sind
einige Sektoren nicht vertreten, etwa Olférderer und Finanzwerte.
Gerade das Fehlen Letzterer sorgt daflir, dass der Fonds in schwie-
rigen Aktienmarkten defensiver ist als ,traditionelle” Indizes wie
der MSCI World, wéhrend andererseits der Schwerpunkt auf mit-
telgroBen Wachstumsunternehmen bei steigenden Bérsen zu einer
Uberproportionalen Partizipation fuhrt.

ANZEIGE — FONDSEMPFEHLUNGEN B -

(Y

U PICTET

1805

3\

2

Pictet ist nicht nur eine der fihrenden Privatbanken in Europa,
sondern auch Pionier bei Sektor- und Themenfonds und verfigt
seit fast 20 Jahren Uber eine herausragende Expertise in diesem
Bereich. Aktuell werden zwolf Milliarden US-Dollar in Themenan-
lagen gemanagt.

Indexierte Performance
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Quelle: Pictet Funds. In der Vergangenheit erzielte Resultate geben keine zuverlassigen
Anhaltspunkte tber die zuktinftige Entwicklung. Bei der Zeichnung oder Ricknahme
belastete Provisionen/Kommissionen und Gebuhren sind nicht in der Performance enthalten.
*Auflegungsdatum: 30.10.2008. Angaben nach Kosten in EUR fur die P-dy Anteilsklasse

per 30.06.2014. Benchmark des Fonds: MSCI World per 30.06.2014

FONDSDATEN
Fondsname

Pictet-Global
Megatrend

Selection-P dy EUR
AOX8JZ
31. Oktober 2008

WKN/ISIN
Auflegung

Ihr Ansprechpartner

Jochen Staat

Senior Vice-President
jstaat@pictet.com
Telefon: (069) 79 500 90

Jochen Staat ist seit 13 Jahren bei Pictet und leitet dort
die Vertriebsaktivitaten im Asset-Management.
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VERMOGENSVERWALTUNG

Erfahrungen mit der Vermdgensverwaltung der Hamburger Vermogen und der NFS Capital

Seit nunmehr zwei Jahren setzen wir mit lhnen als unseren Part-
nern das Konzept Vermdgensverwaltung um. Die Vorteile liegen
dabei auf der Hand: Bei Anlageentscheidungen mussen keine
Protokolle mehr geschrieben werden. Dank Transaktionsvollmacht
werden keine Unterschriften mehr vom Kunden benétigt und dank
der Modellportfoliotechnologie der Depotbanken kénnen Sie eine
Vielzahl von Kundendepots einheitlich und schnell und damit sehr
effizient beraten. Gerade in den zurtickliegenden Wochen mit et-

FAKTEN VERMOGENSVERWALTUNG

Volumen: HHVM: > 85 Mio. €

NFS Capital AG: > 32 Mio. €
Anzahl Kun- 01 599 NES Capital: 207
dendepots: : ! pital
Anzahl
Partner: 108
Anzahl
Strategien: E

Vorteile

e Wegfall der Protokollierungspflicht gegentiber den
Kunden durch VV-Vollmacht

¢ Keine Einholung von Unterschriften von Kunden bei
Orders notwendig

e Standardisierung der Kundenportfolios durch
Modellportfolios

e Einfachstes Management dieser Portfolios

e Umsetzung eigener Investmentideen durch Beratung des
Vermogensverwalters (,, Advisory”)

¢ Ubernahme vieler administrativer Aufgaben durch den
Vermogensverwalter (Ordering, Reporting, Berichte etc.)

e RegelmaBige, kalkulierbare Einnahmen durch VV-Gebihr

Der Kunde zahlt VV-Geblhr
(bis 1,5 % moglich)

Kosten
(Vermdogensverwaltung + Pool)

1,0 % p. a. (zzgl. MwsSt.)
©
0,28 % p. a. (zzgl. MwsSt.)

Ertrag Berater Vermdgensver-

0,
waltung 0,72 % p. a. (zzgl. MwsSt.)

®

Ertrag Berater Bestandsprovision 0,45 % p. a. (zzgl. MwsSt.)

1,17 % p. a. (zzgl. MwSt. auf

Gesamtertrag Berater VV-Gebihn)
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was turbulenteren Markten hat sich die schnelle Reaktionsfahig-
keit der Modellportfolios ausgezahlt: Eine Anlageempfehlung an
uns, ein paar Klicks und schon sind alle relevanten Kundendepots
gegen Verluste abgesichert. Auch die von unserer Regierung im
Handstreich einkassierte Erlaubnis zur Abschlussvermittiung kann
ein weiteres Argument flr die Vermodgensverwaltung sein, denn
als BaFin-lizenzierter Vermdgensverwalter durfen wir diese Dienst-
leistung natdrlich weiterhin fur Sie und lhre Kunden erbringen.

Mehr als 1.000 Kunden

Immer mehr Partner von Netfonds, Argentos und NFS erkennen die-
se Vorteile und setzen ihre Strategien mit uns um: So wurden bei
unseren beiden Vermdgensverwaltern in Deutschland und Liechten-
stein zusammen seit dem letzten Stand Uber 20 Millionen Euro in-
vestiert. Das verwaltete Gesamtvolumen betragt nunmehr Gber 120
Millionen Euro an Kundengeldern. Auch die Zahl der Kunden hat sich
mit knapp 1.000 deutlich vergréBert. Das Durchschnittsvolumen der
Depots bei der NFS Capital AG betragt dabei rund 120.000 Euro, bei
der HHVM Hamburger Vermdgen GmbH circa 65.000 Euro. Auch auf
der administrativen Seite hat es Weiterentwicklungen gegeben: Die
jungst in die Netfonds-Welt integrierte Kundenverwaltungssoftware
LAdWorks"” wird auch von uns Vermdgensverwaltern immer starker
eingesetzt und dient inzwischen als zentrale Software.

Wichtiger Hinweis: neue Formulare

Wir haben inzwischen alle Antragsunterlagen in AdWorks als soge-
nannte , Checklisten” hinterlegt. In den letzten Monaten haben sich
einige Veranderungen an unseren Formularen und denen der Depot-
banken ergeben. Prufen Sie daher unbedingt regelméaBig, ob die Ih-
nen vorliegenden Unterlagen noch auf dem letzten Stand sind.

Die NFS Capital AG in Liechtenstein hat zusammen mit iShares als Ma-
nager eine der ersten reinen ETF-Vermogensverwaltungen ins Leben
gerufen. Die extrem kosteneffizienten Strategien konnen ab sofort
vermittelt werden (siehe Seite 38).

Aufseiten der Depotbanken haben wir unser Universum um die
Fondsplattform MFX Metzler Fund Exchange und Cortal Consors
als Vollbank erweitert. Weiter zur Wahl stehen die Direktbanken
comdirect bank und die DAB Bank, bei den Fondsplattformen die
FFB und die Fondsdepotbank. Seien Sie dabei! Jetzt werden die
Weichen fur ein zukunftsfdhiges Geschaftsmodell in der Invest-
mentberatung gestellt. Wir beraten Sie gern! ® (ew)



Nachhaltig héhere Rendite

Gutes tun und dabei den Markt schlagen

.Ich muss jetzt los, sonst gibt's die groBe Katastrophe. Merkst du
nicht, dass wir in Not sind? Muss nur noch kurz die Welt retten ...”
Musiker Tim Bendzko versucht es mit seiner Stimme, Anleger kénnen
mit ihrem Geld die Geschicke der Welt positiv beeinflussen. Denn
Nachhaltigkeit wird fur Institutionelle und Privatanleger immer wich-
tiger. Sie wollen nicht nur nachhaltige Renditen, sondern auch sozial,
ethisch und 6kologisch vertretbare Konzepte.

Nachhaltigkeit schlagt den Aktienindex

Vielfach herrscht die Meinung vor, dass ©kologische und soziale
Investments mit EinbuBen bei der Rendite einhergehen. Doch das
Gegenteil ist der Fall, wie zahlreiche Studien belegen. Nachhaltig
geflihrte Firmen entwickeln sich an der Borse deutlich besser. Die
Erklarung ist simpel: Wer schonend mit Rohstoffen umgeht, spart
auch Geld. Wer gut zu seinen Mitarbeitern ist, motiviert sie und baut
auf lange Sicht ein positives Image auf. Nicht zuletzt flieBt nachhal-
tig gefuhrten Unternehmen auch mehr Geld von Investoren zu — ein
standig wachsender Anlagetrend. Allein im deutschsprachigen Raum
betragt ihr Volumen mittlerweile Gber 134 Milliarden Euro.

Mehr als 300 nachhaltige Fonds sind in Deutschland zum Vertrieb zu-
gelassen. Doch nicht alle Gberzeugen. Der PRIMA — Global Challen-
ges bildet als erster Fonds fur Privatanleger den erfolgreichen Nach-
haltigkeitsindex Global Challenges Index (GCX) der Bérse Hannover
nahezu eins zu eins ab. Dieser Index ist ausgerichtet auf sieben globa-
le Herausforderungen (unter anderem Bekdmpfung von Armut, der
Folgen des Klimawandels, Sicherstellung der Trinkwasserversorgung
und verantwortungsvolle Governance-Strukturen). Ausgeschlossen
sind Anlagen in die Geschéftsfelder Atomenergie, Biozide, Chlorche-
mie, griine Gentechnik und Rustung.

Lohnendes Expertenwissen

Der Global Challenges Index umfasst 50 international tatige Unter-
nehmen aus der EU und den G7-Staaten, die von der Nachhaltigkeits-
Ratingagentur oekom research AG aus Minchen ausgewahlt werden.
Anhand von Uber 100 branchenspezifisch ausgewahlten sozialen und
okologischen Kriterien qualifizieren sich nur die Unternehmen fur eine
Investition, die im Branchenvergleich die héchsten Standards setzen
(absoluter Best-in-Class-Ansatz). Damit erzielt der PRIMA - Global
Challenges eine groB3e Branchen- und regionale Streuung und ist mehr
als ein reiner Solar- und Windkraftfonds. Dass dieser Ansatz erfolgreich
ist, zeigt die Langzeitperformance: In den letzten finf Jahren hat der
Global Challenges Index (GCX) um mehr als 100 Prozent zugelegt.
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Wertentwicklung ist kein verlasslicher Indikator fir zuktnftige Entwicklungen.
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Nachhaltig investieren. Mit dem PRIMA — Global Challenges
haben Anleger erstmals die Méglichkeit, in die erfolgreiche
Aktienauswahl des Global Challenges Index zu investieren
und mit gutem Gewissen eine attraktive Rendite zu erzielen.

FONDSDATEN
Fondsname

PRIMA —
Global Challenges

WKN/ISIN AO0JMLV/LU0254565053
Auflegung 1. August 2006
Strategiewechsel GCX: 30. Oktober 2013

Ihr Ansprechpartner

Thomas Hellener
Geschdéftsfihrer

hellener@primafonds.com
Telefon: (06122) 58 70 52

Thomas Hellener ist Geschéftsfihrer der unabhangi-
gen Investmentboutique PRIMA Fonds Service GmbH
und fungiert als Ansprechpartner fir Maklerpools,
Vermodgensverwalter und Vertriebsorganisationen.
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Durchdachte ETF-Strategien fur Netfonds-Kunden

Die Netfonds Gruppe bietet ihren Partnern ein hochkaratiges
Produkt mit borsennotierten Indexfonds an. Diese ETF genann-
ten Fonds verzichten auf ein aktives Management. Stattdessen
folgt ihre Wertentwicklung prézise der Vorgabe eines Index,
etwa dem Deutschen Aktienindex (DAX). Somit sind ETFs im
Vergleich zu klassischen Investmentfonds deutlich kostengins-
tiger und bieten eine héhere Transparenz.

In Kooperation mit iShares hat NFS Capital einen langfristigen
und breit diversifizierenden Ansatz entwickelt, der Uber das
passive Nachbilden eines Index hinausgeht. Denn in Schwellen-
landern und speziellen Branchen sowie bei bestimmten Anla-
gethemen ist ein aktives Management sinnvoll. Dort bringt er-
fahrungsgemaB die Expertise eines erfahrenen Managerteams
zuséatzliche Renditepunkte. Dabei werden Marktrisiken auf Basis
wichtiger Marktdaten wie der Kennzahlen zu Wachstum, Infla-
tion und Verbraucherverhalten bestimmt.

Haftungssicher und unburokratisch

Die Strategie wird regelmaBig Uberprift und die Zusammen-
setzung an die aktuelle Marktlage angepasst. Drei Portfolien
mit den Risikoprofilen Defensiv, Moderat oder Offensiv stehen
dafur zur Auswahl. Durch die Auslagerung der administrativen
Aufgaben wie zum Beispiel des Reportings oder der Honorar-
abrechnung reduziert der Nefonds-Partner seinen blrokratischen
Aufwand, auBerdem begrenzt er durch die Portfolioverwaltung
Uber die NFS Capital AG auch die Beratungshaftung. Das Ver-
mogensverwaltungsmodell ist MiFID-II-konform. Da keinerlei
Kick-backs oder zusatzliche Verglitungen enthalten sind, eignen

NFS-ETV-Portfolios

A
NSF-ETV-PORTFOLIO

OFFENSIV
Fur Anleger mit
Focus auf héhere Rendite
bei erhohtem Risiko geeignet

RENDITE

NSF-ETV-PORTFOLIO
MODERAT

Fur Anleger mit
Focus auf Rendite bei
moderatem Risiko geeignet

NSF-ETV-PORTFOLIO
DEFENSIV
Fur Anleger mit
Focus auf Rendite bei
geringem Risiko geeignet

RISIKO

\ /
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Vorteile der ETF-Strategie

¢ Niedrige Kosten — ETFs sind kostengunstiger
als viele herkémmliche Investmentfonds

e Risikostreuung — ETFs bieten Diversifikation und
vermeiden die Konzentration auf zu wenige Einzelwerte

e Transparenz — ETFs bieten Transparenz im Hinblick auf
Fondszusammensetzung, Wertentwicklung und Kosten

e Flexibilitat — es gibt eine groBe ETF-Auswahl, ihre Anteile
konnen einfach und schnell ge- und verkauft werden

e Erfahrung — NFS Capital AG stellt in Zusammenarbeit
mit iShares eine langjahrige Expertise zur Verfiigung

sich die NFS-ETF-Strategien auch ideal fur Honoraranlagebera-
ter. Die Vermdgensverwaltergebihr wird als All-in-Fee erho-
ben, es fallen weder Depot- noch Transaktionsgebihren an,
auBerdem wird fur den deutschen Privatkunden bei diesem
Anlagemodell keine Mehrwertsteuer fallig. Die Hohe der VV-
Gebuhr wird vom Berater selbst festgelegt.

Zur Er6ffnung eines NFS-ETF-Portfolios bendétigen die Partner
folgende Formulare: einen Vermogensverwaltungsvertrag, das
Kundenprofil, eine Legitimation/einen Geldwéasche-Check (di-
rekt bei Partnern im NFS-Haftungsdach, Uber Post-ldent bei
34f-Beratern) und die Depoteroffnung der DAB Bank. M (fs)

Ihre Ansprechpartner

Falk Siedelmann Eugen Fleck
Berater Investment, Direktor Vertrieb,
NFS Netfonds Financial Service  NFS Capital AG

efleck@nfs-capital.li
Telefon: (04 23) 3 71 18-71

fsiedelmann@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-304



Neue Modellportfolios

Mustergultig mit ETFs investieren

Der weltgroBte ETF-Anbieter iShares hat in Kooperation mit Net-
fonds drei Modellportfolios entwickelt, die von defensiv tUber
moderat bis offensiv reichen und entsprechend gewichtet sind.
BlackRock unterstitzt dabei die jeweilige Asset Allocation.

Die volatilen Markte und eine mdgliche Inflation, die den realen
Wert aller Investitionen aufzehren kann, erfordern heute einen al-
ternativen Ansatz, um Portfolios fir Kunden zusammenzustellen.

Dynamische Musterportfolios

Fur viele Anleger sind daher traditionelle Portfolios immer we-
niger relevant. Diese bestehen aus Aktien und Anleihen und er-
halten das Kapital oder eben nicht, obwohl alle Portfolios auf
Wachstum oder das Erzielen von Ertragen ausgerichtet sind. Eine
bessere Losung kénnen Portfolios bieten, die breiter diversifiziert
sind — innerhalb und Uber verschiedene Anlageklassen hinweg —
und entwickelt wurden, um spezifische Anforderungen an Wachs-
tum, Ertrag und Risiko zu erfillen. Zu diesem Zweck hat Black-
Rock dynamische Musterportfolios entwickelt.

Breite Diversifikation

Diese vermdgensverwaltenden Produkte ermdglichen es den Kun-
den unabhéangiger Finanzberater, mit einer einzigen Allokation in
breit diversifizierte Modellportfolios zu investieren — beispielswei-
se wenn es darum geht, Cash-Bestande flexibel und effizient zu
verwalten, schnell und kostenglnstig Markt-Exposure auf- und
abzubauen, oder auch um strategische Positionen als langfristig
ausgerichteten Kern ihres Gesamtportfolios aufzubauen.

Alle drei Modellportfolios enthalten iShares-ETFs aus den Anlage-
klassen Anleihen, Aktien aus Industrie- beziehungsweise Schwel-
lenldndern sowie alternative Investments. Die Depotfihrung er-
folgt bei der DAB Bank AG, Munchen.

Kostengiinstige Anlagelésungen

Die drei Modellportfolios bieten eine Bandbreite an Risiko-Ren-
dite-Niveaus, die es den Anlegern ermdglichen, ihre Strategien
kostengunstig und effizient umzusetzen. BlackRock-Modellport-
folios ermoglichen Beratern die Konstruktion diversifizierter und
kostengunstiger Anlagelésungen mithilfe von iShares-ETFs.
Diese borsengehandelten Indexfonds bieten effizienten und
transparenten Zugang zu den Finanzmarkten und versuchen ihrer
Natur als passive Fonds nach eine Rendite zu erzielen, die der des
zugrunde liegenden Index entspricht.
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Einfach, transparent und flexibel

ETFs kdnnen den Kern einer Anlagestrategie bilden. In Zeiten dy-
namischer Markte, in denen herkdmmliche Aktien- und Anlei-
henportfolios hdufig extremen Schwankungen unterliegen, be-
deutet die einfache, transparente und flexible Struktur von ETFs,
dass sie nun eine zentralere Rolle in Investmentportfolios Uber-
nehmen koénnen.

Insgesamt sehen wir, dass ETFs in Europa in eine neue Phase ein-
treten. Wir beobachten eine Verdnderung beim Einsatz der Pro-
dukte, da passive Finanzinstrumente immer mehr den Kern von
Portfolios bilden.

Beliebtheit bei Anlegern wachst

Unabhdngige Vermdgensverwalter verwenden zunehmend ETFs,
um sich langfristig kostengiinstige und diversifizierte Portfolios
aufzubauen. Auch Privatanleger in Deutschland schatzen die Vor-
teile von ETFs immer mehr. Rund 10 Prozent des Vermdgens, das in
ETFs investiert ist, dUrften inzwischen auf Privatanleger entfallen.

Die drei Modellportfolios im Uberblick:*

Aktien Aktien

NFS-ET.F- Anleihen Industrie-  Schwellen- ALEEUTS

Portfolio o Investments
staaten lander

defensiv 65 % 30% - 5%

moderat 41 % 49 % 5% 5%

offensiv 16 % 57 % 12% 15 %

*Stand: April 2014

Ihr Ansprechpartner

Peter Scharl

CFA, Deputy Head of iShares Germany
peter.scharl@blackrock.com

Telefon: +49 (0) 89 42729-5830

Peter Scharl ist stellvertretender Vertriebsleiter fir das
deutsche ETF-Geschaft unter der Marke iShares. Er
gehort dem Unternehmen seit 2007 an. Vor seinem
Engagement bei BlackRock arbeitete er als Strategiebe-
rater im Bereich Asset-Management.
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- E DIREKTIMMOBILIEN

Das A und O der
Immobilienanlage

Die Conversio Immobilienakademie und der
Immobilienexperten-Pool bieten in
Zusammenarbeit mit Netfonds hochwertige
Qualifizierungschancen.

