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EDITORIAL

Finanzberatung in einer Welt ohne
(risikolose) Zinsen ...

Liebe Leserinnen und Leser,

nun hat mit Henkel im letzten Monat das erste Unternehmen in Deutschland eine Anleihe mit negativer
Rendite ausgegeben. Fur die meisten von uns vermutlich selbst noch vor Kurzem kaum vorstellbar. Na
ja, Persil bleibt zwar Persil, aber Rendite bleibt offenbar nicht Rendite ... Und wir selbst hatten bei der
Planung der Uberschissigen Liquiditat im Mai nicht aufgepasst und schon hat uns die Unicredit 400
Euro an Negativzinsen berechnet. Gelesen hatte man ja schon davon, aber es tatsdchlich zu erleben,
war doch noch mal etwas anderes. Ich werde definitiv alles tun, um so etwas in Zukunft zu vermeiden.
So oder &hnlich musste es auch vielen Ihrer Kunden gehen. Da drauBen ist auf jeden Fall eine Menge
Beratungsbedarf. Mit jedem auslaufenden Festgeld mehr wird den Kunden klar, dass sie an Aktien/
Aktienfonds, Corporate Bonds/Rentenfonds und Immobilien/Immobilienfonds nicht vorbeikommen,
wenn sie mit ihren Portfolios noch positive Renditen erwirtschaften wollen.

In allen Bereichen sind wir fur Sie auf der Suche nach Konzepten und Produkten, mit denen Sie lhren
Kunden Losungen anbieten kdnnen. Je nach Geschmack kénnen diese Losungen von den groBen
Investmenthausern oder Versicherungen kommen. Sie kénnen aber auch von kleinen, innovativen
Boutiquen kommen, die sich in bestimmten Nischen besonders gut auskennen. Schauen Sie sich unsere
Renner- und Penner-Liste gern mal unter diesem Aspekt an. Nicht ohne Grund werden auch die stan-
dardisierten Strategien der NFS Hamburger Vermogen immer beliebter. Im Immobilienbereich werden
wir in Partnerschaft mit einem sehr erfolgreichen Nischenplayer unser Angebot deutlich erweitern und
Ihnen im Bereich ,Wohnimmobilien Deutschland” in den kommenden Monaten Immobilien mit guter
Mietrendite exklusiv Uber die Netfonds Gruppe anbieten kénnen.

Wir haben in den letzten Jahren viel Gber Technik und Regulierung gesprochen und behandeln auch
in diesem einBlick intensiv das Thema ,MiFID 11”. Das bleiben selbstverstandlich wichtige Themen. Ich
denke, es kann momentan aber auch SpaB8 machen, einfach mal wieder etwas zu verkaufen und den
Kunden ein Problem zu I6sen.

Es griiBt Sie im Namen des gesamten Teams ganz herzlich

Karsten Dummler
(Vorstand)
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o

Wir stellen uns vor — die Netfonds Gruppe *

Willkommen im Netzwerk der Top-Berater

Um als unabhangiger Berater in der Finanz- und Versiche-
rungsbranche zielorientiert erfolgreich arbeiten zu kénnen,
bendtigen Sie einen kompetenten Servicedienstleister an
Ihrer Seite. Die Kombination aus Maklerpool, Haftungsdach
und Vermdgensverwaltung mit einer eigenen Rechtsab-
teilung macht Netfonds zu einem Lésungsspezialisten far
Regulierungen der Branche. Netfonds arbeitet nach dem

Grundsatz der Pareto-Regel, dem sogenannten 80-zu-20-Effekt.

Das bedeutet: 20 Prozent der Berater erwirtschaften 80 Prozent

NETFONDS IN ZAHLEN

Mitarbeiter

D Vertriebspartner

Tied Agents im Haftungsdach

Umsatzerlose 20132 20142

]

KENNZAHLEN PRO SPARTE

Assets under Administration

davon anteilig aus Fondsadvisory
im Haftungsdach

VV-Assets under Management

Anzahl Strategien VV

Mitarbeiter im Bereich Versicherungen
PKV-Neugeschaft?

Lebensversicherung inkl. bAV?

) [|e] [m]e]

Sachversicherung Neupramie?

Anzahl DWS-Depots

]

Geschlossene Fonds Platzierungsvolumen
(ohne SOLIT)!

£y

Baufinanzierung (Finanzierungsvolumen)*

£

Bausparen*

56,8 Mio. € 71,2 Mio. €

»Deutschlands ZweitgroBter Maklerpool

laut Cash-Hitliste”

der Beratungsumsatze, ebenso wie in der Regel 20 Prozent Ihrer
Kunden 80 Prozent lhrer Jahresumsatze bestimmen. Daher fokus-
sieren wir unseren Service auf den Bedarf der Top-Berater.

Fur den Erfolg unserer Zusammenarbeit legen wir gréBten Wert
auf den personlichen und intensiven Austausch mit unseren Part-
nern.Wollen auch Sie sicher und effizient arbeiten? Dann sind wir
Ihr richtiger Partner.

> 110
4500 Personlicher und kompetenter Partner-
: service, Netzwerk der Top-Berater
292
2015
Starker Partner an lhrer Seite
78,3 Mio. €
> 8 Mrd. €
Marktfuhrer der Branche mit
> 1 Mrd. € ausgezeichneten Konditionen
> 290 Mio. € Ideale Erweiterung lhres
595 Geschaftsmodells
40
400.000 MB
250 Mio. € BWS Servicekompetenz in allen Sparten
5 Mio. €
>76.500 Top-1-Partner der DWS
< 41 Mio. € Pr?duktqualltét durch hausinternen
Prifprozess
> 25 Mio. €
8.5 Mio. € In lhrem Zusatzgeschaft kompetent beraten

1) Netfonds AG und NFS Netfonds Financial Service GmbH, 2) Kumulierte Zahlen der Netfonds AG, NFS Netfonds Financial Service GmbH und Argentos AG, 3) Netfonds AG und NVS AG, 4) Netfonds AG

6 einBlick 10 2016
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Griindung der NVS Netfonds

Griindung der Versicherungsservice AG
Netfonds GmbH Grindung
als unabhangiger  Griindung der Griindung der NFS Griindung der der NFS Zukauf der HHVM
Pool-Dienstleister ~ fundsware GmbH Netfonds Financal SOLIT GmbH Capital AG Hamburger Vermégen
fur Makler und zur Entwicklung der Service GmbH (optimierter Umfirmierung (Vermogens- GmbH, der Argentos AG
Vertriebe eigenen Software (Haftungsdach) Edelmetall-Einkauf) zur Netfonds AG  verwaltung) und der PRIMA Fonds GmbH
L]
L] L] L] o
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
an A
w )
Unterstitzung im Ausweitung des Pionierarbeit im Auf- und Ausbau des Umsetzung des Erweiterung um Aufbau eines Cash-Hitliste
Leistungsbereich Leistungsspektrums  Aufbau des Versicherungs- BauFi-Angebots den Bereich Versicherungs- 1. Platz Umsatz-
Investmentfonds um den Bereich Angebotsbereichs angebots Vermégensver- angebots fur volumen
(Erlaubnis nach Gesc des Haf h: waltung und Banken, Sparkass- NFS Haftungsdach
§ 34c GewO) Fonds Investmentad- en und Mehrfach- 2 Platz Maklerpools
visory agenten
sl
-
Netfonds AG *

g
NVS Netfonds NFS Netfonds O fundsware NSI Netfonds ¢ “ Argentos

Netfonds Gruppe s

WIR LEBEN BERATUNG

NFS Capital AG nassorcos o

FUr jeden Berater die passende Lésung

5 g\'\c\‘\
tung M°
orarber? N |

Netfonds AG

“
.

Der Allfinanz-Maklerpool

Unser Serviceportfolio umfasst:
Investmentfonds, Beteiligungen,
Versicherungen, fondsgebundene
Altersvorsorge, Baufinanzierungen
und Bausparen.

Zielgruppen:

» Finanzanlagenvermittler geman
§ 34f Abs. 1 Nr. 1-3 Gewerbe-
ordnung (GewO)

» Versicherungsmakler
gemaB § 34d Abs. 1 GewO

» Honorar-Finanzanlagenberater
gemaB § 34h GewO

» Baufi-Vermittler
gemal § 34c Abs. 1 GewO

W Argentos

Der Servicepool fiir
Fonds-Profis

Willkommen im Klub der etablier-
ten Investmentfondsspezialisten,
die von uns Prozesse, rechtliche
Unterstltzung sowie Strategie
abfordern und erhalten. Der Part-
nerkreis profitiert durch intensiven
Austausch untereinander im beson-
deren Mal3e.

Zielgruppen:
» Finanzanlagenvermittler gemaB
§ 34f Abs. 1 Nr. 1-3 GewO

von

sohch
(arberatund g
o

NFS Netfonds

Financial Service

Das Haftungsdach fiir
Investmentprofis

Die NFS verfugt Gber eine

Erlaubnis gem. § 32, 1 Abs. 1a Satz
2 Nr. 1, Taund Nr. 2 KWG,

die sie befugt, Anlagen- und
Abschlussvermittlung sowie
Anlageberatung zu erbringen.

Zielgruppen:

» Banker

» Wertpapierspezialisten
» Fondsmanager

» Honoraranlagenberater

einBlick 10 2016



NETFONDS-NACHRICHTEN

Die Vermogensverwaltung in
Hamburg

Die NFS Hamburger Vermogen
GmbH ist der Vermogensverwalter
der Netfonds Gruppe.

Erlaubnisrahmen:

» Finanzportfolioverwalter nach
§ 32, 1 Abs. 1a Satz 2 Nr. 3 KWG

Zielgruppen:

» Finanzanlagenvermittler gemai
§ 34f Abs. 1 Nr. 1-3 GewO sowie
NFS-Haftungsdach-Partner

LN P2

NVS Netfonds &

Versicherungsservice AG

Der Servicepartner fiir das Ver-
sicherungsgeschaft von
Banken, Sparkassen und Mehr-
fachagenten

Die NVS Ubt ihre Vermittlungsta-
tigkeit im Sinne der §§ 84 ff., 92
HGB, § 34d Abs. 1 GewO,

§ 59 Abs. 2 VVG aus.

Zielgruppen:

» Banken

» Sparkassen

» Mehrfachagenten

NFS Capital AG

Vermogensverwaltung

Die Vermégensverwaltung in
Liechtenstein
Finanzportfolioverwalter der Net-
fonds Gruppe mit Sitz in Liech-
tenstein. Finanzportfolioverwalter
gemaB Art. 5 VVG (i. V. m. Art.
6-8 VVG und Art. 3-5 VVO)

Zielgruppen:

» Banker

» Wertpapierspezialisten
» Fondsmanager

Auf die Technik kommt es an!

Die Netfonds-Softwarepakete fir mehr Zeit, mehr Sicherheit, mehr Umsatz und ideal

betreute Kunden:

Fir Versicherungsspezialisten

@softfair

solutions

Fir Investmentprofis

AdWorks - Die Beraterplattform
Die Software fur Akquise, Beratung und
Verwaltung

Die softfair-Programmwelt
Ihre Werkzeuge fur ein erfolgreiches Geschaft

/(
/e
All-in-one-Kundenverwaltung [* 1 .

(%
. Plat

BiPRO-Award 2015 - Consumer
Softfair

Rechtskonforme Beratung

Automatisiertes Ordermanagement

Flexible Abrechnungsmodelle

Kunden- yng Berater-App

Marketing-Tool

000006

im App Store

RIVA

8 einBlick 10 2016



NETFONDS-NACHRICHTEN

10 sehr gute Grinde fur eine Partnerschaft

Um als unabhangiger Berater in der Finanz- und
Versicherungsbranche zielorientiert erfolgreich
arbeiten zu kénnen, bendtigen Sie einen best-
maoglich vertriebsunterstitzenden Servicedienst-
leister an Ihrer Seite.

Bereits seit dem Jahr 2000 auf dem Markt, gehért die Hambur-
ger Netfonds Gruppe heute zu den Top-2-Serviceunternehmen der
Branche. Mit unserem umfassenden Leistungsspektrum sowie mit
der Denke eines hanseatischen, ehrbaren Kaufmanns begleiten wir
Sie gerne auf Ihrem Weg zum erfolgreichen und unabhangigen
Berater. Zehn sehr gute Griinde, weshalb eine Zusammenarbeit fir
Sie von Vorteil ist:

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 individuell auf
die Bedurfnisse lhrer Kunden hin beraten.

WIR machen Prozesse schlank, so dass Sie effektiv und

zeitsparend |hrem Geschaft nachgehen kénnen. Sie kénnen
lhre volle Energie in die Kunden investieren, wahrend WIR lhnen als
professionelles Backoffice den Riicken frei halten. Unsere Software-
und Serviceangebote sind lhre idealen Begleiter im gesamten Bera-
tungskreislauf. Mit uns haben Sie immer alles einfach und tbersicht-
lich im Blick: Ihre Kunden, Produktangebote, Depots und Bestande,
Dokumentationen, Abrechnungen und mehr.

WIR bieten eine maximale Auswahl an Produkten.

Uber uns haben Sie Zugang zu allen namhaften Kapitalan-
lagegesellschaften, Emittenten und Emissionshausern. Sie konnen
ohne Bank- oder Produktbindung aus dem gesamten Spektrum der
Finanzmarktinstrumente fur Ihre Kunden die besten Finanzprodukte
auswahlen. Ebenso sind WIR flihrender Dienstleister in den Sparten
Versicherungen, fondsgebundene Altersvorsorge, Direktimmobilien
und Baufinanzierungen.

n WIR bieten ausgezeichnete Konditionen.

Als Interessengemeinschaft und fuhrender Servicedienstleis-
ter der Branche verhandeln WIR fur Sie ideale Konditionen mit den
Produktgebern heraus.

WIR beraten Sie personlich und kompetent,
um fur jede Ihrer Beratungsaufgaben die beste Losung zu fin-

den. Uber 100 qualifizierte Mitarbeiter der Netfonds Gruppe garan-
tieren lhnen greifbares Know-how und aktuelles Fachwissen.

a WIR schaffen Sicherheit, indem WIR Ihre rechtskonforme

Beratung unterstitzen und Haftungsrisiken versichern oder mi-
nimieren. Ihr Lebenswerk gehoért Ihnen, daher garantieren WIR lhnen
100 Prozent Kunden- und Bestandsschutz.

WIR 6ffnen Tiiren und unterstiitzen Sie mit der ganzen

Kraft eines groBen Business-Netzwerks, wenn Sie lhre eigene
Geschéftsidee umsetzen wollen. Die Vielfalt der Vergtitungsmodelle
bietet fir jeden Kunden den Weg, mit dem Sie sich am wohisten
fihlen.

WIR sichern die Qualitat der Beratung. Durch unsere

vielzahligen Workshops, Roadshows und Webinare garantie-
ren WIR permanente Fortbildung und Wissensaustausch. Mit uns be-
treten Sie ein Netzwerk von Qualitdtsberatern der Branche.

WIR engagieren uns fiir lhren Erfolg. Mit Leidenschaft
fordern WIR den Erfolg lhres Unternehmens, denn nur wenn

Sie erfolgreich sind, kdnnen auch WIR wachsen. Unser umfangreicher

Marketingsupport platziert Sie bei lhrer Zielgruppe.

m WIR LEBEN BERATUNG. Gemeinsam mit Ihnen sichern
WIR durch unser umfassendes Produkt- und Serviceportfolio
die Zukunft der unabhédngigen Beratung. M (0s)

Haben Sie Interesse an einer Zusammenarbeit mit uns?
Gerne stehen wir Ihnen fur ausfuhrliche Informationen
zur Verfigung: (0 40) 82 22 67-450

oder interessenten@netfonds.de

Wir freuen uns Sie kennenzulernen. Ihr Netfonds-Team

SERVICE
AWAF
201t SERVICE
AWARD
2016
»HERAUSRA
Netfonds AG
senice-ualitst | *HERAUSRAGEND«
der Maklerpools Netfonds AG
Im Test: 61 Makig S‘emce—Quahia‘t
del S
FOMQ Im Test: Viaklerpools

FONDS
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Multifunktioneller Marketing-Service fur Makler

Das Leistungsspektrum der Netfonds Gruppe fir angeschlossene Partner

Kunden legen Wert auf hohe Servicequalitat. Sie bauen schneller  fonds unterstitzt Sie bei dieser Aufgabe mit umfassendem Ser-
Vertrauen zu Beratern auf, die ihnen die Professionalitat ihres  vice. Diese Services bieten wir Ihnen:

Unternehmens und ihrer Arbeitsweise klar vor Augen fthren. Ihr
Beratungs-Know-how vereint mit unserer Dienstleistungsquali-
tat steht im Ergebnis fir ein sehr hohes Kundenservice-Level und Wir sind fiir Sie dai
ebens§ far be.darfsgelr?chte Beratung. o Telefon: (0 40) 82 22 67-47¢
Nun gilt es, die Qualitat der Beratung auch bereits im Marken-
auftritt lhrer Firma umzusetzen und sichtbar zu machen! Net-

10 einBlick 10 2016



«WIR LEBEN BERATUNG"”
Ein Claim als Qualitatsver-
sprechen an lhre Kunden

"

Mit den Netfonds-Marketing-Services verfolgen wir zwei
Ziele: Zum einen wollen wir Sie als eigenstandige Marke
professionell im Markt platzieren. Zum anderen wollen wir
Beratungsqualitat auf Basis eines Netzwerks fiir den Kunden
sichtbar machen. Das erste Ziel wollen wir erreichen, indem
wir Sie in den wichtigsten Marketingaspekten mit Know-

NETFONDS-NACHRICHTEN

how und Service unterstitzen. Das zweite Ziel wollen wir
erreichen, indem wir samtliche angebotenen Marketing-
Instrumente, neben lhrem individuellen Branding, mit dem
Claim ,WIR LEBEN BERATUNG” erganzen. Im Marketing
stellt ein sogenannter Claim in der Regel eine Art Verspre-
chen an die Kunden dar oder beschreibt den Anspruch des
Unternehmens an die eigene Leistung. Mit dem Claim , WIR
LEBEN BERATUNG" prasentiert jeder Nutzer unserer Ser-
viceleistungen das Netzwerk-Qualitatsversprechen und baut
Stlick fur Stick ein Wiedererkennungsmerkmal fur Bera-
tungsqualitat auf.

CORPORATE DESIGN
Die Basis fur alle
MarketingmaBnahmen

A &

Corporate Design

Mit einem Corporate Design (CD) geben Sie Ihrem Unternehmen ein , Ge-

Der rote Faden

RATGEBER
MARKETING
Fokussieren Sie sich
auf das Wesentliche.

sicht” und somit die Basis fur eine eigene Marke mit Wiedererkennungs-
wert. Unsere Grafiker erstellen Ihr Logo und entwickeln lhre Farben und lhre
Schrift als Grundgestaltungselemente fir lhren einheitlichen Firmenauftritt.
Sie haben die Wahl zwischen zwei Netfonds-Starterpaketen.

Der CD-Baustein 1 (599 Euro) enthélt die Gestaltung einer Firmenidentitat/
eines Logos, eines Briefbogens (Haupt- und Folgeseite) und von Visiten- .Der rote Faden” vermit-
karten (zweiseitig inklusive QR-Code) sowie eine Zusammenfassung lhrer telt Thnen allgemeines
Gestaltungsmerkmale im CD-Handbuch. und spezielles Marketing-
Der CD-Baustein 2 (499 Euro) umfasst die Gestaltung einer vier- bis sechs- wissen mit praktischem
seitigen DIN-A4-Image-Broschire. Beide Bausteine im Komplettpaket Bezug.

kosten 999 Euro, jeweils Nettopreise plus gesetzlicher Mehrwertsteuer.
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HOMEPAGE GENERATOR
— lhr professioneller Webauftritt —

_ einfach und immer aktuell
Homepage

[

Eine professionelle Homepage darf in der Welt der mobilen
Kommunikation nicht mehr fehlen! Den , Auftritt” klar, an-
sprechend und zudem verstandlich zu gestalten ist bereits
eine anspruchsvolle Herausforderung. Ihn dann auch noch
mit standig aktuellen Inhalten zu pflegen bedeutet schon,
dass man nur fur die Homepage personelle Ressourcen ein-
binden muss! Wir wollen, dass Sie Zeit fir Beratungen haben,
und bieten Ihnen daher eine bisher einzigartige Lésung mit
vielen Vorteilen:
e ein klares Design optimiert fiir Mobilgerate

(Responsive Design)
e eine gut strukturierte Navigation
e zahlreiche Textvorlagen flr zielgenaue Kundenansprache
e Bilddatenbank zur freien Verfligung

ONLINE-BERATUNG Bieten Sie
Ihren Kunden maximale
Flexibilitat und Komfort.

Ein Online-Beratungstool sollte heute,

Online-Beratung

festen Bestandteil Ihrer Homepage gehéren. Die Online-Bera-

aufgrund der zahlreichen Vorteile, zum

tung ermdglicht IThnen, mit Ihrem Kunden Uber das Internet
zu telefonieren, Daten zu Ubertragen, eine Videokonferenz zu
starten oder ihm eine Prasentation zu zeigen. Gehen auch Sie

FinanzKun.de
Mit Content-Marketing zu
mehr Kunden im Internet

Online-Marketing

FinanzKun.de ist eine Plattform, die durch interessante und
leicht verstandliche Artikel die Finanzbildung in Deutsch-
land foérdert und somit hohe Aufmerksamkeit unter den
Verbrauchern, sprich Ihren Kunden, genieBt. Unser Service
bietet Ihnen die Moglichkeit, vorbereitete Fachartikel aus-
zuwahlen, die auf dem Portal unter Ihrem Namen publiziert
werden. So treten Sie als Experte und Meinungsbildner

12 einBlick 10 2016

e Newsportal mit standig aktuellen Informationen
far lhre Kunden

e optionales Online-Beratungstool

e Endkundenrechner (beispielsweise von softfair) einbindbar

e Log-in zur AdWorks-Depoteinsicht und zu weiteren
Depotbanken (kostenpflichtig)

e zentrale Aktualisierung ausgewahlter Inhalte Uber Net-
fonds maoglich: beispielsweise NFS-Impressum, Finanzle-
xikon und Netzwerkpartner wie Depotbanken

Weitere Informationen und Bestellung unter

www.netfonds.contiago.de

1) Nutzer des Homepage-Baukastens erhalten bei Bestellung der ,Depotein-
sicht” 20 Prozent Rabatt auf diese kostenpflichtige Zusatzleistung.

innovative Wege und bieten Sie maximale Flexibilitdt und Kom-
fort fur Ihre Kunden.

Wir empfehlen lhnen das Online-Tool: Informationen und Be-
stellung unter www.join.me

zu Themen |hrer Wahl auf. Doppelter Nutzen: Uber eine
Online-Visitenkarte mit Ihrem Beratungsprofil erhalten die
Leser direkten Kontakt zu lhnen. Uber die hohe Leser-Re-
levanz von FinanzKun.de wird Ihre eigene Internetprasenz
fur Google wichtiger.

Positionieren Sie sich mit www.FinanzKun.de bereits heute
fur die ,Generation Digital”. Ausfuhrlicher Artikel auf Seite
91.



NETFONDS-NACHRICHTEN

PROFESSIONELLES Sie mit besonderem Service und bauen Sie so Vertrauen fiir

1| || || | KUNDENMANAGEMENT langfristige Geschaftsbeziehungen auf.
Die Depoteinsic.:ht als A-‘Ileinstel— Hinweis: Die regelméaBige Information kénnen Sie als
lungsmerkmal im Service kostenfreien Service lhrer Beratung anbieten oder aber

auch als Teil eines honorierten Servicepakets. Buchen
Kunden maogen es, sich gut informiert zu fihlen. Insbeson-  Sie gemeinsam mit dem Homepage-Baukasten und er-
dere im Bereich Finanzen wiinschen sie sich Transparenz und  halten Sie 20 Prozent Rabatt.
verstandliche Informationen. Zeigen Sie Ihren Kunden, dass
ihre Finanzen bei Ihnen in guten Handen sind. Die Netfonds-
Beratersoftware AdWorks ist darauf ausgerichtet, dass Sie
Ihren Kunden Anlage-Reports mit wenigen Klicks zielgerich-
tet zusenden kdénnen. Verschicken Sie regelmaBig eine tber-
sichtliche Depoteinsicht oder gewahren Sie lhren Kunden
taglichen Einblick mit der Online-Depoteinsicht. Uberzeugen

SERVICE + MOBILES KUNDENMANAGE-
Die Netfonds-Depot- @ MENT - Die Berater-App als
einsicht als Kunden-App mobile Erganzung zur
~AdWorks-Depoteinsicht”
Die Kunden-App , Depoteinsicht” ist der ideale Exklu-
siv-Service fur lhre Kunden. Mit ihr ermdglichen Sie Stecken Sie lhr Biro in die Tasche! Mit der neuen App , Net-
lhren Kunden den permanenten und mobilen Zugang fonds-Beraterplattform” haben Sie immer und tberall Zugriff
zu wesentlichen Informationen rund um lhre Finanz- auf lhre Kundendaten.
beratung. e Kunden: Ubersicht zu allen Kunden und Kontakten
e Kunden: samtliche Infos zur Zusammenarbeit e Aktivitaten: So haben Sie lhre Aktivitaten immer im Griff.
e Aktivitaten: Einsicht in Unterlagen in der Postbox e Geburtstage: inkl. persénlicher Mail-Vorlage
e Antrage und Vertrage einsehen e Gesamter Bestand: Auswertung lhrer Bestande jetzt
e Depots: Uberblick tiber Gesamtbestand in auch mobil
Anlagegruppen untergliedert ¢ Aktuelle Daten: Zugriff auf aktuelle Kurse und Auswertungen

e Charts: aktuelle Bestande und deren Entwicklung Einstellungen: Passen Sie die App nach lhren Praferenzen an.
e Einstellungen: Passen Sie die App individuell an.
Hinweis: Grundvoraussetzung fur den Einsatz der App

ist die Freischaltung der AdWorks-Depoteinsicht.

Infor i
Mationen und Bestellscheine 2u den

Marketing-Services finden sje auch auf
fWPRO unter ~MARKETING"

einBlick 10 2016 13



NETFONDS-NACHRICHTEN

IHRE MARKE AUF GANZER LINIE
Labeling der App

Kronen Sie Ihren exklusiven Kundenservice, indem Sie
lhre Marke auf ganzer Linie prasentieren. Als beson-
deren Service bieten wir Ihnen an, Ihr Firmenlogo und
lhre Farbwelt in das Layout der App zu integrieren.
Platzieren Sie Ihre Marke professionell und gléanzen
Sie mit besonderem Service! lhre Kunden werden
es honorieren.

KUNDENNEWSLETTER
+~EINBLICK"

Liefern Sie regelmaBig Wissen
und Ideen fur die Finanzen
Ilhrer Kunden.

AdWorks Marketing

Ein standiger Kontakt sowie guter Service tra-
gen wesentlich zur Kundenbindung bei. Mit dem
Netfonds-Kundennewsletter ,einBlick” informieren Sie
Ihre Kunden und bleiben stets in guter Erinnerung.

Netfonds recherchiert fur Sie einmal pro Monat nach

lhr Ansprechpartner

Olaf Schiirmann

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

Seit Oktober 2011 verantwortet Herr
Schirmann den Bereich Marketing
und Kommunikation der Netfonds
Gruppe.
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NETFONDS-
MARKTBERICHT
Know-how und Infos
kompakt fur Ihre Kunden

©

AdWorks Marketing

Ihre Kunden erwarten von Ihnen als Finanzberater
aktuelles, tief gehendes Wissen Uber die Finanzmark-
te und deren Entwicklung. Zeigen Sie lhren Kunden
auch auBerhalb der persénlichen Gesprache lhre
Kompetenz und erhéhen Sie somit die Kundenbin-
dung. Netfonds erstellt fur Sie und Ihre Kunden Quar-
talsberichte, in denen professionelle Analysten die
Entwicklungen der Markte Ubersichtlich darstellen.
Den kostenfreien Marktbericht konnen Sie via Ad-
Works per Knopfdruck an Ihre Kunden schicken, als
PDF mailen oder auch per Post versenden.

Themen, die den Markt, aber auch das ,Finanzleben”
Ihrer Kunden bewegen. Jeweils ein ausgewahltes The-
ma fassen wir in einem ansprechenden Newsletter fur
Ihre Kunden zusammen.

Den kostenfreien Newsletter konnen Sie via AdWorks
per Knopfdruck an Ihre Kunden schicken, als PDF mai-
len oder auch per Post versenden. Die einBlick-Themen
bieten Beratungsanlasse, und Produktideen liefern wir
Ihnen noch dazu.

Cash Hitliste 2016
(Serv:cedienstleister hach Umsé'tzen)

* NFS Haftungsdach: 1. Platz
* Netfonds Maklerpool: 2. Platz




NETFONDS-NACHRICHTEN "< -

GrofBBe Zahlen - aktuelle Angaben
zur Netfonds Gruppe

Ein erfolgreiches Unternehmen weist beeindruckende Zahlen aus. Wir haben fur Sie die wichtigsten
Meilensteine aus unseren Statistiken aufbereitet. Diese Zahlen sind die Basis fur gute Einkaufskonditionen
und optimale Skalierungseffekte — und vor allem das Ergebnis unserer gemeinsamen taglichen Arbeit!

Im Jahr 2015 haben wir in der Netfonds Gruppe Durch GDV aktualisieren wir per Zum 31. Dezember 2015

o
27.807 pepots hinzugewonnen (davon heute mehr als 80 Y% unseres betreuten die Partner der
8.489 Dws-Riester-Depots). gesamten Vertragsbestands Netfonds Gruppe
INVESTMENT regelméBig. 31 3.1 20 Depots.

INVESTMENT

Mittels des Echtzeitverfahrens BiPRO ist

. Wir haben 76.648 DWS-Riester-Depots
der Dokumentenaustausch zu 14 Versi-

im Bestand, die monatlich mit 71 Euro

cherungsgesellschaften bereits umgesetzt. ,
bespart werden (Stand: 30. Juni 2016).

®

Derzeit sind im Rahmen des GDV- Seit Januar 2016 wurden 178.843 Aktuell werden mehr als 83 %
Projekts 60 Gesellschaften aktiv.

Das in den letzten 12 Monaten

Dokumente mit Vertragsinformationen zu der bei Netfonds verwalteten Ver-

Versicherungsvertragen automatisiert im sicherungsvertrage automatisch

verarbeitete Datenvolumen liegt bei
21,5 Gigabyte.

System zugeordnet. und regelmaBig aktualisiert.

®

Die Summe der Nettomittelzufltisse 2015 ! :
In den nachsten Monaten werden wir
(Kaufe abzuglich Verkaufe) belauft sich auf

N weitere Datenformate importieren und somit
671 willionen Euro.

15 zusstzliche Versicherungsgesellschaften

INVESTMENT

in den Datenaustausch einbinden kénnen.

Im Zeitraum vom 1. April 2015, dem Start
des Regelimports, bis 30. Juni 2016 haben

wir insgesamt 1.227.030 automati-

sierte Vertragsaktualisierungen Gber die Wir aktualisieren damit mehr als

88 % aller eingehenden Dokumente
in einem technisch automatisierten
Verfahren (Stand: September 2016).

Schnittstellen vorgenommen.
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Ready for MIFID Il

Update und erste Loésungsansatze von Netfonds

Die Finanzmarktrichtlinie MiFID Il sorgt seit einiger Zeit in den Fach-
medien fur Aufmerksamkeit und Aufregung. Dabei duBern sich
viele Marktteilnehmer zu den theoretischen Auswirkungen einzel-
ner Bestimmungen. Doch im Grunde wissen viele gar nicht genau,
was tatsdchlich bereits feststeht und wie sich dies konkret auf un-
seren Arbeitsalltag auswirken wird. Es ist also an der Zeit, die fur Sie
wesentlichen Informationen sowie Anforderungen aufzubereiten
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und mit konstruktiven Lésungsansatzen zu versehen. Sie werden
feststellen, dass wir uns nicht nur mit der Theorie beschaftigen,
sondern bereits seit Lingerem an nachhaltigen Lésungen arbeiten.

RegelmaBige Updates fur Netfonds-Partner
Netfonds informiert ab sofort quartalsweise im Rahmen eines
Newsletters Uber die letzten Neuerungen und bietet gegebenen-



falls auch korrespondierende Schulungen an. Daneben wird es
anlassbezogene Status-Updates geben, sollten sich kurzfristige
Neuerungen ergeben.

Die wesentlichen Aspekte, die Sie allesamt nicht zu furchten brau-
chen, haben wir hier schon mal fir Sie aufgelistet. Ein zentraler
Aspekt der Neuerungen der MIFID Il ist der Anlegerschutz, welcher
nochmals intensiviert werden soll. Man muss dabei allerdings be-
ricksichtigen, dass hier auf europaischer Ebene vor allem ver-
sucht wird, einen einheitlichen Standard fur alle Mitgliedsstaaten
zu etablieren.

In Deutschland liegt die Messlatte fur den Anlegerschutz beson-
ders hoch, nicht zuletzt auch deshalb, weil der deutsche Gesetz-
geber quasi in ,vorauseilendem Gehorsam” schon einige Gesetze
verabschiedet hat, welche groBe Teile der MiFID Il bereits vorab
umsetzen sollen.

1. Unabhangige Anlageberatung

Ein gutes Beispiel ist dabei der Begriff ,,unabhangig”, welcher ins-
besondere durch das bereits am 1. August 2014 in Kraft getrete-
ne Honoraranlageberatungsgesetz definiert wurde. Demnach gilt
ein Berater dann nicht mehr als unabhangig, wenn er Provisionen
(als Zuwendungen) grundsatzlich seitens des Produktgebers ver-
einnahmt, der Kunde also nicht allein fur die Dienstleistung des
Beraters aufkommt. Eine entsprechende Pflicht findet sich aber be-
reits im Wertpapierhandelsgesetz (WpHG) oder — fur § 34f GewO
Berater — auch in der FinVermV, hier ist im Vorwege jeder Beratung
darauf hinzuweisen.

Fazit: An dieser Stelle droht also nichts ganzlich Neues! Der Be-
rater, der nicht den aufsichtsrechtlichen Status nach § 34h GewO
(,Honorarfinanzanlagenberater”) oder nach § 32 KWG (,,Hono-
raranlageberater”) innehat, sollte nur darauf achten, dass er sich
nicht ,Honorarberater” oder , unabhdngiger Berater” nennt. Da
die Definition ,unabhéngig” in diesem Fall ausschlieBlich Bezug
zur Provision hat, dirften Sie sich bei entsprechendem Produkt-
universum jedoch zum Beispiel durchaus noch ,Produktanbieter-
unabhangiger Berater” nennen. lhrer Kreativitat sind hier nur ge-
ringe Grenzen gesetzt.