Immobilien sind als Kapitalanlage gefragt wie nie — aber wie erkla-
re ich es meinem Kunden? Diese Frage stellen sich viele Kollegen
aus der Branche, die den Themenbereich Immobilie bisher nur sehr
punktuell oder gar nicht bedient haben. Viele dieser Berater und
Beraterinnen mochten sich dem Thema Kapitalanlageimmobilie
durchaus nahern und verfligen auch Gber Kunden, die sich daftr
interessieren. Sie haben aber selber nicht die Fachkenntnisse, die
fdr eine qualitativ hochwertige Kundenberatung unabdingbar sind.
Genau hier setzt die Conversio Akademie in Verbindung mit dem
Experten-Pool und Netfonds an.

Einsatz der Immobilienexperten
Hochste Beratungsqualitat und Weiterempfehlung
Professioneller Auftritt bei Kunden
Zusatzeinnahmen durch Immobilienberatung
Stornofreies Geschaft
Kundenbindung Uber Cross-Selling
Neukunden tber Empfehlungen
Sofortige Umsetzung (Testlauf maglich)
Eigene Konzentration auf das Kerngeschaft
Bestands- und Neukundenschutz (garantiert)
Keine Verhandlungen mit Bautrdgern
Stark reduzierte Beraterhaftung
Referenten fur Fachschulungen und Kunden-
veranstaltungen werden gestellt.

Der Experte Ubernimmt auf Wunsch und optional:
¢ Vorgesprach/Ziel- und Potenzialanalyse

¢ Kundengesprache in definierten Schritten
Zugriff auf gepriifte Immobilien bei Netfonds
Objektbesichtigung und Vertragserlauterung
Finanzierungsunterstitzung
Begleitung beim Notartermin
After-Sales-Service
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Fachwissen ist Pflicht
Die Immobilie als Kapitalanlage ist im Kern eine recht weitver-

breitete Anlageform. Aktuell fuhlen sich leider sehr viele schlecht
oder gar nicht qualifizierte Berater/-innen berufen, die Kapitalan-
lageimmobilie ihren Kunden anzubieten. Die Erfahrungen in der
Praxis zeigen jedoch, dass die Beratungs- und Vermittlungsqualitat
zunehmend von grundlegendem Fachwissen in Kombination mit
einem praxiserprobten Beratungsleitfaden gepragt sein muss.
Conversio hat es in den letzten Jahren geschafft, durch einen
standardisierten und anerkannten Prifprozess die Qualitat der
ausgewahlten Kapitalanlageobjekte erheblich zu verbessern und
dadurch mogliche Risiken fir den Anleger zu reduzieren. Neben
der Sicherheit fur den Anleger achtet Conversio auch auf mogliche
Haftungsrisiken fr die Berater. Hier wird laut Aussage von Fach-
anwalten haufig Grundlegendes unwissend falsch gemacht. Das
kann dann durch das gehebelte Geschaft den Berater finanziell in
arge Bedrangnis bringen. Gut gemeint ist eben nicht immer gut
gemacht! Am Ende verdient naturlich jeder Kunde eine gute, fach-
lich fundierte Beratung.

Aus diesen Rahmenvoraussetzungen wurde bereits 2013 die Idee
einer Akademie geboren, um Beratern die Méglichkeit zu bieten,
sich genau darauf zu spezialisieren. Nach herrschender Meinung
werden erfahrene und fachlich qualifizierte Berater am Markt be-
notigt. Viele groBe Conversio-Partner, Maklerpools, Banken und
Allfinanzberatungsunternehmen, unterstitzen schon heute die
Conversio Akademie und empfehlen sie an ihre Vertriebspartner
und Mitarbeiter.

Haftungssichere Beratung

Die Seminarinhalte basieren in Art und Umfang auf den langjah-
rigen Erfahrungen von Beratern, die erfolgreich und nachhaltig
im Bereich Kapitalanlageimmobilie und auch in der Beratung fur
Dritte tatig sind. Die Inhalte der Akademie leiten sich aus rechtlich
sinnvollen (Stichwort Haftung) und alltagstauglichen Sachverhal-
ten in Theorie und Praxis ab.



Eine gute Beratungsleistung endet nicht mit der erfolgreichen
Beurkundung des notariellen Kaufvertrages. Viele Fragen ent-
stehen erst nach dem Abschluss des Notarvertrages. Was ist,
wenn die erste Hausgeldabrechnung kommt? Was, wenn eine
Neuvermietung angezeigt wird? Oder wenn die Frage der Re-
novierung bei Mieterwechsel aufkommt? Hierzu mussen von
einem Experten auch Kenntnisse in den angrenzenden Fachge-
bieten erwartet werden.

Um dies dauerhaft zu gewahrleisten, wurde die Conversio Immobi-
lien-Akademie 2014 ins Leben gerufen. Der beste Prifprozess zur
Auswahl geeigneter Immobilien nutzt nichts, wenn die nachhalti-
ge Betreuung der Anleger durch qualifizierte Berater nicht sicher-
gestellt werden kann.

Wenn Sie sich davon angesprochen fihlen und den dadurch ge-
schaffenen Mehrwert fir sich und lhre Zukunft erkennen, so
fordern Sie weitere Informationen zur Akademie bei uns an.

Der Immobilienexperten-Pool — von Beratern fiir Berater
Neben der theoretischen Qualifizierung ist die Umsetzung in der
Praxis ebenso wichtig. Mehrere ausgewahlte Partner von Netfonds
und Conversio, alle mit groBer Erfahrung in der Vermittlung von
Anlageimmobilien, haben in den vergangenen drei Monaten die
Immobilienakademie fur Profis besucht. Hier wurden sie von erfah-
renen Experten aus allen Bereichen rund um das Thema Kapital-

Was leistet die Immobilien-Akademie?
Eigene fachliche Ausbildung und Qualifikation in
den Themenbereichen:

Standardformen der Anlageimmobilien

Wohnungsbestand in Deutschland

Objektprojektierung

Objekt- und Bausachverstand

Verwaltung

Mietabsicherungskonzepte

Verkaufsunterlagen

Beratungsansatze

rechtliche Dokumente

Vermittlerrecht und Haftung

Wohnungseigentumsgesetz (WEG)
Mietrecht
Steuer

Finanzmathematik, Schwerpunkt Immobilie

Finanzierung
Neben der fachlichen und theoretischen Ausbildung in der
Akademie unterstitzt der Immobilienexperte aus dem Pool
bei der praktischen Umsetzung beim Kunden.

VN
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Wo Conversio Akademie und Experten wirken

«Experten-Pool”

Praktische Mak-

lerausbildung &

Beratungsunter-
stutzung

¢ Maklerpool und
Poolpartner

* \ermittler und
Berater aus der Fi-
nanzdienstleistung

und Vermogens-

beratung

¢ Verbraucher und
Kapitalanleger

Conversio

Immobilien-Aka-
demie pruft die
Anbieter & Objekte

¢ Produktanbieter
® Bautrager

¢ Immobilienge-
sellschaften

anlageimmobilie intensiv geschult und ausgebildet. Zum Abschluss
haben sich alle Teilnehmer einer umfangreichen praktischen und
theoretischen Prufung gestellt und damit ihre Akademieausbil-
dung erfolgreich beendet.

Damit haben Sie als Netfonds-Poolpartner ab sofort die Maglich-
keit, in Ihrer Region einen fachlich qualifizierten, aber auch ver-
trieblich orientierten Vor-Ort-Service nutzen zu kénnen, um sich
Unterstitzung bei der Immobilienberatung fur Ihre Kunden zu ho-
len. So kénnen Sie zuklnftig ganz neue Umsatzfelder im Bereich
Kapitalanlageimmobilien auch fur sich lukrativ ausschépfen, ohne
selber Uber eigene Erfahrungen, Gewerbeerlaubnis oder eigene
Marktzugangsvoraussetzungen zu verfligen.

Informieren Sie sich Uber die Immobilienexperten in Ihrer Nahe!
Wir nennen lhnen gerne den flr Sie regional zustandigen An-
sprechpartner. | (bs)

lhre Ansprechpartnerin

Bettine Schmidt

Vertriebsleiterin Beteiligungen & Direktimmobilien
bschmidt@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-363

Seit 2010 ist die Bankkauffrau Bettine Schmidt bei Net-
fonds tatig. Neben der Produktpriifung im Bereich der
Beteiligungen und deren Vertrieb verantwortet Frau
Schmidt alle Themen rund um die Kapitalanlageimmo-
bilien.
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Branche im Aufbruch

Der Status der neuen geschlossenen AlFs

Die Branche der geschlossenen Fonds durchlebt eine Zeitenwen-
de. Am 22. Juli 2013 trat das Kapitalanlagegesetzbuch (KAGB)
in Kraft. Hiermit wurden die EU-Richtlinien fir geschlossene
Alternative Investmentfonds beziehungsweise Investmentver-
mogen (AIFs) in deutsches Recht umgesetzt. Die Regulierung
verandert die Zulassungskriterien und den Vertrieb maBgeblich.
Bislang gibt es nur sieben geschlossene Publikums-AlFs sowie
acht Spezial-AlFs. Nach dem Ende der Ubergangsphase am 21.
Juli 2014 durfen Fonds weiterhin platziert werden, wenn sie vor
dem 22. Juli 2013 bereits im Vertrieb waren. Mittlerweile wer-
den es aber immer weniger. Das liegt entweder daran, dass die
angestrebte Platzierungsquote erreicht wurde, die Ubergangs-
regelung ausgelaufen ist oder am Verbot, gleichzeitig Uber-
gangsfonds und AlFs anzubieten.

Entscheidet man sich fiir eine Grindung einer eigenen Kapital-
verwaltungsgesellschaft (KVG), so muss der Vertrieb der aktu-
ellen Fonds eingestellt werden. Ein Beispiel dafir sind der ,Kita
Fonds 01" und der , Einzelhandelsimmobilien Fonds 04" von
Habona. Diese legten im Juli 2014 eine Vertriebspause ein, um
beide Fonds an das Kapitalanlagegesetzbuch anzupassen. Das
Konzept soll jedoch nicht verandert werden.

Neue geschlossene AlFs angekiindigt

Bis Ende 2014 sollen zu den bereits bestehenden noch mindes-
tens 33 neue geschlossene AlFs in den Markt kommen. Diese wer-
den nach den Regeln des KAGB aufgelegt. Eine Umfrage des
Bundesverbands Sachwerte und Investmentvermégen e. V. (bsi)
ergab, dass sich 24 Publikums-AlFs an Privatanleger und neun
Spezial-AlFs an semi-professionelle Investoren richten. An der Um-
frage nahmen 16 der 30 Voll-Mitglieder des bsi teil.

Zum Zeitpunkt der Umfrage hatte die Bundesanstalt fur Finanz-
dienstleistungsaufsicht (BaFin) die Zulassung als KVG an sieben
der teilnehmenden Unternehmen bereits vergeben. Von funf
Unternehmen wurde die Antragsstellung vorbereitet, wahrend
vier den Antrag schon gestellt hatten. Bei denjenigen, die be-
reits eine Zulassung als KVG erhalten haben, lag die Dauer der
Zulassungsprozedur zwischen zwei und acht Monaten.

Die bereits genehmigten und gestellten KVG-Antrdge geben
auBerdem Aufschluss Uber die verschiedenen Assetklassen. Bei
den kommenden Investitionsgegenstdanden handelt es sich in
erster Linie um Immobilien im In- und Ausland, Infrastruktur,
Luftfahrt und erneuerbare Energien. AuBerdem beantragten
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6 der 16 teilnehmenden Unternehmen zudem die Assetklasse
., Schiffe”.

Aufgrund von Mehrkosten der Emissionshduser haben einige
Fondsanbieter bereits angekindigt, dass die Anfangsausschit-
tungen kommender AlFs rund 0,5 Prozent niedriger ausfallen
werden als in den Jahren zuvor.

Hoher Aufwand fur Initiatoren

Zur Grindung einer Kapitalverwaltungsgesellschaft benétigt das
Unternehmen ein Anfangskapital von 300.000 Euro. AuBerdem
muss es von der BaFin zugelassen werden. Des Weiteren muss
die fachliche Eignung und Zuverlassigkeit der Geschéftsleiter
nachgewiesen werden.

Fir die Grundung und Beantragung einer KVG haben die Un-
ternehmen einen Aufwand zwischen 200.000 und 2 Millionen
Euro genannt. Die Kosten fur den jahrlichen Betrieb werden von
den Teilnehmern der Befragung auf 120.000 bis 2,5 Millionen
Euro geschatzt — dies steht in direktem Zusammenhang mit dem
verwalteten Volumen. M (msch)

lhr Ansprechpartner

Mirko Schmidtner

Prokurist, Abteilungsleiter Beteiligungen
mschmidtner@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-361

Seit 2004 ist der Diplom-Betriebswirt Mirko Schmidtner
bei Netfonds tatig. Dank seiner kompetenten Fihrung
und eines kritischen Auswahlprozesses wachst der
Bereich Beteiligungen entgegen dem Markttrend stetig
weiter.
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Aktuelle Planungen ausgewahlter Produkte der neuen Kapitalverwaltungsgesellschaften (KVGen)

Anbieter KVG Produkt Publikums- | Spezial- | Externe | Registrierte
AIF AIF KVG AIF-KVG
. Aquila® Real EstateINVEST I X X
Aquila Alceda Asset Management GmbH : :
Aquila® WindpowerINVEST || X
Bouwfonds k. A. ,Parkhausfonds” (Vorankindigung) X
Buss Buss Investment GmbH k. A. X
Commerz Real " .
Commerz Real Kapitalverwaltungsgesellschaft mbH ,Flugzeugfonds” (Vorankiindigung) X X
BVT derigo GmbH & Co. KG k. A. X
LImmobilienfonds” (Vorankindigung) X X
Doric Investment | Doric Investment GmbH - :
,Immobilienfonds” (Vorankiindigung) X X
Dr. Peters Dr. Peters Asset Finance GmbH & Co. KG ,Flugzeugfonds” (Vorankiindigung) X X
_ Deutsche Einzelhandelsimmobilien Fonds 04
S gAl\gilAlNVEST Hanseatische Investment- | (platzierungspause) X X
m
Kita Fonds 01 (Platzierungspause) X X
. HAHN PRIMUS Retail Fund X
Hahn Gruppe DeWert Deutsche Wertinvestment GmbH :
HAHN VZWL Retail Fund X X
Hamburg Trust REIM Real Estate Invest Ma- | domicilium 11, , Little East” X X
Hamburg Trust
nagement GmbH FORum Mainz X X
Hamburgische Hamburgische Investitionshandlung Kapi- KA X
Seehandlung talverwaltungsgesellschaft mbH & Co. KG T
Die Direktion, Minster (Voranktindigung) X
DA HANNOVER LEASING Investment GmbH : . 9ung
LEASING Flightinvest 51 (Vorankindigung) X X
Hesse Newman | Hamburg Asset Management HAM Kapital- KA X
/HEH verwaltungsgesellschaft mbH o
HTB 6. Geschlossene Immobilieninvestment
. X X
Portfolio
HTB HTB Hanseatische Fondshaus GmbH HTB Strategsghe.HandeIS|mmob|I|e Plus (SHP) X X
Nr. 3 (Voranktindigung)
HTB Strategische Handelsimmobilie Plus (SHP) X X
Nr. 4 (Vorankindigung)
IMMAC HKA Hanseatische Kapitalverwaltung AG IMMAC Sozialimmobilien 71. Renditefonds X X
INP INP Invest GmbH 20. INP Deutsche Pflege Coesfeld X X
(vollplatziert)
IWH (ehem. IWH ImmobilienWerte Hamburg Invest KA X
FHH) GmbH o
JAMESTOWN JAMESTOWN US-Immobilien GmbH Jamestown 29 (Vorankiindigung) X X
KGAL ESAéGlnvestment Mgt Elmal & Blro- und Geschéaftshaus MONA in Minchen X X
Lloyd Lloyd Fonds Management GmbH .Immobilienfonds” (Voranktndigung) X X
Marble House MHC Marble House Capital AG ke I:Iou;e cEC R X X
(Vorankundigung)
MPC DSC Deutsche SachCapital GmbH k. A. X
,Funf Metropolen” X (X)
Project beantragt Wohnen 14 (X)
Wohnen 15 (Vorankindigung) (X)
publity beantragt publity Performance Fonds Nr. 7 (X)
Real I. S. AG Gesellschaft fir Immobilien BGV VI X X
Real I. S. Assetmanagement/Real I. S. Investment
GmbH Grundvermogen X X
RIZ Real Invest Salomon Invest Kapitalverwaltungsgesell- KA. X
schaft mbH
Steiner + Hamburg Asset Management HAM _
Company Kapitalverwaltungsgesellschaft mbH VAP S (et el gng) X X
WealthCap k. A. BayWa-Immobilienportfolio X

Quelle: EXXECNEWS und eigene Recherche
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Zehn Jahre Vertrieb
mit Versicherungen

Eine Produktsparte feiert Jubilaum.

Wer hatte am 1. August 2004 gedacht, was
sich aus der Keimzelle des Versicherungsge-

wt>  schafts bei Netfonds entwickeln wirde? Denn
yahre Jubilgyy, r

der Anfang war bescheiden. Oliver Kieper be-
gann im Sommer vor zehn Jahren mit einem knappen Dutzend
Maklern, Lebensversicherungen zu vermitteln. Zuvor lag sein
Schwerpunkt im Bereich der betrieblichen Altersvorsorge. Sein
BUro bestand zu Beginn aus einer Sitzmoglichkeit mit Notebook im
Konferenzraum der Netfonds-Zentrale.

Das Geschaft kam zunachst von etwa zehn Maklern aus Kiepers
personlichem Kontaktkreis. Nach und nach kamen gute Partner
aus dem Netfonds-Umfeld hinzu. Als erste Backoffice-Kraft stie
Wirtschaftsinformatikerin Dorte Erdmann (siehe Seite 73) hinzu.
Das Jahresendgeschaft 2004 hatte es in sich, denn die Kapital-
Lebensversicherung wurde mit Beginn des Jahres 2005 zur Geld-
anlage. Das Alterseinkinftegesetz sorgte daher fir einmalige Ab-
satzmoglichkeiten. Netfonds generierte auf Anhieb 20 Millionen
Euro an Bewertungssumme in nur finf Monaten — ein sehr erfolg-
reicher Start.

In der Folge wurde das Geschaft durch gesponserte Einmalanlage-
Leads von Mertens & Milster fur den Bereich britischer Policen wei-
ter ausgebaut. Lars Lithans begann am 1. Oktober 2004 in Teilzeit
als KV-Fachberater — auch er, mittlerweile Vorstand der NVS AG,
feiert in diesem Jahr sein zehnjahriges Netfonds-Jubildum.

Meilensteine auf dem Weg zum Versicherungspool

Im ersten Jahr liefen Kundenverwaltung und Abrechnung zunachst
noch tber Excel. Schon 2005 fuhrten wir die finorm-Kundenver-
waltung ein (siehe Seite 50) und bauten dann die Courtagekonfi-
guration mithilfte von Andre Baalhorn, der die ersten Netfonds-
Versicherungsmakler fachlich und administrativ betreute.

Die weiteren Entwicklungsschritte folgten Schlag auf Schlag:

e 2005: Ausbau des Neugeschafts durch Michael Mertins im Be-
reich Biometrie und Sachversicherung

e 2006: Ausbau der PKV-Sparte durch Marco Loessin, speziell
im Bereich Beamtenversorgung — heute ist Netfonds einer der
fihrenden Vermittler mit Gber 100.000 MB Beihilfe-PKV in
Deutschland; Einfihrung von KV Lotse, LV Lotse und SHU Lotse
als Vergleichsrechner
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15.299 15-705 15.611

Umsatzerlése Versicherung

5.099 5.065

Angaben in Tausend Euro

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 20m 2012 2013

2014 est.

e 2007: Dirk Schroer betritt die Netfonds-Versicherungswelt und
untersttzt die softwareseitige Weiterentwicklung — seit 1. Januar
2014 leitet er die Abteilung Versicherungen (siehe Seite 46).

e 2009: Einfuhrung NAFI KFZ Vergleichsrechner

e 2010: Einfihrung der bKV (betriebliche KV) bei Netfonds —
erstmals mehr als 10 Millionen Umsatz und tber 20 Mitarbeiter

e 2011: erfolgreichstes KV-Jahr (knapp 0,9 Millionen MB)

e 2012: Héhepunkt des starken Wachstums im PKV-Bereich, 2012
erzielte Netfonds knapp unter 1 Million MB.

2012 schlieBlich erzielte die Lebensversicherungssparte erstmals
200 Millionen Euro an Bewertungssumme. Das Unisex-Jahresend-
geschaft fuhrte zu 7.000 Antrégen in 19 Arbeitstagen. Das Team
der Netfonds I6ste diese Aufgabe mit 16-Stunden-Arbeitstagen bis
Mitternacht und wurde daftr rund um die Uhr mit Burgern und
Pommes versorgt.

Langst ist die Versicherungssparte eine der zentralen Saulen der
Netfonds Gruppe. Mehr als 150.000 Vertrage mit 75 Millionen
Euro Jahresbeitrag sind im Bestand — monatlich gibt es im Schnitt
mehr als 1.000 Bestandsibertragungen zu Netfonds. 2013 wur-
de mit der NVS Netfonds Versicherungsservice AG der Pool fur
Mehrfachagenten gegrindet. Zudem bauen wir die technischen
Standards aus und investieren in Digitalisierung, Automatisierung,
BiPRO-Vorgaben (siehe Seite 51) und GDV-Schnittstellen.

FUr das Jahr 2014 erwarten wir Umsatzerl6se in Hohe von 15,61
Millionen Euro. Wir bedanken uns bei allen Mitarbeitern fur ihren
Einsatz und freuen uns auf die néchsten zehn Jahre. m (ok)

Ihr Ansprechpartner

Oliver Kieper

Vorstand Netfonds AG
okieper@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-350

Oliver Kieper baute als Prokurist und Bereichsleiter seit
dem Jahr 2004 erfolgreich den Versicherungsbereich
bei Netfonds auf. Seit 2013 verantwortet er als Vor-
stand der Netfonds AG die Bereiche Versicherungen
und Personal sowie die Tochterfirma NVS AG.



PKV-Workshop fur
Netfonds-Partner

Hochkaratige Referenten informieren.

Das Jahresendgeschaft steht vor der Tir (siehe Seite 60). Anre-
gungen und Motivation fur die heiBe Phase im Vertrieb liefern wir
Ihnen mit unserem Netfonds-PKV-Workshop. Top-Referenten der

VERSICHERUNGEN U -

lhnen die richtigen Argumente flr hre Einwand- und Vorwand-
behandlung mit auf den Weg. Sie erfahren, wie und warum es
zu Klrzungen und Ablehnungen von Kostentibernahmen kommen
kann und welche Mdglichkeiten der Kunde hat, darauf zu reagie-
ren. Patrick Marioneck (Leadprofi und Entwickler der PKV-Soft-
ware VH3) und unser Kooperationspartner LeadButler (siehe Seite
59) werden lhnen zudem beweisen, dass Leads ein Umsatz-Turbo
sein kbnnen, wenn man richtig damit umzugehen weif.

Die zweitdgigen PKV-Workshops finden am 6./7. Oktober in KoIn
und am 21./22. Oktober in Hamburg statt. Melden Sie sich noch
heute an! Ansprechpartnerin bei Netfonds ist Astrid Gosch. B (ag)

Branche statten Sie mit allem aus, was Sie noch fir ein erfolgrei-
ches Jahresendgeschéaft bendtigen.

Ein Blick ins Programm: Von Hagen Engelhardt (MediKost-Unter-
nehmensberater) und Dr. Bjorn Kahoun (Gynédkologe) erfahren
Sie aus dem Praxisalltag eines niedergelassenen Arztes, warum es
ohne die PKV nicht geht. Hier wird sachkundig erlautert, weshalb
Arztpraxen nicht ohne Privatpatienten Uberleben kénnen und wa-

lhre Ansprechpartnerin

Astrid Gosch

Assistenz des Vorstands
agosch@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-358

rum GKV-Patienten nicht die eigentlich notwendige Behandlung
bekommen, obwohl diese zur Verfigung steht.

Michael Habermann (Verkaufstrainer und Entwickler PKV-Soft- Astrid Gosch ist gelernte Versicherungskauffrau und

seit Januar 2012 fir Netfonds tétig. Zu ihren Aufgaben
gehoren die Assistenz des Vorstands sowie die Ver-
triebskoordination im Versicherungsbereich.

ware VH3) und Uwe Saddey (Prokurist und Abteilungsleiter Leis-

tung Deutscher Ring) zeigen anhand des Lebens eines Privatpatien-
ten auf, worauf es bei der Beratung wirklich ankommt, und geben

®Gotho er

| MehrWerte filr

Alle Sorgen los mit MediP:
Die Pflegelosung fiir Ihre Kunden.

M Nachversicherungsoptionen ohne Gesundheitspriifung und Wartezeiten

 Besonders umfangreicher Basisschutz (z. B. Demenzabsicherung auch solo versicherbar)

& Soforthilfe ohne Einstufung in eine Pflegestufe z.B. bei Unfall
Vollstationdre Kurzzeitpflege (Entlastung fiir pflegende Angehérige) @ﬂ thuer

Weitere Informationen erhalten Sie bei Inrem Maklerbetreuer oder unter www.makler.gothaer.de
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Das Team der Abteilung Versicherungen (von links): René Hey, Dirk Schréer, Kersten Heyn, Svenja Hellemann und Georg Fleischmann

Neue Service- und Key-Account-Funktionen in der Abteilung Versicherungen

Netfonds hat zum Jahresanfang ein neues Betreuungsmodell im
Versicherungsbereich eingefihrt. Bereits in der zweiten Jahreshalfte
2013 wurde eine organisatorische Neuausrichtung in Angriff genom-
men. Dazu wurden im Versicherungsbereich verschiedene Prozesse
und Funktionsbereiche optimiert, um parallel zur wachsenden Unter-
nehmensgroBe die Maklerbetreuung weiter zu verbessern.

Unser hochstes Ziel ist Ihr Anspruch:

LService fur die Besten”!

Wir verstehen uns im Unterschied zu unseren Marktbegleitern als
echter Servicedienstleister. Unser Anspruch geht tber den Absatz-
mittler in der Distributionskette weit hinaus und erstreckt sich auf
umfangreiche Unterstltzung fur Ihren geschaftlichen Erfolg.

Durch den Empfang des dritten Service-Awards auf dem Fond-
kongress in Folge (siehe einBlick 1/2014) fuhlen wir uns bestatigt,
dass wir mit unserer Strategie und Philosophie am Markt mit den
Erwartungen der Makler an einen echten Servicedienstleister auf
einer Linie liegen. Fur dieses Vertrauen moéchten wir Ihnen an die-
ser Stelle sehr danken.

Durch diese neu eingerichtete Struktur ist es uns gelungen, eine enge
Verzahnung zwischen der formalen Geschaftsabwicklung und einer
klaren Vertriebsbetreuung bei wachsender Geschaftsfeldentwicklung
weiterhin zu stabilisieren und darber hinaus fir Sie zu verbessern.

Was andert sich?

Die bisher bekannte Vertriebsbetreuung, untergliedert nach den
Sparten Kranken-, Lebens- und Sachversicherungen, wird fortan
durch eine schmalere Leitungsspanne in zwei spartentibergreifenden
Teams (Angebotsserviceteam und Key-Account-Managementteam)
zusammengefasst.
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Beide Teams zeichnen sich durch ihre konsequente Vertriebsorien-
tierung sowie durch ihre spartentibergreifende Service-Kompetenz
aus. lhre Angebotsanfragen (in allen Versicherungssparten) werden
zukUnftig zentral vom Angebotsserviceteam zielgerichtet bearbeitet.

lhre Vorteile:

e Zentrale Rufnummern

e Schnellere Angebotserstellung
e Sie sparen Zeit.

e Verbesserte Servicequalitat

e Tarifempfehlungen

Im Rahmen der Key-Account-Einstufung steht die persénliche
und sehr individuelle Betreuung mit einem starker ausgepragten
Vertriebsauftrag im Mittelpunkt. Dieses Merkmal unterscheidet
mafBgeblich die beiden Vertriebsteams im Versicherungsbereich
voneinander.

Mit dem Status Key Account, der sich nach Ihrem jahrlichen Courta-
geumsatz bei uns richtet, steht es Ihnen frei, ob Sie den Angebots-
service zum Beispiel fur Routineberechnungen nutzen oder sich da-
rUber hinaus im Falle einer komplexen Kundenanfrage von unserem
Key-Account-Bereich individuell vertrieblich beraten lassen méchten.
Im Rahmen dieser Betreuung genieBen Sie in den Sparten Lebens-
versicherung und Krankenversicherung besondere wertschopfende
Vorteile fr Ihre unternehmerische Praxis durch unsere Key-Account-
Manager — nach Wunsch auch gerne vor Ort.

Unser Ziel ist es, Sie als besonders umsatzstarken und anspruchs-
vollen Geschéaftspartner neben einem zuverlassigen und sparten-
Ubergreifenden Angebotsservice stets bedarfsgerecht betreuen zu



Die Leistungen im Key-Account-Bereich:

e Fachliche Beratung

Personliche Ansprechpartner

Neupartnerbetreuung

Gesellschaftskommunikation

Planung, Orga und Begleitung bei
Veranstaltungen/Seminaren

kénnen — ganz nach dem Motto: ,Besondere Anspriiche erfordern
besondere MaBnahmen”!

Daflr haben wir fir Sie die notwendigen Freirdume geschaffen, um
die neue Strategie reibungslos umsetzen zu kénnen. Als zentrale An-
sprechpartner stehen lhnen fur das Angebotsserviceteam Kersten
Heyn und fur das Key-Account-Managementteam Georg Fleisch-
mann mit groBem Engagement zur Seite.

Des Weiteren steht Ihnen in der neuen Fuhrungsstruktur Dirk Schroer
als Abteilungsleiter fur die Bereiche Angebotsservice, Antragsservice
sowie Vertragsservice im Rahmen der Bereichsverantwortung von
Oliver Kieper als Vorstand zur Verflgung.

Haben Sie Fragen zu Ihrer Einstufung oder der Neuausrichtung?
Rufen Sie uns gerne an! Wir freuen uns auf Ihren Anruf.

lhre Netfonds-Versicherungsabteilung ® (ds)

Neu:
Baustein
e“
,Vorsorg

! \
Besuchen Sie “1“5‘
Halle 3B Stand D1

DKM

FUR DIE FINANZ-
ERUNGS\N\RTSCHAFT

DIE LE\TMES
UND VERSICH

Dirk Schréer
Abteilungsleiter-Versicherungen
Telefon: (0 40) 82 22 67-390

Georg Fleischmann
Teamleitung Key Account
Telefon: (0 40) 82 22 67-383

Svenja Hellemann
Teamleitung Antragsservice
Telefon: (0 40) 82 22 67-208

Kersten Heyn
Teamleitung Angebotsservice
Telefon: (0 40) 82 22 67-385

Rene Hey
Teamleitung Vertragsservice
Telefon: (0 40) 82 22 67-306

Starke Leistung.

Die Betriebliche Krankenversicherung -
neu mit Baustein ,,Vorsorge*

Gemeinsam erreicht man mehr. Das gilt nicht nur fiir eine
Rudermannschaft, sondern auch fiir Unternehmen und
unser Gesundheits- und Vorsorgekonzept. Das besteht aus
erstklassigen Einzelbausteinen, die sich zu einem maBge-
schneiderten Gesamtpaket schniiren lassen.

Einer davon ist die Betriebliche Krankenversicherung.
Passend dazu ist unser neuer Vorsorge-Baustein die

ideale Erganzung fiir alle, die mehr wollen als eine optimale
Versorgung im Krankheitsfall. Getreu dem Motto: Richtig
vorsorgen - gesund bleiben!

Informationen erhalten Sie unter makler.sdk.de oder
rufen Sie an: 0711/5778 698.

I s D K Siiddeutsche

Krankenversicherung
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Das Team der TG/ Finanzpartner (von links): Kay Ehmke, Jirgen Hlubek, Thomas Gogolok, Vanessa VoB3, Marina Grell, Barbara Hlubek,

Netfonds-Partner im Portrat: TGI Finanzpartner

Wie agieren Partner der Netfonds Gruppe im Beratungsalltag? Die
TGI Finanzpartner aus der Nahe von Kiel verfolgt ein besonderes
Modell. Sechs gleichberechtigte Makler haben sich bewusst fir
die unabhéngige Finanzberatung entschieden und nutzen dazu
die ganze Palette der Netfonds-Tools und -Services.

Schon das Gebaude hat Charakter — die 1917 erbaute Jugendstil-
villa im Zentrum des kleinen Ortes Schwentinental-Raisdorf, rund
zehn Kilometer 6stlich von Kiel, strahlt eine besondere Atmospha-
re aus — erhaben, aber nicht protzig. Ein Kleinod an der Haupt-
straBe. Vor fast 100 Jahren residierte hier die erste Sparkasse des
Ortes, heute beherbergt die zweigeschossige Villa den Firmensitz
der TGI Finanzpartner.

Schritt fur Schritt wurde das Anwesen in den letzten Jahren
restauriert, derzeit wird das Obergeschoss ausgebaut und ein
neues Dach ist in Planung. Genauso behutsam und Uberlegt ha-
ben die sechs gleichberechtigten Partner das Geschéaft der TGl
aufgebaut. ,Wir haben verschiedene Ausbildungen und Karrie-
rewege, aber alle wollten wir keine hauseigenen Produkte mehr
vermitteln”, erklart Hendrik Stoltenberg die zugrunde liegende
Motivation fur den Schritt in die Selbststandigkeit. Das Unter-
nehmen wurde zundchst als GbR und wird seit 2009 als GmbH
& Co. KG gefihrt (siehe Kasten).
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Jan Flintrop, Hendrik Stoltenberg

TGl bietet die ganze Palette der Finanzberatung an: Versicherun-
gen, Investments, vermogensverwaltende Lésungen, Baufinanzie-
rungen, Fordermittel und Ratenkredite. Das Unternehmen besitzt
nicht nur die Lizenz des 34c und d der Gewerbeordnung, sondern
ist auch Partner im Haftungsdach der NFS Netfonds. Ein Schwer-
punkt ist jedoch die Baufinanzierung.

Echte Partnerschaft — auch bei Courtagen

.Den meisten Kunden ist zunachst einmal die eigene Immobilie
wichtig”, erklart Stoltenbergs Kollege Kay Ehmke. Vier der sechs
TGI-Chefs kimmern sich in erster Linie um die Baufinanzierung,
wahrend Ehmke und Stoltenberg als Spezialisten fir Sachversiche-
rungen und Altersvorsorge fungieren.

.Wir haben zwar unterschiedliche Spezialgebiete, aber am Ende
des Tages werfen wir alles in einen Topf und teilen durch sechs”,

TGI - Ihr starkes Team...

et

Die TGl Finanzpartner gibt es auch in einer Cartoon-Version — allerdings
nur fur Werbematerial. Beraten wird nach wie vor in Fleisch und Blut.




erlautert Stoltenberg das einmalige Konzept, das auf Vertrauen
und Kompetenz der beteiligten Partner fuBt. Das in der Bran-
che so typische ,Mein Kunde, dein Kunde” ist den TGI-Partnern
fremd. ,Einzelmakler haben es im Markt angesichts der schar-
feren administrativen Anforderungen durch die Regulierung
immer schwerer, wir halten einen partnerschaftlichen Zusam-
menschluss daher fur die zukunftsweisende Form unabhangiger
Beratung”, sagt Ehmke.

Warum Netfonds? Produkte & Experten Uberzeugen
Zur Netfonds Gruppe kam die TGI nach einem umsichtigen Aus-
wahlprozess. Zunachst im Jahr 2011 als Partner im NFS-Haftungs-
dach fur das Investmentgeschaft gestartet, wurde spater auch
die Poolanbindung fur das Versicherungsgeschaft vollzogen. Im
Fokus stand dabei an erster Stelle die Produktauswahl. , Wir ha-
ben uns viele Pools angeschaut, aber fir unser Konzept und fur
unseren Qualitdtsanspruch fuhrte kein Weg an Netfonds vorbei”,
sagt Stoltenberg.

.Wir hinterfragen gern und haben stets sachkundige, professio-
nelle und schnelle Antworten der Netfonds-Experten erhalten”,
sekundiert Ehmke. Und: , Auf den Veranstaltungen der Netfonds
nehmen wir fachlich immer noch etwas Neues mit.” Als weite-
ren Vorteil nennen die Schleswig-Holsteiner den fachlichen Aus-
tausch mit den anderen Netfonds-Partnern. , Alles angenehm
sachkundige Profis und keine ProvisionsheiBdusen”, so Ehmke.
Eine wesentliche Rolle flr die Entscheidung spielten auch das
IT-Konzept und der weitreichende Support der Netfonds Grup-
pe. ,Wir haben eine klug dokumentierte Kunden- und Vertrags-
verwaltung vorgefunden. Dort haben wir den Kunden mit allen
Vertragen im Blick und erkennen auch, wann wo welche Provi-
sion flieBt”, so Stoltenberg.

Das sei viel wert, andere Pools hatten hier kein gleichwertiges
Angebot am Markt gehabt. , Als Makler kdnnen Sie nicht stan-
dig aufwendig die Bestandsprovisionen kontrollieren; wenn hier
mal etwas schieflauft, muss der Pool schnell eingreifen.” Mit
dem Backoffice der Netfonds ist man bei TGI sehr zufrieden,
daher wurde peu a peu das Gros der Bestande, die zuvor noch
bei vielen anderen Pools lagen, auf Netfonds Ubertragen.

Erstkundenkontakt Gber Baufinanzierung

TGI verfolgt eine Philosophie, die auf einer starken regionalen
Verwurzelung und auf einer langfristigen und unaufdringlichen
Empfehlungstechnik beruht — nordisches Understatement. ,Wir
machen Werbung in den Lokalmedien, auf Bussen und wir tre-
ten als Sponsor fur Sportveranstaltungen oder karitative Zwecke
auf”, erklart Stoltenberg das regionale Engagement. Die Neukun-
den werden hauptséchlich tber die Baufinanzierung gewonnen.
.Wir haben derzeit eine Konvertierungsquote von 92 Prozent”,
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weiB Ehmke, was die Produktgeber sehr honorieren wiirden.
Auch das gute Renommee der Netfonds mache die Wege bei den
Produktgebern kurz und beschleunige die Antragsverfahren.

Bei TGl werden die Kunden nicht wie anderswo tblich umgehend
mit Nebenprodukten versorgt. ,Wer mit unserer Baufinanzie-
rungsberatung zufrieden ist, kommt automatisch nach zwei, drei
Jahren mit weiteren Fragen zur Altersvorsorge oder Absicherung
der Arbeitskraft”, wei3 Stoltenberg. ,Eben weil wir nicht mit
Anrufen und offensivem Cross-Selling nerven, vertrauen uns die
Kunden”, erganzt Ehmke. Mit Erfolg, derzeit setzt TGl rund 600
bis 800 Baufinanzierungsberatungen im Jahr um und gewinnt da-
raus rund 200 langfristige Kunden auch im Versicherungsbereich.
Das partnerschaftliche Konzept im Unternehmen funktioniert
seit mehr als finf Jahren problemlos. Mittlerweile hat TGl sechs
Angestellte, und die harmonische Firmenphilosophie ist im Haupt-
sitz in Schwentinental zu spuren. Kein Wunder: ,Wir treffen uns
jeden Tag in unserer kleinen Kiiche zum gemeinschaftlichen
Mittagessen, das jeweils einer der Kollegen kocht.” Dabei wer-
den aktuelle Falle besprochen. ,Wenn viele Experten Uber ein
kniffliges Problem nachdenken, kommt viel mehr dabei heraus,
als wenn das nur einer tut”, sagt Stoltenberg. Vierteljahrlich fin-
den zusatzlich Strategiemeetings statt. TGl besitzt neben dem
Hauptsitz noch weitere Biros in Dollerup bei Flensburg und in
Hamburg an der Alster.