2. Provisionen/Zuwendungen

Und noch eine gute Nachricht: Auch in Zukunft wird es méglich sein,
provisionsbasiertes Beratungs- und Vermittlungsgeschaft anzubieten.
Die Regeln zur Offenlegung der Art der Berechnung und der Hohe
gegeniiber dem Kunden sind jetzt bereits zu beachten.

Zukinftig muss aber zudem belegt werden, dass die Qualitat der
Beratung fur den Kunden durch die Vereinnahmung von Provisio-
nen wesentlich aufgewertet wird. Die Provision seitens des Produkt-
gebers darf demnach nicht erst den Geschaftsbetrieb ermdéglichen,

TITELSTORY

sondern muss diesen auch qualitativ verbessern. So umstandlich
dies zunachst klingen mag, am Ende werden die , klassischen Auf-
wendungen” fir IT-Dienstleistungen die Vereinnahmung von Zu-
wendungen wohl auch zukUnftig rechtfertigen.

Auch Mischmodelle (die Kombination aus Honorar vom Kunden
und der Annahme von Provisionen) dirften hier hilfreich sein. Finale
Antworten werden wir hierzu erst geben kénnen, wenn die Aus-
fUhrungsvorschriften seitens der ESMA finalisiert sind.

Fazit: Was konkret kann man tun? Uberlegen Sie sich, welche
messbaren Mehrwerte Sie Threm Kunden gegeniber erbringen
und wie Sie diese Leistungen technisch méglichst einfach umset-
zen. Hier kommen wir gern mit ins Spiel und liefern mit unserer
Beraterplattform Losungen. Dazu zahlen schon heute regelmaBige
Depotberichte (auf Knopfdruck), regelméaBige Informationen wie
professionelle Newsletter oder auch Quartalsberichte (Vorlagen
und Technik werden geliefert) oder auch der rund um die Uhr
mogliche Zugang zu Depotinformationen (App und Online-De-
poteinsicht).

In diesem Kontext haben wir auch unseren neuen DWS-Zulagenre-
port entwickelt, den wir lhnen auf Seite 62 genauer erldutern. Auch
dieser ist ebenfalls mit nur wenigen Klicks nutzbar. Als Qualitatsver-
besserung zahlt Gbrigens auch das Angebot einer breiten Produkt-
palette unterschiedlicher Anbieter. Hier sind wir bestens gegentber
vielen Banken positioniert, die primar die hauseigenen Produkte
vertreiben und sich gegenitiber dem eigenen Priifer positionieren
mussen, um weiterhin Provisionen zu bekommen.

Berater-App von Net-
fonds ,, ALLESIimBLICK":
So sieht ein Depottber-
blick aus.
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3. Produkt-Governance (oder auch ,Zielmarkt-Konfor-
mitat")

Neue Pflichten erwarten sowohl Produktgeber als auch den Vertrieb
hinsichtlich der Bestimmung von , Zielmarkten”. So missen Berater
ihren Kunden zuktnftig nicht nur auf Basis von Kenntnissen und
Erfahrungen sowie der Risikoneigung eine Risikoklasse zuordnen,
sondern zusatzlich muss im Rahmen der Beratung und Vermittlung
gepruft werden, ob der jeweilige Kunde in den Zielmarkt des zu
vermittelnden Produkts passt.

Diese Prifung muss auBerdem regelmaBig und fortlaufend wie-
derholt werden. Die Einhaltung dieser Regeln wird sicherlich eine

Der Zeitplan der MiFID I

Marc Bonnet, FWW
Media: ,Wir haben die
Pflicht, MiFID-konfor-
me Lésungen flir beide
Seiten des Marktes
anzubieten.”

In mehreren Stufen wird die komplexe und umfassende Regulierung der Finanzmarkte und ihrer Akteure durchgefiihrt. Die MiFID-Regu-

larien sollen nach der jingsten Verschiebung nun definitiv ab Januar 2018 EU-weit gelten.

14. Januar 2014 23. April 2014
@ Politische Einigung im | Kommission bittet ESMA um Rat hinsicht-
Rahmen des Trilogs lich delegierter Rechtsakte (Level 2)

2013 2014 2015

15. April 2014 l

Annahme der finalen

Texte durch Plenum EP
Mai 2013 Juli 2013

12. Juni 2014
Veroffentlichung von MiFID II
und MiFIR im Amtsblatt der EU

r

12. Juni 2015

Verklindung Hochfre- Verktundung Honoraran- Verabschiedung Klein-
quenzhandelsgesetz lageberatungsgesetz anlegerschutzgesetz
seit Q1 2013 22.Mai 2014 @ 19. Dezember 2014 @
Erarbeitung der konkretisieren- Versffentlichung Konsultations-  Veroffentlichung techni-
den Level-2-Texte papier und Diskussionspapier  sche Stellungnahme und

Mammutaufgabe fir die Branche insgesamt werden und ist nur
mithilfe eines technisch starken Abwicklers méglich, der diesen
Abgleich in die Prozesse integriert. Der Beratungsprozess und das
Protokoll werden dazu von uns angepasst, sobald wir weitere
Details vorliegen haben. Bei der Zielmarktbestimmung sind wir
alle darauf angewiesen, dass wir die Zuordnungen von den Pro-
duktgebern erhalten. Daher stehen wir in regem Austausch mit
unseren Datenlieferanten, die schon heute fir uns die Produktda-
ten konsolidieren.

Fazit: Wir fragten Marc Bonnet, Geschaftsfuhrer der FWW Media
GmbH. In seiner Funktion als Datendienstleister unter anderem fur
unsere Anwendungen sitzt er in einem Gremium, das sich mit den
praktischen Mdéglichkeiten der Umsetzung beschéaftigt.
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Konsultationspapier

Sein Statement: ,Die Umsetzung von MIFID II wird sowohl die
Produktgeber als auch die Vertriebskanéle von Investmentfonds vor
zahlreiche Herausforderungen stellen. Durch unsere zentrale Stel-
lung als fihrender Anbieter von Fondsinformationen in Deutschland
sieht sich FWW nicht nur in der Lage, sondern sogar in der Pflicht,
aktiv Losungen fur beide Seiten des Marktes anzubieten. Daher be-
gleiten wir seit einiger Zeit diverse Projektgruppen unserer Kunden,
um zu ermdglichen, dass auch in Zukunft alle involvierten Systeme
mit den bendtigten Daten und Informationen fur die Erflllung der
MiFID-II-Richtlinien versorgt sind.”

4. Produkt-Intervention
Die BaFin wird zuklnftig tGber deutlich weitergehende Kompeten-
zen verfligen, um auf den Vertrieb von Finanzinstrumenten Einfluss



zu nehmen. Insbesondere die ,komplexen” Finanzinstrumente ge-
raten hier verstarkt ins Visier. Netfonds sagt hier im Rahmen der
Produktprtfung zu, Uber die Verflugbarkeit der Finanzinstrumente
zu informieren.

Fazit: ,,Haken dran”!

5. Aufzeichnungspflicht als , Taping”

Im Bereich der Verpflichtungen zur elektronischen Aufzeichnung
zieht der Gesetzgeber weiter die Daumenschrauben an. So soll ins-
besondere bei Telefonaten zukiinftig der Berater sicherstellen, dass

April 2016

Rechtsakte im Amtsblatt der EU

2016

Oktober 2015
Referentenentwurf Finanzmarkt-
modernisierungsgesetz

das Gesprach, sobald es sich zur Abgabe einer Order verdichtet,
elektronisch aufgezeichnet wird.

Wir arbeiten bereits mit Hochdruck an einer innovativen und
schlanken Loésung, diese aufsichtsrechtliche Vorgabe in einen ein-
heitlichen Beratungsprozess zu integrieren.

Fazit: Bereits heute ist ein Telefonanbieter in die Beraterplattform
integriert, mittels dessen Sie lhre Kundentelefonate als Aktivitaten
in AdWorks tracken und deren Inhalte als mp3-File aufzeichnen
konnen. Diese Files werden in der Kundenakte archiviert. Einige
Partner nutzen diese Funktion bereits.

Fur die neue Netfonds-App prifen wir gerade die Aufzeichnung
Uber Mobiltelefone. Wir sondieren den Markt weiter und sind
absolut zuversichtlich, dass wir hnen zeitgerecht eine passende

TITELSTORY

und praxisnahe Lésung anbieten kdnnen. Neben der technischen
Lésung werden in Kirze auch rechtliche Konkretisierungen er-
wartet, die uns eine klarere Sicht auf den Umfang der Gesprachs-
aufzeichnung geben.

Sie sehen, das Thema MiFID Il und die daraus resultierenden He-
rausforderungen stehen bei uns ganz oben auf der Agenda. Wie
eingangs bereits erwahnt, werden wir Sie kiinftig regelmaBig mit
aktuellen Informationen und den zugehérigen Lésungsbaustei-
nen im Kontext der neuen Anforderungen verlasslich versorgen.
Als Partner der Netfonds Gruppe sind Sie daher stets ,ready for
MIFID 11”. ® (ms/ce)

esetzgebung au -Ebene
—0G b f EU-Eb
—@ Gesetzgebung in Deutschland
—@ ESMA-Aktivitaten

(mehrfach verschoben): Veréffentlichung delegierter

2017

bis 3. Juli 2017
Umsetzung der
neuen Regelungen

ab 3. Januar 2018
Anwendung der
neuen Regelungen

Quelle: DAS INVESTMENT/KPMG

Ihre Ansprechpartner

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

Christoph Eifrig
Syndikusanwalt
ceifrig@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-381
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Sind Poolmakler sozial-
versicherungspflichtig?

Warum Sie das aktuelle Urteil aus Bayern nicht
firchten missen

Unterliegen selbststandige Makler, die an einen Maklerpool ange-
bunden sind, als sogenannte arbeitnehmerahnliche Selbststandi-
ge (Obacht! Nicht zu verwechseln mit Scheinselbststandigen) der
Rentenversicherungspflicht? So entschied zumindest das Bayeri-
sche Landessozialgericht (LSG Bayern) in einem aktuellen — bislang
jedoch nicht rechtskraftigen — Urteil vom 3. Juni 2016 (Aktenzei-
chen: L 1 R 679/14).

Ein Versicherungsmakler mit Poolanbindung wurde von der Deut-
schen Rentenversicherung Bund im Rahmen seiner Maklertatigkeit
als juristische Einzelperson fiir rentenversicherungspflichtig er-
klart. Der Makler legte Widerspruch ein und zog vor Gericht. Das
Bayerische Landessozialgericht hat in der zweiten Instanz im aktu-
ellen Urteil nun festgestellt, dass der Kl&ger rentenversicherungs-
pflichtig sei, weil er im Wesentlichen nur fur einen Auftraggeber
(den Pool) tatig sei. Begrindet wird dies mit zwei Argumenten:
Erstens beziehe der Makler mehr als finf Sechstel seiner Einkiinfte
von dem Pool und zweitens seien andere, wesentliche Griinde,
die gegen eine Versicherungspflicht sprachen, nicht erkennbar.

Das Urteil ist rechtsfehlerhaft

Das LSG hat sich hauptsachlich mit der Frage beschaftigt, wer denn
der eigentliche Auftraggeber des Maklers ist. Fur die Branche und
auch die hochstrichterliche Rechtsprechung war nach dem Sachwal-
ter-Urteil des BGH immer klar, dass dies der Kunde ist. Dies sieht die
Sozialgerichtsbarkeit leider anders.

Auf der wirren Suche nach einer Legaldefinition des Auftraggebers
Ubersieht das LSG leider ganzlich die doch eigentlich einschlagige
Norm des § 59 Abs. 3 VVG. Dort ist der Status des Versicherungs-
maklers explizit geregelt; auch nach Intention des Gesetzgebers ist
der Auftraggeber der Versicherungsnehmer.

Hier hatte das Gericht das Gesetz nur verninftig auslegen mus-
sen. Stattdessen soll der Kunde schon deswegen als Auftraggeber
ausscheiden, weil er nicht die Vergitung der Vermittlung schuldet,
sondern diese vom Versicherer Uber den Pool an den Makler aus-
gekehrt wird. Hunderte Jahre Provisionshistorie und Versicherungs-
vertragsrecht ade!

Man muss allerdings dazusagen, dass dies keine wesentliche Neu-
erung in der Sozialgerichtsbarkeit darstellt und sich das Urteil dies-
bezuglich hinter frihere Entscheidungen des LSG nahtlos einreiht.
Was kdénnen Sie als Makler proaktiv tun und wie hilft Ihnen Net-
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fonds? Grundsatzlich méchten wir Ihnen zur Gelassenheit raten.
Solange das Urteil nicht rechtskraftig ist, besteht noch kein unmit-
telbarer Zugzwang. Schon deswegen nicht, weil Sie vermutlich auch
noch nicht von der Behdrde angeschrieben worden sind. Ansonsten
raten wir dazu, die folgenden Voraussetzungen, die gegen eine
arbeitnehmerahnliche Selbststandigkeit sprechen, zu schaffen:

e Beschaftigen Sie einen Arbeitnehmer:
Im Zusammenhang mit lhrer Tatigkeit sollten Sie regelmaBig ei-
nen Arbeitnehmer beschéftigen, dessen Arbeitsentgelt im Mo-
nat 400 Euro Ubersteigt. Dies ist das Kriterium schlechthin! Als
Arbeitnehmer gelten beispielsweise auch Verwandte und Ehe-
gatten, sofern es einen Arbeitsvertrag Uber die Anstellung gibt
und entsprechende Tatigkeiten nachgewiesen werden kénnen.
Auch wadre ausreichend, wenn sich eine Birogemeinschaft eine
sozialversicherungspflichtige Schreibkraft teilt. Dann kénnte man
sich die Kosten daflr sogar teilen!
e Griinden Sie eine Kapitalgesellschaft:

Umfassenden Schutz hinsichtlich einer méglichen Rentenver-
sicherungspflicht bietet auch die Fortfihrung lhres Geschafts
in der Rechtsform der Kapitalgesellschaft, idealerweise mit
einem sozialversicherungspflichtigen Mitarbeiter. Vor die-
sem Hintergrund hat Netfonds, zusammen mit der Fachan-
waltskanzlei Michaelis aus Hamburg, eine Initiative ins Leben
gerufen, die Thnen den Wechsel in den Geschaftsbetrieb als
Kapitalgesellschaft einfach und kostengtinstig ermoglicht.
Sprechen Sie uns gerne an! M (ce)

Ilhr Ansprechpartner

Christoph Eifrig
Syndikusanwalt
ceifrig@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-381

Christoph Eifrig ist Firmenanwalt, Datenschutz-und
GWG-Beauftragter und arbeitet seit 2011 fur die
Netfonds Gruppe. Seit 2012 ist er zudem Compliance-
Beauftragter der HHVM.
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Der Netfonds-Quartalsreport

Informatives Format zu den Ereignissen der letzten drei Monate

Was ist im letzten Quartal passiert und wie soll der Kunde darlber
informiert werden? Mit dem Netfonds-Quartalsbericht erhalten Sie
als Berater ein Format, welches die wichtigsten Ereignisse sowie
die Wertentwicklung der fur Anleger relevanten Méarkte zusam-
menfasst. Das Besondere an dem Quartalsreport ist die Untertei-
lung in einen endanlegergerechten und einen speziell an Berater
gerichteten Teil mit Hintergrundwissen.

Im ersten etwa zwei bis drei Seiten zdhlenden Teil fassen wir die
wichtigsten Ereignisse des vergangenen Quartals fur die relevanten
Markte endanlegergerecht zusammen und stellen ihre Entwick-
lung der wichtigsten Anlageklassen dar. Das beinhaltet eine Ti-
telstory, in der die Entwicklung beschrieben und erldutert wird, ein
Fazit sowie eine zweite Story, in der auf die Entwicklung sonstiger
Markte eingegangen wird.

Quartalsreport unterstreicht Berater-Expertise

Damit erhalten Sie ein hervorragendes Kommunikationsmittel, mit
dem Sie lhre Kunden umfassend informieren und Ihre Expertise
unter Beweis stellen kdnnen. Die einzelnen Texte — oder auch das
gesamte Dokument — kénnen Sie gerne fir Ihren Newsletter und
lhre Homepage nutzen.

Dieser Teil wird von uns in einer einfachen und Ubersichtlichen Form
dargestellt, auf tiefergehende statistische Analysen wird bewusst

Hoher Informationswert, anschauliche Darstellung — Ausziige
aus einem Netfonds-Quartalsreport

verzichtet! Daflr bringen wir grafische Darstellungen ein, die die
Ubersicht erleichtern. Zusatzlich zum endanlegergerechten For-
mat mochten wir Sie als Berater mit relevantem Hintergrundwis-
sen versorgen. In aufwendiger Recherchearbeit suchen wir alle
wichtigen Informationen detailliert zusammen und stellen Ihnen
diese im ,,Beraterwissen” zur Verfigung.

Mehr Wissen durch Hintergrundinformationen

Dieser zweite Teil versorgt Sie mit allen wichtigen Kennzahlen, Sta-

tistiken, Grafiken und Hintergrundinformationen. Dartber hinaus

analysieren wir Chancen und Risikotreiber der einzelnen Anlage-

klassen (zum Beispiel Aktien, Anleihen, Rohstoffe usw.). Wir richten

unseren Fokus auf die nahere Zukunft und geben unsere neutrale

Einschatzung wieder.

Dariber hinaus befassen wir uns mit den einzelnen Markten und

Anlageklassen und beantworten die Fragen:

e Welche relevanten Ereignisse sind im vergangenen Quartal ein-
getreten?

¢ Wie hat sich das auf die Bérsen/Mérkte ausgewirkt?

e \Welche Chancen ergeben sich daraus?

e Welche Risiken sind zu beachten?

Das versetzt Sie in die Lage, konkretes Wissen in puncto Markte

im Rahmen Ihrer Vermdgensberatung und Portfoliooptimierung

einzusetzen. Abgerundet wird der Quartalsreport durch die ak-

tuelle Ubersicht unserer Fonds-Empfehlungsliste. Hier werden die

Ergebnisse der Fonds (Performance und Risiko) Ubersichtlich zu-

sammengetragen.

Der Quartalsreport erscheint stets zum Ende eines Quartals und

wird Ihnen als PDF-Dokument sowie Word-Format zur Verfligung

gestellt. ® (sp)

Ihr Ansprechpartner

Sasa Perovic

Leiter Markt- und Fondsresearch
sperovic@netfonds.de

Telefon: (0 69) 87 00 20-413

Sasa Perovic ist seit 1. April 2016 flr Netfonds tatig. Er
verantwortet das Markt- und Fondsresearch.
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BestandsUbertragung
ist so einfach wie
Pizza bestellen

Wie Sie dank MIFID Il und einer DIN-Norm lhre
Kunden effizienter handhaben kénnen

Mit der DIN Spec 77222 wurde Anfang 2014 die Finanzberatung
genormt. Das Deutsche Institut fir Normung (DIN) hat somit erst-
mals auch fir Makler und Vermittler eine Norm geschaffen.

Was steckt dahinter? Die Normung dient einer standardisierten Be-
ratung und Produktauswahl. Kein Vermittler muss zwingend nach
dieser DIN-Norm beraten, die Vorteile liegen aber auf der Hand.
Dazu gehort insbesondere, alle Bestande tber einen Partner abzu-
wickeln und daflr die normierten Prozesse zu nutzen.

Provisionen nur noch mit Zusatzservice

Mit Einfihrung der EU-Richtlinie MiFID I, die aktuell fir 2018 ge-
plant ist, werden VergUtungsthemen hochst relevant. So wird es
kinftig Provisionen nur noch mit dem Nachweis einer Dienstleis-
tung geben. Diese kann zum Beispiel darin bestehen, Ihren Kunden
halbjahrlich ein Depotreporting zu senden oder sich einmal im Jahr
zusammenzusetzen und dem Kunden einen Log-in zu seiner Ver-
mogensubersicht per App zu bieten. All das bietet Netfonds Ihnen
schon heute.

Die Normberatung und die Regularien zu MiFID Il zeigen der Bran-
che klar auf, in welche Richtung die Betreuung der Finanzkunden in
Zukunft geht. Wichtig dabei sind eine strategische Beratung der
Kunden und eine effiziente Betreuung. Dies kdnnen Sie nur leisten,
wenn Sie lhre Bestande bei einem Partner zusammenfassen.

Die Netfonds Gruppe bietet Ihnen dafur eine Plattform, mit der Sie
Ihren Kunden die Services von morgen bieten kdnnen. So kénnen
Sie anhand von Marketinglisten schon heute lhren Kunden auto-
matisiert Reportings zuschicken. Oder lhren Kunden per App einen
aggregierten Uberblick tiber die Vermégens- und Versicherungs-
werte geben.

Alle Maklerbestande bei Netfonds zu haben
bietet Vorteile:

e Alle Kunden im Blick in AdWorks

e Zusendung automatisierter Reportings an alle Kunden
e Gunstige FinVermV-Wirtschaftsprifung
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Bestandsibertragung einfach gemacht

Falls Sie jetzt Gberzeugt sind und lhre Bestande zu Netfonds Uber-
tragen wollen — das ist ganz einfach. Einige Banken bieten einen
Wechsel an, ohne dass Ihre Kunden davon etwas mitbekommen.
Bei anderen genlgt eine Kundenunterschrift und fertig.

Seit Mai 2016 unterstUtzt Sie bei diesem Thema unser Kollege Ben
Zinn. Er hat bereits bei einem Makler in den USA Erfahrungen zu
den Themen Vermittler- und Poolwechsel gesammelt. Bei Fragen
zur Bestandstibertragung bei Threadneedle, der DWS oder vielen
weiteren Banken sprechen Sie Herrn Zinn gerne an. | (jwi)

BestandslUbertragungen sind moglich bei diesen und vielen
weiteren Banken:

PAPIONEER

&l [nvestments’

£ B3

'ACOLUMBIA
L THREADNEEDLE

INVESTMENTS

base
DWS

INVESTMENTS

lhr Ansprechpartner

Ben Zinn

Spezialist fur Bestandstibertragungen
bzinn@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-300

Ben Zinn hat einen Bachelor of Science in Finance an
der Southeastern Lousiana University absolviert. Seit
Ende Mai 2016 ist er Teil unseres Netfonds-Teams und
unterstutzt Sie bei allen Fragen zur Bestandstbertra-

gung.



Ausgefeilte Strategien
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unter Risikogesichtspunkten

Preisgekrontes Team managt breite Palette erfolgreicher

Multi-Asset-Fonds.

Multi-Asset-Fonds gewinnen auch in der privaten Altersvorsorge
immer mehr an Bedeutung. Denn mit einem breit gestreuten Port-
folio ist es moglich, trotz anhaltender Niedrigzinsen und scharfer
Marktkorrekturen eine ansprechende Rendite zu erwirtschaften.
Multi-Asset-Losungen helfen zudem dabei, Risiken zu begrenzen:
Sie sind nicht von einer einzigen Assetklasse abhdngig und streuen
das Risiko breiter.

Der britische Lebensversicherer Standard Life und seine Fondsge-
sellschaft Standard Life Investments (SLI) haben sich mit innovativen
Multi-Asset-Losungen einen Namen gemacht. Das bekannteste Bei-
spiel durfte der Global Absolute Return Strategies Fund (GARS) sein,
der zu den meistverkauften Multi-Asset-Produkten Europas zahlt.

SLI: ,Multi Asset Manager of the Year”

Verantwortlich fiir das Management von GARS und eine Reihe wei-
terer Multi-Asset-Fonds ist ein 65-kopfiges Team bei SLI. Fur seine
Expertise in diesem Feld hat es bereits eine Reihe von Preisen abge-
raumt, etwa bei den , Financial News 2015 Awards for Excellence”,
wo SLI zum ,Multi Asset Manager of the Year” ernannt wurde.
AuBer bei GARS & Co. zeigt sich die Multi-Asset-Expertise von SLI
auch in den ,,MyFolio-Fonds”. Mittlerweile zehn dieser Fonds stehen
Versicherungskunden in Deutschland in den Fondspolicen ,, Maxxel-
lence Invest” und ,ParkAllee” zur Verfligung.

Dabei handelt es sich um finf aktiv gemanagte und funf pas-
sive Multi-Asset-Fonds, die sich in der Zusammensetzung ih-
rer Anlageklassen, den erwarteten Kursschwankungen und dem
daraus resultierenden Risiko-Rendite-Profil unterscheiden.

«~Enhanced Diversification”: mehr Ertrag und Stabilitat
Ob Global-Absolute-Return-Strategien oder MyFolio: Der Weg zu
mehr Ertrag und Stabilitat fhrt bei SLI stets Uber eine sehr breite
Streuung der Anlagen (,,Enhanced Diversification”) und ein sehr
striktes Risikomanagement. Das Fondsmanagement nutzt die po-
sitiven Auswirkungen der Diversifikation, greift auf verschiedenste
Renditequellen zu und federt mégliche Risiken jedoch durch die
Kombination ausgefeilter Strategien ab.

Diese Kombination hat zu sehr guten Ergebnissen fur Anleger
gefhrt. Ein Grund dafur, dass SLI im September mit dem Enhanced
Diversification Multi Asset (EDMA) Fonds einen neuen Fonds auf

den Markt bringen wird, der mit einem ahnlichen Konzept ebenfalls
bei den Anlegern punkten wird. Was alle vier Fonds — neben EDMA
und GARS sind dies der Absolute Return Global Bonds Strategies
(ARGBS) und der Global Focused Strategies (GFS) — eint, sind das
einheitliche Management-Prinzip und die Kernfrage: ,Wie kann
man Risiken vermeiden?” Dies mindet bei SLI in einer Kombination
von Anlageklassen mit gegenldufigen Strategien. Die Erfahrung mit
dem Aufbau eines Portfolios unter derartigen Risikogesichtspunk-
ten hat bewiesen, dass sie bisherigen Modellen Uberlegen ist.

Tatsachliche Chancen und Risiken —
erwartete Schwankungsbreiten

MyFolio SLI managed Fonds

5,00 - T7/5= 11,00 - 13/758

<3,501% 7,75% | 11,00% 1375% 1650% > 10:50%
Spezialitaten

Bareinlagen, . wie Regionen,

geldmarktnah Defensiv Substanz Balance Chance ChancePlus T e
Themenfonds

= 6,00 - ©) 225 = 13,00 - 16,75 -
9 5 , ) b 0
B % % | 925% | 1300% 1675% | 2050% > 20:00%

MyFolio Passiv focussed Fonds

Risikoklassen

Typischerweise geringere Rendite und geringeres Risiko

Typischerweise héhere Rendite und héheres Risiko

Ihr Ansprechpartner

Markus Novak

Director Investment Sales
investmentsales@standardlife.de
Telefon: 069 66572-2552

Markus Novak kam nach Stationen bei Skandia und JP
Morgan Asset Management Anfang 2013 zu Standard
Life. Hier kimmert er sich als Director Investment Sales
um den Ausbau des Vertriebs von Publikumsfonds.
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Kostenglnstig und schlank

Wirtschaftsprifung nach § 34f GewO mit AdWorks

Die Einfuhrung des § 34f in der Gewerbeordnung jahrt sich am
1. Januar 2017 zum vierten Mal. Gab es anfénglich viel Skepsis
zum neuen Beratungsprozess, ist dieser heute ldngst Normalitat.
Mittlerweile sind insgesamt rund 37.000 Vermittler im Finanzan-
lagenvermittlerregister mit einer Erlaubnis nach § 34f verzeich-
net. 98,6 Prozent davon besitzen die Erlaubnis zur Vermittlung von
Investmentfonds. Die Anzahl an Vermittlern mit Erlaubnis fur die
Beratung zu AlFs ist mit 25,8 Prozent schon deutlich geringer, und
nur 17,6 Prozent haben sich fur die Erlaubnis zur Vermittlung sons-
tiger Vermogensanlagen registriert.

Unabhangig vom Erlaubnisbereich jahrt sich in diesem Jahr die
Wirtschaftsprifung zum dritten Mal. Fur die meisten ist auch der
jahrliche Prifprozess zur Routine geworden. Kluge Vermittler nut-
zen bereits den Beratungsprozess in AdWorks und laden dort alle
Dokumente hoch. So ist der Aufwand fur die Wirtschaftsprifung
minimal. Nach der Beantragung zieht sich der Wirtschaftsprufer
eine Stichprobe und der Vermittler erhélt den fertigen Prufbericht.
Wie das geht, erfahren Sie hier.

Was benétigt der Wirtschaftsprufer?
Folgende Dokumente pro Beratungsgesprach:

e Erstinformation

e Rahmenvereinbarung

e Datenanalyse und Selbstauskunft

¢ Beratungsprotokoll mit Provisionsoffenlegung

Zusatzlich:

e Ausweiskopie

o § 34f Erlaubnis

¢ Handelsregisterauszug (falls es sich um eine juristische
Person handelt)

24 einBlick 10 2016

Prifbericht rechtzeitig beantragen

Damit Sie den Prufbericht auch 2016 wieder kostengtnstig und
schlank erhalten, bitten wir Sie, ihn so bald wie méglich zu beantra-
gen. Fur Vermittler, die den Prifbericht erst ab 1. November 2016
bei der BDO beantragen, fallt ein Fast-Lane-Aufschlag von 100 Euro
zuzlglich Mehrwertsteuer an. Die Prifkosten beginnen bei 350
Euro zuzUglich Mehrwertsteuer und sind damit deutlich glnstiger
als bei vergleichbaren Wirtschaftsprifern.

Detaillierte Informationen erhalten Sie in fundsware unter dem
Suchbegriff ,Wirtschaftsprifung”. Alle Investmentdepot-Transak-
tionen, die Uber Netfonds laufen, werden dem Prifer von uns zur
Verfligung gestellt. Alle anderen Transaktionen (Beteiligungen/AlFs,
Depots, die nicht Gber Netfonds laufen, Direktinvestments) tragen
Sie bitte selbst auf den letzten Seiten der Beauftragung ein.

Upload komplett vornehmen

Um die ginstigen Konditionen fur die Wirtschaftsprtfung auf-
rechtzuerhalten, mussen die Prozesse schlank gehalten werden.
Das bedeutet auch, dass alle priifungsrelevanten Dokumente in Ad-
Works hochgeladen werden mussen. Bitte laden Sie daher auch alte
Rahmenvereinbarungen oder Datenanalysebdégen hoch. Denn nur
dann werden sie vom Priifer gesehen und geprift. Eine detaillierte
Anleitung zum Upload finden Sie auf fundsware.

Falls Sie im Jahr 2015 beraten haben — unabhangig davon, ob es sich
um eine DWS RiesterRente Premium, ein VL Depot oder ein Depot
bei der FFB gehandelt hat —, sind Sie zu einem Prifbericht ver-
pflichtet. Beantragen Sie diesen noch heute und profitieren Sie zum
einen von den ginstigen Konditionen und zum anderen davon, im
Jahresendgeschaft einen Punkt von lhrer To-do-Liste gestrichen zu
haben. | (jwi)

Ihr Ansprechpartner

Jonas Wilken

Sales Manager
jwilken@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-315

Jonas Wilken ist Master of Science in Economics und

arbeitet seit 2010 bei Netfonds im Investmentbereich.
Als AdWorks-Experte zeigt er Partnern vielfach Opti-

mierungspotenzial auf.



Die Starke des Jupiter Dynamic Bond liegt in seiner
Flexibilitat. Dank des globalen und uneingeschrénkten
Ansafzes kann der erfahrene Fondsmanager Ariel
Bezalel aktiv Anlagemdglichkeiten ausfindig machen
und nutzen, wo immer sie sich bieten. Um das Portfolio
an die sich stdndig dndernden Marktbedingungen
anzupassen und Risiken zu managen, kann er aus

einer groBen Bandbreite von Anleihen wdhlen und
in diese investieren. Jupiter Dynamic Bond - unsere
flexible Alternative fUr Ihr Anleiheengagement.

Weitere Informationen finden Sie unter jupiteram.com
oder rufen Sie uns an 069 24753-9880.

Morningstar-Gesamtrating™: s % %%

Wertentwicklung (%)

Lfd. Jahr 1 Jahr 3 Jahre Seit Auflegung
Jupiter Dynamic Bond 3,6 2,6 16,9 32,3
Morningstar-Sektor Global Flexible Bond Euro Hedged 3,6 1,2 6,2 12,3
Quartilsplatzierung 2 1 1 1

Die Wertentwicklung in der Vergangenheit ist kein Hinweis auf die zukinftige Wertentwicklung.
Quelle: Morningstar, 31072016 bei Wiederanlage der Brutfoertrége, nach Gebihren, Anteilskiasse L EUR Q Inc. Auflegung: 0805.2012.
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JUPITER DYNAMIC BOND

Diese Anzeige richtet sich an professionelle Anleger und ist nicht fir Endkunden zu verwenden oder an diese weiterzuleiten. Sie dient ausschlieBlich zu Informationszwecken und stellt keine Anlageempfehlung
dar. Wahrend alle Ansfrengungen unfternommen werden, um die Genauigkeit der dargestellten Informationen sicherzustellen, kann diesbeziglich keine Haftung Ubernommen werden. *Ein Rating sollte nicht
als Empfehlung verstanden werden. Quelle: Morningstar, Stand 31.07.2016. Es handelt sich nicht um eine Aufforderung zur Zeichnung von Anteilen des Fonds. Der Fonds ist ein Teilfonds des Jupiter Global Fund
(Gesellschaff), ein Organismus fur gemeinsame Anlagen in Wertpapiere (OGAW), eine nach Luxemburger Recht in der Form einer Investmentgesellschaft mit variablem Kapital (“société d'investissement & capital
variable”, SICAV) gegrindete Akfiengesellschaft (“société anonyme”). Der Fonds kann einen wesentlichen Teil seines Anlagevermégens in Hochzinsanleihen und Anleihen ohne Rating investieren. Diese Papiere
bieten zwar méglicherweise hohere laufende Ertrdge, sie bergen aber zugleich ein héheres Ausfallrisiko, besonders in volatilen Mdrkten. Die Héhe der vierteljahrlichen Ertragsausschittungen kann
schwanken. Schwierige Marktphasen kénnen den Verkauf von Anlagegegensténden zum quotierten Kurs erschweren - mit méglichen negativen Auswirkungen auf die Wertentwicklung des Fonds. Unter
extremen Marktbedingungen kénnen die Méglichkeiten des Fonds, Ricknahmeantrdge sofort zu erfillen, beeintrdchtigt sein. Der Fonds kann mehr als 35% des Fondsvermégens in Wertpapiere anlegen,
die von einem EWR-Land begeben oder garantiert werden. Der Wert von Anlagen und die Ertrdge hieraus kénnen sowohl fallen als auch steigen (dies kann auf Markt- und Wechselkursénderungen
zuriickzufihren sein) und Anleger erhalten unter Umsténden nicht den urspringlich investierten Betrag zuriick. Der Teilfonds unterliegt moglicherweise weiteren Anlagerisiken; Informationen dazu
finden Sie im akfuellen Verkaufsprospekt. Pofenzielle Anteilskaufer sollfen sich Uber die bestehenden gesetzlichen Anforderungen, Devisenkonfrollbestimmungen und geltenden Steuern in den L&ndern ihrer
Staatsburgerschaft, ihres Wohnsitzes oder ihrer Ans@ssigkeit informieren. Zeichnungen von Anteilen durfen nur auf der Grundlage des aktuellen Verkaufsprospekts und der wesentlichen Anlegerinformationen (KIID)
in Verbindung mit dem neuesten verfugbaren gepriften Jahres- bzw. Halbjahresbericht erfolgen. Diese Unterlagen sind auf www jupiteram.com sowie auf Deutsch in gedruckter Form kostenlos wie folgt erhdltlich:
Jupiter Asset Management Limited, Niederlassung Minchen, Apartment 6, Weibenburger Platz 3, 81667 Munchen, Deutschland; Jupiter Asset Management Limited, Niederlassung Frankfurt, RoBmarkt 10, 60311
Frankfurt, Deutschland; Herausgegeben von The Jupiter Global Fund und/oder Jupiter Asset Management Limited, zugelassen und beaufsichtigt durch die Financial Conduct Authority in GroRbritannien. 11453-08.16
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Netzwerk schafft Umsatz und Vertrauen

Netfonds bietet regionale Netzwerktreffen an zwolf Standorten.