Fazit: Ein zukunftsweisendes langfristiges und qualitatsorientier-
tes Beratungskonzept, bei dem die Experten der TGl auf die Net-
fonds Gruppe als starken und verlasslichen Partner setzen. Was
bedeutet den TGI-Geschaftsfihrern Erfolg? Spontan antwortet
Stoltenberg: , Dass ich jeden Morgen aufstehen und meinen
Kunden guten Gewissens in die Augen blicken kann. Das ist un-
ser Credo und unser Anspruch.” ® (ol)

Fakten TGI

TGI Finanzpartner GmbH & Co. KG

Unabhdngige Finanzmakler

gegriindet 1998, seit 2009 als GmbH & Co. KG
Geschaftsfihrende Gesellschafter: Kay Ehmke, Jan Flintrop,
Thomas Gogolok, Barbara Hlubek, Jirgen Hlubek, Hendrik
Stoltenberg

Kontakt:

BahnhofstraBe 28

24223 Schwentinental
Telefon: (0 43 07) 8 24 98-0
www.tgi-partner.de
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SOFTWARE-
RAKETE

MafB3geschneiderte IT fir Makler

Netfonds hat in Zusammenarbeit mit Softfair eine optimal auf die Bedtrfnisse der Pool-Partner abge-
stimmte Software-Welt entwickelt. Zahlreiche Neuerungen erleichtern die professionelle Beratung.

Eine leistungsfahige Software in allen Bereichen ist das A und O
eines professionellen Finanzberaters und Versicherungsmaklers.
Nicht aufeinander abgestimmte Programme und Medienbriche,
die zu Mehrfacheingaben fihren, mangelnde Schnittstellen und
mangelhafter Support kdnnen zu nachhaltigen und unnétigen Pro-
blemen fur Berater und Produktgeber fihren.

Netfonds setzt daher auf eine IT-Welt aus einem Guss, die anwen-
derfreundlich sowie fachlich hochwertig ist und dem modernsten

Kundenverwaltung

3
! Netfonds AG &

Suche Info-Center Navigation

Standard entspricht. Mit unserem Partner Softfair haben wir die
bereits in den letzten beiden Ausgaben der einBlick vorgestellte
.Software-Rakete” gestartet — mit viel Zuspruch unserer Partner.

Alles aus einer Hand: keine Medienbriche

Netfonds-Partner haben mit den IT-Losungen der Softfair standigen
Zugang zu allen Informationen und sind jederzeit bestens gerUstet
fir Beratung, Verkauf und Abschluss. Die Herzstlicke bilden das

S >
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Maklerverwaltungsprogramm finorm und das CRM-System fiir die
Kundenbeziehungen moneycheck24, erganzt durch eine Familie
vielfaltiger Vergleichsrechner, Analyseprogramme und Endkunden-
rechner sowie weitere niitzliche Programme fir Berater (Ubersicht
siehe Kasten und Grafik).

Fur das komplette System gilt: Alle Daten kdnnen beliebig zwischen
den Programmen im- und exportiert werden. Mehrfacheingaben
sind nicht mehr notwendig. Da wir Sammellizenzen erwerben und
zu einzigartigen Konditionen anbieten, kénnen Sie als Vermittler
bis zu 400 Euro pro Monat sparen im Vergleich zu den offiziellen
Softfair-Konditionen.

finorm und moneycheck24 als Herzstlck der IT

Ein Maklerverwaltungsprogramm (MVP) unterstiitzt Berater bei
allen Aufgaben der taglichen Verwaltung und ist der zentrale
Bestandteil einer professionellen Software. Kunden-, Vertrags-
und Dokumentenverwaltung sind hier integriert. Netfonds hat
sich hier fur finorm der Softfair GmbH und moneycheck24 der
Finanzsystemhaus GmbH entschieden. Beide Systeme arbeiten
optimal zusammen.

Das webbasierte Bestandsftihrungs- und Provisionsabrechnungs-
system strafft viele Geschaftsprozesse durch Automatisierung und
Internet-Einsatz. In moneycheck24 kénnen samtliche relevanten
Daten der Kunden erfasst werden. Jeder Kundendatensatz enthalt
bereits viele von Netfonds eingegebene Daten. Zudem kénnen Ein-
kommen, Beruf, Tatigkeit sowie Beziehungen zu anderen Kunden,
Merkmale und Kennzeichen definiert werden und die integrierte
Haushaltstbersicht sorgt fir den nétigen Durchblick.

Die Vertragsmasken sind je nach Spartenbereich mit unterschied-
lichen Feldern versehen. Jeder Vertrag hat eine eigene Historie,
sodass jederzeit Zugriff auf &ltere Vertragsversionen maglich ist.
Die integrierte Vorgangsbearbeitung mit automatischer Wieder-
vorlagefunktion sorgt dafir, dass jeder Mitarbeiter stets rasch und
ausfuhrlich den Status aller Vorgénge einsehen kann, ohne das
Backoffice zu beanspruchen.

Was ist BiPRO?

Die ,Brancheninitiative Prozessoptimierung e. V.” — abge-
klrzt BiPRO — ist ein neutraler Verein der Finanzdienstleis-
tungsbranche, der es sich zusammen mit Versicherern, Ver-
triebspartnern und Dienstleistern zur Aufgabe gemacht hat,
alltagliche Prozesse unter die Lupe zu nehmen und einen
einheitlichen Prozessstandard zu erstellen. Das Endergebnis
der Projekte sind fachliche und technische Normen. Net-
fonds ist Mitglied der BiPRO und hat bereits mehrere Nor-
men umgesetzt.

TITELSTORY

Viele Optionen bei Provisionsabrechnung

Die Provisionsabrechnung besitzt 16 feste Hierarchiestufen, die
mit einer unbegrenzten Anzahl von Querbeteiligten versehen
werden kénnen. Die Abrechnung ist nach Einheiten, Prozent,
MB (Monatsbeitrag) und fester Verteilung moglich. Die an-
schauliche Darstellung von Abschluss- und Bestandspflegepro-
visionen und manuellen Buchungen garantiert den notwendi-
gen Uberblick.

Folgende Tools unterstitzen Sie bei

der Kundenberatung:

e AntragsLotse: Dokumentenmappe flur samtliche Antrage,
gibt dem Vermittler jederzeit einen Uberblick tiber alle of-
fenen und versandten Antrage.

e AkquiseCenter: verwaltet Einzelpersonen oder ganze
Haushalte. Datentibernahme in die Vergleichs- und Ana-
lyseprogramme problemlos méglich. Alle Angebote aus
den Vergleichsrechnern kénnen als PDF-Dokumente am
Kunden gespeichert werden, sodass neben den Berech-
nungsgrundlagen auch die Dokumentation einsehbar ist.

e PKV Lotse online: liefert aktuelle Tarifdaten und umfassen-
de Leistungskriterien.

e SUH Lotse online: ermoéglicht Analyse in den Sparten
Hausrat, Privathaftpflicht, Rechtsschutz, Tierhalterhaft-
pflicht, Unfall und Wohngebaude.

e LV Lotse online: ermdglicht Beratung Uber alle Schichten
der privaten und betrieblichen Altersvorsorge sowie der
biometrischen Risiken.

e PV Lotse online: berechnet und vergleicht Pflegetagegeld-
und Pflegekostentarife. Ein Bedarfsrechner zeigt den mo-
netaren Bedarf je nach Pflegestufe und Art der Pflege in
Abhangigkeit vom jeweiligen Bundesland an.

e MRV Lotse online: erméglicht Beratung und Angebotser-
stellung von funktionellen Invaliditatsversicherungen.

e \orsorge Lotse: bietet interaktive Darstellung der aktuel-
len Versorgungssituation des Kunden, um Versorgungsli-
cken schnell zu erkennen.

e Finanz Lotse: Analyseprogramm fir die ganzheitliche Kun-
denberatung und Dokumentation in allen Sparten. Voll-
standige Integration der Vergleichsprogramme PKV Lotse
online, LV Lotse online, SUH Lotse online und der Finanz-
analyse von moneycheck24, einem Maklerverwaltungs-
programm mit integrierter Finanzanalyse.

¢ Financehomepro: gestaltet rasch und effektiv eine indi-
viduelle Berater-Website, in die auch Endkundenrechner
integriert werden kénnen.
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Die Softfair-Programmwelt — lhre Werkzeuge fir ein erfolgreiches Geschaft

Endkundenrechner —| fi Login «— FfinancehomePRO
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finanzlotsc24 Vorsorgelotse
Analyseprogramm fir die ganzheitliche Analyse- und Vergleichsprogramm fir die
Kundenberatung und Dokumentation in allen Sparten Altersvorsorge und BU
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Digitale Antragsmappe mit elektronischer Unterschrift
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Die vielféltigen Komponenten der von Softfair entwickelten IT-Programmwelt kénnen ohne Medienbriiche Daten bertragen und sind
aufeinander abgestimmt.
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Provisionsabrechnungen und Kontoauszige werden als PDF-Do-
kumente bereitgestellt. AuBerdem werden monatlich und jahr-
lich automatisch csv-Dateien erstellt, um Ihrem Steuerberater die
Arbeit zu erleichtern und lhren Geldbeutel bei den Buchungs-
posten zu schonen.

Ein umfassender Statistikbereich, mit Umsatzauswertungen, Ver-
tragsbestanden, Provisionssummen, Provisionszahlungen, Storno-
quoten und so weiter sorgt fir ein effektives Controlling. Die
Datenausgabe erfolgt wahlweise als PDF- oder MS-Excel-Datei.
Die vorhandenen Schnittstellen zu allen Vergleichs- und Analyse-
programmen von Softfair (siehe Grafik) sorgen fir ein optimales
Zusammenspiel zwischen Front- und Backoffice. Die wahrend der
Beratung erstellten Dokumente (Antrage, Deckungsnoten, Ange-
bote, Bedingungen, Produktinformationsblatter) und die daraus
resultierenden Vertragsdaten lassen sich problemlos in finorm und
moneycheck24 ablegen. Durch diese Schnittstelle wird der Innen-
dienst spurbar entlastet und gleichzeitig fir eine sichere Archivie-
rung der Angebots- und Antragsdokumente gesorgt.

Versicherer Glbermitteln Daten direkt in ihr MVP

Der Clou: finorm hat die Vorgaben der BiPRO (siehe Kasten Seite
51) bezuglich der Schnittstellen umgesetzt. Die von BiPRO erstell-
ten Normen ersparen kiinftig viele Installationen von Berechnungs-
tools der Versicherer. Sie kdnnen bequem in finorm Berechnungen
vornehmen, ohne eine separate Versicherer-Software auf Ihrem
Computer. Der Aufruf von ,Extranets” zur Einsicht und Abholung
lhrer Post Gbernimmt zuktnftig Ihr BiPRO-fahiges MVP. Damit sind

Vertragsverwaltung

sy

Suche Info. B

MNavigation

Netfonds AG ~ [ B
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Dokumente aller Produktpartner mit nur wenigen Klicks erreichbar.
Fur alle Fragen rund um die Software-Welt der Netfonds stehen
wir lhnen jederzeit gern zur Verfigung. m (/)

einBlick:

Mit der Software-Welt von Netfonds verfligen Sie tber alle
[T-Funktionen, die Ihren Beratungsalltag erleichtern. Ohne
Medienbriche mit zukunftsweisenden Schnittstellen zwi-
schen den einzelnen Komponenten ausgestattet, sparen
Sie mit unserer IT-L6sung bei Angebotserstellung, Abwick-
lung und Verwaltung viel Zeit, die Ihnen fir die Kundenbe-
ratung zur Verflgung steht.

Ilhr Ansprechpartner

Lars Liithans

Vorstand NVS Netfonds Versicherungsservice AG
lluethans@nvs-netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 31-970

Lars Lathans gehort seit 2004 der Netfonds-Gruppe
an. In seiner neuen Funktion als Vorstand der NVS
Netfonds Versicherungsservice verantwortet er die
Bereiche Technik/Administrations- sowie Integrations-
prozess bei Bankpartnern der NVS.

g - i._-L s a1
WIR LEBEN BERATUNG

Auswertung
Mandant
[NetFonds 4G ]
Geschaft
Kanﬁulanllue ~ Bausparen
Kranken BAV
Leben v Beruf: highei
Sach Betreiberhaftpflicht
Gesellschaft Vartragsstatus
M (alle)
sonstige Gesellschaften N abgelaufen ~
(unbekannt) abgelehnt
AachenMiinch: ich W Angebot L4
Activest Angebotsanfrag
Fremdvertrige ¥ i
[ohne Fremdvertrage ¥ [Dlvorversionan bertcksichtigen  [E] Als Excel axportiaren
datum (Ursprung) von™ d (Ursprung) bis*
01.01.2001 | [E 02.09.2014 & _b» abbrachan | b druckaen

Alles auf einen Blick mit
finorm: Ubersicht iiber den
Vertragsbestand eines Kunden
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Wie Sie Bildungspunkte richtig sammeln und
worauf es dabei ankommt

In der letzten ,einBlick“-Ausgabe haben wir uns bereits kritisch
mit der ,Initiative gut beraten” auseinandergesetzt. Es bestehen
noch zahlreiche offene Fragen: Wie sieht der genaue Bildungsplan
aus? Basiert Weiterbildung Uberhaupt auf ,Bildungspunkten”?
Wird die Initiative zuktnftig zur Pflicht? Diese Fragen sind derzeit
leider nicht eindeutig zu beantworten. Dennoch sieht sich Net-
fonds als qualitatsbewusster Servicedienstleister in der Pflicht, sei-
nen Partnern entsprechende Seminare sowie die Verwaltung der
Punkte anzubieten.

Zum einen sind die Netfonds AG sowie die Tochtergesellschaft
NVS Netfonds Versicherungsservice AG als Bildungsdienstleister
bei ,gut beraten” akkreditiert. Das heil3t fur Sie, dass wir lhren
Besuch unserer Seminare im Versicherungsbereich bepunkten. Aus-
nahmen gibt es bei einigen Webinaren, die wir in Kooperation mit
Versicherungsgesellschaften anbieten. Diese versehen wir nicht
mit Punkten, da es sich meist um reine Produktschulungen han-
delt. Orientieren Sie sich an dem Hinweis zu den Punkten, den wir
in der Einladung geben werden. Bitte wenden Sie sich bezlglich
der Punktevergabe bei Gesellschaftswebinaren direkt an das Ver-
sicherungsunternehmen. Der Prozess wird in diesem Bereich nicht
aktiv von Netfonds unterstitzt.

Zum anderen sind beide Netfonds-Unternehmen auch als Trusted
Partner eingetragen. Ein Trusted Partner nimmt die Identifikation
eines Vermittlers vor und Ubermittelt dessen Stammdaten zur Kon-
toer6ffnung in der Weiterbildungsdatenbank. AuBerdem verfigt
Netfonds Uber die Service-Funktion, welche ihr die Verwaltungs-
rechte Uber das Konto einrdumen kann, wenn der Vermittler dies
ausdricklich wiinscht.

So erdffnen Sie ein Bildungspunktekonto

Fur die Gutschrift lhrer Punkte bendtigen Sie zunachst ein Konto.
Dieses kénnen Sie bei allen Trusted Partnern beantragen. Méch-
ten Sie, dass wir dieses Konto flr Sie einrichten, so melden Sie
sich bitte per Mail bei Astrid Gosch (Kontaktdaten siehe rechts).
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AnschlieBend erhalten Sie die Vertragsunterlagen, die Sie unter-
zeichnet wieder an Frau Gosch zurlckschicken. Daraufhin wird Ihr
Konto er6ffnet und Sie erhalten von ,,gut beraten” eine Vermittler-
Identifikationsnummer (VV-ID). Diese leiten Sie an alle Bildungs-
dienstleister weiter, bei denen Sie seit dem 1. September 2013
Weiterbildungsseminare besucht haben. Somit kénnen jene lhnen
die gesammelten Punkte gutschreiben.

Nach der Vorgabe der Initiative wird eine Seminareinheit von 45
Minuten mit einem Punkt versehen. 200 Punkte mussen innerhalb
von flnf Jahren gesammelt werden, um die Zertifikate zu erhalten.
Die Kontoer&ffnung sowie die Teilnahme an der Weiterbildungsin-
itiative sind fur die Vermittler kostenlos, da die Kosten von ihrem
Bildungsdienstleister getragen werden.

Weitere Informationen sowie alle akkreditierten Bildungsdienst-
leister und Trusted Partner finden Sie unter www.gutberaten.de.
Astrid Gosch beantwortet lhnen zudem gern alle Fragen. M (ag)

Astrid Gosch

Assistenz des Vorstands
agosch@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-358

Astrid Gosch ist gelernte Versicherungskauffrau und
seit Januar 2012 fir Netfonds tétig. Zu ihren Aufgaben
gehoren die Assistenz des Vorstands sowie die Ver-
triebskoordination im Versicherungsbereich.



VERSICHERUNGEN @ -

AuBenregulierung in der BU-Versicherung

Mehrwert oder Nachteil fur Versicherte?

Seit vier Monaten ist der selbststandige Maler Herbert F. krank-
geschrieben. Ihn plagen rheumaartige Riickenschmerzen. Nun hat
er auf Anraten seines Versicherungsmaklers den BU-Leistungsfall
bei seinem Versicherer gemeldet. Die Gesellschaft vereinbart einen
Termin zur Leistungsfallaufnahme. Prima, denkt F., jemand vom
Versicherer kommt zu mir und hilft mir mit dem nétigen Papier-

Vertriebsargumente

e Langjahrige Expertise

e Rechtssichere Unterstitzung

e Transparenz fur den Kunden

e Leistungsantrag auf Augenhohe mit Versicherer

kram — ein echter Service. Drei Monate nach dem freundlichen Ge-
sprach mit dem AuBenregulierer halt F. eine vierseitige Ablehnung
seines BU-Antrags in der Hand.

Kein seltener Fall, denn gerade Selbststandigen fallt es haufig
schwer, die Brisanz der eigenen Lage zuzugeben und zu kommuni-
zieren. Gleiches gilt fir die Darstellung der beruflichen Tatigkeiten
und Krankheitsbilder. Schnell heiBt es da: , Ich war halt Handwer-
ker und mein Hausarzt sagt, ich habe Burn-out”, oder ahnlich.
Wird dies nicht detaillierter bearbeitet, folgt im ersten Aufgalopp
gern die Ablehnung der Leistung.

Die Versicherer haben die AuBenregulierung in der BU Uber Vor-
Ort-Termine ihrer Mitarbeiter beim Versicherungsnehmer (VN) neu
entdeckt. Tritt hier der Wolf im Schafspelz Gber die Schwelle? Der
gut geschulte Mitarbeiter des Versicherers bewegt sich auf ihm be-
kanntem Terrain. Fur den VN ist dies nicht der Fall. Er ist meist ge-
sundheitlich schwer angeschlagen. Der AuBenregulierer soll zwar
im ersten Hinsehen oft ,,nur” den Fragenkatalog des Leistungsan-
trags mit dem VN bearbeiten und das berufliche Umfeld eruieren.
Er fragt dennoch immer zielbewusst und nutzt die Méglichkeit fir
eine erste kritische Betrachtung der Gesamtsituation.

Diese Termine sind folglich enorm nutzlich fir den Versicherer.
Sie sammeln wertvolle Informationen fur Verweisungen und/oder
Umorganisationen. In vielen Féllen wird dann der VN Opfer seiner
selbst, wenn er gegentiber dem an seinem Tisch sitzenden Frem-
den keine Schwache zeigen will und sich gestinder und leistungs-
starker darstellt, als er tatsachlich ist.

Ohne fachkundige Begleitung in dieser Situation kann der AuB3en-
regulierungstermin schnell auBer Kontrolle geraten — dies gilt es
auf jeden Fall zu vermeiden. Daher ist es wichtig, der Situation

nicht allein zu begegnen und sich fachkundiger Hilfe zu bedienen.
Diese finden Vermittler im Hause Netfonds bei unserem Koopera-
tionspartner SOCIALSOLVENT GmbH. Hier sind Fachwissen, juris-
tischer Sachverstand, kommunikative Kompetenz und langjahrige
Erfahrung sowie Kenntnis im Umgang mit beschwerdebedingten
Einschrankungen im Berufsleben gebindelt. Dieses Know-how
steht Ihren Kunden fur derlei Termine zur Verfigung.