Wie bereits in der letzten einBlick-Ausgabe im Frihjahr 2016 ange-
kindigt, méchten wir mit unseren regionalen Netzwerktreffen eine
neue Veranstaltungsreihe vorstellen, die Ihre aktuellen Erfahrungen
und Fragestellungen als Partner der Netfonds Gruppe besonders
in den Vordergrund stellt.

Interaktive Diskussion aller Teilnehmer

Neben einem kurzen Technik-Update (AdWorks-Release) und einer
Produktvorstellung (KAG-Vortrag) erwartet Sie auf einem Netz-
werktreffen eine interaktive Diskussionsrunde namens , Eure Bih-
ne”. Dabei berichtet jeder Teilnehmer 10 bis 15 Minuten lang
in einer entspannten Runde von Themen, die ihn in letzter Zeit
besonders bewegt oder beschéftigt haben.

Ihrer Kreativitat sind dabei keine Grenzen gesetzt: Sie kénnen ger-
ne eine bunte Auswahl von Vertriebs-, Verwaltungs- oder Produkt-
ideen mitbringen. Auch Erfahrungsberichte zu aktuellen Dienst-
leistungen der Netfonds Gruppe sind herzlich willkommen! Das
Rahmenprogramm wird durch einen internen Marktausblick von
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Sasa Perovic, Leiter Markt- und Produktresearch der Netfonds AG,
abgerundet. Freuen Sie sich auf eine Vortragsreihe, die Ihnen viele
interessante Kontakte aus Ihrer Region sowie zahlreiche Impulse fiir
lhren Beratungsalltag ndherbringt.

Themen bei Netzwerktreffen
In den bisherigen Diskussionsrunden wurden folgende The-
men angesprochen:

e Erfahrungen mit den standardisierten Portfoliol6sungen

e Optimierung der Ablaufe im Backoffice

e Erfahrungen mit dem Ausbildungsprogramm IHK-Genera-
tionenberater

e Passive Anlageinstrumente und MaBnahmen zur Siche-
rung der Einnahmesituation

e und vieles mehr



An zwolf Standorten (siehe Karte rechts) werden unsere Referenten,
Baran Kaya (BK) oder Jonas Wilken (JW), zwischen dem 4. Oktober
und 10. November 2016 fur Sie vor Ort sein.

Kontaktieren Sie uns bei Interesse unter jwilken@netfonds.de oder
bkaya@netfonds.de. M (bk)

Ihre Ansprechpartner

Jonas Wilken Baran Kaya
Sales Manager Partnerbetreuung und Akquise
jwilken@netfonds.de bkaya@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-315 Telefon: (0 69) 87 00 20-412
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Aberdeen Global -

Multi Asset Income Fund

Breite Streuung im Blick — laufendes Einkommen im Fokus

Laufende Ertrage zu erwirtschaften wird im Niedrigzinsumfeld im-
mer schwieriger. Das gilt fur Standardanleihen ebenso wie fir die
beliebten Fest- und Tagesgeldkonten. Anleger kénnen sich natur-
lich anderen Assetklassen, zum Beispiel Aktien, High-Yield- oder
Schwellenlanderanleihen, zuwenden. Hier werden hdhere Einkom-
men in Aussicht gestellt, allerdings ist das mit mehr Risiken und
Schwankungen verbunden.

Eine wirklich breite Streuung —wie bei Aberdeen —vermindert nicht nur
die Volatilitat, sondern sorgt auch fur stabilere, nachhaltigere Einkom-
men, da die Ertrage aus verschiedenen, teils gering bis gar nicht korre-
lierenden Quellen stammen. Investiert wird in Gber zwolf Anlageklas-
sen, wobei auch alternative Investments eine tragende Rolle spielen.
Seit Auflage im Juni 2015 konnte der Fonds nicht nur sein Ein-
kommensziel von 4,5 Prozent p. a. erreichen, sondern trotz der
Marktturbulenzen eine Wertentwicklung von 2,13 Prozent' bei einer

1 Stichtag: 30. Juni 2016

Aberdeen

geringen Volatilitat von circa 6 Prozent erzielen. Fazit: eine ausge-

wogene Losung fur Kunden, die laufende, stabile Ertrage suchen.

Weitere Informationen: alexander.heidenfelder@aberdeen-asset.com,
Tel. (069) 76807-2110.

Entwicklung von USD 100 seit Auflage
(im Vergleich zum MSCI World)
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Quelle: Bloomberg, 30. Juni 2016. Wertentwicklung in der Vergangenheit ist keine Garantie und

keine Indikation fur die zukinftige Werentwicklung.
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Fit for Future

Neuigkeiten fr Portfolio-Protect-Vermittler

Getreu dem oben genannten Motto hat Baumann & Partners, der
Anbieter der Portfolio-Protect-Anlagestrategien, in den vergan-
genen Wochen und Monaten an Innovationen und Verbesserungen
fur Sie und Ihre Kunden gearbeitet.

Leistungsstarke Online-Tools

Auf vielfachen Wunsch hat Baumann & Partners die Beratersoft-
ware onlinefdhig gemacht. Die Tools wurden ,OfferOnline” und
.AntragOnline” getauft und zeichnen sich durch ein einfaches und
intuitives Handling aus. Aussagekraftige Angebote und vorkonfek-
tionierte Antrage konnen Sie ohne groBen Zeitaufwand sowohl am
PC als auch nun auf allen mobilen Endgeraten erstellen.

Diese Gelegenheit wird zudem genutzt, um das generelle System

Vorteile des Zielspar-Depots inklusive Portfolio-

Protect-Anlagestrategien

e Hohe Renditechancen durch aktive Fondsvermégensver-
waltung

e Innovative Vermdgenssicherung — Schutzschwellen von 5
bis 30 Prozent

e Flexible Gestaltung — tagesaktuelle Verflgbarkeit

Zudem fur Sie als Vermittler:

e Innovative und leistungsstarke Produktkonzeption

o Attraktive, diskontierte Courtage bei geringen Haftzeiten
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der Antragsaufnahme vertriebsfreundlicher zu gestalten. Zukunftig
mussen Sie keine viele Seiten umfassenden Antragsformulare inklu-
sive Bedingungen mehr ausdrucken. Sie kdnnen stattdessen dem
Kunden ein Bedingungsbooklet aushandigen und mdssen zusatz-
lich einige wenige Seiten ausdrucken und dem Kunden zur Unter-
schrift vorlegen.

Neue Antragsversionen

Das Zielspar-Depot — die fur die Portfolio-Protect-Anlagestrategien
mafBgeschneiderte Depotvariante — wurde weiter optimiert. Die
neuen Regelungen zum Treuebonus bieten den Kunden mehr Flexi-
bilitat und zeichnen sich besonders durch die Zukunftssicherheit im
Hinblick auf anstehende Gesetzesanderungen (Stichwort: MiFID)
aus. ® (mb)

Ihr Ansprechpartner

Mike Bogdahn
Generalbevollméchtigter
mike.bogdahn@investmentgate.de
Telefon: (089) 88 949 85 0

Mike Bogdahn ist seit Uber 13 Jahren in der Finanzbran-
che tatig und verfugt Gber jahrelange Erfahrung im
Vertrieb vermdgensverwalteter Lésungen. Der Diplom-
Betriebswirt steht Ihnen gerne als Ansprechpartner zur
Verfligung.



Eine PRIMA Alternative

Frank Fischer sieht beste Chancen fir den PRIMA — Globale Werte.

Im Mai wurde der Frankfurter Aktienfonds fur Stiftungen im Rah-
men eines ,Soft Closing” fir Neukundengelder geschlossen. Far
Kundenberater und Anleger gibt es aber eine Alternative. Denn
Frank Fischer berdt einen weiteren Fonds: den PRIMA — Globale
Werte (WKN: AOD9KC/ISIN: LU0215933978).

Frank Fischer ist Fondsmanager des PRIMA — Globale Werte.

Welche Unterschiede gibt es im Auswahlprozess fiir Aktien
beim PRIMA - Globale Werte?

Frank Fischer: Generell folgen unsere Mandate den Prinzipien des
Value-Investing in der Tradition von Benjamin Graham und War-
ren Buffett. Dabei beinhaltet der Auswahlprozess nicht nur die
.Margin of Safety”, also die Sicherheitsmarge beim Kauf einer
Aktie, sondern auch den ,Business-Owner” und den , Economic
Moat” (wirtschaftlicher Burggraben). Auch ,,Mr. Market”, also
der Stimmung unter den Anlegern, begegnen wir mit einer Ab-
sicherungsstrategie. Der Prozess und auch die handelnden Per-
sonen sind dieselben. Einzig die Portfoliokonstruktion folgt an-
deren Kriterien, da wir hier im Gegensatz zu anderen Mandaten
weniger den Fokus auf Dividenden legen. Der PRIMA — Globale
Werte kann groBkapitalisierte Aktien enthalten, die wir mit unse-
rem Screening-Prozess herausfiltern, bevor wir unsere qualitativen
Hausaufgaben machen.

4k
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In der Vergangenheit konnten Sie gr6Bere Drawdowns
durch lhre aktive Steuerung der Aktienquote vermeiden.
Setzen Sie dieses Erfolgsrezept auch hier ein?

Fischer: An erster Stelle steht fir uns die Vermeidung des per-
manenten Kapitalverlusts. Man kann uns quasi als Absolute-Re-
turn-Ansatz einstufen. Um dies zu gewabhrleisten, folgen wir bei
der Einzeltitelauswahl den Prinzipien des Value-Investing, denn
gUnstige Einstiegskurse bei eigentiimergefiihrten Unternehmen
mit einem wirtschaftlichen Burggraben stellen schon ein erstes
Sicherheitsnetz dar. Da aber die Launen an der Borse nicht immer
rational sind, nutzen wir auch Cash und Absicherungsinstrumen-
te, um groBere Verwerfungen zu umschiffen. Eine Absicherungs-
strategie ist mit einem niedrigeren Tracking Error und liquideren
Aktien wie beim PRIMA — Globale Werte sauberer und schneller
umzusetzen.

Wie ist Ihre aktuelle Allokation?

Fischer: Aktuell halten wir die Aktienquote im Portfolio neutral.
Als Bedrohung sehen wir vor allem die Krise bei Europas Banken,
auch wenn der jingste Stresstest offiziell gar nicht mal so schlecht
ausgefallen ist. Aber die EZB war aus unserer Sicht hier viel zu lasch.
Deshalb halten wir auch keine Banktitel im PRIMA — Globale Werte.
Wieder aufgenommen wurden Alphabet und Berkshire Hathaway.
Die Cash-Positionen wurden von deutschen Banken abgezogen
und stattdessen in kurzlaufenden US-Staatsanleihen in Sicherheit
gebracht.

Welche Chancen sehen Sie momentan fiir globale Aktien?
Fischer: Im Moment ist die kinftige Richtung an den Markten
schwierig einzuschatzen, auch wenn die jungsten Quartalszah-
len etwas mehr Licht als Schatten zeigten. Trotzdem bleiben wir
vorsichtig. Vor allem von politischer Seite her kénnen Probleme
auftauchen. Da ist das Referendum in Italien, dann die EU-Ausei-
nandersetzungen mit der Turkei. Im Oktober stehen die erneu-
ten Prasidentenwahlen in Osterreich an. Und nicht zu vergessen:
die Wahlen in den USA. Vonseiten der Notenbanken erwarten wir
keine groBen Uberraschungen. Nach der Zinssenkung in UK sollten
weitere kurzfristige MaBnahmen in den USA, Japan und Europa
erst einmal vom Tisch sein. Unterm Strich sind wir gar nicht mal
so pessimistisch, auch wenn man den FuB3 immer in der Nahe der
Bremse haben sollte.

Mehr Informationen unter www.primafonds.com
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Neues von AdWorks

Das Release im vierten Quartal 2016

Mit dieser Ausgabe wollen wir Sie als Netfonds-Partner wie ge-
wohnt zum Thema Beraterplattform AdWorks auf den neuesten
Stand bringen. Wir zeigen lhnen eine Auswahl der wichtigsten
Neuerungen.

1. Barcodes: Automatische Archivierung und
Vollstandigkeitsprifung

Kinftig werden die im Beratungs- und Antragsprozess der Berater-
plattform erstellten Dokumente zusatzlich einen Barcode erhalten.
Dieser hat in etwa die Form und den Aufbau, wie man ihn bei-
spielsweise von den Produkten im Supermarkt kennt. Der Barcode
wird — anders als ein QR-Code — auf jeder Seite eines Dokuments
eingeflgt.

Mit Einfihrung des Barcodes schaffen wir dariber hinaus zusatzlich
eine Funktion, die Dokumente auf ihre Vollstandigkeit praft und
im weiteren Verlauf des Prozesses automatisiert zuordnet und ar-
chiviert. Die finale Ausgestaltung wird aktuell definiert, das rechts
abgebildete Beispiel (Abbildung 1) zeigt Ihnen aber bereits, wie ein
Dokument mit Barcode aussehen kann.

2. Digitale Antrags- und Orderdatenitbermittiung

an Metzler MFX und MFXtra

Mit dem Bankhaus Metzler gehen wir erstmals den Weg der digi-
talen Antrags- und Orderdatentbermittlung. Méglich macht dies
die neu geschaffene Anbindung an den Metzler Webservice. Mit
dem Release wird der erste Schritt in diesem Projekt umgesetzt.
Dadurch ist es moglich, tber AdWorks den Depoteréffnungsan-
trag sowie Transaktionsauftrage fur Metzler zu erstellen.

Die Daten werden automatisiert an Metzler Gbertragen. Metzler
benétigt hier allerdings noch das Dokument mit der Kundenunter-
schrift. In weiteren Releases wird es hier mit der E-Signatur die
Méglichkeit geben, Depots in Sekundenschnelle zu er6ffnen.

3. Aufruf des Akquise-Centers direkt aus

AdWorks heraus

Arbeiten Sie auch mit uns im Versicherungsbereich zusammen?
Dann freuen wir uns, lhnen mitteilen zu kénnen, dass ab diesem
Release lhre Kundendaten automatisiert in die ,Versicherungswelt
— das Akquise-Center” Ubernommen werden. Sie mussen jene le-
diglich einmalig in AdWorks eingeben und kénnen sie auch fir
die Berechnung von Angeboten Uber den Leben-, Kranken- und
Sachbereich nutzen.
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4. Exportfunktion in unser revisionssicheres d3-Archiv
Fur die Aufsichtsbehdrden ist ein revisionssicheres Archivsystem fir
Beratungsdokumente und Depotantrage Pflicht. Revisionssicher be-
deutet hier, dass Daten nicht mehr geléscht werden. Dies haben
wir fr Sie in der Vergangenheit automatisch umgesetzt. Zukunftig
wird das Archivsystem noch enger mit AdWorks verknipft. Einmal
abgelegte (PDF-)Dokumente sind dort fest gespeichert.

Die neue Schnittstelle zwischen dem d3-Archiv und der Berater-
plattform funktioniert zuktnftig in beide Richtungen: Dokumente
werden aus dem Archiv in die Beraterplattform tUbertragen und
umgekehrt.

Um die saubere Trennung von Beratungs- und Antragsdokumenten
zu erreichen, haben Sie in der Beraterplattform die Moglichkeit,
entweder eine ,allgemeine Beratung” oder einen , allgemeinen
Antrag” zu erstellen. Diese finden Sie jeweils unter dem entspre-
chenden MenUpunkt (siehe Abbildung 2). | (jwi/c))

Screenshots aus AdWorks

Abb. 1: Beispiel fir
Darstellung eines
Barcodes im Antrags-
formular

Abb. 2: Hier finden Sie
den Button , Allgemeine
Beratung”.

lhre Ansprechpartner

Christof Jach
Datenmanager
jwilken@netfonds.de cjach@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-315 Telefon: (0 40) 82 22 67-234

Jonas Wilken
Sales Manager



Investieren nach dem Brexit
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Morgan Stanley

Bruno Paulson, Portfolio Manager, Morgan Stanley Investment Management

Offenbar haben die Markte einen Teil ihrer Verluste infolge des Bre-
xit-Schocks wieder wettgemacht. Lediglich 2 Prozent der Weltwirt-
schaft optierten fur einen kurzfristigen Schock und eine langfristige
lokale Wachstumsverlangsamung. Das ist im globalen Zusammen-
hang nicht viel. Darlber hinaus hat die zusatzliche Welle geldpoli-
tischer LockerungsmaBnahmen den Markten insgesamt Auftrieb
gegeben. Eine Ausnahme ist der Finanzsektor, der unter immer
niedrigeren Zinssatzen leidet. Zwei Griinde rechtfertigen dennoch
eine weniger optimistische Haltung gegentiber dem Brexit.

Der erste ist die Ansteckungsgefahr fir ganz Europa. All denen,
die in Erwagung ziehen, auf den fahrenden EU-Austritts-Zug auf-
zuspringen, durften die Erfahrungen GroBbritanniens seit der Ab-
stimmung und die Gefahr eines deutlichen Konjunkturabschwungs
zu denken geben. Unserer Ansicht nach ist Italien in der zweiten
Jahreshalfte 2016 das fragilste Land.

Der zweite Grund liegt darin, dass der Brexit ein Symptom der
weltweit auftretenden politischen Risiken darstellt. Der Populismus
erstarkt und die traditionellen Parteien befinden sich in einem de-
solaten Zustand. Im Vierteljahrhundert bis zur Finanzkrise wurde die
Politik der Industrielander deutlich wirtschaftsfreundlicher. Wagt
man einen Blick in die Zukunft, fallt es schwer, so positiv zu sein.
Selbst konventionelle Politiker sind GroBunternehmen gegenuber
weniger freundlich gestimmt, und Pharmaunternehmen geraten
zusammen mit den Finanzunternehmen in die Schusslinie. Das po-
litische Umfeld wird nicht nur weniger freundlich, sondern auch
unberechenbarer.

Der MSCI World Index wird zum 16,7-Fachen der erwarteten Ge-
winne fir 2016 gehandelt," was zeigt, dass sich diese ,,schone neue
Welt” nicht in den Aktienbewertungen widerspiegelt. Diesem Ni-
veau sollte ein starkes aktuelles Gewinnwachstum zugrunde liegen,
was jedoch nicht der Fall ist. Auch an den Anleihemarkten ist das
Bild duster. Die zehnjdhrigen Renditen liegen in einer Bandbreite
von 1,47 Prozent in den USA bis zu unwirklich anmutenden -0,13
Prozent in Deutschland.

Ein Portfolio aus hochwertigen Unternehmen, die dank schwer zu
kopierender immaterieller Vermogenswerte wie Marken, Lizenzen
und Netzwerke und aufgrund ihrer Preismacht Gber Wettbewerbs-
vorteile verfiigen, bietet unserer Uberzeugung nach die Chance
auf bestandige Renditen in steigenden Méarkten und Kapitalerhalt
in Baissephasen. Heutzutage ist die Nachfrage von Investoren nach
einem solchen asymmetrischen Renditeprofil nach wie vor hoch.

1) Quelle: FactSet, Stand der Daten: 30. Juni 2016

Bruno Paulson,
Portfolio Manager des
Morgan Stanley Global
Brands Fund

Wir konzentrieren uns weiterhin auf die unserer Einschatzung nach
hochwertigsten Aktien in den Sektoren hochster Qualitat. Die sta-
bile Gewinnentwicklung der von uns bevorzugten Unternehmen
sorgt fur stabile freie Cashflows. Unserer Einschatzung nach werden
diese Unternehmen ihre Gewinne stetig steigern und gleichzeitig
Barmittel ausschitten, was die Auswirkungen mdéglicher Herabstu-
fungen infolge weiterer makrodkonomischer Schocks abmildern
durfte.

Der MS INVF Global Brands Fund, der in diesem Jahr sein 15-jah-
riges Bestehen feiert, hat seit seiner Auflegung am 30. Oktober
2000 ein stabiles und bewdhrtes Renditeprofil generiert. Seit Auf-
legung des Fonds wurden Anlagephilosophie und Anlageprozess
unverandert beibehalten, auch nach dem Brexit-Schock, so dass
als Reaktion auf das Abstimmungsergebnis keine Anderungen im
Portfolio notwendig waren.

FONDSDATEN
Produktname Morgan Stanley Global
Brands Fund

Oktober 2000

7,1 Mrd. US-Dollar
Benchmark MSCI World Index
Rendite in US-Dollar ggii. Benchmark

10 Jahre (nach Abzug der Gebuhren, p. a.): 7,45
(Index: 4,80)

Daten per 31.07.2016

Auflegung
Fondsvermodgen

Die in der Vergangenheit erzielte Performance ist kein verlasslicher Indikator fur zukinftige Er-
gebnisse. Die Rendite kann infolge von Wahrungsschwankungen steigen oder sinken. Perfor-
manceangaben werden auf Basis der Nettoinventarwerte (NAV) und abztglich Gebuhren be-
rechnet. Provisionen und Kosten, die bei der Ausgabe und der Riicknahme von Anteilen anfallen,
werden nicht bertcksichtigt.
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lhre Highlights
in der Abwicklung

Drei aktuelle Top-Themen fiir Netfonds-Partner

Thema 1: der Effektenkredit

Den finanziellen Spielraum erweitern und dabei weiterhin an der
Wertentwicklung der Fonds teilhaben? Wie Studien belegen, sind
Dispo- und Bankkredite mit zweistelligen Zinssatzen oft teuer und
Erl6se aus Fondsverkdufen kdnnen durch die Abgeltungssteuer ge-
mindert werden.

lhre Losung: Sorgen Sie mit den giinstigen Effektenlombardkrediten
fur mehr Liquiditat! Die Vorteile sprechen fur sich: unburokratisch,
ohne Schufa und mit flexibler Ruckzahlung. Effektenlombardkre-
dite enthalten weder zusatzliche versteckte Gebuhren noch eine
Zweckbindung (siehe Tabelle).

Thema 2: die MFX-Schnittstelle

Die Plattform MFX Metzler Fund Exchange kann kiinftig mit Antra-
gen von AdWorks aus angesteuert werden. Die Daten, die der Ver-
mittler in AdWorks eingegeben hat, werden zum Metzler Webser-
vice Ubergeben. Von dort kommt dann das Formular entsprechend
fertiggestellt in AdWorks zurtick und kann problemlos ausgedruckt
werden.

Effektenkredite — die Konditionen im Uberblick

Die Umsetzung erfolgt fur das MFX-Fondsplattformgeschaft und
far MFXtra, die Fonds-Vermdgensverwaltung. Dank neuem Update
kann kanftig ein Depoter6ffnungsantrag sowohl fur das Fonds-
Depot und Cash-Konto als auch fir das MFXtra-Fonds-Depot und
-Cash-Konto gestellt werden. Da die Depoteréffnungs- und Trans-
aktionsformulare von MFX in AdWorks zur Verfigung stehen, ha-
ben Netfonds-Partner stets die aktuellsten Formulare zur Hand.
Ein weiterer Vorteil: Bei mehreren durchzufiihrenden Orders muss
der Berater sich nicht mehr an mehreren Plattformen anmelden.
Dies kann nun unkompliziert in AdWorks durchgefthrt werden.
Geplant ist zudem, dass ein digitales Verfahren zwecks Unterschrift
des Kunden eingefihrt wird, so dass der Antrag nicht mehr von
diesem handisch unterschrieben werden muss und somit sofort zur
Depotstelle weitergeleitet werden kann.

Thema 3: Blick in die Zukunft

Bereits heute kann sich der Kunde bei der FFB mit seiner Handynum-
mer schnell und unkompliziert Gber das mobileTan-Verfahren frei-
schalten lassen und im direkten Anschluss an die Depoteroffnung
Transaktionen durchfuhren. Im Oktober 2016 wird die DWS ihre
Formulare erneuern. Unter anderem wird die momentan separate
Selbstauskunft in den Depotantrag integriert. B (md)

Fur Fragen und genauere Information wenden Sie sich gerne
an das Netfonds-Abwicklungsteam. Rufen Sie uns unter der
(0 40) 82 22 67-230 an oder schreiben Sie uns eine E-Mail an
abwicklung@netfonds.de.

Kreditanbieter Jahreszins p. a. Min./Max. Beleihungsrichtlinie* Laufzeit Zusatzliche
(effektiver Jahreszins) Nettokreditsumme 9 Kiindigungsfrist Gebiihren
|\/||n5000 EUR/MaX Be .......... N A e s e
] ; i Teilweise bis zu 50 % des Keine feste Laufzeit/3 Keine zus.
o, o, H H . .
Fondsdepot Bank 2,00 % p. a. (effektiv 2,02 % p. a.) H leihungswert bzw. 100.000 © beleihbaren Depotwerts : Monate Kindigungsfrist : Gebiihren
Basiszinssatz + 2,25 % p. a. Uber 15.000 EUR : b Tlnaise s a0 S0 % e
Basiszinssatz + 2,75 % p. a. unter 15.000 EUR ¢ Min. 5.000 EUR/Max. Belei- : . iy ? 9 Kaine feste Laufzeit/ Keine zus.
DAB Bank 3 . . - . . 3 : in Anleihen) des beleihbaren : X o . -
: (beim momentan negativen Basiszinssatz wird dieser : hungswert : : Keine Kundigungsfrist Gebuhren
i . Depotwerts
: mit 0,00 % gewertet)
Min. 500 EUR/Max. Belei- Thrvrati . . .
; Teilweise bis zu 60 % des Keine feste Laufzeit/ Keine zus.
9 9
RS 28 % P 8. iy 4212 % . &) g o, 250,008 beleihbaren Depotwerts Keine Kiindigungsfrist Gebuhren
................................... M|n2500EUR/MaxBe-Te||we|seb|szu80%(ua U
0 . . . .
ebase Variabler Zinssatz (aktufll 5,25 % p. a.; effektiv e (s, 200000 § Renieniond) ol iz | Kgme fgstg Laufze|§/ Kem? zus.
5,354 % p. a.) X X : Keine Kundigungsfrist Gebuhren
EUR Depotwerts
e — Variabler Zinssatz (aktuell 5,40 % p. a.; effektiv Min. 1.000 EUR/Max. Belei- Teilweise bis zu 60 % des Keine feste Laufzeit/ Keine zus.
5,51 % p. a.) : hungswert beleihbaren Depotwerts Keine Kundigungsfrist Gebuhren
: Teilweise bis zu 80 % (u. a. in . . .
comdirect 5,55 % p. a. (effektiv 5,67 % p. a.) § MIm 3'0g0 ARy B : Rentenfonds) des beleihbaren : Kgme f?Ste. LanZEIF/ Kem§ 2us.
ungswert i . Keine Kundigungsfrist Gebuhren

Depotwerts

*Die Beleihungsrichtlinie richtet sich nach dem tatséchlichen Beleihungswert des Depots und kann je nach Wertpapiergattung variieren. Die angegebenen Daten dienen daher allein einer groben

Ubersicht. Genauere und abschlieBende Informationen erhalten Sie bei den entsprechenden Banken. Die abgebildeten Informationen stellen weder Entscheidungshilfen fir wirtschaftliche, recht-

liche, steuerliche oder andere Beratungsfragen dar, noch sollten allein aufgrund dieser Angaben Anlage- oder sonstige Entscheidungen geféllt werden. Sie stellen insbesondere keine Empfehlung,
kein Angebot, keine Aufforderung zum Erwerb/Verkauf von Anlageinstrumenten oder zur Tatigung von Transaktionen und auch nicht zum Abschluss irgendeines Rechtsgeschéfts dar.
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Raus aus dem Renditetal

TopFonds - Empfehlung "= -

LB=BW Asset Management

Fonds in Feinarbeit.

Kapital langfristig sichern und mehren — mit dem LBBW Multi Global

Die anhaltende Niedrigzinsphase stellt Investoren vor Herausforde-
rungen: Die Renditen erstklassiger Anleihen befinden sich auf
Rekordtiefs und notieren zum Teil im negativen Bereich. Aktien
bieten zwar mehr Renditepotenzial, bergen aber auch ein hoheres
Schwankungsrisiko. Einen interessanten Ausweg aus dem Rendite-
tal bietet der LBBW Multi Global. Mit seiner defensiven Ausrichtung
stellt der Mischfonds eine bewahrte Losung fur Anleger dar, die ihr
Kapital langfristig vermehren wollen — und dabei schwer einschatz-
bare Risiken vermeiden mochten. Breit gestreut investiert der LBBW
Multi Global dazu zum einen in Pfandbriefe, Staats- und Unterneh-

Alleinige Grundlage sind der Verkaufsprospekt und die wesentlichen Anlegerinformationen, in
deutscher Sprache online abrufbar unter: www.LBBW-MultiGlobal.de. Die Gesellschaft darf in
Schuldverschreibungen und Schuldscheindarlehen der Aussteller Bundesrepublik Deutschland und
aller Bundeslander mehr als 35 % des Wertes des Sondervermogens anlegen.

mensanleihen guter bis sehr guter Bonitdt — und zum anderen mit
einer flexiblen Quote von 0 bis 30 Prozent in Aktien von Unter-
nehmen aus Zukunftsbranchen. Die erfolgreiche Anlagephilosophie
— vergleichbar mit einer Vermégensverwaltung — bietet Anlegern
seit mehr als 20 Jahren eine ausgewogene Balance aus Sicherheit
und Rendite, und damit auch gute Aussichten in anspruchsvollen
Marktphasen.

Ihr Ansprechpartner

Wolfgang Schrage
Abteilungsdirektor
Wolfgang.Schrage@lbbw-am.de
Telefon: (0711) 22910 3207

Wolfgang Schrage verfugt Uber die Qualifikation zum
Certified European Financial Analyst und hat den Cer-
tified International Investment Analyst absolviert. Er
ist Abteilungsdirektor Vertrieb Publikumsfonds bei der
LBBW Asset Management.

LEGG MASON

GLOBAL ASSET MANAGEMENT

www.leggmason.de

randywine GLOBAL

2 CLARION PARTNERS

ClearBridge

Investments

En@rustPermal

Investors

% RARE

Royce&Associates

STERN ASSET
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Massiver MEHRWERT fir Netfonds-Partner

Interviewserie mit Experten aus unserem Netzwerk zu aktuellen Projekten

Mit unserer neuen Interviewserie stellen wir lhnen jeweils drei Ex-  Wir befragten hierzu Michael Mdller als Vertreter einer Depot-

perten aus dem Netfonds-Netzwerk vor, die mit aktuellen Projek-  bank, Carsten Holzki als Vertreter eines Produktpartners und René

ten einen besonderen Mehrwert fur unsere Makler generieren.  Delrieux als Netfonds-Experte.

Michael Miiller,
Vertriebsdirektor bei der FFB

~Elektronische Antrage
fur das MaklerbUro”

Stellen Sie sich bitte kurz vor.

Ich bin als Vertriebsdirektor bei der FFB fur die Weiterentwick-
lung unserer Partnerschaft mit Netfonds verantwortlich. Und
ich stehe allen angeschlossenen Beratern als personlicher An-
sprechpartner zur Verfiigung.

Wofiir steht lhr Haus/Arbeitgeber?

Die FFB ist eine der groBten unabhdngigen Fondsbanken und
ein langjahriger Netfonds-Partner. Wir unterstlitzen mit un-
seren Losungen in enger Zusammenarbeit mit Netfonds die

Carsten Holzki,

Head of Sales (Non-Banks),
Invesco Asset Management
Deutschland GmbH
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individuellen Geschaftsmodelle der Berater, damit sie mehr Zeit
haben, sich auf das Wesentliche zu konzentrieren — die Betreu-
ung ihrer Kunden.

Bitte schildern Sie lhr aktuelles Projekt und den
wesentlichen MEHRWERT fiir Netfonds-Partner.

Aktuell planen wir zusammen mit Netfonds, es allen angeschlos-
senen Partnern zu erméglichen, Belege und Antrage (also auch
Depoterdffnungen) elektronisch zu schicken statt per Post. De-
poteréffnungen mussen zwar weiterhin unterzeichnet werden,
das Original kann jedoch bei Ihnen verbleiben und Sie senden
Netfonds den Antrag als Datei zu (zum Beispiel als Scan).

So sparen sich alle Parteien Postlaufzeiten und die Verlustrisiken
auf dem Postweg entfallen. Netfonds prift den Antrag tag-
gleich, vergibt einen digitalen Stempel und der Antrag wird der
FFB umgehend zur weiteren Bearbeitung auf einem gesicherten
Server zur Verflgung gestellt.

Das Original mussen Sie mindestens zwei \Wochen bei sich auf-
bewahren. Netfonds und die FFB haben in dieser Zeit das Recht,
es stichprobenartig zu prifen. Ich halte dieses Projekt fur extrem
praxisnah und fur einen groBen Mehrwert fiir alle Beteiligten.

Wie erfahren wir mehr liber das aktuelle Projekt?
Gerne per Telefon unter (069) 77060-358 oder per E-Mail an
michael.mueller@ffb.de oder unter www.ffb.de.

~Langfristige Investmentideen
statt Anlageklassen”

Stellen Sie sich bitte kurz vor.
Seit 1. April 2005 bin ich der Leiter des Bereichs Non-Banks
(IFAs, Versicherungen, Vermogensverwalter und Maklerpools).



Wofiir steht Ihr Haus/Arbeitgeber?

Als unabhangiges, weltweit tatiges Unternehmen konzentriert
sich Invesco vollstandig auf das Investmentmanagement. Zur
Produktpalette gehoren auch Fonds fir interessante Anlagekon-
zepte wie etwa moderne Multi-Asset-Strategien. In Deutschland
ist Invesco seit vielen Jahren prasent und fest verwurzelt.

Bitte schildern Sie Ihr aktuelles Projekt und den
wesentlichen MEHRWERT fiir Netfonds-Partner.

Die Nachfrage nach Multi-Asset-Strategien, die langfristig po-
sitive Ertrage anstreben und zur Streuung des Gesamtrisikos
beitragen, nimmt zu.

Wir bei Invesco sind Uberzeugt: Herausragende Anlageideen
sind der entscheidende Faktor fir den Anlageerfolg. Und ein

René Delrieux,
Produktmanager,
Netfonds Gruppe

JIndividuelle
Portfolioangebote”

Stellen Sie sich bitte kurz vor.

Seit 2010 bin ich bei der Netfonds Gruppe im Investmentbereich
tatig. Davor war ich bei der Sparkasse Mittelholstein beschaftigt
und absolvierte noch ein BWL-Studium an der CAU in Kiel. Zu
meinen Aufgaben bei Netfonds zahlt unter anderem das Pro-
duktmanagement im Bereich Investment.

Bitte schildern Sie Ihr aktuelles Projekt und den
wesentlichen MEHRWERT fiir Netfonds-Partner.

Wir bieten unseren Partnern eine breite Auswahl von Produkt-
ideen in Form von TopFonds- und Spezialitatenlisten. Dartber
hinaus stellten wir fest, dass Impulse seitens des Pools auch
im Bereich der maBgeschneiderten Portfolioallokationen sehr
gefragt sind.

INVESTMENT 4

wirklich diversifiziertes Portfolio entsteht, wenn der Fokus auf
langfristigen Investmentideen statt auf Anlageklassen liegt.
Unser Multi-Asset-Team identifiziert die am besten geeigneten
Investmentideen und bindelt diese in einem risikogesteuerten
Portfolio. Fur die Umsetzung der Anlageideen steht dem Team
ein breites Spektrum von Anlagetypen, Regionen, Sektoren und
Wahrungen zur Verfligung.

Wie erfahren wir mehr liber das aktuelle Projekt?
Melden Sie sich gerne telefonisch unter (069) 29807-327 oder
senden Sie lhre Fragen an die E-Mail-Adresse info@fra.invesco.
com. Sie kdnnen sich Uber unsere Multi-Asset-Strategien zu-
dem jederzeit auf unserer Website unter www.de.kraft-der-
ideen.de informieren.

Vor allem die zunehmende Administration lasst haufig nur noch
wenig Zeit, eine bedarfsgerechte Zusammenstellung des Kun-
dendepots inklusive aller erforderlichen Unterlagen, Prifung
der Handelbarkeiten, Offenlegung der Provisionen etc. zu ge-
wabhrleisten.

Unser Ziel war es daher, unsere Kunden durch individuelle Port-
folioangebote zu unterstiitzen und damit eine wertvolle Anre-
gung oder Diskussionsgrundlage zu schaffen. Dieser Service ist
fur Netfonds-Partner unverbindlich, kostenfrei und lohnt sich
bereits flr Portfolios ab 10.000 Euro Einmalanlage.

Wie erfahren wir mehr liber das aktuelle Projekt?
Senden Sie uns dazu gern eine E-Mail an investment@netfonds.
de. Nennen Sie uns darin die notwendigen Angaben zum An-
lagebetrag und Kundeninformationen. Dazu gehéren etwa Ri-
sikoklasse, Ziele und Praferenzen. M (bk)

Ilhr Ansprechpartner

Baran Kaya
Partnerbetreuung und Akquise
bkaya@netfonds.de

Telefon: (0 69) 87 00 20-412

Baran Kaya ist seit November 2008 bei Argentos und
verantwortet dort als Prokurist die Bereiche Partnerbe-

treuung und Akquise.
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Glanzendes Investment

Mit HANSAgold in Gold und Edelmetalle anlegen

Gold ist fester Bestandteil der Kapitalanlage — vollig zu Recht, denn
das Edelmetall hat sich als wertbestandige Anlageklasse bereits seit
Jahrtausenden vielfach bewahrt. Es gilt als Sicherheitsnetz im Falle
von Krisen.

Geraten die Borsenkurse auf breiter Front ins Rutschen oder herrscht
groBe Unsicherheit an den Mérkten, fliichten Anleger automatisch
ins Gold — zu beobachten etwa im ersten Halbjahr 2016. Damit
erfullt Gold eine unverzichtbare Aufgabe in diversifizierten Anle-
gerportfolios.

Unabhéngig von anderen Assetklassen

Fakt ist: Edelmetalle sind nicht beliebig vermehrbar, denn ihre Men-
ge ist auf natlrliche Weise begrenzt. Zwar erwirtschaften sie keine
Rendite, dafir kénnen sie als klassischer Sachwert ihren Grundwert
aber auch nicht einbUBen. Fur Anleger von besonderem Interesse
ist, dass Gold zu vielen anderen Markten kaum korreliert.
Langjdhrige Vergleiche zeigen, dass Gold sich weitgehend unab-
hangig vom Auf und Ab der Renten- und Aktienmarkte entwickelt
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(siehe Grafik ,Korrelation von Gold zu anderen Assetklassen”).
Auf Monatsbasis liegt die Korrelation in den vergangenen funf
Jahren durchweg auf einem geringen Niveau. Eine starke positive
Korrelation trat so gut wie nie ein.

Gold im Depot kann daher den Wertschwankungen von Aktien,
Anleihen und anderen Anlageklassen entgegenwirken. Dies kommt
insbesondere dann zum Tragen, wenn es Konsolidierungseffekte in
den klassischen Markten gibt und viele Anleger ebenso wie Staaten
nachhaltige Absicherung suchen.

Wer das Edelmetall in einem gemischten Depot hat, senkt somit
automatisch dessen Volatilitat. Anleger sollten dies bei ihren Allo-
kationsentscheidungen stets im Kopf haben.

Versicherung fur das Depot

Wie kdnnen konservative Anleger am einfachsten in die Anlage-
klasse Gold investieren? Der physische Erwerb von Edelmetallen
ist meist mit hohen Kosten verbunden, welche bei kleineren Stu-
ckelungen zudem noch stark steigen. Bei der Verwahrung entsteht



Uberdies ein Sicherheitsrisiko durch moglichen Diebstahl. Daru-
ber hinaus fallt es schwer, den prozentualen Anteil der Edelmetalle
am Gesamtvermogen konstant zu halten, wenn die Notierungen
schwanken (Rebalancing). Denn Experten empfehlen stets zwi-
schen 5 und 10 Prozent des liquiden Vermogens als Versicherung
in Gold zu halten. Abhangig von der jeweiligen Risikoneigung des
Anlegers kénnen auch andere Edelmetalle beigemischt werden.

HANSAgold - Investitionen sind physisch hinterlegt

Im andauernden Niedrigzinsumfeld und in weiterhin volatilen Zei-
ten bendtigen Anleger eine unkomplizierte Investitionsmaoglichkeit
in Edelmetalle. Fondslésungen haben gegentber dem Kauf physi-
schen Goldes groB3e Vorteile, denn Fondsanteile sind in jeder belie-
bigen GroBe leicht handelbar. Das gilt auch fir den Edelmetallfonds
HANSAgold (ISIN DEOOOAONEKKT1), den 2009 aufgelegten ersten
deutschen Goldfonds.

Der HANSAgold orientiert sich an der Wertentwicklung des Gold-
preises. Er investiert bis zu 30 Prozent in physisches Gold. Zudem
werden Zertifikate erworben, welche die Entwicklung des Gold-
preises abbilden.

Dabei konzentriert sich der Fonds auf Investments, die mit Lieferan-
spriichen auf physisches Gold besichert sind. Damit sind die Investi-
tionen des Fonds weitestmoglich physisch hinterlegt. Aus Diversifi-
kationsgruinden investiert der Fonds zusatzlich in Silber, Platin und
Palladium. Aktien — beispielsweise von Minenbetreibern — finden
keine Bertcksichtigung.

Keine Wahrungsrisiken und Auslieferung

Neben einer USD-Tranche bietet HANSAINVEST auch eine wahrungs-
gesicherte EUR-Tranche an (ISIN DEOOOAORHG75), die Schwankun-
gen der US-Wéahrung gegeniber dem Euro weitestgehend neut-
ralisiert. In Erwartung eines steigenden Dollars wahlt der Anleger
idealerweise die USD-Tranche, in Phasen einer erwarteten USD-
Abschwdachung die EUR-Tranche.

Verkauft der Anleger seine Fondsanteile nach einer gewissen Hal-
tedauer, kann er wahlen, ob er alternativ eine Lieferung des Ge-
genwerts in Form physischen Goldes (Goldbarren) haben méchte.

Deutlich im Plus

Anfang des Jahres und auch nach dem Brexit-Referendum im Juni
2016 wurde Gold vor allem als Gegengewicht zu Aktienanlagen
empfunden. Im Juli entwickelte es sich dann unabhéngig von Di-
videndentiteln. Der Goldpreisanstieg in Hhe von rund 1,3 Prozent
fand vor dem Hintergrund steigender Aktienmarkte statt.

Noch erfolgreicher als Gold entwickelten sich zuletzt die Edelme-
talle Silber, Platin und Palladium, in denen der HANSAgold eben-
falls investiert ist. Seit Jahresanfang liegt der Fonds mit rund 23,2
Prozent im Plus (siehe Chart).
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Wertentwicklung HANSAgold 2016
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Korrelation von Gold zu anderen Anlageklassen

DAX 30 0,07
EURO STOXX 50 0,17
MSCI Emerging 0,39
Markets
RENTEN Global 0,53
Renten Europa 0,55

Quelle: Bloomberg, eigene Berechnung, 07/2013-07/2016

FONDSDATEN
Produktname
WKN/ISIN

HANSAgold
AORHG7/DEOOOAORHG75
(EUR-Klasse)
AONEKK/DEOOOAONEKK1
(USD-Klasse)

5. August 2009

132,49 Mio. USD

6,7 Prozent (1 Jahr)

Auflegung
Fondsvolumen
Volatilitat

Ihr Ansprechpartner

UIf Schierhorn

Anlageberatung Institutionelle Kunden
ulf.schierhorn@donner-reuschel.de
Telefon: (040) 30217-5576

Ulf Schierhorn ist Versicherungsbetriebswirt und ver-
fugt Gber mehr als 20 Jahre Erfahrung in der Bran-
che. Seit April 2015 ist er als Abteilungsdirektor fir
die Betreuung institutioneller Kunden beim Bank-
haus DONNER & REUSCHEL sowie den Vertrieb der
HANSAINVEST-Publikumsfonds verantwortlich.
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Neu: das Netfonds-Dossier
Hintergrinde zur neuen Investment-Serie

In jeder einBlick-Ausgabe finden Sie ein umfangreiches Dossier zu einer wichtigen Assetklasse. Diesmal be-
schaftigen wir uns mit dem Trend zur Digitalisierung.

Aufgrund des standigen, meistens schnellen Flusses der Geld-
strome ergeben sich immer wieder Chancen in unterschiedli-
chen Assetklassen. Man muss meistens antizyklisch handeln,
sprich das Geld dort parken, wo die zu erwartende Rendite
dem zu erwartenden Risiko klar Uberlegen ist. Endkunden
haben jedoch im absoluten Gegenteil eine eher prozyklische
Denkweise, sie haben Angst, wo die Markte eigentlich gute
Kaufgelegenheiten bieten, und umgekehrt laufen sie blind
steigenden Kursen hinterher, wenn sogenannte ,Blasen” ent-
stehen.

Die Aufgabe des Finanzberaters ist es, die Kunden proaktiv auf
Chancen und Risiken hinzuweisen, auch wenn die Anlageent-
scheidung fur den Kunden auf den ersten Blick nur wenig Sinn
ergibt. Wir sehen uns als Pool in der Pflicht, lhnen markttech-
nische und vertriebliche Impulse zu liefern, damit Sie diese
Argumente bei Ihren Beratungsgesprachen einsetzen kénnen.
In diesem Zusammenhang flihren wir neben unserem beste-

Ihre Ansprechpartner

Baran Kaya Falk Siedelmann
Partnerbetreuung und Akquise Produktmanager, NFS Netfonds Financial Service
bkaya@netfonds.de fsiedelmann@netfonds.de

Telefon: (0 69) 87 00 20-412 Telefon: (0 40) 82 22 67-304
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henden Angebot mit den regelmaBigen Endkunden-Newslet-
tern noch eine Artikelserie fur das einBlick-Magazin ein. Mit
dem regelmaBigen Investment-Dossier ,Status quo” werden
wir Ihnen in jeder einBlick-Ausgabe ein klares Bild der Chancen
und Risiken einer Assetklasse geben und dabei ausgewahlte
Produkte mit jeweiligen Statements von den Fondsmanagern
in den Fokus stellen.

Die Artikelserie wird von dem vierkdpfigen Redaktionsteam
René Delrieux, Baran Kaya, Sasa Perovic und Falk Siedelmann
koordiniert. Perovic hat am 1. April 2016 die Leitung der Be-
reiche ,Markt- und Fondsresearch” in der Netfonds Gruppe
tbernommen und steht Ihnen fur Ihre alltaglichen Fragen zu
den Markten und Produkten von unserem Frankfurter Stand-
ort aus jederzeit zur Verfigung.

In dieser Ausgabe nehmen wir Themen-Investments im Be-
reich Digitalisierung unter die Lupe.

Wir wiinschen lhnen viel SpaB beim Lesen!

Sasa Perovic

Leiter Markt- und Fondsresearch
sperovic@netfonds.de

Telefon: (0 69) 870 020-413

René Louis Delrieux
Produktberater Investment
rdelrieux@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-470



Rendite im Zeitalter der

Welche Themeninvestments sind zukunftsweisend?

Die Digitalisierung hat mittlerweile in allen Lebenslagen Einzug ge-
halten. Es gibt kaum einen Bereich, der nicht davon betroffen ist,
sowohl im privaten Leben als auch in der Industrie. Fir Anleger
eroffnet das neue, interessante Chancen. In einem Marktumfeld,
in dem klassische Markte kaum Wachstum aufweisen, haben The-
meninvestments eine herausragende Stellung. Digitalisierung und
Automatisierung ist so ein Thema.

Wer friher den Gang ins Kaufhaus scheute, musste telefonbuchdi-
cke Kataloge walzen und seine Bestellung per Post absenden. Wer
heute beim Online-Handler Amazon etwas bestellt, kann im besten
Fall bereits am selben Abend mit der Lieferung rechnen. Einige
Klicks auf der Online-Plattform gentigen und die Bestellung landet
in Realtime bei Amazon. Bequemer geht es nicht mehr. Und doch
ist hier noch eine Steigerung moglich: Amazon arbeitet an der Zu-
stellung mit Drohnen. Wird eine Bestellung ausgel6st, schwirrt eine
vollgepackte Drohne zum Kunden und Uberreicht ihm das Paket im
wahrsten Sinne des Wortes hochstpersénlich und schneller, als es
der sportlichste Paketzusteller jemals kdnnte.

INVESTMENT

Digitalisierung

Nikola Tesla als Namenspate

Das ist nur ein kleines Beispiel daftr, wie sich die Welt innerhalb
kirzester Zeit verandert hat. Denken wir mal an den groBen Phy-
siker Nikola Tesla (1856-1943) zuriick. Er gilt als einer der groB-
ten Erfinder, zahlreiche Patente gehen auf ihn zurlick. Da ist zum
Beispiel die Tesla-Spule. Oder seine Idee des Wechselstroms. Erst
dessen Einflhrung erlaubte den weiten Transport von Strom — was
mit Gleichstrom nur mit duBerst hohem Aufwand moglich gewesen
ware.

Und genau dieser Erfindergeist, diese Weitsicht und der Glauben
an die Veranderung der Welt zum Besseren durch den Einsatz von
Technik standen beim amerikanischen Unternehmen Tesla Motors
Pate, als es begann, selbstfahrende Autos zu entwickeln. Gelingt
dies, ware es ein gewaltiger Sprung fir eine moderne Gesellschaft.
Zukunftsforscher gehen davon aus, dass in nicht einmal 30 Jahren
60 Prozent der Kraftfahrzeuge autonom sein werden.

Und dann ist da noch Da Vinci. Kein Maler und doch ein Kunstler
auf seinem Gebiet. Ein Roboter, der autark komplizierteste chirur-
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gische Operationen hoch prazise am Menschen durchfiihren kann.
Eine Erfindung, die in den Kinderschuhen steckt? Keineswegs. Der
Roboter ist schon seit Jahren im Einsatz und bringt es weltweit
mittlerweile auf sagenhafte zwei Millionen erfolgreiche Opera-
tionen am Menschen! Roboter und Vernetzung halten Einzug in
einem bislang nie dagewesenen Umfang.

Mikroprozessoren ermoglichen Industrie 4.0

Worin liegen die Grinde dafur? Da ist zunachst einmal die rasante
Entwicklung der Mikroprozessoren zu nennen. Sie haben die Au-
tomatisierung revolutioniert und so die Produktionsprozesse noch
weiter optimiert. In puncto Vernetzung hat die Gesellschaft die
Vorteile und Nutzen erkannt und zu schatzen gelernt.

Wie sieht die Zukunft aus? Der Weg ist eindeutig: Die Automatisie-
rung wird weiter zunehmen. So sind etwa Schwellenlédnder ein ge-
waltiger Markt fur die Abnahme von Robotern. Nehmen wir China
als Beispiel. Die Lohnstiickkosten steigen. Menschliche Arbeitskraft
verliert langsam, aber sicher den Status als wichtigster Wettbe-
werbsvorteil. Die logische Konsequenz liegt darin, die Investition in
Automatisierungen zu vervielfachen.

Und genau hier zeigt sich, wie stark der Wissensvorsprung westlicher
und auch deutscher Unternehmen ist. Sie kdnnen auf jahrzehnte-
lange Tradition und Erfahrung zurtckblicken. Das hochkomplexe
Wissen in Sachen Automatisierung kann nicht ohne Weiteres von
einem Neuling kopiert werden. Der Markt ist noch lange nicht ge-
sattigt. Die Wachstumsraten liegen hier noch bei 10 Prozent im Jahr.

Aktuelle Entwicklung des MSCI World
Information/Technology
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Keine Ahnlichkeit zur Tech-Blase im Jahr 2000

Bereits 1999/2000 gab es eine Phase, in der Tech-Unternehmen im
Anlegerfokus standen. Auch wenn Unternehmen wie Google oder
Yahoo damals ihren Ursprung nahmen, ist die Situation mit heu-
te keineswegs vergleichbar. Damals war der Boérsenwert durch die
zukunftigen Erwartungen an die neuen Unternehmen begriindet.
Kaum einer wusste, wohin der Weg geht, die Erwartungen wa-
ren jedoch immens. Die Folge: Bildung einer Aktienblase aufgrund

40 einBlick 10 2016

maBlos Ubertriebener Kurse. Der damals von der Deutschen Borse
gegrindete TecDAX sowie der amerikanische NASDAQ-Index ver-
loren in der darauffolgenden Erntichterungsphase bis zu 90 Prozent
ihres Werts.

Aufstieg und Fall der NASDAQ-Werte
5000 -
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2000 -

1000 -

Sep. 98 Sep. 99 Sep. 00 Sep. 01 Sep. 02

Die heutige Situation stellt sich anders dar. Die Unternehmen, um
die es geht, sind sowohl in der Wertschopfungskette der moder-
nen Industrie als auch im privaten Sektor voll integriert und imple-
mentiert. Sprechen wir zum Beispiel von Roboterherstellern, so
sprechen wir von konkreten Unternehmen, die tagtaglich helfen,
Produktionsprozesse zu verbessern. Sprechen wir von Social Media,
so sind solche Unternehmen gemeint, die ihren festen Platz in der
Gesellschaft haben und Usern einen konkreten Mehrwert im Hier
und Jetzt bringen. Ein Vergleich mit der Situation zur Jahrtausend-
wende ist daher nicht angebracht.

Wir nennen lhnen nachfolgend drei herausragende Beispiele fur zu-
kunftsweisende Themeninvestments im Rahmen der Digitalisierung.

Pictet: Investition in Industrie 4.0

Das Haus Pictet ist bekannt fir seine Themenfonds. Ein gutes Bei-
spiel hierfur ist der Wasserfonds, der erfolgreich eine bedeutende
Nische eingenommen hat. Mit dem Robotics-Fonds ist Pictet er-
neut eine interessante Platzierung in einem vielversprechenden
Zukunftsmarkt gelungen.

Industrie 4.0 — so kénnte man die Ausrichtung des Fonds zusam-
menfassen, dessen Schwerpunkte in folgenden Bereichen liegen:
kinstliche Intelligenz, Automatisierung/Robotics, Digitalisierung
und alles, was mit Vernetzung zu tun hat. Der Asset-Manager ist
ein klassischer Stockpicker, so dass auch dieser Fonds einem Bot-
tom-up-Ansatz folgt. Das bedeutet, dass die investitionswirdigen
Unternehmen im Fokus stehen — kein Index und auch keine eng
anliegende Benchmark.

Auch wenn der Fonds global investiert, dient der MSCI World nicht
als VergleichsmaBstab. Die hohen Freiheiten haben ihre Berechti-
gung. Durch die starke Fixierung auf dieses spezielle Thema muss



eine gesonderte Titelselektion vorgenommen werden. So missen
die ausgewahlten Titel nicht nur eine fundamentale Bewertung
Uberstehen. In ihrer Geschaftstatigkeit bendtigen sie mindestens
einen Bezug in Héhe von 20 Prozent zu diesem Thema. Dadurch
soll eine starke Verwasserung des Portfolios vermieden werden.
Das Portfolio besteht aus rund 50 Unternehmen. NaturgemaB ist
das Fondsvermdgen auf verschiedene UnternehmensgréBen diver-
sifiziert: rund 60 Prozent des Fondsvermdégens in Large Caps, 30
Prozent in Mid Caps und 6 Prozent in Small Caps. Fir Anleger,
die eine breitere Ausrichtung winschen: Dieser Fonds ist auch Be-
standteil des Pictet Megatrends. Dort stellt er rund 11 Prozent des
Fondsvermogens (Stand der Zahlen: 15. August 2016).

Quint:Essence: Risikominimierung und Social Media
Einen anderen, ebenfalls interessanten Weg geht Quint:Essence
mit seinem Fonds. Dieser wurde im Jahr 2014 aufgelegt, jedoch
erfolgt gerade eine Neuausrichtung. Bei Redaktionsschluss heif3t
er ,Quint:Essence — Strategy Select”. Bis Ende September soll eine
Namensanderung erfolgen in , Quint:Essence — Social Media and
Technology” (SMAT).
Schwerpunkte des Fonds stellen ebenfalls Unternehmen aus den
Bereichen Hochtechnologie und Robotics/Automatisierung. Jedoch
gibt es hier zwei Besonderheiten: Erstens hat dieser Fonds auch den
Bereich Social Media im Blickfeld. Das verwundert nicht, haben
doch Facebook & Co. in den letzten Jahren nicht nur in den pri-
vaten Bereich Einzug gehalten. Man denke dabei auch und insbe-
sondere an die Erfolgsstory von Google, an deren Anfang niemand
geglaubt hatte, dass sich das kleine Unternehmen zu einem allum-
fassenden, allwissenden Weltkonzern entwickeln wird. Wer heute
im Internet prasent sein mochte, kommt um Google nicht herum.
Die zweite Besonderheit liegt in der Struktur des Fonds. Unterneh-
men der genannten Sektoren machen etwa 60 Prozent des Portfo-
lios aus. Die restlichen 40 Prozent sind in klassischen, konservativen
Titeln, Cash und Anleihen investiert. Der Vermdgensverwalter glaubt
zwar fest an die Zukunftstrachtigkeit der Technologiebranche.
Jedoch méchte er seinen Kunden durch die Mischung ein risiko-
geglattetes Produkt anbieten, womit eine Ahnlichkeit zu einem
vermogensverwaltenden Produkt gegeben ist.
In diesem Sinne wird der Fonds auch ohne Bezug zu einer Bench-
mark gemanagt. Durch die daraus entstehenden Freiheiten kann
das Fondsmanagement frei agieren und investiert daher ohne geo-
grafische Beschréankungen. Jedoch besteht hier ein Ubergewicht
in den USA, was fur einen Fonds mit diesen Schwerpunkten in der
Natur der Sache liegt. Die Titelselektion erfolgt nach dem Stock-
picking-Ansatz. Das bedeutet, dass Qualitat, Ausrichtung und
Bewertung eines Unternehmens im Fokus des Auswahlprozesses
stehen. Das Fondsmanagement setzt hierbei auf quantitative und
fundamentale Bewertungsmethoden.

Bitte lesen Sie weiter auf Seite 42.

Nordeo!‘

Flexibilitat. Immer.

Nordea 1 — Flexible Fixed Income Fund

BP-EUR LU0915365364 (thesaurierende Anteilsklasse)
AP-EUR LU0915364714 (ausschiittende Anteilsklasse)

In einem schwierigen Niedrigzinsumfeld ist eine
flexible Denkweise von grofiter Bedeutung.

Bei Nordea glauben wir fest daran, dass Flexibilitat
sich auszahlt.

Making it possible Asset Management

www.nordea.de/Flexibilitaet.Immer — nordeafunds@nordea.lu

Die genannten Teilfonds sind Teil von Nordea 1, SICAV, einer offenen Investmentgesellschaft lux-
emburgischen Rechts, welcher der EG-Richtlinie 2009/65/EG vom 13 Juli 2009 entspricht. Bei
dem vorliegenden Dokument handelt es sich um Werbematerial, es enthalt daher nicht alle
relevanten Informationen zu den erwahnten Teilfonds. Jede Entscheidung, in den Teilfonds anzulegen,
sollte auf der Grundlage des aktuellen Verkaufsprospekts, der Wesentlichen Anlegerinformationen
sowie des aktuellen Jahres- und Halbjahresberichts getroffen werden. Die genannten Dokumente
sind in elektronischer Form auf Englisch und in der jeweiligen Sprache der zum Vertrieb zugelassenen
Lander auf Anfrage unentgeltlich bei Nordea Investment Funds S.A, 562, rue de Neudorf, PO. Box
782, .-2017 Luxemburg oder bei der Zahl- und Informationsstelle in Deutschland (auch in Papier-
form), Nordea Bank AB Frankfurt Branch, Bockenheimer LandstraBe 33, D-60325 Frankfurt am Main
erhaltlich. Anlagen in Derivaten und Fremdwahrungsanlagen kénnen erheblichen Schwankungen
unterliegen, die die Wertentwicklung der Anlage beeintrachtigen kénnen. Anlagen in Schwel-
lenlandern sind mit einem erhéhten Risiko verbunden. Der Wert von Anteilen kann je
nach Anlagepolitik des Fonds stark schwanken und kann nicht gewahrleistet werden.
Angaben zu weiteren Risik in Verbind mit den genannten Teilfonds entnehmen
Sie bitte den W tlichen Anl infor die wie oben beschrieben erhiiltlich
sind. Nordea Investment Funds S.A. veréffentlicht ausschlieBlich produktbezogene Informationen
und erteilt keine Anlageempfehlungen. Herausgegeben von Nordea Investment Funds S.A. 562,
rue de Neudorf, PO. Box 782, L-2017 Luxemburg, einer von der Commission de Surveillance du
Secteur Financier in Luxemburg genehmigten Verwaltungsgesellschaft. Weitere Informationen bei
lhrem Anlageberater — er berat Sie als ein von Nordea Investment Funds S.A. unabhangiger Berater.
Quelle (falls nicht anders angegeben): Nordea Investment Funds S.A. Alle ge4uBerten Meinungen
sind, falls keine anderen Quellen genannt werden, die von Nordea Investment Funds S.A. Dieses
Dokument darf ohne vorherige Erlaubnis weder reproduziert noch veréffentlicht werden. In diesem
Dokument genannte Unternehmen werden zu rein illustrativen Zwecken angefiihrt und stellen keine
Aufforderung zum Kauf oder Verkauf der jeweiligen Werte dar. Der Grad der individuellen Steuerbe-
lastung ist unterschiedlich und kann sich in der Zukunft andern.
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Ubersicht Fonds

FONDSDATEN
Produktname

Pictet Robotics
ISIN LU1279334301
Fondsvolumen 900 Mio. Euro

Selbstfahrende Fahrzeuge geh6ren momentan zu den interessan-
testen Bereichen der Nachrichten, und wenn man dies mit den
bisher getatigten Investitionen aus diesem Jahr vergleicht, wird das
wahrscheinlich friher Auswirkung auf unser tagliches Leben ha-
ben, als wir noch vor ein paar Monaten gedacht haben. Technolo-
gische Revolutionen wie die Industrie 4.0 sind absolut notwendig,
um auf der einen Seite Arbeitsplatze in entwickelten Landern zu
erhalten und auf der anderen durch neue technologische Innova-
tionen weitere Arbeitsplétze zu schaffen.

Meines Erachtens ware es sehr riskant, die neuen Technologien
nicht zu erfassen, um unseren Alltag zu verbessern, und das in

FONDSDATEN

Produktname Quint:Essence — Social Media

& Technology (SMAT)*
ISIN LU1074555829

Fondsvolumen 3,5 Mio. Euro

Schwergewichte der digitalen Revolution wie Amazon, Facebook
und Google haben unsere Umwelt und unser gesellschaftliches
Miteinander bereits jetzt signifikant verdndert. Der Investment-
schwerpunkt des Social Media & Technology (SMAT) Fonds (circa
60 Prozent des Fondsvermdgens) liegt deshalb auf Marktfihrern
und vielversprechenden Aufsteigern der Sektoren Social Media,
Internet, E-Commerce und Robotics. So haben SMAT-Anleger die
Méglichkeit, auch in Zukunft von den enormen Chancen dieser
aufregenden Entwicklungen zu profitieren.

* ehemals Quint:Essence Strategy Select

FONDSDATEN
Produktname

DNB Technology
ISIN LU0302296495
Fondsvolumen 329 Mio. Euro

In einem Investmentuniversum, in dem hoéhere Wachstumsraten
selten sind, ist der Technologiesektor ein leuchtender Stern am Fir-
mament. Im Technologiesektor findet ein permanenter Austausch
alterer Geschéaftsmodelle durch neue statt, was eine hervorragende
Gelegenheit fur aktive Fondsmanager darstellt. Wir sind von den
langfristigen positiven Wachstumsaussichten Uberzeugt und wer-
den gerade Zeugen des friihen Stadiums des Internet of Things
und von Big Data.
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doppelter Hinsicht: privat und beruflich. Einen Arbeitgeber zu ha-
ben, der das nicht realisiert, wird auf lange Sicht die Uberlebens-
aussichten des Unternehmens oder sogar das Wachstumspotenzial
fur Nationen gefdhrden. Sowohl Bildung als auch Innovation sind
essenzielle Grundbausteine fir Zukunftserfolg.
Laut der Boston Consulting Group liegt
die erwartete jahrliche Wachstumsrate
far den globalen Robotics-Markt wéh-
rend der néchsten zehn Jahre bei 10
Prozent.

Peter Lingen
Fondsmanager

Wie bei allen bahnbrechenden Neuentwicklungen stehen groBen
Chancen auch hier groBe Risiken gegentiber. Deshalb investieren
wir rund 40 Prozent des Fondsportfolios geméal3 einer konserva-
tiven vermdgensverwaltenden Strategie. Das konservative Ele-
ment fuhrt zu einer zusétzlichen Diversifizierung, reduziert die
Volatilitdt und bringt eine gewisse Stabi-
litét in das ansonsten stark konzentrier-
te SMAT-Portfolio. So bietet der Fonds
wachstumsorientierten, risikofreudigen
Anlegern die Méglichkeit, innerhalb ver-
ndnftiger Risikoparameter an den Inno-
vationen der weltweit fortschrittlichsten
Unternehmen teilzuhaben.

Frank Schulz
Fondsmanager

Unser Portfolio ist so aufgestellt, dass es von der Bewegung der
Werbeausgaben weg vom TV hin zum Internet ebenso profitiert
wie von der Ausweitung des Cloud Computings. Hinzu kommen die
Opportunitaten im Bereich FinTech und Internetsicherheit.
Durch unseren themenbasierten Invest-
mentansatz sowie die strikte Berdicksich-
tigung der Bewertung konnten wir in den
vergangenen finf Jahren einen Return
von 23 Prozent pro Jahr erwirtschaften.

Anders Tandberg-Johansen
Fondsmanager



DNB Technology: Breit gemischtes Portfolio

Der DNB Technology Fund verfolgt einen opportunistischen Ansatz.
Die Philosophie des dreikdpfigen Managementteams: Es ergibt kei-
nen Sinn, auf neue Googles und Facebooks zu hoffen, die man von
Anfang an halt. Entwickelt sich ein Wert nicht erwartungsgemas,
schreckt das Management nicht vor einem Verkauf zurtck.

Fazit

Das Zeitalter der Digitalisierung ist in vollem Gange. Neue
Strukturen, Vernetzungen und Technologien pragen Indus-
trieprozesse, aber auch das private Leben in einem bisher
nicht gekannten AusmaB. Vieles spricht daflr, dass dieser
Sektor zukunftsbestimmend sein wird. Fur Anleger bedeu-
tet das, dass neue Renditechancen und Maéglichkeiten einer
optimierten Portfoliokonstruktion entstehen. Dennoch sind
auch hier die Risiken ernst zu nehmen. Zwar verbietet sich
der Vergleich zur Tech-Blase zum Jahrtausendwechsel. Den-
noch unterliegen Titel aus diesen Sektoren Preisschwankun-
gen an den Borsen. Und: NaturgemalB3 kaufen sich Anleger
hier eine Ubergewichtung in den USA ein. Hinzu kommt,
dass gerade in diesem Sektor ein gewisser Verwasserungs-
grad nicht von der Hand zu weisen ist.

TopFonds - Empfehlung "= -

Der Fonds ist thematisch breit aufgestellt. Auch er investiert in Ro-
botics, Automatisierung und ahnliche Themen. Hinzu kommen Sek-
toren wie E-Gaming, Social Media oder beispielsweise die Rei-
sebranche. Auf den ersten Blick mag einem das ungew®ohnlich
vorkommen. Doch befindet sich gerade die Reisebranche in einer
starken Transformationsphase weg vom klassischen Reiseblro hin
zu einer vollumfanglichen Online-Dienstleistung.

Der Fonds investiert weltweit. Der Selektionsprozess folgt strengen
Prinzipien. Die potenziellen Unternehmen mussen vom Thema her
passen, ihr Management wird unter die Lupe genommen und es
erfolgt eine stringente Fundamentalbewertung. M (sp)

Ilhr Ansprechpartner

Sasa Perovic

Leiter Markt- und Fondsresearch
sperovic@netfonds.de

Telefon: (0 69) 87 00 20-413

Sasa Perovic ist seit 1. April 2016 fur Netfonds tatig. Er
verantwortet das Markt- und Fondsresearch.