Mit einer fachkundigen Begleitung wird das gesamte BU-Verfah-
ren fUr lhre Mandanten transparent. Hierbei werden Organisation,
Struktur und noch mogliche Tatigkeiten Ihres Mandanten zielge-
richtet abgefragt. Auch Fragen zu noch unklaren Zukunftsplanen,
anstehenden Umschulungen oder Wiedereingliederungen in das
Berufsleben gehoren dazu. Daran hat der Versicherer ein hohes In-
teresse, kann er hier doch womdglich seine Leistung beschrdnken.
Ohne externe Hilfe drohen schnell die Ablehnung oder Einschran-
kungen in Hohe und Dauer der versicherten Leistung. M (ur)

einBlick:

AuBenregulierung kann einen Mehrwert darstellen. Die
Interessen des Versicherers stehen im Vordergrund und
laufen denen Ihres Kunden frontal entgegen. Unbegleitet
sollte daher weder die AuBenregulierung noch die Bean-
tragung der BU-Leistung an sich bleiben; Gberwiegen doch
die Vorteile des Versicherers deutlich.

lhre Ansprechpartner

UIf Rickmers Dr. Tobias Roeder
Fachberater Lebens- Justitiar der
versicherungen SOCIALSOLVENT GmbH

roeder@socialsolvent.de
Tel.: (05 11) 85 03 04-72

urickmers@netfonds.de
Tel.: (0 40) 82 22 67-367
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Reichstagsgebdude — Sitz des Bundestags. Hier wurde das LVRG eilig noch vor der Sommerpause beschlossen.

Mehr Transparenz, mehr Stabilitat,
mehr Margendruck

Offene Worte zum Lebensversicherungsreformgesetz (LVRG)

Die Lebensversicherung steckt in einem tiefgreifenden Struktur-
wandel. Nicht genug, dass die Branche sich gerade von der Umset-
zung der Versicherungsvermittlerrichtlinie, dem Versicherungsver-
tragsgesetz und weiteren umfassenden Regularien erholt — auch
der Verbraucherschutz schlaft nicht und fordert zusatzlich einen
weitreichenden Kostenausweis.

Der jlingste Eingriff der Politik ging jedoch nicht vom Verbraucher-
schutz, sondern von den Versicherern aus. Ausloser fir das vom
Bundestag noch vor der Sommerpause beschlossene Lebensversi-
cherungsreformgesetz (LVRG) waren fehlerhafte Urteile des Bun-
desgerichtshofs (BGH) zur Beteiligung an den Bewertungsreserven
und das politisch gesteuerte anhaltende Niedrigzinsumfeld. Letzte-
res bedroht die Stabilitat vieler Versicherer in der Zukunft.

Keine Provisionsdeckelung per Gesetz

Netfonds hat sich dank der Unterstitzung der Verbande VOTUM
und AfW in die in Berlin laufende Diskussion mit eingebracht, und
das mit Erfolg: Ein planwirtschaftlicher Provisions-/Courtagedeckel

56 einBlick 9 2014

ist uns erspart geblieben. Die Diskussion um den Kostenausweis
wird uns jedoch sicherlich noch in den kommenden 24 Monaten
aktiv begleiten, der Ausgang in dieser Frage ist offen.

Konkret sieht das LVRG folgende Anderungen vor:

1. Neuregelung der Beteiligung an den
Bewertungsreserven

Bedeutet mehr Rente fur vertragstreue Kunden: Kunden, die
ihren Altersvorsorgevertrag anders als bei Abschluss geplant
nutzen, bekommen eine geringere Partizipation an den Bewer-
tungsreserven. In der Konsequenz bleibt mehr Geld fur die Ren-
tenleistungen Ubrig.

2. Héhere Beteiligung der Versicherten an
Risikotberschissen (von 75 auf 90 Prozent) sowie
Ausschtttungssperre fir Dividenden

Bedeutet weniger Geld fur die Versicherer und die Aktionare: Aus
den RisikoUberschissen konnte der Versicherer in der Vergangen-
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heit Gestaltungsfreirdume bilanziell einsetzen, dieser Puffer sinkt
nun weiter. Zusammen mit der Dividendensperre fuhrt diese MaB-
nahme zu einer verbesserten Partizipation des Kunden und tragt
(erganzend zu Solvency Il) zur Sicherung des privaten Altersvorsor-
gesystems bei.

3. Senkung des gesetzlichen

Hochstrechnungszinses fur das Neugeschaft

Bedeutet weniger Garantieleistung fur den Neukunden: Auch
diese MaBnahme stltzt die Sicherheit des gesamten Systems. Au-
Berdem ermdoglicht dieser Schritt eine freiere Allokation des De-
ckungsstocks.

4. Hohere Transparenz der Versicherungsvertrage
Bedeutet mehr Einsicht in die Gesamtkosten: Verwaltungskosten
und Effektivkosten mussen ab 1. Januar 2015 im PIB angegeben
werden. Der Ausweis der Courtage des Vermittlers in Euro wird
keinen Einzug halten. Viele Versicherer tun dies bereits freiwillig,
Allianz und Standard Life haben hier in der Vergangenheit die Vor-
reiterrolle Gbernommen (und viel Kritik aus gewissen Bereichen der
Vermittlerschaft einstecken mussen).

5. Reduzierung der bilanziellen Geltendmachung der Ab-
schlusskosten fir das Neugeschaft (25-Promille-Grenze)
Die Begrenzung des Hochstzillmersatzes auf 25 Promille hat unter-
schiedliche Auswirkungen. Die Licke von 15 Promille auf die aktu-
ellen Kalkulationen kénnen von leistungsschwachen Versicherern
nicht ohne Weiteres aufgefangen werden.

So hat zum Beispiel Rainer M. Jacobus, der Vorstandsvorsitzende
der IDEAL (Marktanteil: 0,23 Prozent), verkiindet, auf ratierliche
Abschlussprovision (AP) und Bestandsprovision (BP) oder auf ge-
mischte Modelle mit bis zu zehn Jahren Stornohaftzeit umstel-
len zu mussen. Ahnliche AuBerungen vernahmen wir von Ralph
Berndt, Vorstand der Stuttgarter (Marktanteil: 0,66 Prozent). Auch
hier ist ein Einstieg in die erhdhte BP bei sinkender AP zu erwarten.

Wie stark werden die Provisionen fallen?

Die ALTE LEIPZIGER (AL) ist einer der Top-5-LV-Versicherer bei Net-
fonds-Versicherungen. Auch ihr Vorstand Frank Kettnaker wurde
schon mehrfach derart zitiert, dass eine , Absenkung der Provisi-
on unabdingbar” sei. Allerdings betragt bei der AL der Anteil der
betroffenen Rentenprodukte etwa 4 Prozent. Mehr als 90 Prozent
der Umsatze werden im Bereich der biometrischen Versicherungs-
produkte platziert.

Anders die Allianz (Marktanteil: rund 19 Prozent): Hier zeigt man
sich bislang unbeeindruckt von der laufenden Diskussion. Die Zill-
merung sei schlieBlich nur eine ,Bilanzierungshilfe” (mit der man
heute anfallende Kosten in die Zukunft bilanzieren kann), von der

VERSICHERUNGEN

man seit 2008 keinen Gebrauch mehr mache. Auswirkungen auf
die Ruckkaufswerte werde man fur die Tarifgeneration 2015 prufen.
Wichtig bei allen Diskussionen um eine Absenkung der Courtagen ist
die Betrachtung der richtigen Produkte. Das Lebensversicherungsre-
formgesetz tangiert lediglich konventionelle Rentenversicherungen.
Es bleibt abzuwarten, ob Versicherer die Regulierung missbrauchen,
um Maklern generell die Konditionen zu verschlechtern. B (ok)

Direkte Auswirkungen des LVRG

e Keine Deckelung der Provisionen wie in der PKV

e Transparenz, aber kein Kostenausweis in Euro und Cent
e Besserstellung vertragstreuer Kunden

¢ Gesenkte Garantiezinsen fur Neukunden

e Versicherer kiindigen Provisionssenkungen fur Makler an

einBlick:

Netfonds begriBt die gestiegene Transparenz auf der Kos-
tenseite. Mangelnde Transparenz wurde in der Vergangen-
heit vielfach vom Wettbewerb benutzt, um die Lebens-
versicherung schlechtzureden. Durch die Offenlegung der
Effektivkosten wird das kunftig nicht mehr (oder nur un-
sachlich) passieren kénnen. Wir begriiBen zudem die Sta-
bilisierung der LV im politisch diktierten Niedrigzinsumfeld.
Dennoch gehen wir von einem steigenden Druck auf die
Margen im Versicherungsbereich aus. Netfonds hat recht-
zeitig die richtigen Schritte im Bereich der Automatisierung
und Prozessoptimierung angestoBen. Wir werden unseren
Beratern mit der Versicherungs-Kundenverwaltung 2015
das richtige Medium an die Hand geben, um die Abwick-
lung und Bestandsfuhrung noch effizienter zu gestalten.

Ihr Ansprechpartner

Oliver Kieper

Vorstand Netfonds AG
okieper@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-350

Oliver Kieper baute als Prokurist und Bereichsleiter seit
dem Jahr 2004 erfolgreich den Versicherungsbereich
bei Netfonds auf. Seit 2013 verantwortet er als Vor-
stand der Netfonds AG die Bereiche Versicherungen
und Personal sowie die Tochterfirma NVS AG.
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Neues Online-Tool fir BU- und
Risikolebensversicherungen

Sie kennen diese Situation: Im Beratungsprozess zu einer BU- oder Ri-
sikolebensversicherung tauchen im Gesprach mit dem doch eigentlich
kerngesunden Kunden bei genauerem Abklopfen des Gesundheits-
zustands so wenig griffige Erkrankungen auf wie ,ein bisschen Blut-
hochdruck” oder eine ,ganz leichte Schilddriisentberfunktion”. Oft
war der Kunde auch nur ein einziges Mal wegen ,Riickenschmerzen”
beim Arzt. Aus der Sicht des Kunden sind dies lediglich Bagatellen,
die er gefuhlt nicht als risikoerhéhenden Umstand wahrnimmt. Sie als
Biometrie-Gelbter wissen allerdings, dass aus genau diesen diffusen
Umstanden heraus regelméaBig ein steifer Gegenwind aus der Risi-
koprufung der Versicherer weht, der sich dann in einer Klausel oder
einem Zuschlag niederschlagt.

Reichen Sie den problembehafteten Antrag dann einfach ein, erhalt
der Kunde unter Umstanden ein unattraktives Votum — und der Ver-
trag kommt wegen Uberzogener Erwartungshaltung des Kunden
letztendlich nicht zustande. Bleiben Sie hingegen mit einem Antrag
erst einmal in Deckung, gehen Sie den muhseligen Weg uber Voran-
fragen bei den einzelnen Gesellschaften, um Klarheit zu den Vorer-
krankungen zu schaffen. Beide Wege sind eher unbefriedigend, weil
sie entweder ergebnisoffen oder schlicht zeitfressend sind.

Hier kommt das neue Risikoprifungstool vers.diagnose aus dem Hau-
se Franke und Bornberg in Kooperation mit der Munich Re ins Spiel
und bietet Ihnen als Netfonds-Vermittler eine attraktive Losung. vers.
diagnose ist die neue Dimension der Biometrie-Kundenberatung. Das
Tool stellt die erste elektronische Risikoprifungsplattform zur auto-
matisierten Prifung und Annahmeentscheidung dar. Bereits zu Be-
ratungsbeginn wird geklart, ob und zu welchen Bedingungen eine

Ihr Ansprechpartner

UIf Rickmers

Fachberater Lebensversicherungen
urickmers@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-367

UIf Rickmers ist seit 2010 bei Netfonds. Der Versi-
cherungskaufmann und BU-Experte betreut als Key
Account Manager Vermittler im Bereich Biometrie.
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BU oder eine Risikolebensversicherung abgeschlossen werden kann
—und das parallel fir mehrere Versicherer gleichzeitig.

Fur die Risikopriifung benétigt vers.diagnose lediglich wenige Kun-
dendaten. Die Prifung findet anonym und ohne HIS-Eintrag statt. Sie
erfahren im ersten Schritt sofort, zu welchen Konditionen Ihr Kunde
versicherbar ist. Ihre Eingaben werden anhand der von den beteiligten
Lebensversicherern individuell hinterlegten Regelwerke bewertet. Sie

Highlights

e Online-Tool, rund um die Uhr verflgbar
e Sofortiges, verbindliches Ergebnis

e Absolut anonym

Kein Eintrag in HIS

Ersetzt die Ublichen Gesundheitsfragen

Bereits 7 Versicherer am Start

erhalten eine fallabschlieBende, verbindliche medizinische Entschei-
dung je Versicherer. Das Tool vers.diagnose stellt zudem sicher, dass
alle fur die Entscheidung erforderlichen Sachverhalte geklart sind.
Verbindlicher geht es nicht.

Erst im zweiten Schritt fihren Sie das Ergebnis der verbindlichen Risi-
koeinschatzung der Gesellschaft mit den Kundendaten zu einem An-
trag zusammen. Sie sind somit viel schneller am Ziel, als Sie erwarten
— und risikotechnisch zudem noch auf der sicheren Seite. Ihre Ein-
gaben werden automatisch dokumentiert und rechtsverbindlich und
Ubersichtlich protokolliert. Figen Sie das Protokoll aus vers.diagnose
einfach anstelle der Gesundheitsfragen dem Antrag bei.

Sie finden den Zugang zu vers.diagnose auf der Netfonds-Home-
page im Bereich Versicherung -> Produkte -> Lebensversicherung.
Bis jetzt sind hier sieben Versicherer an Bord. Die nachsten Kandi-
daten stehen bereits Gewehr bei Fu3, so dass wir davon ausgehen
konnen, dass das Feld der teilnehmenden Gesellschaften stetig
wachst. Nutzen Sie die Ihnen Uber die Netfonds AG angebotene
neue Dimension der Risikoprifung fur lhren nachsten BU-Antrag.
Wir winschen thnen dabei viel Erfolg! ® (ur)



Neukunden auf dem
Silbertablett

Netfonds fordert Partner mit Uber 50 Prozent
Kostenbeteiligung bei Leads.

Das Arbeiten mit Leads ist im modernen Versicherungs- und Fi-
nanzvertrieb nicht mehr wegzudenken. Die Netfonds-Gruppe ko-
operiert exklusiv mit dem Anbieter LeadButler. Seit 2009 bietet
das inhabergefiihrte Unternehmen aus Munchen Premiumleads
aus den Bereichen KV, BU, Altersvorsorge und Sachversicherungen
und hat sich insbesondere mit vorqualifizierten Leads einen Namen
im Markt gemacht.

Leads kénnen bei LeadButler regional gebucht werden — ohne Min-
destabnahmen und lange Vertragslaufzeiten. KV-Voll-Leads gibt es
ab 125 Euro, AV/BU-Leads ab 65 Euro, Sachleads ab 27 Euro netto.
Im Rahmen der Vorqualifizierung werden Leads vor Auslieferung
an den Vermittler telefonisch qualifiziert, um Scherzanfragen und
Reklamationen im Vorfeld zu filtern. Interessenten mit konkretem
Beratungsinteresse werden — moglichst als Telefontermin — an den
Vermittler weitergeleitet.

Nur erfolgreich vorqualifizierte Leads werden abgerechnet, Rekla-
mationen strapazieren weder das Zeit- noch das Bankkonto des
Beraters. Fur eine positiv abgeschlossene Vorqualifizierung berech-
net LeadButler eine Gebuhr von 30 Euro. Netfonds-Partner kon-
nen sich bei LeadButler registrieren und am Subventionsprogramm
Leadback® teilnehmen. Darin versorgt LeadButler Netfonds-Part-
ner mit qualifizierten Leads und Netfonds beteiligt sich zu mehr als
50 Prozent an den Leadkosten, wenn der Antrag Gber Netfonds

Ihre Ansprechpartner

Georg Fleischmann Eva Barjiji
Teamleiter Geschéftsfihrerin
Key Account Management LeadButler

gfleischmann@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-383

eva.barjiji@lead-butler.de
Telefon: (089) 20 00 888 22
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eingereicht wird. 80 Euro gibt es fir einen KV-Lead, 40 Euro fur
einen AV- und BU-Lead und 20 Euro fur einen Sach-Lead.

Die Philosophie dahinter: Die Kombination aus qualifizierten Leads
und direkter, monetarer Erstattung der Leadkosten soll sowohl
.alte Hasen" als auch , Lead-Einsteiger” davon Uberzeugen, Leads
nachhaltig und 6konomisch sinnvoll in ihre Vertriebstatigkeit zu in-
tegrieren. Einzige Voraussetzung: eine aktive Courtagezusage von
Netfonds sowie ein aktiver Nutzeraccount bei LeadButler.

So einfach funktioniert es:

1. Netfonds-Partner teilen Gber die Post-Funktion in Threm Account
den Abschluss der Courtagezusage mit und reichen in der Folge
den Antrag bei Netfonds ein.

2.Mit der Antragsnummer und dem Namen des Versicherungs-
nehmers beantragen Sie die Gutschrift online Uber ein LeadBack-
Formular.

3.Die Leadgutschrift erhalten Sie nach Freigabe durch Netfonds
von LeadButler. Sie wird im LeadBulter-Account hinterlegt und
kann fir kunftige Leadkdufe genutzt werden.

Das Netfonds-

Zur Registrierung bei LeadButler: Geschenk fij
r

www.lead-butler.de/registrierung.html

Sie - bis zu 80
Euro fiir jeden
Vertrag!

Das LeadBack-Formular finden Sie hier:
www.lead-butler.de/kontakt-leadback.html

Fur weitere Informationen stehen lhnen Georg Fleischmann und
LeadButler-Geschaftsfuhrerin Eva Barjiji gern zur Verfigung. | (gf)

Vorteile LeadButler
e Kein Risiko: 90 Tage Testphase mit taglichem
Sonderkundigungsrecht

Umfassend: Gber 5.000 Leads monatlich in 20 Leadsparten

Regional: Interessenten aus lhrer Region durch flexible
Definition des Liefergebiets

Flexibel: jederzeit Lieferpause moglich

Fair: viele Stornogriinde, schnelle Reklamationsbearbeitung

Nachhaltig: Generierung hochwertiger Leads Uber eigene
Webseiten mittels Suchmaschinenmarketing (SEO, SEA)
sowie Mailings, Newsletter und Affiliation

Echtes Interesse: Der Interessent gibt seine Daten selbst Gber
ein Webformular ein und stimmt der Kontaktaufnahme zu.

Vorqualifiziert: Interessent wird vorab kontaktiert, Lead
validiert, Reklamationen gefiltert.

Serios: keine Gewinnspiele, keine Callcenterleads, kein
Mehrfachverkauf
Datenschutz: Sicherheit durch Double-Opt-in
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Jahresendgeschaft Spezial

Was zum Jahresende im Versicherungsvertrieb wichtig wird

Macht lhnen PKV noch SpaB? Kann man mit der PKV noch serits
Geld verdienen? Die Regulierung der Courtagen, die Verlange-
rung von Stornohaftungszeiten sowie die Einfihrung der Unisex-
Prémien stehen schwer auf der Vertriebsbremse privater Kranken-
vollversicherungen.

Auch die politische Irrfahrt in Richtung ,Burgerversicherung” und
der fragliche Fortbestand der PKV in der heutigen Form wiegen
schwer. Kein Wunder, dass sich manche Makler abwenden und
ihren Fokus auf andere Produkte richten. Das ist verstandlich,
denn naturlich sind potenzielle Neukunden ebenfalls verunsichert,
geradezu blockiert in ihren Entscheidungen, was einen Abschluss
— gerade im Jahr 2013 — &uBerst schwierig machte.

PKV ist im Vertrieb nach wie vor aktuell

Die eindeutige Antwort auf die Fragen zu Beginn lautet den-
noch: Ja, die PKV ist im Vertrieb natdrlich noch aktuell. Denn
die Talfahrt liegt hinter uns. Zeit, die Bremse wieder zu l6sen
und Gas zu geben.

Fur Sie als Netfonds-Partner haben sich die Courtagen kaum ver-
andert — Sie erhalten nach wie vor durchschnittlich acht MB. Auch
die funfjahrige Stornohaftung sollte kein Problem darstellen,
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denn als seridser Berater haben Sie seit jeher genau die richtige
PKV fir den jeweiligen Kunden vermittelt. Naturlich gehért der
Hinweis auf steigende Beitrdge innerhalb der Vertragslaufzeit zu
einer kompetenten Beratung. Als Profi zeigen Sie ihrem Kunden
(selbst)verstandlich und nachvollziehbar auf, warum die Inflation
auch vor Krankheitskosten nicht haltmacht und dass die GKV
nicht minder davon betroffen ist.