Fondsdiamant aus dem

Kleinwalsertal — USA im Fokus

WALSER Portfolio Classic Nordamerika

Fur erfolgreiche prognosebasierte wie prognosefreie Multi-Asset-
Losungen wie den WALSER Portfolio German Select ist die Walser
Privatbank bekannt. Seit Gber 15 Jahren erganzen Aktienfonds das
Strategiespektrum.

Ein wahrer Fondsdiamant ist der WALSER Portfolio Classic Nord-
amerika. Ende 2000 mit einer ,,Value-Style”-Strategie und dem Fo-
kus auf fundamental attraktiv bewertete Unternehmen aufgelegt,
erfuhr der amerikanische Aktienfonds vor tber zwei Jahren eine
Schéarfung seiner Investmentstrategie. Seit Anfang 2014 wendet
er den Minimum-Varianz-Ansatz auf Aktien des S&P 500 an und
bringt damit einen idealen Diversifikationseffekt in bestehenden
Aktienexposures.

Der quantitative Ansatz ist eine gute Moglichkeit, um in Phasen, in
denen das Eingehen erhohter Risiken am Markt nicht durch héhere
Renditen belohnt wird, zu profitieren. Ziel ist es, durch die ideale Zu-
sammenstellung eines Aktienportfolios eine hohe risikoadjustierte

Rendite zu erreichen. Die hervorragende Ent-
wicklung spiegelt sich auch in den Bewertun-
gen bekannter Produkt- und Fondsmanager-
Ratings wider.

Ihr Ansprechpartner

Marcel Andretzki

Vertriebsdirektor Walser Privatbank Invest S.A.
m.andretzki@walserprivatbankinvest.com
Telefon: +352 27 69 54-877

Mobil: +49 (0)171 29 34 694

Marcel Andretzki ist fir den Vertrieb an Banken, Ver-
maogensverwalter und freie Finanzberater verantwort-
lich und gerne Ihr Ansprechpartner.
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SELBOTCHER W Ut

Kostenfrejes Stellenportal

und Einkommens-Check
auf SELBSTCHEF.de

Werden Sie zum Gewinner der ,,Banken-Krise”

Expandieren Sie jetzt — nutzen Sie das Stellenportal fir NFS-Netfonds-Partner und akquirieren Sie qua-

lifizierte Partner und Mitarbeiter.

Die aktuelle Situation bei und in den Banken sorgt vielfach fur frus-
trierte Berater. Vertriebsdruck verdrangt bedarfsgerechte Beratung
und Stellenabbau droht akut mit Jobverlust. Die Folge: Qualifizierte
Berater sind auf der Suche nach geeigneten Alternativen, um sich
die Chance auf ein gltickliches Beraterleben zurlickzuholen.

Wir bieten Lésungen

Mit dem Informationsportal SELBSTCHEF.de hat die NFS eine Platt-
form geschaffen, auf der sich Bankberater umfassende Informati-
onen fir den Weg in die Selbststandigkeit einholen kénnen. Zum
Beispiel l3sst sich Uber den Einkommens-Check das zu erwartende
Einkommen binnen der ersten finf Jahre errechnen.

Doch nicht jeder Banker ist ein Unternehmer, und auch der eine
oder andere Angestellte will den Weg in die Selbststandigkeit lie-

Beispiele fur Stelleninserate auf SELBSTCHEF.de
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ber im Team mit Gleichgesinnten gehen als alleine.

Stellen Sie lhr Stellengesuch/-angebot kostenfrei ein!
Suchen Sie einen neuen Mitarbeiter oder wollen Sie expandieren?
Auf SELBSTCHEF.de haben wir ein Partner- und Stellenportal einge-
bunden. Hier konnen Sie als Geschéftspartner der NFS Netfonds ein
Gesuch oder Stellenangebot kostenfrei einstellen! m (os)

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann schicken Sie uns
eine Anfragemail an marketing@netfonds.de mit dem
Betreff ,Mein Stellenangebot” oder rufen Sie uns an.
Wachsen Sie gemeinsam mit uns!
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Osteuropaischer Dreisatz

Negative Geflihlslage + positive Bewertungen = treffliche Chancen

Aristoteles Damianidis managt den UBS Bond Emerging Europe.

Der niedrige Olpreis ist schlecht fiir die russische Wirtschaft, unter
kanftigen Zinserhnéhungen in den USA werden die Schwellenlan-
der Osteuropas ganz besonders leiden — und dann erst das ganze
politische Chaos. Eine Presseschau in den Landern Osteuropas ist
sicher keine Bestandsaufnahme der Gluckseligkeit; gleichwohl ware
es ein Fehler, aus Schlagzeilen Untergangsszenarien abzuleiten. Im
Gegenteil: ,Die wirtschaftliche Situation der Lander Osteuropas hat
sich seit der Finanzkrise eklatant verbessert. Das hat der Markt aber
noch nicht ausreichend gewrdigt”, sagt Aristoteles Damianidis.
Der Fondsmanager von UBS Asset Management ist fir den Renten-
fonds UBS Bond Emerging Europe verantwortlich. Rund 25 Lander
deckt dieser ab: EU-Mitgliedsstaaten, Beitrittskandidaten, die GUS-
Staaten, die Turkei und das riesige Russland bis hin zum winzigen
Montenegro. 500 Anleihen Uberblickt Damianidis, und er kann
zwischen den Hartwahrungen Euro und Dollar und den Lokalwah-
rungen wahlen.

Der Anlageprozess basiert auf drei unterschiedlichen Strategien.
Beim strategischen Total-Return-Ansatz wahlt Damianidis Papiere,
die ,wir gern halten und deren Emittenten eine langfristige Verbes-
serung der Kreditwurdigkeit vermuten lassen”. Dazu zahlen aktuell
Anleihen aus Ungarn, Rumanien und den kleineren Balkanlandern.
Zweites Kriterium ist die Korrelation, also wie sich die Anleihen
untereinander verhalten. ,Lander wie die Turkei, Russland oder die
Ukraine haben ein héheres Beta, daflir wird das Risiko auch besser
bezahlt. Ladnder im Baltikum sind da sicherer, und dieses Zusam-
menspiel missen wir nutzen”, erklart Damianidis. Eine taktische
Komponente verfolgt er aktuell in der Turkei: Attraktive Bewertun-

gen treffen auf ein hohes politisches Risiko. ,Das ist eine fragile
Konstruktion, die Handlungsschnelligkeit verlangt. Solche Situa-
tionen wollen wir durch aktives Management nutzen.” Die dritte
Strategie — Relative Value — nutzt Unterschiede zwischen Anleihen
oder Derivaten derselben Schuldner aus. So bringen ungarische
Lokalwahrungspapiere gut 3,5 Prozent, eine Absicherung des Pa-
piers (Swap) kostet 2,5 Prozent. Bleiben 100 Basispunkte unterm
Strich. , Das ist sehr attraktiv, weil das Risiko viel kleiner ist als bei
direktionalen Positionen.”

Zurzeit investiert Damianidis zu rund 50 Prozent in Lokal- und
Hartwahrungsanleihen. Aus Renditegriinden bevorzugt er Dollar-
gegenlber Euro-Anleihen. Gleichwohl wird das Wahrungsrisiko
abgesichert. Uber die vergangenen finf und zehn Jahre hat der
UBS-Fonds eine durchschnittliche Rendite von jahrlich Uber 7 Pro-
zent eingefahren. Die aktuelle Umlaufrendite liegt bei 3 Prozent,
und seit Anfang des Jahres liegt der Fonds 8,6 Prozent im Plus.
Eine Entwicklung, die dem Fonds regelmaBig Spitzenpldtze in der
Vergleichsgruppe sichert und unter anderem bei den €uro Fund
Awards sowie von der Ratingagentur Lipper mehrfach ausgezeich-
net wurde.?

FONDSDATEN

Produktname UBS (Lux) Bond Emerging

Europe (EUR) P-acc
AOEAP1/LU0214905043
22. April 2005

WKN/ISIN
Auflegung

lhr Ansprechpartner

Lothar Traub

Director, Distribution Partners UBS Asset Management
lothar.traub@ubs.com

Telefon: (089) 20609 5114

Mobil: (0175) 276 98 36

Lothar Traub ist gelernter Bankkaufmann und Versiche-
rungsfachmann. Er verfuigt Gber 16 Jahre Branchenerfah-
rung und arbeitet seit 2011 fur UBS Asset Management.
Dort ist er fur das Versicherungs- und Wholesale-Ge-
schaft in Deutschland verantwortlich.

"Quelle: UBS Asset Management. Stand: 31. Juli 2016. Die frahere Wertentwicklung ist kein ver-
lasslicher Indikator fur kiinftige Ergebnisse.

2 Lipper Fund Awards Germany 2016 in Kategorie ,Bond Emerging Markets Europe” tber 5 und
10 Jahre; €uro Fund Awards 2016 in Kategorie ,Bond Fund Osteuropa”, Rang 1 Gber 1, 5 und 10
Jahre sowie Rang 2 Uber 3 Jahre.
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,Effizienter Start in
die Selbststandigkeit
mit NFS”

adcius Vermogenstreuhand GmbH zieht Restimee
nach sieben Monaten als Partner.

Die adcius Vermogenstreuhand hat die Partnerschaft mit der Net-
fonds Gruppe weiter intensiviert. Das Anfang Januar 2016 von Kai
Tomczak und Tino Websky gegriindete Unternehmen ist seit Fe-
bruar unter dem Haftungsdach der NFS angebunden. Wir haben
lhnen bereits in der letzten Ausgabe den erfolgreichen Weg des
adcius-Teams in einem Partner-Portrat vorgestellt.

Ende April 2016 wurde gemeinsam mit Uber 70 Gasten die Firmen-
eroffnung gefeiert. Auf dieser Kundenveranstaltung wurden die
Unternehmensphilosophie sowie die einzelnen Leistungsbereiche
der Firma nochmals kurzweilig vorgestellt. Zu Gast war auch Chris-
tian Hammer, der den Kunden zu den Themen Haftungsdach und
Abwicklungsplattform der NFS ndhere Informationen gab. Es war
eine sehr gelungene Veranstaltung — die Kunden blieben noch lange
zu interessanten Gesprachen.

Die neue Arbeitsstatte der adcius ist mittlerweile vollstandig ein-
gerichtet und mit vielen kleinen Details sehr geschmackvoll gestal-
tet. Die Rdumlichkeiten erhalten von den Kunden ein sehr positives
Feedback. Wie bei allen Beratungsberufen ist neben Kompetenz der
vertrauenswuirdige und stetige Ansprechpartner eines der wich-
tigsten Assets. Nach dem erfolgreichen Start konnten neben der be-
reits angekindigten Assistenz noch zwei weitere sehr kompetente
Sparkassenberater fur das Chemnitzer Team der adcius gewonnen
werden (siehe Foto).

Die ersten Meilensteine sind erreicht

Die anvisierten 30 bis 35 Millionen Euro an verwaltetem Wertpapier-
vermogen fir das Jahr 2016 sind bereits erreicht und alle anderen
Geschéftsbereiche aufgebaut. Die ersten Meilensteine sind gesetzt.
Tomczak: ,Unsere Erwartungen haben sich voll erfullt und wir schau-
en nach einer spannenden und oft sehr stressigen Grindungsphase
gemeinsam in eine erfolgreiche Zukunft.”

Und wie funktioniert die Zusammenarbeit mit NFS Netfonds? , Die
bereits geschilderte Kooperation hat sich in vielen Bereichen weiter
ausgebaut. Vor-Ort-Schulungen und Telefonkonferenzen im techni-
schen Bereich haben unser Team im sicheren Umgang mit der um-
fangreichen Softwarel6sung der Netfonds Gruppe sehr unterstitzt”,
resimiert Websky. Es gebe nur Positives Uber die Kooperation mit der
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Netfonds Gruppe zu berichten. , Die Selbststandigkeit konnte insbe-
sondere durch die Unterstltzung im Bereich des NFS-Haftungsdaches
wesentlich einfacher und durch deren Erfahrungsschatz effizienter
aufgebaut werden”, so Websky.

Wir von NFS Netfonds kénnen da nur beipflichten. Genauso schat-
zen wir die Zusammenarbeit mit unseren Partnern. Es gibt immer
wieder Herausforderungen und Spezialanforderungen, die wir fur
unsere Partner — Hand in Hand — meistern wollen. Also, testen Sie
uns und fordern Sie uns! m (ch)

Das adcius-Team, von links nach rechts: Marcus Kihne, Daniel
Grénitz, Jacqueline Mdrker, Kai Tomczak und Tino Websky

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 Geschaftsfihrung
und Gesellschafter der NFS. Er verantwortet insbe-
sondere die Partnerakquise sowie die Betreuung der
bestehenden Partner.



Ve-RI Listed Infrastructure

Stabilitat und Wachstum mit Infrastruktur

See- und Flughafen, Kommunikations- und Transportnetzwerke,
Pipelines und Energieverteilung — das sind die Grundpfeiler einer
jeden stabilen Volkswirtschaft. Denn ohne Infrastruktur lduft fast
nichts. Der Ve-RI Listed Infrastructure (DE0009763342) von Veritas
Investment investiert genau in diese Kerninfrastruktur und stellt
damit ein stabiles Fundament fiir ein ausgewogenes Depot dar.
Wieder einmal zeigte dies der Fonds sehr eindrtcklich in den Tagen
nach dem Brexit-Votum. Statt dem allgemeinen Trend nach unten
zu folgen, legte der Ve-RI Listed Infrastructure weiter zu.
Performancetreiber und gleichzeitig stabilisierender Faktor ist die
strikte Ausrichtung auf Kerninfrastruktur, in der konjunkturunab-
hangig regelmaBige Cashflows vereinnahmt und im Regelfall sehr
langfristige Vertrage abgeschlossen werden.

Systematischer Investmentansatz

In das Portfolio kommen nur Aktien, die mindestens 50 Prozent
ihres Umsatzes mit dem Betrieb von Infrastrukturnetzwerken erzie-
len. Festgelegte Nutzungsgebuhren sichern solchen Unternehmen
stabile Einnahmen. Gleichzeitig ist die Hohe der Gebuhren haufig
nach zuvor festgelegtem Modus an die Teuerungsrate gekoppelt.
Basis des Investmentprozesses fir den Ve-RI Listed Infrastructure
sind circa 1.900 Developed-Markets-Infrastrukturaktien. Dieses glo-
bale Aktienuniversum wird durch spezifische Anforderungen wie
Umsatzverteilung und Mindestliquiditat im Handel auf rund 300
Werte verkleinert. Jeder der potenziellen rund 300 Kandidaten fur
den Fonds durchlauft dann den systematischen Investmentprozess
von Veritas Investment, in dem mit je 25 Prozent Qualitats- und
Valuekriterien bertcksichtigt werden.

Mit 40 Prozent flieBt der extreme Value-at-Risk (eVaR) in die Be-
wertung ein. Diese Kennzahl gibt an, welche Abweichung bei dem
Eintritt eines Extremfalls, also bei einer sehr starken allgemeinen
Marktkorrektur, zu erwarten waére.

Daneben wird mit 10 Prozent ein Indikator far Umwelt- und Sozi-
alverantwortung sowie gute Unternehmensfiihrung berticksich-

FONDSDATEN
Name des Fonds
Auflagedatum

Ve-RI Listed Infrastructure
2. Juli 2001

Strategieanpassung 23. Mai 2014

WKN/ISIN
Volumen
Volatilitat

976334/DE0009763342
25,1 Mio. Euro
10,5 % (3-Jahres-Schnitt)
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veritas®

INVESTMENT

tigt (ESG-Index). Das fuhrt dazu, dass der Fonds erst kirzlich von
Morningstar mit guten vier Globen im Nachhaltigkeitsrating ausge-
zeichnet wurde. Am Ende des gesamten Selektionsprozesses steht
ein Ranking aller rund 300 Gesellschaften. Die 30 besten Aktien
kommen dann gleichgewichtet in das Portfolio, das alle Vierteljahre
Uberpruft und neu adjustiert wird.

Seit der Neuausrichtung im Mai 2014 Uberzeugt der Fonds mit
einem Wertzuwachs von 15 Prozent p. a. (per 29.07.) bei einer
Volatilitat von 10,8 Prozent. Seit Jahresbeginn konnte der Fonds 9
Prozent (Stand Ende Juli) zulegen. Damit weist der Fonds — obwohl
er ein reiner Aktienfonds ist — nur eine geringe Korrelation zu den
gangigen Aktienindizes wie DAX, MSCI World oder STOXX 50 auf.

Ve-RI Listed Infrastructure (R) im Vergleich zum Sektoren-
durchschnitt Aktienfonds Infrastruktur

145 oo
Ve-RI Listed Infrastructure (R)
B Sektordurchschnitt Aktienfonds Infrastruktur

85 t t t t t t t t
05/14 08/14 114 02/15 05/15 08/15 11715 02/16 05/16

Quelle: Morningstar

Der Film zum Fonds:

Ihr Ansprechpartner

Uwe Bachert

Head of Wholesale
u.bachert@veritas-investment.de
Telefon: (069) 97 57 43-10
Mobil: (0172) 72 91 486

Uwe Bachert ist seit August 2014 verantwortlich fur
die Leitung des Vertriebs bei Veritas Investment. Zuvor
war er seit 1999 fur verschiedene Investmentgesell-
schaften und Asset-Manager wie Pioneer Investments,
Sauren oder Bayerische Vermogen Asset Management
im Vertrieb tatig.
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Alles aus einer Hand

SOLIT All-in-One Vermdgensschutz
sichert Vermogen fir die Zukunft.

In Zeiten zunehmender Unsicherheiten an den Markten, die von der
Frage nach dem Fortbestand der EU und des Euros sowie von einer
historisch einmaligen Ara der Nullzinspolitik gepragt sind, stellt sich
immer mehr die Frage nach einer starken Losung fur eine sichere
Geldanlage. Die SOLIT Gruppe als langjahrig etablierte und mehr-
fach ausgezeichnete Anbieterin von Investmentschutzlésungen ist
Ihre kompetente Partnerin fir alternative, kapitalsichernde und in-
ternationale Anlagelésungen.

Physische Edelmetalle — als Garanten fur einen langfristigen Wert-
erhalt — gelten historisch belegt als Hort der Stabilitat und bieten
damit den bestmoglichen Schutz, um Finanz- und Wé&hrungskrisen
unbeschadet zu Uberstehen. Gold und Silber sollten daher mehr
denn je ein elementarer und substanzieller Bestandteil jeder gut
diversifizierten Vermogensallokation darstellen. Greifen Sie daher
auf unsere maBgeschneiderten Investmentlésungen zurdick.

Der SICHERKAUF -

Edelmetallkauf zur Eigenverwahrung

Den Basisbaustein einer durchdachten Vermdgenssicherung bietet
die Investition in einen Handbestand von Gold- und Silberminzen
sowie kleinen Barren, aufbewahrt im unmittelbaren personlichen
Umfeld. Kleinere Edelmetalleinheiten eignen sich hierzu besonders
aufgrund ihrer Flexibilitat, Preiseffizienz und hohen Fungibilitat.
Mit dem SICHERKAUF kaufen lhre Kunden Edelmetalle wie Gold, Sil-
ber, Platin und Palladium auf Basis transparenter Tagespreise — und
das professionell, glinstig und servicestark, inklusive eines sicheren
Bestellprozesses und versicherten Versands.

Das Edelmetalldepot -

Gold und Silber glinstig kaufen und sicher einlagern
Die Uber einen Handbestand hinausgehende Investition in Edel-
metalle sollte moglichst kosten- und losgréBeneffizient erfolgen.
Im Rahmen des SOLIT Edelmetalldepots werden Gold- und Silber-
barren groBer Gewichtseinheiten direkt bei den Pragestatten zu
attraktiven GroBhandelskonditionen erworben und in der Schweiz
(Zurich) bankenunabhéngig zollfrei und hoch sicher gelagert.

Der Silbererwerb erfolgt hierbei mehrwertsteuerfrei, was zu einer
zusatzlichen Ersparnis auf Ebene des Kunden fuhrt. Das SOLIT Edel-
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metalldepot bietet zum Vermodgensauf- und -ausbau fir jeden Be-
darf die passende Lésung: ob monatlicher Sparplan, Ruckdeckung
von Pensionszusagen, Anlage fir die Minderjéhrigen-Vorsorge oder
flexible Einmal- sowie Folgekaufe.

Das SICHERLAGER - bankenunabhéangige
Einzelverwahrung von Edelmetallen an
internationalen Standorten

Das SICHERLAGER ist eine internationale Lagerlsung fur die phy-
sischen Edelmetalle Gold, Silber, Platin und Palladium fur den an-
spruchsvollen Investor. Die Edelmetalllagerung erfolgt hierbei segre-
giert — das heiBt, jedem Kunden werden die physischen Edelmetalle
individuell zugewiesen und stets getrennt von den Bestdnden an-
derer Kunden gehalten.

Die Lagerung — ob bereits vorhandener oder neu erworbener Edel-
metalle —ist in Deutschland, der Schweiz sowie in Kanada méglich
und erfolgt in Hochsicherheitstresoren des Wertelogistik-Welt-
marktfihrers Brink’s. W (jh)

Weitere Informationen zu den Lésungen: www.solit-kapital.de

lhre Ansprechpartner

Robert Vitye Jan Haimerl
Geschéftsfuhrer Ansprechpartner SOLIT
info@solit-kapital.de Edelmetalldepot

Telefon: 0800-4004 220
(kostenlose Servicehotline)

jhaimerl@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-357



High-Quality Investing
Von globalen Champions profitieren

Hochklassige Unternehmen wie Google, Colgate und Visa haben in
den vergangenen Jahren tendenziell hohe Kapitalrenditen erwirt-
schaftet, ein Uberdurchschnittliches Ertragswachstum verzeichnet
und ihre Aktionare mit hohen Anlageertragen erfreut — wahrend
andere Unternehmen enttduschende Ergebnisse vorgelegt haben
und die Aktienmarkte starke Kursschwankungen zu verkraften
hatten. Diese globalen Champions haben eines gemeinsam: struk-
turelle Wettbewerbsvorteile, durch die sie Uber lange Zeitrdume
nachhaltig hohe Ertrage erwirtschaften kobnnen. Ohne diese Vor-
teile wirde der Wettbewerbsdruck ihre Gewinne schnell aufzehren.
Eine kraftige Dosis ,Marktskepsis” erhéht das Renditepotenzial
dieser Aktien zusatzlich. Anleger nehmen an, dass es diesen Wachs-
tumsfihrern mit der Zeit genauso ergehen wird wie vielen anderen
Unternehmen. Sie glauben, dass sie mit ihren Geschaftsmodellen in
der Zukunft weniger erfolgreich sein werden, ihre Wettbewerbsvor-
teile einbtBen und dadurch letztlich kaum mehr Gber ihren Kapital-
kosten liegende Gewinne erwirtschaften werden. Das fuhrt zu ei-
ner Unterbewertung dieser Werte, die aktiven Investoren Chancen
eroffnet, langfristig hohe Anlageertrdge aus Aktien zu generieren,
von denen sie wirklich Uberzeugt sind.

Je langer ein Unternehmen hohe Cashflows generieren kann, desto
mehr sollte es wert sein. Unternehmen mit echten Wettbewerbs-
vorteilen sollten also werthaltiger sein als Unternehmen ohne.
Unterschatzt der Markt den Zeitraum, Uber den ein Unternehmen
seinen Wettbewerbsvorteil wahren kann, ist die entsprechende
Aktie unterbewertet.

Nach diesem Prinzip investieren wir. Wir halten Ausschau nach Un-
ternehmen mit nachhaltigen Wettbewerbsvorteilen. Dass dieser

Annualisierte Wertentwicklung (USD)*

1 Jahr 2 Jahre  3Jahre 5 Jahre

Threadneedle
Global Focus 2,7 % 6,3 %
Fund (netto)

Vergleichs- 28%  13%  48%  51%  42%
gruppe (netto)
Quartil 1 1 1 1 1

Index (brutto) 0,1 % 1,7 % 6,4 % 72 %
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COLUMBIA
THREADNEEDLE

INVESTMENTS

Ansatz nachhaltig von Erfolg gekront ist, stellte Dave Dudding be-
reits mit den Produkten Threadneedle European Smaller Companies
und Threadneedle European Select unter Beweis.

Seit April 2013 verantwortet er deshalb zusatzlich zum Threadneed-
le European Select auch den Threadneedle Global Focus Fund. In
diesem Produkt hat er die Mdglichkeit, alle seine [deen umzusetzen,
ohne regional eingeschrankt zu sein. Der Fonds befindet sich seit sei-
ner Auflegung durchweg im ersten Quartil seiner Vergleichsgruppe.

Ilhr Ansprechpartner

Marc Schlamann

Sales Manager
marc.schlamann@columbiathreadneedle.com
Telefon: +49 (0)69 297 299 21

Marc Schlamann verantwortet als Sales Manager die
Region Nord und ist dort zustandig fur die Betreuung
von unabhangigen Finanzdienstleistern, Vermogens-
verwaltern, Banken und Versicherungen. Vor seinem
Wechsel zu Columbia Threadneedle Investments war
\ Marc Schlamann tber acht Jahre fr Fidelity Worldwide
\\7// Investment als Regional Sales Manager tatig.

Wichtige Informationen:

*Bei allen Nettorenditen (vor Gebuhren) wird davon ausgegangen, dass die Ertrage fur einen
lokalen Steuerzahler wieder angelegt werden. Bid-to-Bid-Wertentwicklung (d. h., dass die Wert-
entwicklung nicht die Auswirkungen anfénglicher Gebuihren umfasst). Quelle: Morningstar. Daten
per 31. Juli 2016. *Die Brutto-Fondsrenditen werden téglich intern zeitgewichtet auf der Grund-
lage globaler Bruttobewertungen zum Bérsenschluss mit Cashflows zum Tagesbeginn und vor
Gebuhren berechnet. Die frihere Wertentwicklung ist kein Indikator fir die kinftige Wertent-
wicklung. In den Performanceangaben sind die Provisionen und Kosten im Zusammenhang mit der
Ausgabe und Riicknahme von Anteilen nicht berticksichtigt. Der Wert von Anlagen und Ertrdgen
ist nicht garantiert. Er kann ebenso gut fallen wie steigen und zudem durch Wechselkursschwan-
kungen beeintréchtigt werden. Ein Anleger erhalt daher moglicherweise nicht den gleichen Betrag
zuriick, den er urspriinglich investiert hat. Indexrenditen gehen vom Reinvestieren von Dividenden
und Kapitalertradgen aus und spiegeln, anders als Fondsrenditen, keine Gebuhren oder Kosten
wider. Diese Veroffentlichung dient lediglich der Information und stellt weder ein Angebot zum
Kauf von Wertpapieren oder anderen Finanzinstrumenten noch eine Anlageberatung und eine
Investmentdienstleistung dar. Das Research sowie die Analysen, auf die hier Bezug genommen
wird, wurden von Columbia Threadneedle Investments im Rahmen des eigenen Anlagenverwal-
tungsgeschafts durchgefihrt, und die Ergebnisse derselben sind méglicherweise bereits vor der
Veroffentlichung dieser Informationen genutzt worden und werden hier lediglich als Hintergrund-
informationen zur Verfigung gestellt. Alle zum Ausdruck gebrachten Meinungen entsprechen
dem Stand zum Zeitpunkt der Veréffentlichung, konnen jedoch ohne Benachrichtigung geandert
werden. Herausgegeben von Threadneedle Asset Management Limited (,TAML"). Eingetragen in
England und Wales unter der Nr. 573204; eingetragener Firmensitz: Cannon Place, 78 Cannon
Street, London EC4N 6AG. Im Vereinigten Kénigreich zugelassen und reguliert von der Financial
Conduct Authority. Columbia Threadneedle Investments ist der globale Markenname der Colum-
bia- und Threadneedle-Unternehmensgruppe. columbiathreadneedle.com
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Crowdfunding

Immobilien Uber das Internet kaufen

Das Netz wird Uberflutet von FinTechs. Netfonds hat es sich zur

Aufgabe gemacht, Ihnen hier selektiv gute, innovative Unterneh-
men an die Hand zu geben, die fur Ihr Kundennetzwerk eine at-
traktive Erganzung des Produktportfolios darstellen kénnen.

Aktuell bestechen FinTech-Unternehmen durch einen klaren Fokus

auf ein Thema, einen guten Internetauftritt (Marketing und De- Probleme am Markt — fur Kapitalanleger:

sign) und viel Kapital, um ihre Ideen im Netz perfekt umzusetzen. * Viele Anleger kénnen vom boomenden Immobilienmarkt

Aber was ihnen generell fehlt, sind Endkunden! Wir wiederum nicht profitieren, da dieser bisher nur Investoren mit ho-

haben bereits gute Software, Marketing und gute Ideen. Zusatzlich hen Anlagesummen vorbehalten war.

verfiigen wir tiber einen mit Ihnen aufgebauten sehr guten und * Der Kauf von Immobilien als Kapitalanlage erfordert viel

groBen Endkundenstamm! eigenes Kapital, Immobilien-Know-how und Verwaltungs-

Wir beobachten den FinTech-Markt sehr genau. Einige wenige bie- aufwand (Reparaturen, Mietersuche, Buchhaltung etc.).

ten durchaus einen interessanten Mehrwert. Eine dieser Firmen * Klassische Immobilienfonds bieten nur Renditen von rund

mé&chten wir Ihnen gerne vorstellen. Netfonds hat mit dem FinTech 2 Prozent p. a.

EXPORO einen Kooperationsvertrag geschlossen. EXPORO bietet — fur Projektentwickler:

als FinTech-Unternehmen eine Plattform, tber die qualitativ ge- * Entwickler von Immobilienprojekten haben immer mehr

priifte hochwertige Immobilien an Endanleger vermittelt werden. Bedarf an Eigenkapital.

Neben guten Konditionen haben wir einen starken Kundenschutz * Durch steigende Regulierungen der Banken (Basel Il und

frr Sie langfristig festgezurrt. Basel Ill) finanzieren diese nur noch bis zu 80 Prozent des
Projekts.

Wie funktioniert EXPORO? e Starker Immobilienmarkt sorgt fir mehr Geschaft und da-

Seit mehr als sechs Jahren setzt das Team von EXPORO, gemein- mit héheren Kapitalbedarf.

sam mit renommierten Projektentwicklern, erfolgreich Immobili-

Gewinn mit EXPORO
Die erste Vermittlung eines Kunden an EXPORO sichert lhnen den Kundenschutz. Z6gern Sie nicht, der
Erste bei Ihrem Kunden zu sein.

Bankdarlehen sind vorrangig Reserve fur Sicherheitspuffer: Das Anleger-Kapital |
ggii. dem Anleger-Kapital eventuell steigende ist vorrangig ggu. dem Kapital des .
Baukosten Projektentwicklers und dem Gewinn

1

1

Gewinn steigt, weil ...

10 % 10% Markt 71
80 % EXPORO [ Eigenes 20 % Baukosten s

Bankdarlehen Anleger- Kapital @i

Projekt- Gewinn sinkt, weil ...

entwicker Markt s
| | Baukosten 2

Finanzierung der Projektkosten Projektgewinn

darlehen
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enprojektfinanzierungen um. Diese Anlageform war zuvor nur
GroBanlegern vorbehalten. Mit der innovativen Crowdinvesting-
Plattform EXPORO wurde deren Vision verwirklicht, Investoren be-
reits ab kleinen Anlagesummen von 500 Euro die Tur zu profitablen
und transparenten GroBprojekten zu 6ffnen.

Die Plattform filtert gute Projektentwickler, mit denen ein neu-
es Bauprojekt umgesetzt wird. Als Kapitalsammelstelle durch das
Crowdfunding werden rund 10 Prozent der Gesamtkosten einge-
sammelt. Normalerweise muss sich der Projektant ebenfalls mit der
gleichen Summe nachrangig beteiligen. Naturlich ist im ersten Rang

4k
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die Bank mit ihrer Finanzierung platziert. Nach vollem Geldeingang
wird der Kunde einen monatlichen Zinsertrag fiir meist zwei bis vier
Jahre aus dem Projekt mit Ruckzahlung erhalten.

Als Beimischung zum generellen Kundenportfolio finden wir diese
Projekte mit kurzen Laufzeiten durchaus spannend. Als Netfonds-
Partner konnen Sie die Vermittlung auch tber Ihre Internetseite ein-
bauen und die Kunden werden lhnen bei Vermittlung automatisch
zugeordnet. Damit starten wir die erste starke Kooperation im Be-
reich der FinTech-Welt. Ein weiteres spannendes Projekt im Bereich
der Festgeldanlage wird Anfang néchsten Jahres folgen. m (ch)

Ilhr Ansprechpartner

Lésung

Als Bindeglied zwischen erfahrenen Projektentwicklern
Christian Hammer

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

und privaten Kapitalanlegern bieten wir Anlegern auf ex-
poro.de die Mdéglichkeit, ab einer Summe von 500 Euro in
ausgewahlte Immobilienprojekte mit einer typischen Lauf-
zeit von zwei bis drei Jahren zu investieren. Bisher war dies

nur GroBinvestoren vorbehalten. Immobilienentwickler hin Christian Hammer ist seit dem Jahr 2005 bei der NES
und seit August 2012 Mitglied der Geschaftsfihrung
und Gesellschafter der NFS. Er verantwortet insbe-
sondere die Partnerakquise sowie die Betreuung der
bestehenden Partner.

gegen starken durch die bereitgestellten finanziellen Mittel
ihre Liquiditat und erhalten somit insgesamt eine bessere
Kapitalkostenstruktur.

Seit Uber 20 Jahren vertrauen un-
sere Kunden auf die Gberlegenen
Ergebnisse des Kapital Plus'.

Das Erfolgsgeheimnis des defen-
siven Mischfondsklassikers? Eine
gesunde Mischung aus rund
70% europadischen Anleihen und
rund 30% europaischen Aktien.
Das Ergebnis: die Mdglichkeit,
Risiken abzumildern und Rendite-
chancen zu nutzen — kurz gesagt:
eine bislang tiberzeugende
Performance’, die das Vertrauen
unserer Kunden belohnt.

Die perfekte
Balance fiir
lhr Vermdgen

Kapital Plus
WKN 847625

allianzgi.de/kapitalplus

< Bester *
Asset
Manager

SIEGER 2016
Muli Asset

ull........

FERI

Allianz @)

Global Investors

1 TER (Total Expense Ratio) 1,15% per 31.12.2015: Gesamtkosten (ohne Transaktionskosten), die dem Fondsvermagen im letzten Geschéftsjahr belastet wurden. Die friihere Wertentwicklung ist kein verldsslicher Indikator fdir
kiinftige Ergebnisse. ? Quelle: Finanzen Verlag GmbH. Euro-Fund Awards: Der Kapital Plus wurde 2016 in der Kategorie ,Mischfonds tiberwiegend Renten fiir die Zeitraume ein Jahr, zehn Jahre und zwanzig Jahre (Rang 1) ausge-
zeichnet. Stand: 31.12.2015. Feri Euro Rating Services AG. Feri Fund Awards: bester Asset Manager , Sieger 2016 Multi Asset” in Deutschland, Osterreich und der Schweiz. Stand: 24.11.2015. Ein Ranking, Rating oder eine Auszeich-
nung st kein Indikator fir die kiinftige Entwicklung und unterliegt Veranderungen im Laufe der Zeit. Investieren birgt Risiken. Der Wert einer Anlage und Ertrage daraus konnen sinken oder steigen. Investoren erhalten den inves-
tierten Betrag eventuell nicht in voller Hohe zuriick. Investitionen in festverzinsliche Wertpapiere konnen fir Investoren verschiedene Risiken beinhalten, einschlielich — jedoch nicht ausschlieRlich — Kreditwiirdigkeits-, Zins-,
Liquiditatsrisiko und Risiko eingeschrankter Flexibilitat. Kapital Plus ist ein nach deutschem Recht gegriindetes offenes Investmentvermagen. Die Volatilitat (Schwankung) der Anteilwerte des Sondervermagens kann erhoht sein.
Investmentfonds sind moglicherweise nicht in allen Landern oder nur fiir bestimmte Anlegerkreise verfiigbar. Tagesaktuelle Fondspreise, Verkaufsprospekte, Griindungsunterlagen, aktuelle Halbjahres- und Jahresberichte und
wesentliche Anlegerinformationen in Deutsch sind kostenlos beim Herausgeber per Post oder Download unter der Adresse www.allianzgi-regulatory.eu erhaltlich. Dies ist eine Marketingmitteilung, herausgegeben von Allianz
Global Investors GmbH, www.allianzgi.de, einer Kapitalverwaltungsgesellschaft mit beschrankter Haftung, gegriindet in Deutschland; Sitz: Bockenheimer Landstr. 42-44, 60323 Frankfurt a.M., Handelsregister des Amtsgerichts
Frankfurt a.M., HRB 9340; zugelassen von der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (www.bafin.de). Stand: August 2016.

Verstehen. Handeln.



VERMOGENSVERWALTUNG

Depotbankenvergleich in der Vermégensverwaltung — NFS Hamburger Vermdgen checkt fur Sie die
sieben wichtigsten Depotbanken auf Service, Leistung und Preise.

Aufgrund sehr unterschiedlicher Anforderungen unserer Partner
bieten wir bereits eine groBe Zahl von Depotbanken fur die Ver-
wahrung der Wertpapiere im Rahmen der Vermogensverwaltung
an. Obwohl ja alle im Grunde das Gleiche tun, sind die Leistungen
im Detail sehr unterschiedlich und jede Depotbank ist in ihren Ab-
wicklungsusancen anders.

Die vielen unterschiedlichen Details machen das Leben fur Sie und
uns naturlich nicht unbedingt leichter, daher versuchen wir uns wei-
terhin auf einen Uberschaubaren Kreis von Banken zu konzentrie-
ren. Trotz einiger Winsche zur Erweiterung des Universums bitten
wir unsere Berater immer, auf unsere bereits bestehenden Partner
zuriickzugreifen.

Dadurch ist in manchen Féllen ein Wechsel der Depotbank fur den
Kunden notwendig, was durch unsere technische Unterstitzung in
AdWorks leichtfallt. Im Rahmen der Einholung der Vermogensver-
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waltungsunterlagen bedeutet die Eréffnung eines neuen Depots
einen geringen Zusatzaufwand und der Komfortgewinn fallt fur
alle Seiten (Kunden wie Berater) meist erheblich aus.

Servicequalitat ist wesentlicher Faktor

Ein wichtiges Vergleichskriterium neben den Kosten und ande-
ren Punkten ist die Servicequalitat: Wie ist die Erreichbarkeit, wie
kompetent ist das Team, wie kulant wird bei der Fehlerbehebung
vorgegangen? Grundsatzlich kann man die Banken hier in zwei
Gruppen unterteilen: Vollbanken und Fondsbanken, die nur Fonds
oder inzwischen teilweise auch ETFs verwalten. Bei Letzteren stellt
sich die Frage, wie hoch die Transaktionskosten sind, da der Handel
mit ETFs bei den Fondsbanken zu abweichenden Preisen erfolgt.
Fondsbanken haben es grundsatzlich etwas einfacher als Vollban-
ken, da sie nicht alle Arten von Wertpapieren verwalten mussen,



Depotbanken im Vergleich

VERMOGENSVERWALTUNG

Individualmandate ab e e e
Depotvolumen von 250.000 € ab 1 Mio. € ab 500.000 €

Depotvolumen Depotvolumen
Strategiemandate ab (-] -] (-]

1 Mio. € Strategievolumen mit ab 30.000 bis Depotvolumen | Depotvolumen | Depotvolumen

Zielvolumen von 3-5 Mio. € 50.000 € ab 10.000 € ab 10.000 € ab 10.000 €

Handelbare Wertpapiere alle Wertpapiere | alle Wertpapiere | alle Wertpapiere | alle Wertpapiere  Fonds & ETFs Fonds Fonds & ETFs
(ohne ETFs)

Sparplan auf Anfrage (-] auf Anfrage (-] ab 100 € ab 100 € (-]
Depotgebuhren im Jahr 0€ 0,15 % p. a., 0€ 0,10 % p. a. 40 € 65 € 0,25 % p. a.
min. 1.500 CHF zzgl. MwsSt.,

min. 196 €
zzgl. MwsSt.
Zusammenfassung unterschiedliche | unterschiedliche | unterschiedliche ' unterschiedliche 0,15 % p. a. kostenfrei kostenfrei
Transaktionskosten Konditionen, | Konditionen, ab = Konditionen, Konditionen, Transaktions- (auBer ETF-
Wertpapier- 0,15-0,30 % ab 0,25 % vom | ab 0,10 % vom | kostenpauschale Handel )
transakt. ab vom Ordervolu- = Ordervolumen, | Ordervolumen, = (Einzelkosten-
0,25 % vom men, min. 10 €, min. 20 €, modell auf
Ordervolumen, min. 100 CHF oder 19,95 € oder 49 € Anfrage)
min. 10 €, oder Ticketfee Ticketfee
oder 19,95 € Flatfee oder
Ticketfee, All-in-Fee
Fondsk&ufe ab maglich
17,50 €
Einstiegsentgelt/ 0-5 % zzgl. 0-5 % zzgl. 0-5 % zzgl. 0-5 % zzgl. 0-5 % pro 0-5 % zzgl. 0-5 % pro
Umsatzkommission MwsSt. wahlbar | MwsSt. wahlbar = MwSt. wahlbar - MwsSt. wahlbar Strategie MwsSt. pro Stra- Strategie

hinterlegbar
und pro Kunde
rabattierbar

tegie hinterleg-
bar, pro Kunde
rabattierbar

hinterlegbar

Support (Erreichbarkeit, +++ ++ ++ ++ + o o
Kompetenz, Problemlésung)

Konditionen ++ o ++ o + ++ )
Technik: Reporting o + ++ + ++ o +
Technik: Onlineplattform ++ + + + ++ o +
Abwicklung Strategie entfallt entfallt o entfallt ++ + +

Individualman-
date

Empfehlung fur

Individualman-
date & Wertpa-

Fondsstrategien

pierstrategien

Legende der Netfonds-Bewertung: +++ ausgezeichnet, ++ sehr gut, + gut, o zufriedenstellend

was ihnen zum Beispiel einen eigenen Orderdesk erspart und das
Reporting wesentlich vereinfacht. Durch die Spezialisierung auf
den Fondsbereich sind die Transaktionskosten bei Fondsbanken in
der Regel deutlich gunstiger und die Abwicklung von Sparpldnen
in eine Vermogensverwaltungsstrategie ist moglich. Fur die Auflage
einer reinen Fondsstrategie ist daher eine Fondsbank die klare
Empfehlung.

Bei Vollbanken kann man zwischen , online” (oder auch , discount”
wie bei comdirect und DAB) und , klassisch” unterscheiden. Bei den
klassischen Vollbanken gibt es zudem noch diejenigen fir ,Spe-
zialanforderungen” wie die Credit Suisse Schweiz. In der Tabelle
haben wir fur Sie die wichtigsten Eckdaten unserer gréBten Depot-
banken zusammengefasst und in einigen Punkten eine Bewertung
vorgenommen. M (ew/cb)

lhre Ansprechpartner

Eric Wiese

Geschéftsfihrer NFS Hamburger
Vermégen GmbH
eric.wiese@hhvm.eu

Telefon: (0 40) 80 80 242-0

Christoph Botermann
Prokurist NFS Hamburger
Vermégen GmbH
christoph.botermann@hhvm.eu
Telefon: (0 40) 82 22 67-213
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VERMOGENSVERWALTUNG

lhre eigene Vermdgensverwaltungsstrategie mit der NFS Hamburger Vermdgen

Seit 2012 bieten wir Innen die Méglichkeit, als externer Berater mit
uns lhre eigene, standardisierte Vermdgensverwaltungsstrategie
umzusetzen. Dieses Konzept bietet eine Reihe wesentlicher Verbes-
serungen (und Erleichterungen) in Ihrer taglichen Arbeit. Auf diese
Weise kdnnen Sie lhren bereits bestehenden Kundenstamm héochst
effizient und wirtschaftlich sinnvoll verwalten. Der Einstieqg ist recht
einfach; am Anfang steht die Frage:

Haben Sie eine Idee fir eine eigene Strategie?

Oder greifen Sie lieber auf bewahrte Strategien der Hamburger
Vermogen zurlick? Die weiteren Schritte sind aufgrund starker Stan-
dardisierung einfach und Ubersichtlich. Alle Unterlagen lassen sich
Uber AdWorks in einem gefiihrten Ablauf intuitiv bedienbar und
fehlerfrei erstellen.

Nun muss man natdrlich seinen inneren Schweinehund besiegen
und anfangen, das bisherige Geschaftsmodell umzustellen. Wenn
der Laden vernlnftig lauft, fallt es manchmal schwer, sich aus seiner
Komfortzone herauszubewegen. Aber Vorsicht: Wie fast alle Bran-
chen unterliegt auch die der Finanzdienstleistungen einem standi-
gen Wandel. Womdglich sind wir — nicht nur durch die wachsenden
regulatorischen Anforderungen — sogar weit starker betroffen als
alle anderen Branchen.
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Da heiB3t es beizeiten, sein Unternehmen zukunftsfahig und profes-
sionell aufzustellen. Die Erfahrung zeigt: Unsere Partner starten zu-
nachst einige Testballons mit ihren Kunden. Nachdem dieser Schritt
geschafft ist, beginnen fast alle damit, ihren gesamten Kunden-
stamm auf Vermogensverwaltung (VV) umzustellen.

Ein groBer Effizienzgewinn: Sie kénnen die Depots aller Kunden

Vorteile

o Wegfall der Protokollierungspflicht gegentber den
Kunden durch VV-Vollmacht

Keine Einholung von Unterschriften von Kunden bei

Orders notwendig

Standardisierung der Kundenportfolios durch
Modellportfolios

Einfachstes Management dieser Portfolios

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

¢ Ubernahme vieler administrativer Aufgaben durch den

Vermogensverwalter (Ordering, Reporting, Berichte etc.)

RegelmaBige, kalkulierbare Einnahmen durch VV-Gebuhr



auf Knopfdruck umstellen. So berichtete mir ein Partner, dass er ei-
gentlich den ganzen Sommer taglich mit seinen Kindern im Freibad
verbracht habe, weil der laufende Administrationsaufwand durch
die VV so gering ist.

Entwicklung der Vermégensverwaltung

Volumen AuM > 290 Mio. €
Kundendepots >2.900
Vertriebspartner > 200
Externe Advisor-Strategien >95

Sie wollen Ihren Kundenstamm verkaufen?

Falls Sie Ihr Unternehmen einmal an die nachste Generation Uber-
geben wollen oder an Dritte verkaufen, bieten die regelmaBigen
Einnahmen aus der Vermogensverwaltung eine hervorragende und
transparente KalkulationsgroBe fir einen Verkaufspreis. Zu wissen,
was das Lebenswerk wert ist, gibt lhnen ein gutes Gefthl. Da die
Kundendepots von Ihnen zentral und einheitlich gesteuert werden
kénnen, ist die anstehende Ubergabe an etwaige andere Berater
denkbar einfach und auch wesentlich weniger mit dem Risiko be-
haftet, dass der Kunde lhnen den Ricken kehrt.

Ein positiver und extrem wichtiger Nebeneffekt der VV: Sie steigern
erheblich den Wert Ihres Kundenstamms und damit Ihres Unterneh-
mens. Denn durch die regelmaBige Vermdgensverwaltungsgebihr
generieren Sie konstant wiederkehrende Einnahmen. Nach dem
erstmaligen Beratungs- und Vermittlungsprozess lagern Sie viele
administrative Aufgaben auf die Vermégensverwaltung aus und
kénnen sich voll auf die Kundenpflege und -neugewinnung konzen-
trieren. Durch die kontinuierlichen Einnahmen haben Sie eine feste
KalkulationsgréBe fir Ihre jahrlichen Einnahmen, die Sie ohne Zu-
satzaufwand generieren. Der Ertrag aus der VV betragt durchschnitt-
lich Gber 1 Prozent p. a. auf lhren Kundenbestand.

Eigene oder fremdgesteuerte Strategie?

FUr diejenigen Berater, die keine eigene Strategie administrieren
mochten, haben wir inzwischen eine Auswahl an gut funktionie-
renden, standardisierten Strategien, aus denen Sie als Berater ein fir
den Kunden passendes Investmentdepot zusammenstellen kénnen:
den ,Vermdgensplan TOP Manager” mit vermdgensverwaltenden
Mischfonds, die ,NFS ETF Portfolios (powered by iShares)” auf ETF-
Basis und, ganz neu, die Dimensional-Strategien WELTPORTFOLIO
mit weltweiter Streuung und stringenter Philosophie.

Vermodgensverwaltung wachst weiter
Das Volumen bei den beiden Netfonds-Vermdgensverwaltern stieg
insgesamt seit unserem letzten Bericht im Mai auf nunmehr Gber

VERMOGENSVERWALTUNG

290 Millionen Euro, die Kundenzahl auf Uber 2.900. Mit unserem
.VV-Angebotstool” fur die Vermégensverwaltung in AdWorks
kénnen Sie als Berater schnell, effizient und vollsténdig komplette
Unterlagenséatze zur Kundenunterschrift vorbereiten.

Das gilt sowohl fur die Vermdgensverwaltungsvertrage samt Bera-
tungsprotokoll und Strategieauswahl als auch fur alle notwendigen
Unterlagen fur die Er¢ffnung eines Kontos bei der jeweiligen De-
potbank. Einige Plausibilitatsprifungen sind hinterlegt, so dass po-
tenzielle Fehler minimiert werden. Wir haben das Tool somit noch
weiter verbessert und verschlankt. m (ew)

Factsheets fur lIhre Strategien

Seit diesem Jahr verflgen wir Gber ein neues Softwaretool,
mit dem wir flir unsere Partner, die eine standardisierte
Strategie Uber uns administrieren, schicke Factsheets erstel-
len kénnen. Diese kénnen hervorragend in der Beratung
eingesetzt werden und das Volumen sicherlich noch einmal
steigern. Die Preise starten bei 50 Euro fur ein monatliches
Factsheet. Bei Interesse kommen Sie gern auf uns zu.

Ihr Ansprechpartner

Eric Wiese

Geschéftsfiuhrer NFS Hamburger Vermégen GmbH
eric.wiese@hhvm.eu

Telefon: (0 40) 80 80 242-0

Eric Wiese verfugt tber mehr als 20 Jahre Investment-
erfahrung und ist Griinder und Geschaftsfuhrer der
NFS Hamburger Vermégen GmbH.

einBlick 10 2016 55



VERMOGENSVERWALTUNG

Standardisierte Vermdgensverwaltung fir
Netfonds-Partner

Die Hamburger Vermdgen betreut seit nunmehr 22 Jahren Privat-
anleger. Seitdem haben sich die Anforderungen an Investments
und die Angebote dazu immer wieder verandert. Schon friher
sind Anleger mit dem Wunsch auf uns zugekommen, in nachhal-
tige Investments zu investieren, das heift unter Beriicksichtigung
okologischer, ethischer und sozialer Gesichtspunkte.

Damals war es sehr schwierig, diesen Wunsch zu erfillen. Es gab
sehr wenige nachhaltig agierende Fonds, die von der Performance
her nicht sonderlich Gberzeugten. Oft wurde man als Berater mit
dubiosen Investments konfrontiert, wie Wald- oder Wasserinvest-
ments in exotischen Regionen unserer Erde und dhnlichem. Etwas
sarkastisch ausgedriickt, rieten wir damals, lieber in gute Standard-
fonds zu investieren und den Ertrag an Greenpeace zu spenden.

Nachhaltigkeit wird nachgefragt

Heute ist das anders, zum Glick fir uns alle hat in den hoch ent-
wickelten Landern ein Wandel im Bewusstsein der Menschen statt-
gefunden. Und siehe da: Nachhaltig und verantwortlich agierende
Unternehmen sind in der Regel sogar erfolgreicher als ihre Kon-
kurrenz. Inzwischen gibt es eine gréBere, wenn auch immer noch
Uberschaubare Zahl an nachhaltigen Investments. Die Auswahl
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Wertentwicklung ,Vermégensplan TOP Manager”
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reicht aus, um eine verninftige Vermégensverwaltung daraus zu
bauen.

Das ist eine anspruchsvolle Aufgabe, da der Begriff ,nachhaltig”
verschieden ausgelegt wird. Eine weitere Herausforderung besteht
darin, die bisherigen Qualitatskriterien fir Fonds, die auch fur un-
sere anderen Vermdgenspldane gelten, auf die neue Strategie zu
Ubertragen. Es ist uns gelungen. Willkommene Unterstitzung ha-
ben wir dabei von der Ratingagentur Morningstar erhalten, die im
Marz 2016 eine Nachhaltigkeits-Bewertung eingefihrt hat, ausge-
druckt in bis zu funf ,Globen” als Symbol. Dies erfolgt analog zu



den allseits bekannten bis zu finf ,Sternen” fur die Fondsqualitat.
Wir haben die Globen in unseren quantitativen Auswahlprozess
mit aufgenommen (Performance, Jahresvolatilitat, Sharpe-Ratio,
Maximum Drawdown und die Morningstar-Nachhaltigkeits-Be-
wertung). Daraus entsteht dann unsere TOP-Manager-Liste, aus
der wir die passenden Fonds auswahlen.

Vermogensplan-Strategien klar im Plus

Et voila, so ist unsere neue Strategie ,Vermogensplan Nachhaltig”
entstanden. Sie lduft seit 1. April 2016 live und hat sich mit 4,2
Prozent (Stichtag 30. August 2016) sehr gut entwickelt. Es handelt
sich um eine Strategie mit ausgewogenem Risikoprofil (Risikoklasse
3 beziehungsweise C). Alle Unterlagen sind Gber AdWorks easy zu
erstellen, alle Infos unter www.vermégensplan.org oder fundswa-
re zu finden.

Auch unsere drei ,alten” Strategien haben sich gut geschlagen (sie-
he Chart). Aufgrund der stabilen Entwicklung tber drei Jahre kommt
die Strategie auch bei Ihnen als Berater zunehmend zum Einsatz,
inzwischen betrdagt das Volumen tber 14 Millionen Euro. Wir ver-
folgen den ,vermdgensverwaltenden” Ansatz, darunter verstehen
wir: in steigenden Markten gut dabei sein, in fallenden Markten die
Verluste begrenzen und das Kapital erhalten. Das schont die Nerven
von Anleger und Berater (und unsere naturlich auch).

Alle Strategien basieren in erster Linie auf den besten vermégens-
verwaltenden Mischfonds mit unterschiedlichem Schwerpunkt,
zum Beispiel mehr Aktien oder mehr Anleihen. Diese Fonds wer-
den auf Basis eines quantitativen Auswahlprozesses nach funf Kri-
terien ausgewahlt (Performance, Jahresvolatilitat, Sharpe-Ratio,
Maximum Drawdown und Morningstar-Bewertung).

Eine Besonderheit der Strategien und Kern des ,Prinzips Vermo-
gensverwaltung” ist die Verlustbegrenzung durch unsere ,Pro-
tect-Schwelle”. Wenn diese durch Kursverluste fur einen Fonds
innerhalb der Strategien erreicht wird, tauschen wir ihn fur sechs
Monate in einen Geldmarktfonds, bevor wir dann in den jeweils
besten Fonds nach unseren Kriterien wieder einsteigen.

Verlustschwellen greifen bei volatilen Markten

Bei einem turbulenten Jahresstart hat die Verlustbegrenzung auf-
grund der stark schwankenden Mérkte einige Male gegriffen und
die Strategien vor Verlusten bewahrt; beispielsweise fiel der DAX im
Januar und Februar 2016 vom letzten Hoch Ende November (11.382)
auf 8.752, also um 23 Prozent. Im Vergleich dazu verlor unsere Stra-
tegie ,Wachstum” im selben Zeitraum lediglich 8 Prozent.

Seitdem haben sich die Mérkte einigermafBen beruhigt, daher wur-
den zwischenzeitlich alle ,ausgestoppten” Fonds wieder inves-
tiert, die Investitionsquoten liegen also durchgdngig wieder bei
100 Prozent. Gerade in den unruhigen Markten, die wir zu Jahres-
anfang gesehen haben und die vielleicht in Zukunft noch auf uns
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zukommen, werden unsere Strategien ihre Starken ausspielen. Ins-
gesamt bieten wir also ein langfristiges ,, Rundum-sorglos-Paket”,
das Sie als Berater und Ihre Kunden in Sachen Kapitalanlage ruhig
schlafen lasst.

Alle Zahlen, Daten, Fakten zu unseren Vermogensstrategien finden
Sie auch jederzeit frei zuganglich (auch fur Ihre Kunden!) unter
www.vermdgensplan.org.

Wir wiinschen viel Erfolg im Kundengespréch! m (ew)

Vermogensplan TOP Manager

VERMOGENSPLAN — SICHERHEIT
Risikoklasse 2 von 5, Protect-Schwelle bei 5 %
\ Aktuelle Investitionsquote 100 %

o

VERMOGENSPLAN — AUSGEWOGEN
Risikoklasse 3 von 5, Protect-Schwelle bei 10 %
\ Aktuelle Investitionsquote 100 %

) VERMOGENSPLAN — WACHSTUM
Risikoklasse 4 von 5, Protect-Schwelle bei 15 %
\ Aktuelle Investitionsquote 100 %

) VERMOGENSPLAN — NACHHALTIG
Risikoklasse 3 von 5, Protect-Schwelle bei 10 %
N Aktuelle Investitionsquote 100 %

Durchschn.

Ertrag Ertrag Ertrag Ertrag

Vermdgensplan 443" 5014 2015 20161 F::Eﬂﬁilggae'
SICHERHEIT 43% 57% 19% 16%  39%
AUSGEWOGEN  4,8%’ 80% 2.8% 24% 53 %
WACHSTUM  53% 71% 52% 13%  61%
NACHHALTIG f_f% 42% kA

' Stichtag: 31.08.2016, ? Rickrechnung

Ilhr Ansprechpartner

Eric Wiese

Geschéftsfiuhrer NFS Hamburger Vermégen GmbH
eric.wiese@hhvm.eu

Telefon: (0 40) 80 80 242-0

Eric Wiese verfligt Uber mehr als 20 Jahre Investment-
erfahrung und ist Griinder und Geschaftsfuhrer der
NFS Hamburger Vermégen GmbH.
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Wohin geht die Reise mit den AlFs?

Neues aus dem Bereich Beteiligungen & AIF

Drei Jahre sind vergangen, seitdem das Kapitalanlagegesetzbuch
(KAGB) in Kraft getreten ist. Die Emittenten und Anbieter von Sach-
wertinvestment-Angeboten haben mittlerweile die von Aufsichts-
behorden und Gesetzgeber aufgestellten regulatorischen Anfor-
derungen gestemmt. Dadurch hat die Branche die Produktqualitat
deutlich gesteigert. Vor wenigen Jahren ware ein solcher Standard
noch nicht denkbar gewesen.

Image bleibt schlecht

Leider kann man jedoch bis heute nicht feststellen, dass sich der
Ruf der Branche signifikant gebessert hatte. Mit Ausnahme der
klassischen deutschen Immobilienfonds und der Anlageklasse Im-
mobilien international (vornehmlich USA), die laut Erhebung von
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.kapital-markt intern” mit rund zwei Dritteln des platzierten Eigen-
kapitals 2015 an der Spitze lagen, kommt die Beteiligungsbranche
einfach nicht in Fahrt.

Tatsachlich ist die Tendenz sogar eher stagnierend als steigend.
Im August 2016 befanden sich 40 Publikums-AlFs mit einem zu
platzierenden Eigenkapital von rund zwei Milliarden Euro in der
Platzierung. Nur zwolf Publikums-AlFs sind im ersten Halbjahr 2016
lanciert worden. Rund 60 Prozent hiervon befinden sich bereits seit
Uber einem Jahr in der Platzierung.

Wenige Zulassungen, langsame Vertriebskanale
Zum einen mag dies an der BaFin liegen, die fir die Zulassung neu-
er AlFs einige Zeit bendtigt. Zum anderen spielt auch die geringe



Anzahl von Neuemissionen der Anbieter und die damit verbundene
eher langsame Absatzgeschwindigkeit von freien Vertrieben, Ban-
ken und sonstigen Vertriebswegen eine Rolle.

Entgegen den nackten Zahlen verbreiten die Branchenteilnehmer
jedoch zurzeit wieder starkeren Optimismus, was die Zukunft der
Sachwertbranche angeht. Neben der erfolgreichen Umsetzung re-
gulatorischer Anforderungen schreitet auch die Transparenz der
Branche weiterhin deutlich voran: Handelnde Personen wie Ge-
schaftsfihrer, Risiko- und Asset-Manager werden mittlerweile be-
nannt, Jahresabschlisse und Lageberichte der Kapitalverwaltungs-
gesellschaften (KVGen) und der alternativen Investmentfonds (AlFs)
werden veroffentlicht — um an dieser Stelle nur einige der positiven
Entwicklungen aufzufuhren.

Transparenz nicht Gberall

Dementgegen halten sich Anbieter von Beteiligungen nach dem
Vermogensanlagengesetz (VermAnlG) weiterhin mit detaillierten
Informationen Uberwiegend bedeckt. Eine starkere Abgrenzung
qualitativ hochwertiger und voll regulierter Anlagen unter dem
KAGB (AlFs) auf der einen Seite und gréBtenteils intransparenter
Vermogensanlagen wie beispielsweise Direktinvestments, Nach-
rangdarlehen und Genussrechte auf der anderen Seite scheint hier
durchaus angebracht zu sein.

Welche Faktoren sprechen noch fur eine optimistische Zukunftsper-
spektive? Private Investoren haben aufgrund der Zinsentwicklung
und Produktivitatskennziffern zunehmend Kapitalanlagebedarf. Die
Volatilitat der Bérsen nimmt jedoch nicht ab. Die anhaltende Nied-
rigzinspolitik der Zentralbanken macht es den Anlegern weiterhin
nahezu unméglich, auBerhalb unternehmerisch gepragter Anlagen
adaquate Renditen zum Vermdgensaufbau zu erzielen. Aus diesem
Grund rlcken Beteiligungen zwar langsam, aber verstarkt in den
Fokus von Anlegern, Beratern und Vermittlern.

Die Anbieter reagieren darauf: Eine Reihe neuer Angebote befin-
det sich bereits in der Umsetzung oder zumindest kurz davor. Der
Marktausblick des Bundesverbands Sachwerte und Investment-
vermogen (siehe Grafiken) fiel verhalten positiv aus. B (msch)

Ihr Ansprechpartner

Mirko Schmidtner

Prokurist | Leiter Beteiligungen & AIF
mschmidtner@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-361

Seit 2004 ist der Diplom-Betriebswirt Mirko Schmidt-
ner bei Netfonds tatig. Dank seiner kompetenten
Fuhrung und eines kritischen Auswahlprozesses weist
der Bereich Beteiligungen entgegen dem Markttrend
konstante Zahlen vor.
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Marktausblick 2016: Wie wird sich der Markt fur
Anbieter und Produkte entwickeln? (in %)

ot
Produkte

et
Anbieter

— deutlich steigen
— eher steigen

— deutlich fallen
— keine Meinung

— stagnieren
— eher fallen

Quelle: bsi-Umfrage mit 25 Teilnehmern von 26 Vollmitgliedern und
bestandsverwaltenden Branchenmitgliedern

Marktausblick 2016: Wie wird sich der Markt fur
einzelne Vehikel entwickeln? (in %)

Anzal geschl.
Publikums-AlFs

Anzahl geschl.
Spezial-AlFs

Anzahl offene
Publikums-AlFs

Anzahl offene
Spezial-AlFs

Anzahl sonstige
Anlagen

— deutlich fallen
— keine Meinung

— deutlich steigen
— eher steigen

— stagnieren
— eher fallen

Quelle: bsi-Umfrage mit 25 Teilnehmern von 26 Vollmitgliedern und
bestandsverwaltenden Branchenmitgliedern

Marktausblick 2016: In welche Anlage planen Sie
im Rahmen geschl. AlFs zu investieren? (in %)

Immobilien

Erneuerbare
Energie

Flugzeuge

— geschl. Spezial-AlFs

Private Equity — geschl. Publikums-AlFs

Quelle: bsi-Umfrage mit 25 Teilnehmern von 26 Vollmitgliedern und
bestandsverwaltenden Branchenmitgliedern (Mehrfachnennung méglich)
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Immobilienblase? Greift die Mietbremse?

Aktuelle Entwicklungen auf dem Immobilienmarkt

Der deutsche Immobilienmarkt ist nicht zuletzt dank der Geldpo-
litik der EZB weiter ungebremst auf Rekordkurs. 2015 Uberstieg
der Umsatz mit Immobilien erstmals die 200-Milliarden-Euro-
Marke.

Zu spiren bekommen den Boom vor allem die Bewohner groBer
deutscher Stadte: Laut einer Auswertung der Immobilienbera-
tung bulwiengesa sind beispielsweise die Preise in Berlin, Ham-
burg und Munchen in den letzten funf Jahren um mehr als 30
Prozent nach oben geschossen.

Sind deutsche Immobilien zu teuer?

Im Vergleich zu anderen OECD-Landern ist das Verhaltnis der Im-
mobilienpreise zum verfligbaren Pro-Kopf-Einkommen allerdings
noch immer unterdurchschnittlich, auch wenn es seit 2010 rapide
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angestiegen ist. Die Immobilienexperten der UBS sehen daher
auch weiteres Potenzial fir Preissteigerungen.

Das Netfonds-Angebot im Uberblick:

e Geprufte Premiumangebote in attraktiven deutschen
GrofBstadten

e Maximale Vertragssicherheit, u. a. durch TUV-testierte
Bauqualitat

e Kostenlose Steuer- und Wirtschaftlichkeitsberechnung

e Besichtigungsservice vor Ort

e Vertriebsunterstitzung durch genaue Objektprasentatio-
nen u.v. m.

e Beratungsunterstitzung durch Immobilienprofis vor Ort



Die Gefahr, dass es zu einer dhnlichen Situation wie in den USA
kommt, als das Platzen der Blase zum Ausfall Tausender Immobili-
enkredite fuhrte und in der Folge die Banken in Schieflage brach-
te, ist in Deutschland allerdings gering. Analysen der Bundesbank
zeigen zwar, dass sich die Wachstumsrate der Wohnungsbaukre-
dite an private Haushalte im vergangenen Jahr spirbar beschleu-
nigt hat.

Die Immobilienkaufer reagieren dem Kreditvermittler Interhyp
zufolge aber besonnen — bisher: ,,Die Mehrheit der Immobilien-
kaufer nutzt die niedrigen Konditionen, um maoglichst hohe Til-
gungen zu vereinbaren und den Schuldenabbau voranzutreiben”,
sagt Michiel Goris, Vorstandsvorsitzender der Interhyp AG.

Mietpreisbremse wirkt nicht

Rekordanstieg bei Mieten in deutschen Metropolen: Die Experten
von JLL haben die Mietpreisentwicklung in den deutschen Met-
ropolen analysiert. Demnach hat es in allen untersuchten Stad-
ten einen starkeren Anstieg bei den Mieten fur Wohnimmobilien
gegeben als je zuvor. Damit lasse sich in keinem der Mérkte die
Wirksamkeit der Mietpreisbremse beobachten.

Der Mietpreisanstieg auf dem Wohnungsmarkt in den acht von
JLL untersuchten Stadten Berlin, Dusseldorf, Frankfurt, Hamburg,
KoélIn, Leipzig, Minchen und Stuttgart hat sich im ersten Halbjahr
2016 weiter beschleunigt.

Uber alle Stadte hinweg lag das Plus in diesen ersten 6 Monaten
bei 6 Prozent. Das ist der starkste Mietpreiszuwachs in einem Jah-
resvergleich seit Beginn der Untersuchung im Jahr 2004. Seitdem
betragt der Mietpreisanstieg in den Stadten damit insgesamt zwi-
schen 21 Prozent (K6In) und 59 Prozent (Berlin).

Fazit: Es ist davon auszugehen, dass der Run auf Anlageimmobi-
lien auch in den nadchsten Monaten weiter anhalt. Da die Nach-
frage schon jetzt das Angebot deutlich Ubersteigt, ist besondere
Sorgfalt bei der Auswahl der geeigneten Immobilie erforderlich.

Hier hilft Innen Netfonds:

Workshops und Online-Schulungen im Bereich der Direktimmobi-
lien sind seit 2011 ein fester Bestandteil bei Netfonds geworden.
Viele Berater vertrauen auf die vom langjahrigen Netfonds-Part-
ner Conversio ausgewahlten und gepriften Wohnimmobilien.
Auch auf Serviceangebote wie die Conversio Immobilienakade-
mie oder die Vor-Ort-(Beratungs-)Unterstitzung durch die Immo-
bilienspezialisten von [dieberater?] haben viele Netfonds-Partner
bereits zugegriffen.

Informieren Sie sich bei uns Uber die aktuellen Objekte
und die Immobilienexperten in lhrer Nadhe! Wir nennen
lhnen gerne den fur Sie rdumlich zustdndigen Ansprech-
partner. m (bs)

Denkmalobjekt: das , Ravensberg Quartier” in Magdeburg

Bestandsobjekt: Lutherstral3e in Leipzig

Micro-Appartements: ,Nedlitzer Holz Appartements”
in Potsdam

lhre Ansprechpartnerin

Bettine Schmidt

Vertriebsleiterin Beteiligungen/AIF & Direktimmobilien
bschmidt@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-363

Seit 2010 ist die Bankkauffrau Bettine Schmidt bei Net-
fonds tatig. Neben der Produktprifung im Bereich der
Beteiligungen und deren Vertrieb verantwortet sie alle
Themen rund um die Kapitalanlage-Immobilien.
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Die Ampel steht
auf Grun!