Langere Stornohaftung ist ein Vorteil

Eine Beitragsanpassung — auch wenn sie innerhalb der ersten funf
Jahre erfolgt — sollte Ihren Kunden also nicht dazu hinrei3en, aus-
zusteigen. Und bei Beendigungsgrinden, fur die ein Vermittler
nicht verantwortlich ist, wie etwa GKV-Pflicht oder Tod, gelten
weiterhin zwolf Monate Stornohaftung.

Zwar haben die Unisex-Pramien die Beitrage zumindest fir Méan-
ner deutlich erhéht. Im Vordergrund steht jedoch unserer Mei-
nung nach noch immer , der Wunsch nach medizinischer Behand-
lung”. Und zwar nach medizinischen Méglichkeiten, nicht nach
ausreichenden, zweckmaBigen und wirtschaftlichen MaBstaben,
wie es das SGB V der GKV vorschreibt. Es liegt an uns Maklern,
dem Kunden den echten Mehrwert der privatarztlichen Behand-



lung darzustellen. Und nebenbei, noch immer ist gegeniiber der
gesetzlichen Krankenkasse nicht selten eine Ersparnis realisierbar.

Keine Angst vor einer Blrgerversicherung

Ein weiteres Argument fur die PKV: Die Birgerversicherung hat
sich bisher nicht durchgesetzt. Nicht umsonst machen sich Arzte
und Verbdnde weiterhin fir die PKV stark. ,Treten wir gemeinsam
fur den Erhalt der PKV ein”, so Dr. med. GUnter Gerhard, nieder-
gelassener Allgemeinmediziner, wahrend des Netfonds-VIP-Events
auf Schloss Ludersburg (siehe Seite 66).

Gerhard beflrchtet, dass die im Hintergrund weiter stattfinden-
den Bemuhungen einzelner politischer Gruppierungen zur Durch-
setzung eines einheitlichen gesetzlichen Versorgungssystems uns
auch zukunftig weiter beschaftigen werden.

Fakt ist jedoch, eine Burgerversicherung stellt heute keinen Hin-
derungsgrund mehr dar. Es gilt als sicher, dass in der privaten
Krankenversicherung versicherte Blrger ein Wahlrecht zum Bei-
tritt eines moglicherweise kommenden neuen Systems einge-
raumt werden wird.

Beitragsentwicklung in der GKV

VERSICHERUNGEN @ -

Die Ampel steht also auf Griin, das Jahresendgeschéft ist bereits in
vollem Gange. Zeit, in den nachsten Gang zu schalten. Sprechen
Sie lhre Kunden jetzt (wieder) an und sichern Sie den Versicher-
ten in der gesetzlichen Krankenversicherung beim Systemwechsel
noch das glnstige Eintrittsalter im Jahr 2014. Fir wechselwillige
PKV-Versicherte endet die ordentliche Ktindigungsfrist bei vielen
Gesellschaften zum 30. September 2014.

DarUber hinaus ist eine auBerordentliche Kindigung bei einer
Beitragsanpassung maoglich. Um Ihnen bei diesem Thema aber
gleich die Angst vor stéandig steigenden Beitrdgen zu nehmen:
Auch in diesem Jahr haben bereits einige Gesellschaften statt ei-
ner Anpassung die Beitragsgarantie bis Ende 2015 angekindigt,
vornehmlich fir Unisex-Tarife.

Trends bei Bisex und Unisex

Im Bisex-Bestand kdnnte es bei der einen oder anderen Gesellschaft
zum Jahreswechsel allerdings tatséachlich zu Erhéhungen kommen.
Bereits 2013 veroffentlichte die BaFin die erschreckende Zahl von
18 Unternehmen, die bei der jahrlichen Uberpriifung des aktuariel-

A 2004 Gesundheitsmodernisierungsgesetz
10 € Praxisgebuhr, Zuzahlungen zu Arznei-, Ver-
bands-, Heil- und Hilfsmitteln, 10 € Zuzahlung bei 711 €
Krankenhausaufenthalt, Streichung des Sterbegelds inkl. Pflege
700 €
2000 Gesundheitsreform
Einfihrung des Ausgabenbudgets, Neuordnung
der arztlichen- und zahnérztlichen Vergitung
und Krankenhausfinanzierung
600 €
1999 Solidaritatsstarkungsgesetz
Reduzierung der Zuzahlung zu Arzneimitteln,
Festlegung 50 % Erstattung bei Zahnersatz . X
2010 GKV-Finanzierungsgesetz
500 €
1994 Gesundheitsreform : 2007 GKV-Wettbewerbsstirkungsgesetz
HitEilng Qer Zvpzliilung b Ak, Einflihrung von Wahltarifen, Versicherungspflicht
Verbandsm}tte\n, Anhebung der Zu- fur Nichtversicherte, Gesundheitsfonds-Einfiihrung,
zahlung bei Krankenhausaufenthalt Zusatzbeitrag maoglich, einheitlicher Beitragssatz
400 €
1989 Gesundheitsreform 2005 Gesundhei dernisierungsg 2
Gestaffelte Zuzahlung zu Arznei-, Verband- Aufhebung paritétischer Beitragszahlung, Einfiihrung
smitteln, Ausweitung der Zuzahlung bei von Festzuschiissen zum Zahnersatz, Arbeitnehmer
Krankenhausaufenthalt zahlen zuséatzlich 0,9 %-Punkte
300 €
1997 Beitragsentlastungsgesetz
Wegfall Zuschuss Brillengestell, Senkung Krankengeld, Streichung
Zahnersatz Kinder + Jugendliche (nach 1978 geboren), weitere
Anhebung Zuzahlungen Arzneimittel, Krankenhausaufenthalt und
Kuren, Eigenbeteiligung Fahrtkosten, Heilmittel
200 €
1983 Kostendampfungsgesetz
Einfuhrung der Beitragspflicht fur Krankengeld zur
Renten- und Arbeitslosenversicherung,
Eigenbeteiligung am Krankenhausaufenthalt
100 €
1982 Kostendampfungsgesetz
Erhohte Zuzahlungen fur Medikamente, Reduzierung
der Zuschusse bei Zahnersatz, Einschrankung der freien
Krankenhauswahl
! ! ! ! ! ! ! ! [ ! ! ! ! ! ! ! ! L
I I I I I I I I I I I I I I I I I I =
1980 1982 1984 1986 1988 1990 1992 1994 1996 1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014

1995: Beginn der Pflegeversicherung

Quelle: Allianz

einBlick 92014 61



- @ VERSICHERUNGEN

- Séimt'liche Netfonds vorliegenden
hformationen {jper Beitragsanpassungen

und Garantjen finden sje auf unserer
Beraterplattform fwPro

len Unternehmenszinses (AUZ) durchgefallen waren. Das AUZ-Ver-
fahren ist ein etablierter Prozess, der einvernehmlich zwischen der
BaFin und den Versicherungsunternehmen vereinbart ist. Mit einer
Wahrscheinlichkeit von 90 Prozent wird jahrlich die zu erwartende
Verzinsung der Kapitalanlagen fur das Gbernachste Jahr prognos-
tiziert. Fallt diese Zinsprognose niedriger aus als der aktuelle Rech-
nungszins, muss der kalkulatorische Zins in den betroffenen Tarifen
gesenkt werden. Was meist zur Erhdhung der Beitrage fiihrt.

Uber die Ergebnisse der diesjahrigen Prifung wird bisher ein-
vernehmlich geschwiegen. Ob und welche Gesellschaften den
Zins auch fur den Bisex-Bestand senken werden, bleibt vorerst
ein Geheimnis.

Unisex: Zinssenkung hat auch Vorteile
In der gleichgeschlechtlichen Welt folgten die Gesellschaften der
Empfehlung der Deutschen Aktuarvereinigung und senkten be-

reits bei Einfihrung der Unisex-Tarife den Rechnungszins von
3,5 auf nahezu einheitliche 2,75 Prozent. Dies ungeachtet des
Ergebnisses der AUZ-Prifung und der tatsachlich erzielten Ge-
samtverzinsung. 17 Unternehmen haben 2013 das AUZ-Verfah-
ren ohne Schwierigkeiten bestanden.

In Zeiten des Niedrigzinsniveaus gilt eine Absenkung als zeitge-
maB, daraus ergibt sich aber auch ein entscheidender Vorteil.
Denn 90 Prozent des sogenannten Uberzinses (der Differenz
zwischen Garantie- und Gesamtzins) mussen gesetzlich gere-
gelt als ,Direktgutschrift” den Alterungsrickstellungen gutge-
schrieben werden. Das bedeutet, je niedriger der Garantiezins,
desto hoher ist unter Umstanden die Gutschrift fir die Rick-
stellungen.

Dieser Vorteil gilt nattrlich auch fir den Bisex-Bestand. Alles in
allem also ebenfalls kein Argument, das gegen eine Entschei-
dung fur die PKV spricht.

Beitragsentwicklung: GKV vs. PKV

Dies gilt umso mehr, wenn wir uns zudem die Beitragsentwick-
lung der gesetzlichen Krankenkasse vor Augen fihren. Ein Fakt,
der nicht nur von Kunden gerne Ubersehen wird. Dass der Bei-
tragssatz 1970 noch bei 8,2 Prozent lag, kdnnen manche kaum
glauben. Der Hochstbeitrag im selben Jahr lag bei umgerechnet
gerade einmal 50,31 Euro!

Funktionsweise der Ansparung von Alterungsriickstellungen - fiir langfristig stabile Beitrdage

In den ersten Versicherungsjahren werden Riickstel- Je hoher der Zins, den der Versicherer er-
2 wirtschaftet, desto mehr Ruickstellungen zur
Beitragsleistung im Alter werden gebildet.

lungen gebildet, um die alterbedingt steigenden
Behandlungskosten abzudecken.

Jerzinsu"9
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Euro

Alterungsrickstellungen werden
aufgebaut

Behandlungskosten
in Euro

Alterungsriickstel-
lungen werden
aufgelost
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Versicherungsbeginn
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Quelle: Allianz, schematische Darstellung (ohne Kostensteigerung und medizinische Forschung)



Es werden hohe Uberzinsen erwirtschaftet

Beitrag

Behandlungs-
kosten

» Ruhestand

—>

Quelle: Allianz, schematische Darstellung (inklusive méglicher Kostensteigerungen)

2014 betragt der Hochstbeitrag 627,75 Euro. Denn der Beitrags-
satz ist bekanntlich nur eine Variable in der Gleichung, welche
die finanzielle Belastung beeinflusst. Ein weiterer, sehr entschei-
dender Faktor ist die Beitragsbemessungsgrenze. Diese wurde
in den letzten Jahrzehnten um durchschnittlich jahrlich Gber 5
Prozent erhoht. Man kénnte also zu Recht behaupten, dass sich
die Beitrage in beiden Systemen — GKV wie PKV — nahezu iden-
tisch entwickelt haben.

In der GKV wurde 2009 der einheitliche Beitragssatz eingefihrt,
dann gesenkt und wieder erh6ht. Nach dem Kabinettsbeschluss
des Gesetzentwurfs zur Weiterentwicklung der Finanzstruk-
tur und der Qualitat in der gesetzlichen Krankenversicherung
(GKV-FQWG) tritt 2015 erneut eine Anderung in Kraft. Der zu-
nachst weiterhin einheitliche Satz verringert sich von 15,5 auf
14,6 Prozent. Der vom Arbeitnehmer allein zu zahlende Sonder-
beitrag in Hohe von 0,9 Prozent wird abgeschafft, ebenso der
pauschale Zusatzbeitrag.

Das klingt nach guten Neuigkeiten fur Versicherte. Falsch. Tat-
sachlich kann kinftig jede Krankenkasse einen einkommensab-
héngigen Zusatzbeitrag erheben. Es bedarf nicht allzu viel
Fantasie, um sich vorzustellen, dass viele Kassen davon auch
Gebrauch machen mussen.

Kriterien fur die richtige PKV-Auswahl

In der PKV betrachten wir im Vergleich der Beitragsentwicklung
einen Durchschnitt. Und in der Natur des Durchschnitts liegt die
Tatsache, dass es auch Gesellschaften und Tarife gibt, die mit
niedrigeren Beitragsanpassungen ausgekommen sind. Ein triftiger
Grund, sich fur die richtige PKV zu entscheiden. Nattrlich kénnen
Beitragsverldufe der Vergangenheit keine garantierten Entwicklun-
gen fur die Zukunft voraussagen.

Neben tariflichen Inhalten auch das Kapitalanlagetalent und be-
stimmte Kennzahlen zu betrachten, kann aber keinesfalls schaden.
Helfen konnen auch die Ergebnisse unabhédngiger Ratingagentu-

VERSICHERUNGEN @ -

ren, wie beispielsweise Assekurata oder map-report. Wir stellen
fest, dass GKV und PKV hinsichtlich steigender Beitrage mit den
gleichen Problemen zu kdmpfen haben. Die demografische Ent-
wicklung, der Wunsch, immer élter zu werden, und die medizini-
sche Inflation machen vor beiden Systemen nicht halt. Steigende
Beitrage werden jedoch weder Kassen noch Versicherer verhin-
dern kénnen.

Eine mogliche Frage kénnte jedoch lauten, welches System fir
die Zukunft besser gewappnet ist. Das umlagefinanzierte gesetz-
liche, in dem immer weniger Junge die Leistungen fiir eine immer
alter werdende Gesellschaft finanzieren mussen? Oder das kapi-
talgedeckte private, in dem Reserven in Form von Alterungsruck-
stellungen gebildet werden?

Netfonds veranstaltet PKV-Workshop

Sie brauchen noch mehr Argumente, Anregungen und Motivati-
on? Dann haben wir genau die richtige Veranstaltung fir Sie: den
Netfonds-PKV-Workshop. Top-Referenten der Branche statten Sie
mit allem aus, was Sie noch fur ein erfolgreiches Jahresendgeschaft
benotigen. Die Termine: am 6./7. Oktober in KéIn und am 21./22.
Oktober in Hamburg (mehr dazu auf Seite 45). ® (sw)

Vertriebsargumente

e Langere Stornohaftung beeintrachtigt nicht qualifiziertes
PKV-Geschaft

e Ersparnis gegeniiber GKV ist in vielen Fallen gegeben

e Magliche Burgerversicherung kein Hinderungsgrund fiir
PKV-Abschluss

e Je niedriger der Garantiezins, desto hohere Riickstellun-
gen moglich

e Kapitalgedeckte PKV besser fir Zukunft gewappnet als
umlagenfinanzierte GKV

e Top-Information durch PKV-Workshop der Netfonds

Ihr Ansprechpartner

Sascha Wiese

Key Account Manager Krankenversicherung
swiese@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-343

Sascha Wiese ist seit 2010 bei Netfonds und als Key
Account Manager mit dem fachlichen Schwerpunkt
Krankenversicherung zustandig fur die Betreuung von
VIP- und GroBkunden.
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Der Kundenwunsch ist
bereits vorhanden

Baufinanzierung als erweitertes
Geschaftsfeld fr Berater

Durch die Auflagen und Beschréankungen in vielen Produktsparten
wenden sich mehr und mehr Berater auch neuen oder bisher wenig
gepflegten Produktbereichen zu. So werden Baufinanzierung und
Bausparen zunehmend auch von versicherungs- oder investmentlas-
tigen Vermittlern angeboten. Dass die Margen auf Basis des aktuell
niedrigen Zinsniveaus und vor dem Hintergrund vieler neuer Markt-
teilnehmer zurzeit unter dem Niveau vergangener Jahre liegen, ist
leider nicht erfreulich.

Dennoch liegen die Vorteile fur Berater auf der Hand. Sowohl der Be-
darf von Bestandskunden als auch der neuer Kunden kénnen mit der
Baufinanzierung beraten werden. Ein erhebliches Potenzial fur Cross-
Selling besteht zudem. Nicht zuletzt ist das Thema Immobilie emotio-
nal positiv besetzt. Ob zur Eigennutzung oder als Kapitalanlage — der
Kundenwunsch ist vorhanden, der Berater muss ihn nur umsetzen.

Kaum Voraussetzungen und Auflagen

Fir die Darlehensvermittlung sind eine Gewerbeanmeldung und die
Erlaubnis nach Paragraf 34c MaBaV (Darlehensvermittlung) erforder-
lich. Sachkundeprifung, Vermogensschadenshaftpflicht oder Ver-
triebsvoraussetzungen mussen daftr nicht nachgewiesen werden.
Die Vermittlung von Bausparvertragen ist ganzlich ohne besondere
Erlaubnisse maglich. Eine Dokumentation der Beratung ist ebenfalls
nicht notwendig. Lediglich ein Darlehensvermittlungsvertrag muss
mit dem Kunden geschlossen werden. In vorvertraglichen Informatio-
nen (VVI) sind dem Kunden Beraterdaten und gegebenenfalls Provisi-
onen offenzulegen. Auch Honorarberatung ist grundsatzlich moglich.
Eine Novellierung der Zulassungsvoraussetzungen ist aber bereits auf

Vorteile fur Berater:

e ErschlieBt Neukundenpotenzial

e Beratungsansatz flr Bestandskunden: Stichwort Kunden-
bindung, Anschlussfinanzierung (Forwarddarlehen)

e Bestandssicherung: Bestandsvertrage und Investments
kénnen durch Beratung vor Kiindigung oder Abwande-
rung geschiitzt werden.

e Nutzung von Cross-Selling-Potenzial: Eine Finanzierungs-
selbstauskunft gibt dem Berater viele notwendige Infor-
mationen fir umfassende Kundenberatung.
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dem Weg. Bis zum 21. Marz 2016 muss die EU-Wohnimmaobilienkre-
ditrichtlinie in deutsches Recht umgesetzt sein. Im neuen Paragrafen

34i der Gewerbeordnung werden die Voraussetzungen, vermutlich
analog dem 34f, geregelt. So werden Sachkundenachweis, Berufs-
haftpflichtversicherung und ein Eintrag im Vermittlerregister obliga-
torisch. Auch eine Alte-Hasen-Regelung ist angedacht.

Neuer Service bei Netfonds

Zu Beginn des Jahres 2014 haben wir den Bereich Baufinanzierung
unter dem Dach der Netfonds Gruppe neu aufgestellt. Die Neuaus-
richtung wurde erforderlich, da das stetig steigende Antragsvolumen
Verstarkungen sowohl bei der Technik als auch im Personalbereich
erforderlich machte.

Den Partnern der Netfonds Gruppe steht ein Finanzierungsrechner
kostenlos zur Verflgung, mit dem vor Ort Angebote und Berechnun-
gen fur alle wichtigen Bankpartner erzeugt werden koénnen. Finan-
zierungsanfragen kénnen auf diesem Weg einfach und schnell an die
Finanzierungsspezialisten weitergegeben werden. Fir ,Gelegenheits-
finanzierer” und komplexe Sachverhalte besteht weiterhin die Mog-
lichkeit, Anfragen in Papier oder per E-Mail an das Spezialistenteam
weiterzuleiten.

Die Finanzierungsspezialisten in der Clearingstelle in Leipzig stehen
den Netfonds-Partnern mit Rat und Tat zur Seite. Sie profitieren von
der mehrjahrigen Erfahrung aller Spezialisten, die Finanzierungsan-
fragen auch auf nicht von der Software erfasste Merkmale prifen.
Selbstverstandlich erhalten Sie alle notwendigen Informationen und
Unterlagen und oft auch wertvolle Beratungstipps. M (cp)

Ilhr Ansprechpartner

Dirk Kretzschmar

Teamleiter Clearingstelle, Finanzierungsspezialist
kontakt@finanzierung-select.de

Telefon: (0341) 30 34 50 450

Dirk Kretzschmar leitet seit Marz dieses Jahres das
Team der Finanzierungsspezialisten der Clearingstelle
Baufinanzierung in Leipzig. Er verfligt Gber eine mehr-
jahrige Expertise im Bereich Baufinanzierung und war
zuletzt als Finanzierungsspezialist flr einen anderen
Baufinanzierungspool tétig.
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Renner- und Pennerliste 2014

Umfassende Netfonds-Erfahrungswerte zur derzeitigen Produktlandschaft

INVESTMENT

4 RENNER Dynamische Rentenfonds  Zinserhdhungen in den USA und in GroBbritannien riicken in absehbare Nahe. Entsprechend
suchen Investoren verstarkt Rentenfonds mit dynamischen Anlagestrategien anstelle klassischer
Rentenfonds auf Staatspapiere.