Der neue Zulagenreport far
die DWS RiesterDepots ist da.

Viele von Ihnen nutzen die Moglichkeit, die unterschiedlichen De-
pots eines Kunden konsolidiert darzustellen. Einen DWS-Riester-
Kunden interessieren aber zusatzlich die Details zu seinem Vorsor-
gevertrag. Ab sofort finden Sie daher in unserer Beraterplattform
AdWorks die Méglichkeit, zu einzelnen oder allen Kunden einen
detaillierten DWS-Riester-Report auf Knopfdruck zu erstellen.

Um die Kunden mit den richtigen Hinweistexten anzuschreiben,
kénnen Sie Uber die Filterfunktion auch Kunden selektieren, deren
Vertrage sich zum Beispiel in Mahnstufe befinden oder bei denen
keine Zulage geflossen ist und , die Ampel nicht auf Griin steht”.
Ein idealer Servicebaustein fur eine optimale Kundenbetreuung. Die
Selektion der Riester-Details konnen Sie jederzeit Uber die Abfrage-
listen vornehmen. Nutzen Sie dazu die Abfrageliste tGber ,,Depotin-
fo” im Bereich ,Verwaltung”.

In der Vergangenheit waren Sie auf Mailingaktionen aus dem Hau-
se Netfonds oder von der DWS angewiesen. Diese aufwendigen
und teils leider nicht fehlerfreien Selektionen fallen nun weg. Sie
kédnnen den Zeitpunkt und den Rahmen selbst bestimmen, da-
durch hre Kunden umfassender und ausreichend betreuen und
unterstitzen.

Perfekte Vorbereitung auf die MiFID I

Unser Depotbasierte-Altersvorsorge-Service-Team zieht folgendes
Fazit: Wir freuen uns, Ihnen mit dem neuen Report eine Lésung zu
prasentieren, die zu groBen Teilen die Funktionalitdten des Partner@
web ersetzt und vor allem erganzt. Mittels unserer Beraterplattform
haben Sie nun die Méglichkeit, Ihre Kunden dauerhaft zu , betreu-
en” und lhren Service — einfach — messbar zu machen.

Die Selektionsmdglichkeiten tUber die Abfragelisten kénnen von
lhnen genutzt werden, um gezielt Kunden anzuschreiben oder an-
zurufen, bei denen noch keine Zulagen geflossen sind, um jene op-
timal zu betreuen. Auch im Kontext kiinftiger MiFID-Anforderungen
ist diese Funktion ein sinnvolles Instrument, um sich schon heute
+MiFID-ready” zu machen.

Wir werden die Funktionen in den nachsten Monaten durch diver-
se Schulungsformate im Detail erldutern und hoffen, Ihnen damit
einen sinnvollen Mehrwert zu bieten. Ubrigens: Sollten Sie noch
Bestande haben, die noch nicht bei Netfonds liegen, freuen wir uns,
diese ebenfalls mit Ihnen gemeinsam zu betreuen. B (ms/gse)
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MiFID-II-ready-Funktion!

Eine der Grundanforderungen der kommenden
Regulierungen ist, dass Zuwendungen (also unter

anderem Provisionen) die Qualitat der Dienstleistung
fiir den Kunden erh6hen. Mithilfe des Riester-Reports
kann diese Leistung beispielsweise nachweislich
erbracht werden.

Inhalte des DWS RiesterReports

e Hohe der Einzahlungen

¢ Allokation der Anlagen

e Entwicklungen der Anlagen

e Endalter, Bewertungssumme

e Aktuelle Beitragsgarantie

e Zulagen-Check! (Sind diese korrekt geflossen, in welcher
Héhe sind Grund- und Kinderzulagen geflossen?)

Kontakt

Senden Sie bitte eine E-Mail an riester@netfonds.de oder
rufen Sie unsere zentrale Riester-Hotline (0 40) 82 22 67-
250 an. Unsere Experten Jan Haimerl und Guido Steffens
stehen lhnen fiir Fragen zur Verfligung

Ilhr 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.
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Die Auszahlungsphase bei Riester

DWS RiesterRenten bieten mehrere mogliche Varianten.

Blickt man auf die Rentenphase bei Riester-Produkten, so unter-
scheiden sich die Auszahlungskonzepte insbesondere zwischen Ver-
sicherungsvertrdgen und Fondsparplanen erheblich. Zwar missen
zertifizierte Riester-Produkte in der Auszahlungsphase alle zwin-
gend eine lebenslange gleichbleibende oder steigende Auszahlung
fir den Kunden vorsehen. In der Ausgestaltung der Rentenphase
gibt es dennoch einige Unterschiede.

Fondsprodukte wie zum Beispiel die DWS RiesterRente Premium
oder die DWS TopRente gliedern die Auszahlungsphase in zwei Ab-
schnitte: Bis zum 85. Geburtstag bleibt der Kunde im Auszahlplan
zu 100 Prozent in ausgewahlten Fonds investiert, in der anschlie-
Benden Leibrentenphase ab 85 Jahren Gbernimmt ein Versicherer
(bei der DWS aktuell ein Konsortium aus funf Versicherungsunter-
nehmen) die Kapitalanlage, um das biometrische Risiko abzude-

Kosten fur die Leibrentenversicherung

e Einmalige Abschlusskosten: bis zu 1,01 Prozent des
Einmalbeitrags

¢ \erwaltungskosten in der Aufschubphase (bis zum
vollendeten 85. Lebensjahr): 0,161 Prozent p. a. des Ein-
malbeitrags und der Summe der zugeteilten laufenden
Uberschiisse

e Verwaltungskosten in der Leibrentenphase (ab vollende-
tem 85. Lebensjahr): 1,11 Prozent je Rentenzahlung
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cken. Erst zu Beginn der Auszahlungsphase werden die garantierte
Grundrente sowie der entsprechende Versicherungstarif far die
gesamte Auszahlungsphase festgelegt.

Die garantierte Grundrente kann sich durch Uberschiisse, die
durch die Fondsanlage und das Investment bei dem Versiche-
rungsunternehmen erwirtschaftet werden, erhéhen. Der Tarif
wird ohne Abschlussprovision abgeschlossen, die Einrichtungs-
geblhren und aktuell anfallenden jahrlichen Verwaltungskosten
sind im Kasten unten links aufgeftihrt. Dazu kommt das jéhrliche
Depotentgelt.

AusschlieBlicher Vertragspartner fur den Kunden bleibt wahrend
der gesamten Auszahlungsphase die DWS. Das Guthaben im Aus-
zahlplan bis 85 bleibt jederzeit vererbbar. Der fur die Leibrente ab
85 verwendete Kapitalbetrag kann nicht vererbt werden. | (vg)

lhre Ansprechpartnerin

Verena Gebele

Senior Manager DWS Private Altersvorsorge
verena.gebele@dws.de

Telefon: (069) 910 14438

Verena Gebele arbeitet seit 2007 im Bereich Vorsorge
& Vermogensaufbau bei der DWS. Zuvor war sie als
Unternehmensberaterin im Finanzdienstleistungsbe-
reich tatig.



Quo vadis, Riester?

(K)eine Zukunft ohne Beitragsgarantien?

Garantien im Allgemeinen haben in Deutschland einen sehr guten
Ruf, man konnte sie gar als der Deutschen liebstes Kind bezeichnen.
Warum sollte es also bei Altersvorsorgeprodukten anders sein?
Burger verlangen Beitragsgarantien in der Altersvorsorge allerdings
nur deshalb, weil sie in der Regel ein véllig falsches Bild davon ha-
ben, wie viel eine Beitragsgarantie wert ist (Preis-Leistungs-Ver-
haltnis) beziehungsweise wie viel sie den Sparer tatsachlich kostet
(hohe Opportunitatskosten durch entgangene Rendite).

Akuter Handlungsbedarf

Gerade bei langfristigen Ansparprozessen in einem anhaltend
niedrigen Zinsumfeld ist das Festhalten an Beitragsgarantien jedoch
verheerend. Dies hat eine Studie der Frankfurt School of Finance &
Management (bereits in der letzten einBlick-Ausgabe vorgestellt)
eindrucksvoll zum Ausdruck gebracht.

Seit Kurzem ist diese Botschaft auch im politischen Berlin ange-
kommen. GroBe Einigkeit besteht — nach der erfolgten Aufklarung
— inzwischen dartber, dass hohe und starre Beitragsgarantien das
Erreichen optimistischer Renditeerwartungen und Sparziele fast
unmaoglich machen.

Auf einer Veranstaltung Ende Juni 2016 in Frankfurt ging es um
das Thema , Altersarmut trotz Vorsorge” und darum, welches Vor-
sorgekonzept aus Deutschland-, Riester- oder Rirup-Rente denn
nun das beste sei. Die Veranstaltung war prominent besetzt, und
die Impulsgeber der drei Konzepte waren persénlich vor Ort.

Der akute Handlungsbedarf im Sinne einer Flexibilisierung von Bei-
tragsgarantien in der zweiten Schicht der privaten Altersvorsorge
war dem Moderator von der FAZ, den meisten Podiumsdiskutanten,
mit Ausnahme von Walter Riester, und vielen Teilnehmern durchaus
bewusst.

Der Markt braucht Alternativen

Nur durch vorausschauende Politik und eine zeitgemdBe Anpassung
der gesetzlichen Rahmenbedingungen bleibt die Riester-Rente ein
wichtiger Baustein der privaten Altersvorsorge. Zur Ehrenrettung
Herrn Riesters und der staatlichen Organe darf an dieser Stelle aller-
dings Folgendes nicht unerwahnt bleiben: In jenen Zeiten, in denen
die Direktversicherung oder die Riester-Rente erfunden wurden,
hatten die hiesigen Zinsen noch ein Niveau, welches nur geringe
Garantiekosten nach sich zog.

Jetzt allerdings ist es hdchste Zeit, diese , Fursorge”, die den Sparer

letztlich schadigt, abzuschaffen und Alternativen mit geringeren
oder ganzlich ohne Garantien anzubieten, und zwar nicht nur im
Neugeschéft, sondern, bei explizitem Kundenwunsch, auch im Be-
stand.

Ventillésung bis zum politischen Schwenk

Wer langerfristig sparen will und auf staatliche Unterstiitzung ver-
zichten kann, der muss momentan nicht zu einem geférderten
Riester-Produkt greifen. Mit dem DWS Komfort Depot (laufende
Beitrage) und dem DWS Komfort Depot Investmentrente (Ein-
malbeitrage und Entnahmepldne) bietet Ihnen die DWS ein ein-
faches Investmentprodukt, mit dem auch Sie Ihre Kunden fur die
Kapitalanlage ohne Garantie begeistern kénnen.

Denn insbesondere mittel- und langfristige Sparprodukte, die in
Deutschland leider noch viel zu oft mit Garantien verkauft werden,
bringen zuklnftig nicht einmal mehr im Ansatz die Rendite, mit der
man vielleicht noch vor einigen Jahren hoffnungsfroh gerechnet
hat. ® (sm)

Ilhr Ansprechpartner

Sebastian Mentel

Projektmanager DWS Private Altersvorsorge
sebastian.mentel@dws.de

Telefon: (069) 910 13831

Sebastian Mentel arbeitet im Bereich Vorsorge &
Vermogensaufbau bei DWS Investments. Nach seinem
Studium der internationalen Betriebswirtschaftslehre
begann er seine berufliche Laufbahn bei der Deutsche
Bank Gruppe als Trainee.

einBlick 10 2016 65




- @ ALTERSVORSORGE

Individuelle Vertriebskonzepte zielgerichtet

umsetzen

Vielfaltige Vorteile mit dem DWS Komfort Depot

Seit Mai 2016 bietet die Deutsche Asset Management das Invest-
mentprodukt DWS Komfort Depot speziell fir Anleger an, die auf
einfachem Wege persénliche Anlageziele mit individuellen Spar-
oder auch Auszahlungsplénen in nur einer Produktlésung verkntp-
fen méchten.

Die Handhabung ist denkbar einfach: Der Kunde er6ffnet ein DWS
Komfort Depot und definiert — zum Beispiel gemeinsam mit dem
Berater — individuelle Anlageziele. Diese unterlegt er dann mit den
angestrebten Laufzeiten und entsprechenden Investments — je nach
Risikoneigung.

Kundenwinsche im Fokus

Das DWS Komfort Depot wird als Online-Konto eréffnet und kos-
tet derzeit lediglich acht Euro an jéhrlichem Depotentgelt. Dieses
ist unabhdngig davon, wie viele Anlageziele der Kunde besparen
maochte. Dartber hinaus verfigt das DWS Komfort Depot Uber at-
traktive Produktoptionen wie zum Beispiel ein Beitragsdepot, um

Das grofBe Plus des DWS Komfort Depots
Alle Anlageziele lhres Kunden in einem Produkt — illustrativ

Anlagedauer und Name des Anlageziels

e
= 10.000 € 5 Jahre: ,Auto”
gee
S E S 30.000 € 10 Jahre: ,Immotilgung”
ee
S 20.000 € 15 Jahre: , Altersvorsorge”
25€ Kindersparplan Gber 20 Jahre: ,,Christine” 100 %
e 25€ Kindersparplan Gber 20 Jahre: , Lukas”
e 10 € Kindersparplan tber 20 Jahre fur Patenkind: ,, Anke”
e 40€ VL seines Arbeitgebers: ,VL"

Einmalanlagen Stuck fur Stlick zu investieren, oder Uber ein optio-
nales Ablaufmanagement und eine Garantieoption, um Risiken der
Anlage zu reduzieren.

Und naturlich kénnen Gber die Optionen hinaus die Fondsinvest-
ments problemlos, zum Beispiel Uber Zuzahlungsméglichkeiten,
Beitragserhohungen etc., an die jeweilige Lebensphase angepasst
werden. Im Fokus der Produktlésung stehen die risikogesteuerten
Mischfonds DWS Defensiv, DWS Balance und DWS Dynamik. Die-
se drei leicht voneinander abgrenzbaren , Multi-Asset”-Konzepte
konnen Kunden eine , Investment-Komfortzone” bieten, die der
individuellen Risikoneigung am ehesten entspricht.

Die Anlageziele des DWS Komfort Depots benennt der Kunde nach
seinen Winschen, die dann auch in der Kundenkommunikation
wiedergegeben werden. Ein Beispiel: Hat der Kunde mit dem Berater
die Anlageziele Altersvorsorge, Immobilienkredittilgung und Auto-
kauf mit entsprechender Laufzeit definiert, werden diese Ziele auch
in der Depotertffnung und in den folgenden Depotabrechnungen

Depotgebiihr nur8 €p, a.

max. 35 % Aktien: DWS Defensiv
max. 65 % Aktien: DWS Balance

L7 max. 100 % Aktien: DWS Dynamik
max. 100 % Aktien: DWS Dynamik
max. 100 % Aktien: DWS Dynamik

100 %

max. 100 % Aktien: DWS Dynamik

100 %

00004,

DWS TopDividende

*Musterkunde, 50 Jahre alt, Rente ab 65 Jahre, gute Absicherung (gesetzliche Rente, betriebliche Rente, Riester vorhanden)
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und Jahresmitteilungen mitangedruckt. Das erh6ht zum einen die
Identifizierung des Kunden mit dem eigenen Depot und zum an-
deren die Bindung an die selbst definierten Sparziele. Der Zuschnitt
auf individuelle Anlageziele, die hohe Flexibilitat des DWS Komfort
Depots, aber auch die vertriebsunterstiitzenden Unterlagen zum
DWS Komfort Depot ermdglichen es Beratern, diese Investmentlo-
sung speziell auf bestimmte Zielgruppen zuzuschneiden.

Zielgruppenansprache leicht gemacht

Eine Zielgruppe des DWS Komfort Depots bilden zum Beispiel die
passiven Sparer, die ihr Erspartes trotz Niedrigzinsphase und Finanz-
repression auf Festgeld-, Girokonten beziehungsweise Sparblchern
~eingeloggt” haben. Mit der Uberfiihrung in ein DWS Komfort De-
pot kédnnen diese Gelder wieder renditeorientiert fir den Kunden
angelegt werden, bei gleichzeitig hdchstmaoglicher Verflgbarkeit.
Auch Wiederanleger ablaufender Lebensversicherungen (LV) fin-
den im DWS Komfort Depot die passende Antwort auf ihre Be-
dirfnisse. Vermdgen aus ablaufenden LVs kénnen mittels des De-
pots neu strukturiert sowie flr unterschiedliche Ziele transparent
angelegt werden.

Ein Beispiel: Wenn ein Kunde 50.000 Euro aus einer frei werden-
den LV anlegen mdchte, kann er mittels unterschiedlicher Anlage-
ziele Ansparen und Auszahlen ideal miteinander koppeln. 35.000
Euro etwa in das Anlageziel Investmentrente (ein Auszahlungs-
plan, der monatlich Gber die nachsten sieben Jahre leisten soll,
investiert in den DWS Defensiv) und 15.000 Euro etwa in das
Anlageziel Vermogensaufbau (ein Einmalbeitrag, der langfristig
Uber den Anlagehorizont von 20 Jahren an den Renditechancen
der Aktienmarkte partizipieren soll, investiert in den DWS Dyna-
mik). Die Kombinierbarkeit von Anlagezielen, Beitragshohen und
Anspardauern ist sehr vielfaltig.

FUr den Vertriebsansatz Wiederanlage beziehungsweise Einmalbei-
tragsinvestition stellt die DWS ein Merkblatt fir Endkunden zur Ver-
flgung. In der Angebotssoftware ist auBerdem ein Musterschreiben
abrufbar, mit dem Kunden eine ablaufende LV — direkt und ohne
Umweg der Uberweisung auf ein Girokonto — in ein neu eréffnetes
DWS Komfort Depot umleiten konnen.

Wainsche erfallen auch fir die Kleinsten

Das DWS Komfort Depot kann bereits ab dem ersten Lebensjahr
abgeschlossen werden und bietet ideale Méglichkeiten, auch fur
den Nachwuchs kostengunstig vorzusorgen. Bonus fiir das Junior
Depot: Bis zum 18. Geburtstag verzichtet die DWS auf das jéhrliche
Depotentgelt. Es kdnnen so unterschiedliche Anlageziele, beispiels-
weise flr den Fihrerschein, das Studium und die erste Wohnung,
auch mit kleineren Beitragen bespart werden. Auch Sonderzahlun-
gen durch Dritte sind jederzeit moglich. Unterstitzt wird die Ziel-
gruppenansprache ,, Junior” durch einen Endkundenflyer mit dem

Motto , WUnsche wahr werden lassen”, eine Geschenkekarte fur
Sonderzahlungen direkt in das Depot sowie eine Postkartenserie
beziehungsweise eine E-Mailing-Variante davon, die das Ziel des
Sparens mit dem DWS Komfort Depot Junior emotional anspricht.
Berater kénnen weitere Informationen und Vertriebsmaterialien
rund um das DWS Komfort Depot auf der Website www.dws.de/
komfortdepot jederzeit abrufen. Detaillierte Vertragsinformatio-
nen werden Uber die Partnerinformationssysteme DWS partner@
web zur Verfligung gestellt. B (vg)

lhre Ansprechpartnerin

Verena Gebele

Senior Manager DWS Private Altersvorsorge
verena.gebele@dws.de

Telefon: (069) 910 14438

Verena Gebele arbeitet seit 2007 im Bereich Vorsorge
& Vermogensaufbau bei der DWS. Zuvor war sie als
Unternehmensberaterin im Finanzdienstleistungsbe-
reich tatig.
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,Gewerbliche Risiken
im Fokus”

Netfonds-Vorstand Oliver Kieper Uber neue Soft-
waretools fir den Bereich der Gewerbesachversi-
cherung

Oliver Kieper verantwortet als
Vorstand der Netfonds AG den
Versicherungsbereich.

Netfonds prasentiert auf der DKM neben ,,GeSa” weitere
Tools fiir die Gewerbesachversicherung. Wie kam es dazu?
Oliver Kieper: Viele unserer Partner haben selbststandig tatige
Kunden beziehungsweise Unternehmenskunden und vermitteln eine
breite Palette an Gewerbesachversicherungen. Wir wurden haufig
darauf angesprochen, ob es auf dem Markt Vergleichsprogramme
fir den Gewerbebereich gibt. Im letzten Jahr hatten wir mit un-
serem Kooperationspartner ConceptlF AG ein Ausschreibungstool
entwickelt, das unseren Maklerpartnern Angebotserstellung und
Antragsabwicklung nachhaltig erleichtert hat. Dennoch blieb bislang
die Antwort hinsichtlich der Vergleichsrechner offen.

Was heiB3t das konkret?

Neben GeSa kénnen Netfonds-Partner demnachst qualitativ hoch-
wertige Vergleiche fur gewerbliche Risiken erstellen. Wir starten
im November mit dem ,Gewerbevergleich 24". Dieser fiihrt unsere
Partner durch eine leicht verstandliche Abfragemaske, mit der alle
fur die Anfrage relevanten Informationen gut strukturiert erfasst
werden. So werden der Kundenbedarf und das -risiko ermittelt.

Und Gewerbevergleich 24 wei3, wer diesen speziellen Fall
am besten und giinstigsten versichert?

Genau, auf den Eingaben basierend listet das Tool bis zu 20 pas-
sende Tarife auf. Der Berater kann jederzeit eigene Gesellschafts-
Praferenzen dem Vorschlag individuell hinzuftigen. Per Knopfdruck
sendet er den Versicherungsantrag prozessoptimiert direkt aus dem
System an die entsprechenden Gesellschaften. Von dort kommen
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Besuchen Sje uns
ConceptiF prasen

auf der DK\ : Netfonds und

tieren die neyen LSsungen fijr das

Gewerbegeschéift in Halle 4/Stand D04

dann spater — ebenfalls online — die Dokumente zurlick an den
Berater.

Alles geht also schneller?

Die Gewerbevergleich-24-Anfragestruktur ist sehr effizient. Und der
Bearbeitungszeitraum beim Versicherer wird tber die elektronischen
Antrdge mit allen Daten mdéglichst kurz gehalten. Es kommt dadurch
wesentlich schneller zum passenden Versicherungsabschluss.

Welche Gewerbesachbereiche werden abgedeckt?

Wir starten Gewerbevergleich 24 mit den Bereichen Betriebshaft-
pflicht, gewerbliche Gebaudeversicherung, Inventar, Elektronik,
Rechtsschutz sowie Maschinenbruch. Im taglichen Umgang mit
dem Tool werden wir dann sehen, inwieweit Erweiterungen oder
Modifikationen nétig und umsetzbar sind.

Und wenn die Lésungen nicht passen, weil der Versiche-
rungsumfang zu groB ist?

Im ersten Quartal 2017 werden wir zudem gemeinsam mit softfair
das GEWERBE-MODUL anbieten, hier erwarten wir einen noch
groBeren Umfang. ,Tante GeSa” bleibt naturlich fr unsere Berater
im Einsatz. Sollte der Versicherungsumfang des Kunden von den
standardisierten Lésungen abweichen, leitet GeSa auf Wunsch des
Beraters die individuelle Anfrage automatisiert an Netfonds bezie-
hungsweise CIF weiter. Unser kompetentes Sach-Team kimmert
sich dann zeitnah persénlich um eine optimale individuelle Losung
fur den Berater und dessen Kunden.

Wie viel kostet das Tool den Makler?

Wir stellen GeSa und Gewerbevergleich 24 kostenfrei zur Verfu-
gung, wenn Sie das Basispaket Versicherungen gebucht haben.
Wir sind Uberzeugt davon, dass der neue Vergleichsrechner gut
angenommen wird. Er ist per Schnittstelle mit unseren Systemen
verbunden und Uber den Versicherungsbereich in fwPRO aufrufbar.

Gewerbevergleich 24 zeigt die méglichen Sach-Tarife an.



Ein Unternehmen der RV Versicherungsgruppe

Wir halten an Garantien fest

Condor — Ihr finanzstarker Partner
| _

FINANZSTARyce Jetzt informieren unter
AA www.condor-

FitchRatings q
— versicherungen.de/

Condor Lebensversicherungs-AG Ga ra ntien
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Starker Antrieb, grof3e Reichweite — mit der
Netfonds-Technik-Rakete durchstarten

Netfonds optimiert das Softwareangebot fur Partner.

In der letzten Monaten und Jahren konnten wir einen stetigen
Zuwachs an qualifizierten Beratern verzeichnen. Fast alle nutzen
intensiv unser Technik-Angebot und haben uns inspiriert, dieses
weiter auszubauen.

Wir haben mit unseren Software-Anbietern sehr erfolgreich nach-
verhandelt und sind sehr stolz, dass wir lhnen nun unser neues
Basispaket mit rund 90 Prozent Rabatt auf den Normalpreis anbie-
ten konnen. Kinftig steht jedem Partner das volle Softwarepaket
flr gerade einmal 44 Euro monatlich oder 444 Euro im Jahr zur
Verflgung.

Warum hat Netfonds das Basispaket erweitert?
Wir mussen dartber nachdenken, wie Finanzberatung im Jahr
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2020 und darUber hinaus aussehen wird. Im Grunde lauft es darauf
hinaus, dass sich Berater entweder auf einen oder wenige Bereiche
spezialisieren werden und alles andere aus der Beratung ausschlie-
Ben oder die ganzheitliche Beratung leben und umsetzen. Die Spe-
zialisten kénnen sich bei uns diejenigen Services heraussuchen, die
sie fur ihre Spezialisierung benétigen. Neben jeder Art technischer
Unterstltzung bietet Netfonds Ihnen auch personelle Unterstut-
zung, falls sie benétigt wird.

Ausgerichtet ist unser neues Basispaket jedoch auf die ganzheitli-
che Beratung. Unsere ersten FINOSO-Schulungen waren ein voller
Erfolg. Wir haben bereits reichlich Nachfragen erhalten, den Weg
bis zum lizensierten Berater weiterzugehen. Wir unterstitzen die
normierte Beratung, weil nicht nur der Berater, sondern auch der



Die Netfonds-Software-Rakete — Auszug aus unserer
Prdsentation mit Leistungsumfang und Preisen auf der
Netfonds-Website

Kunde durch diese Art Beratung klar gewinnt. Der Kunde wird in
aller Regel zum ersten Mal produktneutral beraten und erhalt eine
fur ihn verstandliche und nachvollziehbare Diagnose.

Vielfaltige Vorteile im Wettbewerb

Der Berater hat durch die DIN-Spec-77222-Finanzberatung eben-

falls klare Vorteile. Folgende Punkte, die ineinandergreifen und Sy-

nergien hervorrufen, sind dabei die Hauptargumente:

e Die Bedarfsermittlung erfolgt unabhangig von Produktempfeh-
lungen.

¢ Die Vertragsdichte steigt. Durch die Konzeptberatung liegt der
Durchschnitt hier bei etwa neun Vertragen pro Haushalt.

e Dadurch steigt der Umsatz, weil auch MindestgréBen und -lauf-
zeiten fur den Kunden nachvollziehbar durch das Regelwerk vor-
gegeben werden.

e Der Kunde hat groBes Interesse, seinen Finanzscore zu verbes-
sern. Hierdurch ergeben sich automatisch wiederkehrende Be-
ratungstermine und der Berater kann seine Erfolge (Abschlisse)
far den Kunden positiv Gbersetzen, denn dadurch verbessert sich
der Score.

¢ Der Berater setzt sich durch seine verbraucherschutzkonforme
Diagnostik positiv vom preisorientierten Produktverkauf Uber
Vergleichsprogramme im Markt ab.

FINOSO verhindert weitestgehend, dass der Berater irgendeinen
Aspekt im Rahmen der ganzheitlichen Beratung vergessen kann.

VERSICHERUNGEN

Insofern kénnen Sie davon ausgehen, dass der dem Kunden zur
Verfligung gestellte Finanzfahrplan umfassender ist als die ausfuhr-
lichste Beratungsdokumentation, die Sie jemals erstellt haben.
Selbstverstandlich haben wir FINOSO in unsere softfair-Welt integ-
riert. Dass Sie aus dem AkquiseCenter die Daten direkt in FINOSO
Ubernehmen kénnen, habe ich bereits erwahnt. Die fertigen Analy-
sen werden ebenfalls dort gespeichert und kénnen von dort erneut
aufgerufen werden. Nach der Diagnose erfolgt dann in der Regel
bald die Angebotserstellung.

Hier kdnnen Sie mit nur einem Klick aus der Finanzanalyse direkt in
das jeweilige Softwaremodul springen. Dort wird dann mit wenigen
weiteren Eingaben genau die berechnete Liicke geschlossen.

FinanzLotse 3.0 deckt gesamtes Tarifuniversum ab
Aber nicht alle Berater moéchten genauso vorgehen. Einige von ih-
nen beraten intuitiv und mochten ohne langwierige Datenabfrage
schnell in den ganzheitlichen Beratungsprozess einsteigen. Kein
Problem mit dem FinanzLotsen 3.0 von softfair: Hier wurden der
neueste Stand der Technik und absolute Vertriebsorientierung kon-
sequent umgesetzt.

In den FinanzLotsen 3.0 integriert ist die gesamte Tarifvielfalt in-
klusive der Alttarife der softfair-Module LV/KV/PV/SHU. Es gibt
hier keine vorgegebene Beratungsstruktur und kein Regelwerk. Sie
kénnen Uber alle Sparten hinweg beraten, der Verlauf richtet sich
nach dem Kundenwunsch. Bestehende Kundenvertrage kénnen
in die Beratung miteinbezogen werden. Der Abschluss (inklusive
Kindigungsschreiben der Altvertrage) ist mit elektronischer Unter-
schrift moglich.

Die neuen Module bei Netfonds
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Nehmen wir eine typische Situation, die Sie alle aus der Praxis ken-
nen: Sie haben den Kunden beraten, er weif3, was er braucht und
will, und Sie haben den passenden Anbieter im Bereich BU oder
KV gefunden. Aber bekommt der Kunde dort tiberhaupt den ge-
winschten Versicherungsschutz? Ist er gesund genug? Das lasst
sich bequem mit RiVa herausfinden.

RiVa ist die erste Online-Risikoprtifung fur Lebens- und Kran-
kenversicherungen sowie Existenzschutzprodukte. Sie haben die
Maoglichkeit, aus den KV- und LV-Modulen direkt bei bis zu vier
Gesellschaften die Versicherbarkeit Ihres Kunden priifen zu lassen.
Die komplette Kommunikation lauft innerhalb des Vergleichspro-
gramms auf.

Bedienerfreundliche Anwendung

Selbstverstandlich kénnen Sie alle softfair-Module LV/KV/PV/SHU
sowie den NAFI-Kfz-Vergleichsrechner direkt aus dem Akquise-
Center aufrufen. Hier legen Sie lhre Kunden an, hier werden lhre
Angebote und Analysen gespeichert und von hier aus werden die
Daten in die einzelnen Tools (Bestandstbertragung, Fremdvertrage
anlegen etc.) Ubergeben.

Nach all den Mihen kommt es unvermeidlich zur Antragsstellung.
Sie kdnnen den Antrag im Portal hochladen, mailen oder elektro-
nisch versenden. Auch Ihr Kunde kann Antrage Uber den Endkun-
denrechner stellen (Sie kdnnen elf verschiedene Endkunden-Rech-
ner flr ingesamt zehn Euro pro Monat dazubuchen). Jeder gestellte
Antrag landet in unserem Verwaltungs- und Abrechnungssystem
finorm. Hier archivieren wir fur Sie sdmtliche Antrage, Nachbear-
beitungen und Policen. Mit finorm sind wir in der Lage, tdglich
strukturiert Gber mehrere Ebenen abzurechnen.

Unsere Partner wissen es zu schatzen, dass ihre Daten immer ak-
tuell sind. Uber finorm synchronisieren und aktualisieren wir unse-
ren Versicherungsbestand. Entweder Gber GDV-, BiPRO- oder CSV-
Schnittstellen. Und das monatlich. BiPRO liefert nicht nur Daten,
sondern auch Dokumente, die wir Ihnen im gunstigsten Fall am
Entstehungstag direkt liefern kénnen.

Apps fur Berater und fur Endkunden

Damit Sie Ihre Daten auch unterwegs immer bequem zur Hand
haben, stellen wir lhnen all diese aktuellen Daten und Dokumente
in einer Berater-App kostenfrei zur Verfligung. Auch Ihren Kunden
kdnnen Sie eine App (gerne mit Ihrem eigenen Logo versehen) an-
bieten.

Wir arbeiten derzeit mit Hochdruck daran, dass Ihre Kunden eigen-
standig Uber die App Bestandstbertragungen im Versicherungsbe-
reich durchfihren kénnen. Sie kostet dieser Service fur alle Ihre
Kunden lediglich zehn Euro pro Monat. Beide Apps sind im App
Store und bald auch bei Google Play kostenfrei verfugar.
Natdrlich erhalten Sie Gber AdWorks eine 360-Grad-Sicht auf
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lhre Kunden. Jeder unserer Investmentberater schatzt dieses Pro-
gramm. Sie finden hier neben den Geldanlagen Ihrer Kunden
seit einiger Zeit auch schon die Versicherungsvertrage und Doku-
mente. Bald werden Sie in die Lage versetzt, Ihre Kundendaten aus
AdWorks direkt in das AkquiseCenter zu tGbergeben, um sie dort
weiterbearbeiten zu kénnen.

Ebenfalls im Basispaket enthalten: appRIORI

Mit dem Beratertool appRIORI haben Sie die Mdglichkeit, Makler-
vertrdge, Zusatzdokumente und Beratungsdokumentationen im
Bausteinsystem zu erstellen und lhrem Kunden per E-Mail oder
schriftlich zu Uberreichen. Das Beratertool wurde von der Kanzlei
Michaelis aus Hamburg entwickelt.

Im schnellsten Fall kénnen Sie mit drei Klicks einen Maklervertrag
generieren! Verwendet wird das KANZLEI MICHAELIS WORDING®.
Dieses ist urheberrechtlich geschitzt.

Die wichtigsten Vorteile von appRIORI im Uberblick

e Sie sparen Zeit: Sie nutzen empfohlene Mustervorlagen ausge-
wiesener juristischer Experten.

e Sie haben Rechtssicherheit und sind stets auf dem aktuellsten
Stand.

e Sie schutzen den Verbraucher: Die Dokumente werden von ver-
braucherschutz.de unterstiitzt.

e Die Anwendung ist einfach — ob am PC oder mobil vor Ort ein-
setzbar.

e Sie konnen auf den Info-Service zahlen und erhalten eine Benach-
richtigung bei relevanten Vertragsanderungen.