4 RENNER Aktienfonds Anlegern wird es zunehmend bewusst: Wenn man eine attraktive Rendite erzielen mochte, fuhrt
langfristig an Aktien kein Weg vorbei. Die Nachfrage nach Aktienfonds durfte entsprechend
weiterhin kontinuierlich steigen.

¥ PENNER Tages- und Festgelder Uber klassische Anlagekonten ist und wird in den nachsten Monaten kaum noch etwas zu holen

sein. Anleger sollten daher alte Spargewohnheiten und ihre Risikoneigung tberprifen. Teilweise
durfte es riskanter sein, das Ersparte auslandischen Tagesgeldanbietern anzuvertrauen, als es in
defensiven Sondervermégen (Fonds) zu halten.

BETEILIGUNGEN

4 RENNER Alternative Investment- Die Anndherung an die offenen Fonds auf KVG-Ebene ist in vollem Gang. Die Anzahl der regist-
fonds (AlFs) rierten Kapitalverwaltungsgesellschaften (KVGen) nimmt kontinuierlich zu und die ersten AlFs sind
am Markt. Die theoretisch umgesetzten Sicherheitsmechanismen mussen sich nun in praxistaugli-
che Strukturen fur die Fonds und deren Vertrieb umwandeln. Nach langer Durststrecke kiindigen
sich endlich Uberzeugende und interessante Produkte in der ,,neuen Welt” an.

¥ PENNER Finanzierende Banken Die zunehmend gemeldeten Insolvenzen im Bereich der Schiffsbeteiligungen bestatigen unser,
Beflirchtungen. Es ist auffallig, dass einige finanzierende Banken nicht an der Uberlebensfa
von Kommanditgesellschaften interessiert sind. Sie wollen vielmehr einen Schlussstrich zi
sobald die Verwertungserlose die offenen Darlehen tilgen kénnen — nach dem Mot
die Sintflut. Kinftig sollten KVGen in den Vertragsverhandlungen an diese Probl
und Lésungen finden.

VERSICHERUNGEN

4 RENNER BU-Aktionen BU-Aktionen mit reduzierten Fragen und/oder Abfragezeitraumen
Markt gesucht. Aber Achtung! Die Gesundheitsfragen sind dabei
endlosen Kettensdtzen zusammengefasst, dass die Gefahr einer,
verletzung besteht.

4 RENNER Nahtloser Ubergang vom Ein kleines, aber feines Argument im PKV- und BU-Verk nvolle Umde-
KT zur BU-Rente ckung beider Vertrage attraktiv werden Idsst. Beding icherer, der beide
Sparten mit guten Produkten bedient und den Ub malB garantiert und
nicht nur auf bunte Broschuren druckt. Gut I6s; le-A” Allianz, ALTE
LEIPZIGER und AXA.

en Basis-Kompositprodukte
das immer gréBer
imie und den nicht
Top-Konzepte fur

¥ PENNER SUH-Basis-Produkte Kleiner Versicherungsschutz — gro
so wenig begehrt wie in den |
werdende 6konomische Mi

versicherten Gefah
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Assmannshausen am Rhein

i v

Hotel Krone und Umgebung

Tipi-Zelt auf der BlueLand Alm

Zielfihrender und informativer Fachaustausch an attraktiven Tagungsorten in ganz Deutschland

Die VIP-Events der Netfonds Gruppe sollen Finanzberater hochs-
ter Qualitat mit Produktanbietern und Depotbanken enger ver-
binden. Netfonds sorgt fur den fachlichen und partnerschaft-
lichen Veranstaltungsrahmen und geht gemeinsam mit den
Partnern einen Weg intensiver und effektiver Kundenbeziehun-
gen. Wir blicken auf das Netfonds-Nord-Event zurlck und wer-
fen einen Blick voraus auf die beiden anstehenden Mitte- und
Sud-Events.

VIP-Event Nord (25. bis 27. Marz 2014)

Das Event fand in der gepflegten Atmosphdre der Golfanlage
SchloB Ludersburg statt. Wir begrtBten 50 unserer erfolgreichs-
ten Partner im Investmentbereich mit spannenden Themen rund
um den aktuellen Finanzmarkt und Workshops wie ,Gewappnet
fdr die Honorarberatung”, , Private Placements” und , Haftungs-
sichere Kundenkommunikation”. Insbesondere der Spezialwork-
shop ,Far AdWorks Technik Beginner — die neue Beraterplatt-
form” fand groBen Anklang bei unseren Partnern.

Am zweiten Nachmittag gab es fur die Golfinteressierten einen
exklusiven Golfschnupperkurs und fur die gelbten Golfer ein
Golfturnier. Weniger golfaffine Partner konnten mit dem urigen
Revierjager durch den angrenzenden Forst marschieren. Nach so
viel Action lieBen wir den Abend bei leckerem Essen und Gespra-
chen auf SchloB Lidersburg ausklingen.

VIP-Event Mitte (9. bis 11. September 2014)

Im Hotel Krone im Herzen des Rheingaus in Assmannshausen
heiBen wir 40 unserer qualifizierten Partner willkommen. Unter
anderem mochten wir unsere Partner auch fur das zukunftsori-
entierte Geschaftsmodell ,Honorarberatung” fit machen. Daher
haben wir einen erfolgreichen Honorarberater eingeladen.

Fur den zweiten Tag haben wir uns fur eine schwimmende Lo-
cation entschieden — ein Tagungsschiff auf dem Rhein. Anschlie-
Bend werden wir in den Weinberg wandern und den Tag mit
der Verkostung guter Weine ausklingen lassen. Hier freuen wir
uns auf einen nachhaltigen Austausch zwischen den Partnern,
unseren Referenten und uns.
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Die Teilnehmer des VIP-Events Nord

VIP-Event Std (27. bis 29. September 2014 )

Wir empfangen 50 unserer erfolgreichen Partner im idyllischen
Landkreis Garmisch-Partenkirchen. Unter anderem wird Christi-
an Hackenberg, Fachanwalt fir Bank- und Kapitalmarktrecht, als
Gastreferent dabei sein und tber die typischen Haftungsszenari-
en bei der Anlagevermittlung und -beratung sowie das Verhalten
im Schadensfall referieren und aus der Praxis berichten.

Mit einem ,Walk and Talk” geht es durch die Natur zur BlueLand
Alm — eine einzigartige Destination am Waldrand. Nach einigen
Aktivitaten, die wir uns fur unsere Partner Gberlegt haben, wird
der Abend mit einem BBQ und Unterhaltungsmusik ausklingen.
Die Partner finden dort die beste Basis fir den Austausch. B (mf)

lhre Ansprechpartnerin

Margret Fink

Assistentin der Geschéftsfihrung
mfink@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-204

Margret Fink ist seit 1. Dezember 2013 als Assistentin
der Geschaftsfihrung der Netfonds Financial Service
GmbH tatig und fungiert als Ansprechpartnerin fur die
Events.



VIP-Event fur erfolgreiche Netfonds-Partner auf
Schloss Ludersburg

Malerisch zwischen Lauenburg und Lineburg in Niedersachsen
liegt Schloss Lidersburg. Hier trafen sich am 30. Juni drei Dutzend
der erfolgreichsten Netfonds-Partner fur eine Tagung mit Top-Re-
ferenten. Im Tagungsraum des urigen Schlosskellers referierte Dr.
Uwe Langohr-Plato Uber rechtssichere Beratung in der bAV. Auch
Vorstand Oliver Kieper mit einem Einblick in das aktuelle Netfonds-
Geschehen und Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler mit einem Vortrag
Uber die Herausforderungen im Maklerbetrieb standen auf der
Agenda des ersten Tages.

.Der Mix aus den Vortragen war sehr gut, vor allem weil es hier
nicht um Produktschulungen ging”, so Kay Ehmke, TGI Finanzpla-
ner. ,Der Vortrag von Prof. Dr. Zeidler war sehr fesselnd und hat
bei mir endlich mal wieder eine positive Sicht auf die Zukunft un-
serer Branche gebracht”, betonte Alexander Brix, PICON. Abends
konnten die Teilnehmer beim Public Viewing im gemdtlichen Ka-
minzimmer den Sieg der deutschen FuBballnationalmannschaft im
WM-Spiel gegen Algerien feiern.

Die Vermittler nutzten den Abend auch, um nachhaltige Gesprache
mit anderen Maklern, Netfonds-Vertretern und Maklerbetreuern zu
fuhren. ,Eines ist mehr denn je klar geworden: Alleine wird kein
Makler die ganzen rechtlichen und Marktverdnderungen tberleben.
Nur als Gruppe oder zumindest im Verbund mit einem Partner wie
Netfonds kann man viel von dem administrativen Tagesgeschaft
outsourcen und seine Starken ausbauen”, so Brix’ Fazit. Carsten Cor-

Blick auf den Golf-Course

T

Ausklang des Abends auf der Terrasse der Golfanlage

leis, claturo, gefiel, dass man als Makler nicht allein sei und das auch
spure: ,,Auch als Einzelkdmpfer habe ich ein Team zur Unterstitzung
im Rucken. Das macht Mut und gibt mir ein gutes Gefuhl!”

Am zweiten Tag pladierte zundchst Allgemeinmediziner und Me-
dizinjournalist Dr. med. Gunter Gerhardt in seinem Vortrag fur den
Erhalt der PKV, bevor es nach dem Mittagessen zum Nachmittags-
programm Uberging. Hier hatten die Vermittler bei strahlendem
Sonnenschein unter anderem die Wahl zwischen der Teilnahme an
einem Schnuppergolfkurs und einem vierstiindigen Golfturnier. Fur
alle, die kein Golf spielen wollten, hatte Netfonds eine Wanderung
durch den angrenzenden Forst mit dem Revierjager organisiert.

Teilnehmer loben Praxisrelevanz

Christian Rump, Corus Finanzplanung und Beratung, zog das zu-
treffende Fazit: ,In sehr angenehmer Atmosphéare konnte man den
Vortragen der hochkaratigen Referenten folgen. Sehr interessant,
kurzweilig und praxisrelevant. Der richtige Mehrwert ist jedoch das
Rahmenprogramm. Gemeinsam mit den Referenten, Vorstanden
und Netfonds-Fachexperten und Kollegen wurde gefachsimpelt,
der Weltmeister gefeiert, Golf gespielt und auch das eine oder an-
dere Frischgetréank getrunken. Eine sehr familiare Atmosphare in
einem wunderschonen Hotel und traumhafter Umgebung. Vielen
Dank an das gesamte Netfonds-Team. Ich freue mich schon auf
das nachste Mal.”

Dem haben wir nichts hinzuzufiigen und freuen uns auf das
nachste VIP-Event mit Ihnen! M (ag)

lhre Ansprechpartnerin

Astrid Gosch

Assistenz des Vorstands
agosch@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-358

Astrid Gosch ist gelernte Versicherungskauffrau und
seit Januar 2012 fir Netfonds tétig. Zu ihren Aufgaben
gehoren die Assistenz des Vorstands sowie die Ver-
triebskoordination im Versicherungsbereich.
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Netfonds startet Berater-Austausch.

Im April dieses Jahres fanden die ersten Investmentstammtische von
Netfonds statt. Bei diesem Format steht der Austausch unter invest-
mentaffinen Beratern in ungezwungener und lockerer Atmosphare
im Vordergrund. Beratern wird so die Méglichkeit gegeben, sich un-
ter Gleichgesinnten enger zu vernetzen. Den Einladungen, am 9.
Aprilin das ,, Alte Madchen” in Hamburg und am 24. April in ,Buchs
Restaurant” in Berlin, folgten jeweils knapp 15 Netfonds-Partner.

In entspannter Runde wurde bei einem kuhlen Bier und herzhaf-
tem Essen engagiert diskutiert. Zusammen mit Christoph Eifrig, dem
Syndikusanwalt von Netfonds, wurde das neue Gesetz zur Honorar-
beratung (Paragraf 34h GewO) diskutiert und bewertet. Das Fazit
fiel eindeutig negativ aus — kaum einer aus der Runde hielt die Ho-
norarberatung in ihrer jetzigen Form fur praxistauglich.

In Berlin gaben zudem Uwe Ginther und Sven Marzahn von
Berlin Portfolio Management (BPM), vielen bekannt als Fonds-
manager des Ricklagenfonds, einen aktuellen Ausblick auf die
Rentenmarkte. Sie zeigten konkret auf, wie sie sich mit dem Ruick-
lagenfonds und dem BPM Global Income Fund im derzeitigen
Marktumfeld positioniert haben.

Netfonds schult in Webinaren Uber Beratungssoftware.

Um Sie mit AdWorks vertraut zu machen, bieten wir lhnen ein um-

fangreiches Schulungspaket, das Sie auf www.investmentpro.de

finden (siehe auch Seite 16). Ein Bestandteil davon sind Webinare.

Wir haben dazu acht thematische Module entwickelt. Zu jedem

finden Sie Videos, die Sie fur lhre Schulungen nutzen kénnen.

1. Erste Schritte in AdWorks

¢ Wie finde ich meine Kunden? e Wie sehe ich Kundendepots?

e Welche Mdglichkeiten habe ich in der Depotanalyse?

2. Layout der Plattform

e Wie erstelle ich ein Layout? e Wie bette ich mein Firmenlogo ein?

¢ Wie sende ich Berichte auf meinem Briefpapier an Kunden?

e Wie speichere ich meine Unterschrift, um Beratungsprotokolle
direkt zu unterschreiben?

3. Beratungskreislauf (Analysebogen, Protokoll, Antrag)

e Rechtssicherheit des Beratungskreislaufs

e Wie wird das Beratungsprotokoll mit Depotantragen
verbunden?

4, Beteiligungen und Versicherungen in der Beraterplattform

e Wie nutze ich die 360-Grad-Sicht von AdWorks?
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Aufgrund der positiven Reaktionen zu den Stammtischen werden
wir diese Form des Austausches noch in diesem Jahr in weiteren
Stadten fortsetzen — Einladungen folgen. Wir freuen uns auf Ihre
Teilnahme!

Bei Interesse oder Anregungen fur Stammtische in lhrer Region
wenden Sie sich gern an mich. ® (tb)

Ilhr Ansprechpartner

Torben Buttler

Vertriebsleiter NFS Netfonds Financial Service
tbuttler@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-312

Seit Mai 2013 ist Torben Buttler bei Netfonds zustandig
flr die Partnerbetreuung und Neukundengewinnung
im Investmentbereich sowohl fur 34f-Partner als auch
fir Tied Agents. Zuvor betreute er 2,5 Jahre Volksban-
ken fur Union Investment..

5. Weitere Tools (Musterportfolio, Angebot, Checklisten)

e Wie nutze ich Modellportfolios zur Vermittlung an den Kunden?

e Wie arbeite ich mit Checklisten fiir den Ablauf?

6. Textvorlagen, Marketinglisten und Abfragelisten

o Wie erstelle ich Textvorlagen fur Fondsempfehlungen?

e Wie sende ich Quartalsberichte an Kunden?

e Wie nehme ich Abfragen vor (etwa: Wie viele meiner Kunden
wohnen in Hamburg, haben den Riicklagenfonds im Portfolio und
Uber 50.000 Euro investiert?)?

7. Portfolio-Alarm & Verlustschwellen-Reporting (Profipaket)
e Wie setze ich einen Alarm dafur, dass ein Portfolio oder ein Fonds
unter oder Uber eine von mir definierte Grenze fallt oder steigt?

8. Markowitz (Portfolio Generator) & Online-Depoteinsicht

(Premiumpaket)

e Wie finde ich das richtige Portfolio mit dem Abgleich aus Rendite
und Risiko? e Wie binde ich meine Kunden noch enger an mich mit

der Online-Depoteinsicht?

FUr Fragen oder Anmerkungen sind wir jederzeit fUr Sie erreichbar:

Tel.: (0 40) 82 22 67-470, E-Mail: beraterplattform@netfonds.de



Die neuen Netfonds-Software- und -Sach-Highlights

Zur groBten und wichtigsten Fachmesse der Versicherungswirt-
schaft bietet Netfonds fachlich hochkarétige Informationen und
Service auf. Zur DKM 2014 vom 28. bis 30. Oktober 2014 in den
Westfalenhallen Dortmund laden wir unsere Partner herzlich ein
— zu einem effektiven Austausch Uber die aktuelle Marktsituation
und neue Lésungsansatze der Netfonds AG.

Auf der DKM préasentieren wir , Tante GeSa”, unser neues Gewer-
be-Sach-Ausschreibungs-Tool. Das System unterstitzt Sie bei der
Suche nach den geeigneten Versicherungsanbietern in den Berei-
chen Betriebshaftpflicht, Inventar, Elektronik, Rechtsschutz und
Maschinen. Zudem haben wir unsere Kompetenzen und unseren
Service im Bereich der Sachversicherungen bedeutend verstarkt.
Wir Ubernehmen Ihren Messe-Eintrittspreis und freuen uns auf
Ihren Besuch sowie ein Treffen an unserem DKM-Stand, der einen
neuen Standort hat: Halle 4 / F09.

Neue Brief- und E-Mail-Vorlagen in AdWorks

In Ihrer taglichen Arbeit haben Sie viele verschiedene Grinde,
aus denen Sie Ihre Kunden kontaktieren mdssen. Dabei wollen
Sie aber den zeitlichen Aufwand so gering wie méglich halten.
Mit den neuen standardisierten Brief- und E-Mail-Vorlagen in
AdWorks konnen Sie auf Knopfdruck Ihr Anliegen an einzelne
Kunden oder auch an einen gewinschten Empfangerkreis kom-
munizieren. Alles automatisch in Ihrem eigenen Erscheinungs-
bild inklusive Logo, Signatur und Briefpapier.

Anwenderfreundliche Handhabung

Nehmen wir ein Praxisbeispiel: Sie mochten lhren Kunden infor-
mieren, dass seine Legitimationsdaten in Klrze ablaufen, und
gleichzeitig die aktuellsten Daten anfordern. Kein Problem: Kli-
cken Sie einfach in der Kundenmaske auf den Knopf ,Brief erstel-
len” und binden Sie die Vorlage ,Briefvorlage_Ablauf_Legitima-
tionsdaten” ein. Fertig!

Neuigkeiten rund um die Textvorlagen finden Sie immer aktuell
im ,,Changelog” Ihres Fundsware-Pro-Zugangs. ,,Changelog”
informiert nicht nur Gber Neuigkeiten in AdWorks, hier finden

BESUCHEN SIE UNS!

Neuer Standort: Halle 4 / FO9

Jetzt kostenfrei anmelden
und Termin vereinbaren!

& DKM

DIE LEITMESSE FUR DIE FINANZ-
UND VERSICHERUNGSWIRTSCHAFT

28.-30.0KTOBER 2014
DORTMUND

Am besten melden Sie Ihren kostenfreien Messebesuch gleich
heute Uber unsere Homepage www.netfonds.de an und ver-
einbaren einen Termin mit uns vor Ort. Ein praktisches Termin-
Tool wird Ihnen unter unserem Einladungslink angezeigt.

Der Startschuss zur Leitmesse fallt am 28. Oktober um 19 Uhr mit
der traditionellen Warm-up-Veranstaltung. An den folgenden Ta-
gen informieren 300 Aussteller, finden hochkaratige Vortrage und
Diskussionen in der Speakers’ Corner, 14 begleitende Kongresse
sowie Uber 70 Aussteller-Workshops statt. Detaillierte Informatio-
nen zur DKM 2014 finden Sie unter www.die-leitmesse.de

Wir freuen uns, Sie im Oktober auf der DKM 2014 zu sehen! Bei
Fragen wenden Sie sich gerne an Astrid Gosch unter (0 40) 82 22
67-358 oder agosch@netfonds.de

|hr Netfonds-Team M (0s)

Sie ebenfalls Aktuelles rund um die Plattform. Haben Sie Ideen
oder Verbesserungsvorschlage? Wir freuen uns auf lhre Kon-
taktaufnahme. M (ru)

lhre Ansprechpartner

Reykja Uekermann Baran Kaya
Vorstandsassistentin Leiter Partnerbetreuung &
Argentos Akquise Argentos

ruekermann@netfonds.de
Telefon: +49 69 870 0204-13

bkaya@netfonds.de
Telefon: +49 69 870 0204-12
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Netfonds im nachsten Jahr nicht mehr dabei

Die diesjéhrige Pools & Finance eréffnete mit der spannenden Vorta-
gesveranstaltung PROLOG, die ganz im Zeichen der Fortbildung unse-
rer Partner stand. Vier ausgewahlte, professionelle Trainer gaben un-
seren Besuchern tiefgehende Informationen zu den Themen Fuhrung,
Korpersprache, gehirngerecht Vortragen sowie Anlegerverhalten und
Borsenpsychologie. , Sehr wertvolles Wissen fir die taglichen Gespra-
che mit dem Kunden”, ist eine der Rickmeldungen, die wir vielfach
erhalten haben. Ziel erreicht und vielen Dank fur Ihren Besuch, steht
somit als Fazit dieser Veranstaltung.

Die Fakten zur Messe am 13. Mai kénnen sich ebenfalls sehen lassen:
135 Aussteller, 43 Workshops, ein Keynote-Speaker, eine Podiumsdis-
kussion, die ,,Brasilianische Nacht” und 3.200 Messeteilnehmer bil-
den eine erfreuliche Bilanz. Wir freuen uns besonders Uber Ihre zahl-
reichen Besuche. So hatten wir wieder mal die Gelegenheit fur eine
Vielzahl personlicher Gesprache. Die Premieren-Prasentation unserer
neuen ,Multitalentsoftware” AdWorks fand groBes Interesse. Das

360-Grad-Tool fir Akquise, Beratung und Verwaltung ist einzigartig
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am Markt und wird die Geschaftsmodelle unserer Partner erfolgreich
fordern. Glucklich schatzen kénnen wir uns alle zudem, einen der
letzten Vortrage von Frank Schirrmacher, Journalist, Buchautor, Essay-
ist und Mitherausgeber der , Frankfurter Allgemeinen Zeitung”, als
Top-Speaker der Messe miterlebt haben zu durfen. Der renommierte
Medienprofi ist bedauerlicherweise am 12. Juni, kurze Zeit nach der
Messe, verstorben.

Netfonds wird Fordermitglied im AfW

Die Pools & Finance konnte eine Vielzahl an Mehrwerten und ins-
besondere Zeit und Raum fir den Austausch unter Fachleuten und
Mitstreitern der Branche bieten. Fir Ihren Besuch und die guten Ge-
sprache bedanken wir uns bei lhnen. Dennoch wird Netfonds im Jahr
2015 nicht mehr als Mitveranstalter der Pools & Finance dabei sein.
Als Interessenvertreter der unabhdngigen Berater werden wir uns
weiter starkmachen. Mit unserem Beitritt zum AfW Bundesverband
Finanzdienstleistung unterstreichen wir dies. Ebenso werden wir wei-
ter als Netzwerker der Branche agieren. Unsere Energie werden wir
2015 jedoch noch fokussierter auf unsere bestehenden Partner sowie
Jungtalente und Top-Berater des Marktes legen.

Die Pools & Finance hat sich als erfolgreiche Messe etabliert. Der
Erfolg baut auf die konstruktive und gute Zusammenarbeit der Ver-
anstalter und Organisatoren. Wir bedanken uns daher bei unseren
Mitveranstaltern: AfW Bundesverband Finanzdienstleistung, BCA,
blau direkt, degenia Versicherungsdienst, Fondskonzept, Jung, DMS
& Cie., maxpool, VUV Verband unabhangiger Vermdgensverwalter
Deutschland sowie der bbg Betriebsberatungs GmbH als Organisator.
Wir winschen viel Erfolg fur die kommenden Jahre. ® (0s)

Ihr Ansprechpartner

Olaf Schiirmann

Leiter Marketing
oschuermann@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-355

Seit Oktober 2011 unterstitzt uns Herr Schirmann, mit
mehr als zehn Jahren Berufserfahrung, rund um das
Thema Marketing. Zu seinen Aufgaben gehéren unter
anderem die Konzeption und Umsetzung samtlicher
Marketingaktivitaten der Netfonds AG.
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Wie steigern Sie den Wert Ihres Maklerbetriebs?

Wer seinen Maklerbestand durch Zukauf erweitern oder seinen eigenen Bestand verkaufen mochte,
benotigt eine durchdachte Vorbereitung sowie die richtige Expertise zur Bestandsbewertung.

Als Finanzdienstleister gehoért es zu Ihren Aufgaben, lhre Kun-
den schon heute auf die Herausforderungen der Zukunft — spe-
ziell im Alter — aufmerksam zu machen. Aber haben Sie sich
selbst schon mit dem Gedanken beschaftigt? Wie sieht eine
Geschaftsibergabe aus? Welchen Preis konnen Sie fur Ihr Un-
ternehmen erzielen? Wir haben uns den Markt angeschaut und
die wichtigsten Informationen fur Sie zusammengetragen.

Rechtsform

Aus Datenschutzgrinden sind Asset Deals (die Aufschlisselung
von Kundendaten/Provisionen auf ein anderes Unternehmen)
.gestorben”, da der Kunde zustimmen muss. Nutzen Sie daher
die Rechtsformen GmbH oder GmbH & Co. KG. Vollmachten
und Vertrage werden auf diese juristische Person ausgestellt
und ein Kaufer kann Anteile der Gesellschaft tbernehmen.

einBlick:

Es lohnt sich, sich mit dem Thema Bestandsqualitat zu be-
schaftigen. Die Vorlaufzeit fur eine gute Vorbereitung be-
tragt nach Aussage von Branchenexperten zwei bis drei Jah-
re. Fangen Sie schon heute an, sich auf den ,Zeitpunkt X"
vorzubereiten, denn das Leben steckt voller Uberraschungen.

Datenqualitat

Papierakten sind out! Bei Ubernahmen kommt es darauf an,
dass Sie technisch sowie administrativ gut aufgestellt sind und
auf , Knopfdruck” Informationen zu Ihren Kunden und Vertra-
gen abfragen konnen. Fangen Sie schon heute an, eine leis-
tungsfahige Kundenverwaltung mit allen Daten zu futtern!

Bewertungsfaktoren

Profis nutzen meist ein optimiertes Ertragswertverfahren. Dabei
werden bei mittelstandischen Unternehmen ausschlieBlich laufen-
de Courtagen (keinerlei Abschlussprovisionen) sowie angepasste
Kosten als Grundlage fiir das optimierte EBIT genommen. Bei den
Kosten werden GGF-Gehalter an Marktiblichkeiten angepasst und
Sonderposten herausgerechnet. Dieser Wert wird zum Beispiel mit
einem Sonderfaktor von +/-20 Prozent fir Aspekte wie hervorra-
gende Kundenstruktur oder Klumpenrisiken in Threm Geschafts-

Auf fwPro halten wir fiir Sie unter dem
,,Unternehmensﬁbergabe”

Berechnungsvorlagen u
einem Profj

: Suchbegriff
viele weijtere Infos bereijt:
nd Présentationen von

der Bestandsbewertung
Partner D, Adams & Associate

unserem
S.

modell versehen. Die Bestands- und EBIT-Faktoren fur einen
Kaufpreis hdngen von den Ertragsquellen und den damit ver-
bundenen laufenden Aufwendungen ab. Die Intervalle fur die
Bestandsfaktoren liegen je nach Sparte aktuell zwischen 0,5
und 4,0; die EBIT-Faktoren liegen zwischen 2,25 und 5,0.

Wer kauft?

Diese Frage steht im Zusammenhang mit GréBe und Umsatz Ih-
res Unternehmens. Liegt der wiederkehrende Umsatz bei unter
100.000 Euro p. a., sind professionelle Vermittler meist auBen
vor. In diesem Fall mlssen Sie sich selbst ein Bild machen. Der
regionale Wettbewerb ist meist bekannt. Sprechen Sie nur ge-
zielt an und seien Sie, was das Zahlenwerk angeht, vorbereitet.

Wie hilft Netfonds?

Ob Kauf- oder Verkaufsinteresse, sprechen Sie uns an. Wir un-
tersttzen Sie gern bei der Suche nach einer geeigneten Ge-
genpartei oder vermitteln Kontakt zu einem Profi der Bestands-
bewertung. Wir unterstttzen ,Earn-out-Modelle”: Dabei wird
Netfonds beauftragt, eine gewisse Zeitlang an Kaufer und Ver-
kaufer einen prozentualen Provisionsschlissel zu zahlen. B (ms)

Ihr Ansprechpartner

Martin Steinmeyer
Vorstand
msteinmeyer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-340

Martin Steinmeyer ist Grindungsgesellschafter der
Netfonds GmbH. Als Vorstand der Netfonds AG
verantwortet er die technische und administrative
Entwicklung des Unternehmens sowie die Steuerung
des Geschéftsbereichs Investmentfonds.
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Neue Gesichter der Netfonds Gruppe

Wir freuen. uns, dass es uns auch in diesem Jahr gelungen ist, das Netfonds-Team um neue,
tatkraftige Mitarbeiter zu erweitern. Wer die neuen sind und was sie machen, wollen wir Ihnen
nattrlich nicht vorenthalten ..

Unsere aktuellen Stellen-
angebote finden sje unter

WWW.NETFONDS.DE

Xenia Becker, Empfang
Al Xenia Becker ist nach einer erfolgreich
g abgeschlossenen Berufsausbildung zur

Hotelfachfrau bei Netfonds eingestiegen. Sie Lars Schréder, Versicherung

untersttzt uns seit August im Bereich Zentrale Lars Schroder ist im Juli als gelernter

Dienste und ist hier fir die Empfangstatigkeiten Kaufmann fiir Versicherungen und

sowie die Postbearbeitung zustandig. Finanzen bei Netfonds eingetreten.

Lebensmotto: Tréume nicht dein Lebem; Seitdem unterstitzt er uns im Team des

sondern lebe aeinen Traum. Vertragsservice und ist hier Ansprechpartner
fur die Provisionsabrechnungen.
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- Lebensmotto: Die Welt ist ein Buch. Wer nie
reist, liest nur eine Seite davon. (Augustinus von

Hippo)

Aneta Reuter, Post

&l InPolen studierte Aneta Reuter Lehramt
S auf Geschichte und polnische Philologie.

Bevor sie bei Netfonds eingetreten ist, arbei-

Raik Andersson, Versicherung
Nach erfolgreichem Ausbildungsabschluss zum
Kaufmann fur Versicherungen und

tete sie mehr als sieben Jahre lang bei einer
Rechtsanwaltskanzlei in Hamburg. Seit April
unterstutzt sie den Bereich Zentrale Dienste in
der Postbearbeitung.

Lebensmotto: Probleme gibt es nicht, sie sind

Finanzen ist Raik Andersson nun seit Juni

bei Netfonds. Im Versicherungsbereich
unterstUtzt er das Vertragsserviceteam aktuell
rund um die Themen Dokumentenbeschaffung
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- und Nachbearbeitung.

) ) Lebensmotto: Ein Tag ohne Lachen ist ein
Mario Becker, /T-Betrieb - verlorener Tag. (Charlie Chaplin)

algp Als gelernter Informatikkaufmann

alle nur Herausforderungen.

\- unterstltzt Mario Becker seit Marz den
Bereich IT-Betrieb. Rund um die Themen des

Samed Jashari, Versicherun
Helpdesks hilft er den Mitarbeitern tatkraftig g

Als gelernter Kaufmann fur Buro-
kommunikation sowie kaufmannischer
Medienassistent ist Samed Jashari

seit Juli als kaufmannische Untersttitzung im

Versicherungsbereich tatig.

Lebensmotto: Ein Ldcheln ist der Anfang

der Liebe.

weiter.
Lebensmotto: Nichts ist unmaoglich,
wenn man es wirklich will.

Fur wachsende Unternehmen wie die Netfonds Gruppe ist
gutes und qualifiziertes Personal heutzutage ein entschei-

dender Erfolgsfaktor. Haben Sie Interesse, uns zu verstarken? An dieser Stelle mochten wir alle neuen Mitarbeiter noch-
Sandra Hannmann freut sich Gber Ihre Bewerbung unter mals herzlich willkommen heiBen. Wir freuen uns auf eine
bewerbung@netfonds.de tolle Zusammenarbeit! W (sha)
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Wir gratulieren ...
unseren bewahrten Mitarbeitern

Funf Netfonds-Kollegen feiern in diesem Jahrein ganz besonderes Jubildum:
Sie setzen sich bereits seit zehn Jahren fir unser Unternehmen ein.

Oliver Kieper
hat den Versicherungsbereich aufge-
baut und agiert nun als Vorstand der

NF AG und der NVS AG.

Lars Luthans

hat maBgeblich den KV-
Bereich aufgebaut und
agiert nun als Vorstand
der NVS AG.

Dorte Erdmann unterstiitzt
unsere Partner als gelernte Versiche-
rungsfachkauffrau und Wirtschafts-
informatikerin im Antragsservice.

Mirko Schmidtner ist Prokurist
der NF AG und hat als Abteilungs-
leiter den Bereich GF aufgebaut.
Zudem ist er Geschaftsfihrer der RS
Verwaltung GmbH.

Oliver Dauter ist Leiter der IT-
Abteilung und hat die technischen
Entwicklungen im Hause Netfonds
von Beginn an begleitet und mit-
gestaltet.

Netfonds bedankt sich bei den genannten Mitarbeitern herzlich fir ihre Treue. Wir freuen uns auf die nachsten Jahre mit Euch!

Ein ausgezeichneter Arbeitgeber

Netfonds erhalt Gutesiegel ,,Open Company” und , Top Company” von kununu.

Wias ist kununu? — Der Begriff klingt wie eine exotische Frucht, doch
dahinter verbirgt sich die mit Abstand groBte und bekannteste Ar-
beitgeber-Bewertungsplattform im deutschsprachigen Raum. Insi-
der-Informationen zu tber 171.000 Arbeitgebern in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz werden hier veréffentlicht.

Mitarbeiter bewerten eigenes Unternehmen

Auf kununu.com kénnen die aktiv tatigen genauso wie die ehema-
ligen Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen ihre Erfahrungen mit dem
Unternehmen anonym weitergeben. Die Bewertungsabgabe erfolgt

NY

-

OP COMPA

WWW.KuUnunu.com

VON MITARBEITERN EMPFOHLEN!

.Open Company” — das Glitesiegel fir
den proaktiven Umgang mit kununu i /

anhand von 13 Kriterien, auf Basis eines Punktesystems von einem
bis funf Punkten. Somit lasst sich fur AuBenstehende feststellen, wie
unter anderem das Betriebsklima im Unternehmen beurteilt wird
oder welche Zusatzleistungen den Mitarbeitern angeboten werden.
Ein exklusiver Kreis von 6 Prozent der bewerteten Unternehmen
hat sich fur das ,Top Company“-Siegel qualifiziert, und nur knapp
1 Prozent tragen das Glitesiegel ,Open Company”. Mit diesen be-
reits im vergangenen Jahr von kununu verliehenen Gutesiegeln he-
ben wir uns von Mitbewerbern ab und ziehen die Aufmerksamkeit
von Jobsuchenden auf die Netfonds AG. M (sha)

.Top Company” — das Gltesiegel fur gut
bewertete Arbeitgeber auf kununu
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Was tickt im Park?

Spaziergdnger hatten der Bamberger Polizei gemeldet, dass uniformierte Perso-
nen Bomben in einem Wald auslegten. Polizei, Feuerwehr und das Technische
Hilfswerk rickten aus und stellten fest: Es handelte sich um laut tickende Bom-
benattrappen. Eine Versicherung wollte damit eine Schnitzeljagd im Rahmen eines
Teambuilding-Trainings aufpeppen. Der Versicherung droht nun die Ubernahme
der Einsatzkosten. Welche Assekuranz die Idee hatte, teilte die Polizei nicht mit.

Stadionbesuch versichert
Fans kénnen sich fur die Heimspiele des FC Bayern Minchen fir zwei
Euro online versichern. Die Allianz erstattet versicherten Fans die Halfte

des reguldren Ticketpreises, wenn sie unverschuldet eine halbe Stunde zu
spat in der Allianz Arena sind. Kosten fir den Schltsselnotdienst und die
Wiederbeschaffung eines Auto- oder Hausschlissels werden erstattet.
Die Hochstsumme liegt bei 500 Euro pro Schadensfall, 250 Euro gibt es
als Monatsrente bei schweren Unféllen.

Netfonds-Partne,-
Image-Fiasko 2lsgenommen

P eI FITrY)

il dd i)

Eine reprasentative Forsa-Umfrage sieht Feuerwehrmann, Krankenpfle- Fondsmanager als

ger, Arzt, Polizist und Kindergartner in den Top 5 des Berufe-Rankings. Dauer-Schwarzfahrer

Wahrend Feuerwehrméanner bei 95 Prozent der Bevélkerung ,hohes Ein britischer Fondsmanager mit einem
Ansehen” genieBen, sind es bei Versicherungsvertretern lediglich 12 Pro- Jahresgehalt von einer Million Pfund

pendelte funf Jahre lang absichtlich mit
falschen (zu guinstig) ausgestellten Bahn-
tickets von seinem Landsitz zu seinem

Job in der Londoner City. Als er aufflog,
bezahlte er die Rekordstrafe von 43.000
Pfund umgehend. Als der Fall jedoch be-
kannt wurde, trennte sich sein Arbeitgeber

zent — letzter Platz unter
32 Berufen. Regulierung
und Imagekampagnen
der Assekuranz haben
demnach noch nicht
gefruchtet, auch in den
vergangenen Jahren

waren die Imagewerte BlackRock von ihm wegen kontrar zu den

Firmenprinzipien stehenden Verhaltens.

vernichtend.

Milliardars-Nester

Die US-Unternehmensberatung WealthInsight hat ihre Datenbasis von Superreichen aus-
gewertet und herausgefunden, wo die meisten heutigen Milliardare zur Welt gekommen
sind. New York hat demnach mit 52 die meisten produziert, gefolgt von Moskau (22)
und London (21). Hongkong und Istanbul folgen auf den Platzen vier und funf. Einzige
deutsche Stadt in der Liste ist Heidelberg, das Geburtsort von fiinf Milliardaren ist.
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So erreichen Sie uns!
Beratung
‘s INVESTMENT investment@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-240
Beratung
VERSICHERUNGEN (0 40) 82 22 67-450

RIESTER-ALTERSVORSORGE
riester@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-250

DIREKTIMMOBILIEN
immo@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-363

HAFTUNGSDACH
investment@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-298

VORAUSBLICK

E BITTE IM ORIGINAL

DEPOTANTRAG

AN NETFONDS:

postfach 10 42 46, 20029 Hamburg

Abwicklung
abwicklung@netfonds.de
(040) 82 22 67-230

Abwicklung
lv-antrag@netfonds.de, sach-antrag@netfonds.de,
kv-antrag@netfonds.de

BETEILIGUNGEN
g-fonds@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-270

BAUFINANZIERUNG
baufinanzierung@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-420

VERMOGENSVERWALTUNG
investment@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-240

VERMITTLERVERWALTUNG | verwaltung@netfonds.de | (0 40) 82 22 67-460

Vorausblick: Netfonds-
Wirtschaftsanalyse

Ein weiteres Highlight erwartet unse-

et 8 I

Wer seine Zahlen, Kunden und Geschaftsentwicklungen kennt, hat

re Partner zu Beginn des Jahres 2015:
die Netfonds-Wirtschaftsanalyse.

die idealen Grundvoraussetzungen, um sein Unternehmen zu be-
werten, Potenziale zu erkennen und Schwachstellen zu eliminieren.
Diese Maglichkeit werden wir unseren Investment-Partnern in Kiirze
Uber ,, AdWorks — die Beraterplattform” bieten.

Das System ermdglicht per Knopfdruck eine umfassende Analyse Ih-
res Unternehmens. Wie viele Kunden haben Sie? Welche Berufsgrup-
pen pragen lhren Kundenstamm? Wo sind die Gelder hrer Kunden
investiert? Wie erfolgreich sind die Anlagen fir Ihre Kunden und wie
ertragreich fur Sie? Gibt es Klumpen-Risiken?

Eine Vielzahl weiterer Informationen gibt lhnen Ubersichtlich Aus-
kunft Uber den bisherigen Stand Ihres Unternehmens. Fir zukinftige
Tatigkeiten lassen sich so ideale Handlungsempfehlungen ableiten
und fir den Fall, dass Sie Ihr Unternehmen verauBern méchten, liegt
eine ideale Datenbasis fur die Bewertung vor. Wertvoller kann Ser-
vice nicht werden! Mehr Infos dazu in Kirze. m (0s)
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Schau mich von vorne an!
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