Diese Vorteile und noch einiges mehr stehen allen Partnern zukinf-
tig fur gerade einmal 44 Euro im Monat oder 444 Euro im Jahr zur
Verflgung.

Sie haben Fragen? Sie mdchten gern die eine oder andere hier vor-
gestellte Funktion testen? Sie sollen nicht die Katze im Sack kaufen.
Kommen Sie gerne auf uns zu (Kontakt siehe Ansprechpartner-
Kasten). Wir freuen uns auf lhre Anfragen. B (gf)

Ilhr Ansprechpartner

Georg Fleischmann

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

Georg Fleischmann arbeitet seit acht Jahren fur die
Netfonds AG und leitet dort seit Jahresbeginn 2014
das Key Account Management Team im Bereich
Versicherungen.



,Ich habe was gegen niedrige Zinsen:
die modernen Vorsorgekonzepte
der Allianz.”

/A a

Marcel Schrauth
Allianz Maklerbetreuer

Wir haben fiir jeden Kunden die passende Losung.
Allianz Leben bietet mit vier modernen Vorsorgekonzepten ein vieféltiges Angebot fiir jeden Kundenbedarf. Sie gewahren den Zugang
zu attraktiven Kapitalanlagen und erméglichen die individuelle Gewichtung von Sicherheit und Chance. Unser Portfolio im Uberblick:

Vorsorgekonzepte mit Komfort Vorsorgekonzepte mit Wahlmaglichkeit
Kapitalanlagemanagement durch Allianz Leben Individuelle Gestaltung der Kapitalanlage

« Allianz Perspektive « Allianz IndexSelect

e Allianz KomfortDynamik « Allianz InvestFlex: NEU - jetzt mit StrategieDepots

Profitieren Sie bei allen Vorsorgekonzepten von der Starke und dem Know-how der Allianz.

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer =
oder unter www.allianz-fuer-makler.de/vk Alllanz @
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Versicherungen in AdWorks

Stets aktuelle Vertragsdaten in guter Qualitat

FinTech, Digitalisierung, App — kaum ein Fachartikel der Assekuranz
kam in den letzten Wochen und Monaten ohne diese Begrifflich-
keiten aus. Zu Recht, denn die Zukunft hat ldngst begonnen und
kein Marktteilnehmer kann sich dem Trend entziehen.

Die Netfonds AG hat sich schon immer eine groBe Technik-Affinitat
auf die Fahnen geschrieben. Wir kénnen Ihnen wie auch Ihren End-
kunden Lésungen und Services anbieten, die schon heute und auch
auf lange Sicht marktfthrend sind und sein werden.

Voll automatisierte Ablaufe

Uber das CRM AdWorks und die dazugehérige Online-Depotein-
sicht beziehungsweise die Apps kénnen Vermittler und Endkunden
seit Oktober 2015 sowohl auf Investment- als auch auf Versiche-
rungsdaten zurtickgreifen. Das , Projekt” Versicherungen in Ad-
Works ist somit erfolgreich gestartet und wird von uns konsequent
adjustiert, verbessert und ausgebaut. Anders als andere Marktteil-
nehmer setzen wir dabei auf vollstandig automatisierte Ablaufe
und sind somit auch im Hintergrund als ,FinTech” aktiv, wahrend
andere nach vorneheraus zwar Technik anbieten, im Hintergrund
jedoch noch vieles handisch erledigen.

Das Fundament fur die technisierten Ablaufe bildet dabei unsere
Versicherungsdatenbank finorm, aus der wir automatisiert Kunden-
und Vertragsdaten in AdWorks importieren. Die groBe Herausfor-
derung war und ist dabei die vorhandene Datenqualitat. Auch hier
sind wir dem Markt voraus, da wir bereits heute unsere Datenbasis
durch den Import von GDV-Daten monatlich aktualisieren, und das
bei mehr als 70 Gesellschaften!

Fur diejenigen Gesellschaften, die keine GDV-Daten liefern konnen
oder wollen, haben wir einen anderen Importweg entwickelt, so
dass wir von nahezu allen Gesellschaften regelmaBig aktuelle Ver-
tragsdaten importieren kénnen — voll automatisiert!
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Bestmogliche Datenlage avisiert

Heute umfasst die Bereitstellung Basisdaten zum Vertrag, und
aktuell wird das Projekt ,Spartendetails” mit Nachdruck vorange-
trieben. Die Herausforderung dabei ist zunachst, mit den Gesell-
schaften zu klaren, welche Spartendetails im ,,GDV-Container”
einerseits geliefert werden kénnen und andererseits aktuell auch
geliefert werden.

In Abhangigkeit vom Ergebnis werden wir den Import entspre-
chend erweitern. Es ist jedoch davon auszugehen, dass es keine
komplette Einheitlichkeit geben wird; daher ist es angedacht, un-
seren Vermittlern eine Ubersicht zur Verfiigung zu stellen, die er-
kennen lasst, welche Gesellschaften sich hier positiv hervortun und
welche nicht.

Unser Ziel ist es, lhnen als unseren Partnern die bestmogliche Da-
tenlage zu verschaffen, basierend auf automatisierten Prozessen zur
Aktualisierung der Vertrage mit einem Zugriff auf die Daten rund
um die Welt und jederzeit. Die Zukunft hat bereits begonnen, und
wir als Netfonds AG gestalten sie fir unsere Vermittler und deren
Kunden mit. ® (gse)

Ihr Ansprechpartner
Gunnar Seidler
Key Account IT-Support
gseidler@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-377

Als gelernter Versicherungskaufmann unterstitzt
Gunnar Seidler Netfonds seit Januar 2015 im Versiche-
rungsbereich.
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Mit neuem Zertifikat fit fur das Cross-Selling

Nutzen Sie das Potenzial der betrieblichen Krankenversicherung (bKV).

Neue Wege gehen. Sich fit halten und immer bestens ausgebildet
fur die Kunden. Das ist das Motto vieler unserer Partner. Und Net-
fonds ist jederzeit bemuiht, die Partner noch besser zu untersttitzen.
Das bezieht sich nicht nur auf die hochprofessionelle technische Un-
terstitzung. Der Autor dieses Textes zum Beispiel ist bei Netfonds
fur die Geschaftsfeldentwicklung KV zustandig und somit standig
mit KV-Themen unterwegs.

Nach dem Artikel in der letzten einBlick-Ausgabe (1/2016) Uber
.Cross-Selling beim Gewerbekunden” erhielten wir eine ganze
Reihe Ruckfragen, die eines besonders klarmachten: Das Interes-
se an der betrieblichen Krankenversicherung (bKV) nimmt immer
weiter zu. Warum ist das so? Wer mit offenen Augen durch die
Stadt geht, kann es immer haufiger sehen. Unternehmen zahlen
inzwischen Handgelder oder Recruiting-Pramien. Sie versprechen
Azubis Fuhrerscheinzuschisse oder ahnliches. Und werben ganz
offen damit.

Firmen wollen gesunde Belegschaft

Klar ist, die Unternehmen in Deutschland mussen sich aufgrund des
demografischen Wandels etwas einfallen lassen. Die Menschen
werden immer alter, weniger junge Menschen wachsen heran. Das
Verhéltnis der Alten zu den Jungen verschiebt sich zugunsten der
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Alten. Welche Folgen wird dieser Wandel fur die Unternehmen ha-
ben?

Zum einen wird es schwieriger, Nachwuchskrafte fur das Unterneh-
men zu bekommen. Kein Wunder. Wahrend in den 1960er-Jahren
in ganz Deutschland jahrlich deutlich Uber eine Million Babys zur
Welt kamen, sind es derzeit etwas Uber 700.000. Weiterhin folgt
daraus, dass die Unternehmen auf ihre alteren Mitarbeiter langer
angewiesen sind und das Durchschnittsalter der Belegschaften
steigt. Dieser Effekt kann noch verstarkt werden, wenn sich die
Stimmen durchsetzen, die ein hoheres Renteneintrittsalter fordern.
Das wiederum hat Auswirkungen auf die Produktivitat. Denn altere
Mitarbeiter sind zwar nicht 6fter krank als jingere Kollegen, aber
sie brauchen ldngere Genesungszeiten.

Daraus folgt: Jeder Chef hat ein Interesse daran, dass seine Leute
moglichst nicht krank werden. Da kommt die betriebliche Kranken-
versicherung ins Spiel. Denn die Unternehmen sind zunehmend
auf der Suche nach Instrumenten, wie sie sich attraktiv machen
kénnen. Und das am besten mit wenig Aufwand.

Gerade den kleineren und mittleren Unternehmen fehlt es an pas-
senden Instrumenten. Sie kdnnen beispielsweise keine Dienstwa-
gen fir alle bestellen oder Aktienoptionen vergeben, wo gar keine
Aktien sind.



Mit einer bKV aber l&sst sich nicht nur die Attraktivitat des Un-
ternehmens steigern, sondern gleichzeitig auch Einfluss auf die
Gesunderhaltung nehmen. Und: Zusatztarife in der Gesundheits-
versorgung erfreuen sich groBer Beliebtheit bei den in der Regel
gesetzlich versicherten Mitarbeitern eines Unternehmens. AuBer-
dem muss man kein Prophet sein, um weitere Kirzungen der ge-
setzlichen KV-Leistungen in Zukunft vorherzusagen.

Cross-Selling-Chancen fir Vermittler

Aus Vermittlersicht ist die bKV ebenfalls sehr interessant. Es ergibt
sich eine véllig neue Kontaktméglichkeit fir Gewerbekunden und
eine neue Cross-Selling-Chance fur bestehende Verbindungen.
Die derzeitige Durchdringung der bKV liegt bei unter 5 Prozent der
Unternehmen. Der Vermittler ist stets auf der Suche nach neuen
Themen und Kontaktmaoglichkeiten in der Neuakquise. Die betrieb-
liche Altersversorgung (bAV) ist wichtiger denn je, keine Frage.
Aber als Kontaktmodul bei manchen Unternehmern eignen sich
neue Themen haufig besser. Warum also nicht mal den Chef auf den
demografischen Wandel ansprechen? Auf seine Situation in Sachen
.Krankheitstage” oder ,Mitarbeiterfindung/Mitarbeiterbindung”?
Vielleicht haben Sie aber auch schon intensive Kontakte zu Unter-
nehmen. Durch die bAV oder weil Sie der Gewerbesach-Partner
sind. Dann ergibt sich mit der bKV eine ausgezeichnete Moglichkeit
des Cross-Sellings.

bKV-Zertifikatskurs fr Netfonds-Partner

So weit — so gut. Wie teile ich dies aber nun dem Kunden mit? Da
kommt Netfonds ins Spiel. Mit freundlicher Unterstiitzung unseres
Partners Barmenia haben wir einen ,Zertifikatslehrgang Betrieb-
liche Krankenversicherung” pilotiert. Eingeladen wurden gewer-
beaffine Partner, die Lust auf Cross-Selling-Potenzial haben. Die

Auftreten von Arbeitsunfahigkeit nach Altersstufen

VERSICHERUNGEN @ -

Tagesordnung verzichtete auf den , akademischen Uberbau” und

orientierte sich stattdessen an den praxisorientierten Belangen. Ein

Auszug:

Grundlagen bKV

Auswirkungen des demografischen Wandels auf Unternehmen
Begrifflichkeiten: Absentismus und Prasentismus (mit Berech-
nung der Kosten)

Ungewollte Fluktuation und deren Kostenberechnung
Beratungsprozess (vom Erstkontakt bis zur Policierung)
Gesprachsleitfaden

bKV-Angebot der Barmenia (Tarife, Highlights, Besonderheiten,
Serviceangebote, Unterstiitzung etc.)

und vieles mehr.

Das Programm beschrankte sich nicht nur auf einen Frontalvortrag,

sondern gab den Anwesenden immer wieder die Moglichkeit, die

Inhalte in Ubungen selbst auszuprobieren und zu vertiefen.

Sie haben Interesse? Bitte verfolgen Sie unseren Newsletter und
die Infos im Intranet. Wir setzen den Kurs fort. Viel Erfolg! m (ob)

lhr Ansprechpartner

Oliver Bruns
Geschéftsfeldentwicklung KV
Partner der NVS AG
obruns@netfonds.de

Oliver Bruns, Jahrgang 1967, ist seit Gber 20 Jahren
Berater mit Schwerpunkt KV und Pflege, Buchautor
und gefragter Speaker. Seit dem 1. Marz 2015 ist er bei
NVS Netfonds Partner.

Altere Arbeitnehmer sind nicht haufiger krank, aber brauchen langer zur Genesung.

[ AU-Falle pro 100 Versichertenjahre

M Falldauer (Tage)

20,8

15-19 20-24 25-29 30-34 35-39

40-44 45-49 50-54 55-59 60+

Quelle: AU-Daten der DAK-Gesundheit 2015
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Jetzt Beratungstermine

vereinbaren!

Jahresendgeschaft 2004 — Episode I

Wiederanlage 5+7er LV-Modelle — das Alterseinklinftegesetz und seine Folgen

Der 6. Méarz 2002 war ein durchwachsener Mittwoch, mit Regen-
schauern im Norden und Sonne im Suden. Eigentlich kein beson-
derer Tag. Versicherungsgeschichtlich war er dies dennoch. Denn
an diesem Tag fallte das Bundesverfassungsgericht ein besonderes
Urteil (Aktenzeichen 2 BvL 17/99) — das war der Ausléser des Alters-
einklinftegesetzes.

Was hatten wir diesem Gesetz fir ein Jahresendgeschaft zu ver-
danken! Man konnte gar nicht so schnell die Antrdge vorbereiten,
wie die Kunden sie unterschreiben wollten. Ja, der Jahreswechsel
2004/2005, das war einer! Das war DAS Jahresendgeschaft! Wie-
so eigentlich nicht dieses damalige Jahresendgeschaft 2016/2017
wiederholen?

Sie fragen sich, wie? 2004 ist nun genau zwolf Jahre her, somit
werden 2016 die ersten Versicherungsleistungen wieder frei. In ei-
nem ,normalen” Jahr werden im Durchschnitt rund 80 Milliarden
Euro freigesetzt; fur dieses Jahr rechnet der Markt mit einer Summe
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um die 100 Milliarden Euro! Dieses frei werdende Kapital auf einem
Girokonto oder Tagesgeldkonto liegen zu lassen, ist angesichts des
aktuellen Niedrigzinsumfelds bestimmt nicht im Kundeninteresse.
Welche Alternativen gibt es sonst schon noch? Gegebenenfalls im
Depot, hier muss allerdings bei jedem Fondswechsel die Abgel-
tungssteuer entrichtet werden, was dem Staat natdrlich sehr zugu-
tekommt. Der Versicherungsmarkt hingegen bietet Ihrem Kunden
die unterschiedlichsten Vertragsgestaltungsmaoglichkeiten an, mit
attraktiver Rendite und steuerlichen Vorteilen.

Wiederanlage wichtiger Beratungsansatz
Beratungsansatze kdnnen vielseitig sein, zum Beispiel eine beste-
hende Lucke in der Absicherung der Arbeitskraft oder das Pflege-
risiko schlieBen oder gegebenenfalls eine Zahlung fir privat Kran-
kenversicherte im Voraus, sofern steuerlich sinnvoll, begleichen.
Auch ist die Wiederanlage dieses Kapitals, via Einmalbeitrag, trotz
Bitte lesen Sie weiter auf Seite 80.



Im Leben kommt es oft anders als geplant: Wenn Ihre Kunden wegen einer
Krankheit oder eines Unfalls nicht mehr arbeiten kénnen, bieten wir finanzielle
Sicherheit. Der HDI Einkommensschutz zahlt bei Erwerbs- und Berufsunféhigkeit

monatlich eine garantierte Rente. Setzen Sie auf unsere bewahrte Produkt-
Qualitat mit dem ausgezeichneten Service.

Mehr auf www.hdi.de/vertrieb/einkommensschutz

Das ist Versicherung.
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der derzeitigen Niedrigzinsphase durchaus sehr facettenreich und
lukrativ.

Ein weiteres Augenmerk sollte man auch auf die steuerrechtliche
Situation und hier insbesondere bei Familien oder alteren Kunden
auf die moglichen erbrechtlichen Folgen einer Wiederanlage (ge-
gebenenfalls unter Einbeziehung von Steuerberater/Rechtsanwalt)
legen. Im Versicherungsdschungel verliert man gerne den Uber-
blick. Wer wie was fur welche Konditionen anbietet, ist nicht immer
auf den ersten Blick zu erkennen. Wie erfolgt die Berechnung der
Courtagehohe, gibt es irgendwelche Besonderheiten oder Fakto-
ren, die man berlcksichtigen muss? Auf diese Fragen finden Sie hier
im Text leider keine Antwort, die kdnnen Sie nur mit einem Blick in
die aktuelle Courtageliste herausfinden.

Allerdings darf ich erwdhnen, dass bei Einmalbeitragsgeschaft, egal
ob mit einer Rentenversicherung oder Pflegeversicherung, keine
Stornohaftungszeit berticksichtigt werden muss. Sprich, hier han-
delt es um ein provisionssicheres Geschaft fur Sie als Vermittler, da
Sie nicht wie bei den Vermdgensversicherungen mit laufendem
Beitrag Stornoreserven bilden mussen. Macht so nicht der Verkauf
beziehungsweise das Beraten Spaf?!

Netfonds empfiehlt moderne Vorsorgekonzepte

So schoén, so gut, doch wo liegen eigentlich die jeweiligen Produkt-
unterschiede? Wer bietet Giberhaupt eine Versicherung an, bei der
zum Beispiel Vererben sehr unkompliziert funktioniert oder bei der
man eine Leistung in der Zeit der Pflegebedurftigkeit erhalt? Ich
mdchte Thnen hier eine kleine Auswahl an alternativen Produktideen
zu den gangigen Vorsorgekonzepten vorstellen.

Eine Hurde bei Einmalbeitragsgeschaften ist zum Beispiel ein un-
gunstiger Einstiegskurs. Hier bietet die Helvetia als Losung die soge-
nannte Cost-Average-Option an. Mit dieser Option erfolgt eine In-
vestition des Einmalbeitrags anfanglich in ein Sicherungsguthaben,
welches vor Kursschwankungen geschiitzt ist. AnschlieBend erfolgt
eine Investition, je nach Kundenwunsch, in 1-, 2- oder 5-Prozent-
Schritten in die gewinschte Anlagestrategie.

Ein klarer Vorteil einer solchen Cost-Average-Option ist, dass man
zu unterschiedlichen Zeitpunkten investiert (wie bei laufender Bei-
tragszahlung). Dadurch profitiert Ihr Kunde von jeweiligen Kurs-
schwankungen.

Innovative Pflegerente

Als viel zu oft verdréngte Alternative ware die Erweiterung oder
der Aufbau einer Absicherung einer spéteren Pflegebedurftigkeit
zu nennen. Der Swiss Life Pflege- & Vermdgensschutz bietet hrem
Kunden eine komplett flexible selbststandige Pflegerentenversiche-
rung an. Diese innovative Zukunftsvorsorge betrachtet die Investi-
tion in eine Pflegerente als kluge Strategie, um verschiedene Ziele
gleichzeitig zu erreichen: zum einen Geld sinnvoll zu investieren, um
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das familidre Vermogen zu schitzen, zum anderen das Risiko einer
Pflegebeddrftigkeit abzudecken.

Ihr Kunde ist bereits Best-Ager oder darf seinen wohlverdienten Ru-
hestand genieBen? Zahlt sich aber dennoch nicht zum ,,alten Eisen”
und ist ein bisschen risikobereit? Dann ware die Sofortrente der Ca-
nada Life eine optimale Anlagemdglichkeit. Der Beitrag bleibt hier
wahrend der gesamten Aufschub- und Rentenphase vollstandig in
dem gewahlten Anlageportfolio investiert. Der Kunde partizipiert
somit entsprechend dem gewahlten Chance-Risiko-Profil an den
Wertentwicklungen der hinterlegten Fondsportfolios.

Sicherheit und Rendite ohne Garantien

Haben Sie Kunden, die auf Garantien keinen Wert legen oder diese
nur teuer finden? Dann sollten Sie mit ihnen Gber die ParkAllee der
Standard Life reden. Dadurch, dass die Standard Life Produktgeber
und Investmenthaus in einem ist, profitiert Ihr Kunde aus mehreren
Richtungen: giinstiger Mantel, tolles Investment und schwankungs-
gesteuert. Werden die hauseigenen Fonds wie GARS oder MyFolio
ausgewahlt, profitiert Ihr Kunde zusétzlich durch hohe Ruickvergi-
tung und von einem Bonussystem.

Was ist aber, wenn Ihr Kunde keine Pflege- oder Rentenleistung in
Anspruch nehmen méchte? Oder eine Mdglichkeit sucht, steuer-
gunstig zu vererben oder zu schenken? Mit der Sofortrente der
Condor haben Sie diese Moglichkeit: Gber eine Rentenzahlung an
lhren Kunden, welche er zu einem spateren Zeitpunkt an den ge-
wiunschten Erben Gbertragen kann. Dieser erhalt dann so lange die
Rentenzahlung, wie Ihr Kunde lebt. Sollte auBerdem ein verblei-
bendes Kapital bei Tod vereinbart sein, erhalt der Erbe den Einmal-
beitrag ohne Zinsen und abzlglich bereits gezahlter garantierter
Renten.

Fir steuerginstiges Verschenken beziehungsweise Vererben gibt
es auch zwei Produktvarianten der Allianz. Die Verm&genspolice
(Schenkung) und den Schatzbrief (Vererbung) kénnen Sie mit ver-
schiedenen Anlagenkonzepten abschlieBen.  (az)

lhre Ansprechpartnerin

Antje Zechner

Vertriebsbetreuung Lebensversicherung
azechner@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-239

Seit 2013 gehort Antje Zechner zur Netfonds-Familie.
Als Vertriebsbetreuerin ist sie Ansprechpartnerin im
Fachbereich Leben und Vorsorge. Sie ist ausgebildete
Versicherungsfachfrau (BWV), qualifizierte Expertin
flr betriebliche Altersvorsorge (DVA) und befasst sich
primar mit dem vertrieblichen Support fur Einmalbei-
tragsanlagen und bAV.



Garantiert lebenslanglich mit
der Gothaer ZukunftsVorsorge

ADVERTORIAL @ -

Gothaer

Absicherung von Langlebigkeit und weiterer biometrischer Risiken

Aus Altersvorsorge wird ZukunftsVorsorge: Mit den neuen Pro-
dukten GarantieRente und GarantieRente Performance reagiert die
Gothaer Lebensversicherung auf die gestiegene Lebenserwartung
sowie den Wunsch der Kunden nach Sicherheit, Flexibilitat und
Rendite. Die Absicherung der Langlebigkeit und weiterer biometri-
scher Risiken steht im Fokus. Ein klares Bekenntnis: zurlick zu den
eigenen Wurzeln.

Die wesentlichen Pluspunkte dieser neuen Versicherungslésungen
sind eine lebenslang garantierte Rente, die enorme Flexibilitat in
jeder Lebenssituation, ein umfassender Risikoschutz und die trans-
parenten und kundenfreundlichen Versicherungsbedingungen. So
kann der Kunde seine Zukunft selbst gestalten und ist lebenslang
finanziell abgesichert — denn der persénliche Handlungsspielraum
ist groB.

Lebenslange Leistungen mit Sicherheit

Beide neuen Versicherungslésungen wurden gemeinsam ent-
wickelt. Ziel war es, den Vergleich der beiden Losungen fur den
Kunden einfach zu gestalten. Der einzige Unterschied liegt in der
Anlage der Beitrdge: Die Gothaer GarantieRente investiert sicher-
heitsorientiert ausschlieBlich in den Gothaer Deckungsstock, die
GarantieRente Performance kann durch intelligentes Wertpapier-
investment héhere Renditen erzielen. Mit der automatischen jahr-
lichen Renditesicherung ist auch hier ein Sicherungsmechanismus
eingebaut. Beide Produkte bieten die Sicherheit einer lebenslangen
Rente und garantieren zum Rentenbeginn mindestens die einge-
zahlten Beitrdge in gewlnschter Hohe. Zudem kann die Beitrags-

lhr Ansprechpartner

Carsten Ring

Maklerbetreuer Personenversicherungen
Carsten_Ring@gothaer.de

Telefon: (040) 3704-42601

Mobil: (0162) 433 96 65

Carsten Ring ist seit 2010 Maklerbetreuer , Personen-
versicherungen” in der MD Hamburg und hat zum 1.
Oktober 2016 die Betreuung der Netfonds AG im Be-
reich Gothaer Lebensversicherung tbernommen.

Hier informieren: www.zukunft-vor-sorge.de

zahlung je nach Lebenssituation flexibel gestaltet werden. Zum
Rentenbeginn kann zwischen der Rente, der Kapitalauszahlung
oder einer Mischung aus beidem gewahlt werden. Volle Flexibilitat
fir den Kunden, ganz gleich, was die Zukunft bringt.

Damit der sorgenfreien Rente nichts im Weg steht —
der Risikoschutz

Beide Tarife sichern die wichtigsten biometrischen Risiken auto-
matisch ab: Die zugesagte Rente wird garantiert ein Leben lang
gezahlt. Garantierte Mindestrentenfaktoren gibt es von Beginn an.
Der Todesfallschutz sichert die Hinterbliebenen vor und nach Ren-
tenbeginn ab. Eine Option auf eine erhohte Altersrente bei Pflege-
bedurftigkeit ist automatisch integriert. Bleibt noch der wichtige
Berufsunfahigkeitsschutz. Die eigene Arbeitskraft macht einen
entspannten Ruhestand erst moglich. Zusatzlich wahlbar sind die
BU-Beitragsbefreiung und eine BU-Rente.

Kernkompetenz einer Versicherung
Im Grunde wiinschen sich die Kunden das gute Gefahl, die Zukunft
selbst zu gestalten und lebenslang abgesichert zu sein. Nur Versi-
cherungsunternehmen bieten diese lebenslange Absicherung an;
Versicherungslésungen sind nicht nur aus diesem Grund eine sehr
gute Wahl fir die eigene Vorsorgeplanung.
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Neuer Unfalltarif setzt Standard

CIF:PRO complete best protect

In der privaten Unfallversicherung ist die ConceptIF mit einem neu-
en Assekuradeur-Tarif am Markt, der unter dem Namen CIF:PRO
complete best protect angeboten wird. Das neue Produkt bietet
einen Top-Schutz mit 100 Leistungserweiterungen gegentber
marktgangigen Standardtarifen.

So beinhaltet der Tarif Extra-Leistungen wie im Rahmen unfallbe-
dingter kosmetischer Operationen die Ubernahme von Zahner-
satz- und Zahnbehandlungskosten. Auch die Mitversicherung von
Unféllen durch Bewusstseinsstorungen, die durch die Einnahme
von Medikamenten oder beispielsweise infolge eines epileptischen
oder Schlaganfalls auftreten. Hier ist der Unfallbegriff sehr weit
gefasst worden.

Erweiterter Unfallbegriff

Der Unfallbegriff geht bei dem neuen Tarif Gber die gangige Defini-
tion eines plotzlich von auBen auf den Kérper wirkenden Ereignisses
hinaus. ConceptlF hat auch Gesundheitsschaden einbezogen, die
durch Eigenbewegung und erhohte Kraftanstrengung entstehen
kénnen. Dazu gehoren unter anderem Knochenbriiche und Verren-
kungen von Gelenken sowie auch Zerrungen und ZerreiBungen von
Muskeln, Sehnen, Bandern, Kapseln oder Menisken.

ConceptlF hat in ihren Leistungskatalog Uber 30 Infektionskrank-
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heiten als Unfallschdden aufgenommen. Infektionskrankheiten
durch Insektenstiche oder -bisse wie Borreliose, Meningitis und
Zecken-Enzephalitis/FSME gelten hier im erweiterten Unfallbegriff
als Unfall. Ebenso spielen Vorerkrankungen erst ab einem Mitwir-
kungsanteil von tber 50 Prozent eine Rolle.

Verbesserte Gliedertaxe

Wie viel Leistung ein Unfallopfer erhélt, hangt davon ab, welche
Invaliditat festgestellt wird. Hier liefert die Gliedertaxe eindeutige
Hinweise. Auch hier hat ConceptIF gegentber dem Marktstandard
deutlich aufgestockt. Nicht nur die klassischen Invaliditédtsgrade
wurden erhoht, sondern auch diejenigen vieler Organe festgelegt.
So werden beispielhaft die Werte fur Nieren, Milz, aber auch der
Verlust oder die Gebrauchsunfdhigkeit eines Lungenfligels mit 50
Prozent festgelegt.

ConceptlF verzichtet auf kurze Meldefristen. So betrégt die Frist, um
eine Invaliditat nach einem Unfall geltend zu machen, 36 Monate —
marktublich sind 18 Monate.

Kundenfreundliche Bedingungen
CIF:PRO complete best protect sieht als neue Leistungsart eine Ka-
pitalauszahlung im Falle einer Invaliditat von 50 Prozent vor. Dies



kann gegenuber einer Unfall-Rente aus folgendem Grund vorteil-
haft sein: Da der Invaliditatsgrad regelmaBig seitens des Versiche-
rers Uberpruft werden kann, besteht das Risiko, dass es im Laufe
der Rentenphase zu einer Einstellung der Leistung kommt, wenn
eine Besserung eingetreten ist. An einer einmaligen Kapitalleistung
kann sich im Nachhinein jedoch nichts mehr andern. Zudem sieht
der Tarif bei der Unfall-Kapitalleistung eine Progression von 350
vor, so dass bei Vollinvaliditat die 3,5-fache Leistung ausgezahlt
wird.

Fur junge Menschen bis 30 Jahre bietet ConceptIF ein Sonderkon-
zept an, das sich durch einen Nachlass in Hohe von 20 Prozent ge-
genUber dem Normaltarif auszeichnet. Ein 29-jahriger Angestellter
bekommt fir rund 83 Euro brutto im Jahr eine Unfallversicherung
mit einer Versicherungssumme von 100.000 Euro und einer Progres-
sion von 350 Prozent. Das heil3t: Wer jinger als 30 Jahre alt ist, kann

Unfall best protect

Zusatzbaustein: UNFALL KAPITALLEISTUNG

e Zusatzlich zum Hauptvertrag

e Ab 50 % Invaliditat

e Mit 350 % Progressionsstaffel

e Vorteil gegentiber Rente: Rente kann bei Besserung
wegfallen. Einmal gezahlte Kapitalleistung andert
sich nicht mehr!

Ein Beispiel: Mann 29 Jahre, Berufsgruppe A,
350 % Progression

Vollinvaliditatssumme: 350.000 €
Tod: 10.000 €
Krankenhaustagegeld: 30€
Bergungskosten: 100.000 €
Kosmetische Operationen 50.000 €
Leistung bei Vollinvaliditat 350.000 €

Zusatzbaustein UNFALL KAPITALLEISTUNG
ab 50 % Invaliditat

Grundinvaliditdtssumme: 100.000 €
Vollinvaliditatssumme: 350.000 €
Leistung bei Vollinvaliditat 350.000 €
Gesamtleistung bei Vollinvaliditat: 700.000 €
Beitrag mtl.: 13,53 €

VERSICHERUNGEN

sich in diesem Tarif mit den beschriebenen Leistungserweiterungen
schon fur knapp sieben Euro im Monat versichern. | (af)

Ilhr Ansprechpartner

Armin Fieth

Leiter Vertrieb ConceptiF
a.fieth@conceptif.de
Telefon: (040) 69 63 55-321

Armin Fieth leitet seit 1. Januar 2014 die Vertriebsakti-
vitaten der ConceptlF AG. Zuvor war er in verschiede-
\ nen Fuhrungspositionen bei einem groBen Versicherer
N 7 tétig.

Produkt-Highlights, versichert sind:

e 24-Stunden-Deckung weltweit

e Progressionsstaffeln: 225 %, 350 %, 500 %

e Bergungskosten bis 100.000 Euro

e Kosmetische Operationen inkl. Zahnersatzkosten bis
50.000 Euro

e \erbesserte Gliedertaxe

e Beitragsfreier Einschluss v. Neugeborenen (bis Alter ein
Jahr, Invaliditdtssumme 100.000 Euro), gilt auch fur Ad-
optivkinder (Alter bis 14 Jahre) fir 12 Monate

e Beitragsfreier Einschluss von Ehegatten (bis 6 Monate, In-
validitatssumme 100.000 Euro)

e Alkoholklausel als Pkw-Fihrer < 1,6 Promille versichert

e Strahlen-/Infektionskrankheiten, Insektenbisse/-stiche

¢ |ebensmittelvergiftungen

e Tod durch Erfrieren

e Bewusstseinsstorungen durch Medikamente, Herzinfarkt,
Schlaganfall

e Impfschaden

¢ Reha-Beihilfe: ambulante Kur- und Rehakosten bis max.
10.000 Euro, stationdre Rehakosten wie KTG/GG, wenn
mitversichert

¢ Behinderungsbedingte Mehraufwendungen bis 50.000
Euro

e verlangerte Anzeigefrist fir Todesfall

e Sofortleistung bei Schwerverletzungen bis 10.000 Euro

Auszug aus den Versicherungsbedingungen.
Es gelten die Versicherungsbedingungen.
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Von links: David Dudek, Christian Diederich, Jasmin Schirmann und Timo Mohr

~Gemeinsam die Unabhangigkeit sichern”

Netfonds-Partner im Portrat: Maklergemeinschaft Mohr, Diederich & Dudek, Gutersloh

Thesings Allee, inmitten des Stadtparks von Gutersloh — eine idyl-
lische Oase inmitten der Stadt. Ortskundige wissen, dass hier eine
der schonsten Adressen in Ostwestfalen liegt. In einer 1906 erbau-
ten Jugendstilvilla residiert eine junge Maklergemeinschaft, die sich
bereits fest im Wirtschaftsgeflige der Region etabliert hat.

Bereits seit 2011 ist die Gemeinschaft der drei Versicherungsmakler
Christian Diederich, Timo Mohr und David Dudek dort ansassig. Alle
drei sind um die 30 Jahre alt und haben interessante Hintergriin-
de: Sie starteten nach dem Schulabschluss zunéchst als Steuer-
fachgehilfe, Werkzeugmechaniker und als Profi-Radrennfahrer in
die berufliche Karriere. Das Schicksal — genauer gesagt, eine erste
nebenberufliche Vermittlertatigkeit bei einem groBen Vertrieb —
flhrte sie dann zusammen.

Schnell stellte sich heraus, dass die begrenzte Produkt- und Bera-
tungswelt der Finanzvertriebe nicht mit ihren Vorstellungen von
individueller Kundenberatung zusammenpasste. Zunachst Qualifi-
zierung, dann die Selbststandigkeit waren die logische Folge. Heu-
te ist Diederich Diplom-Kaufmann (FH) und Geschéaftsfthrer der
modifin Diederich GmbH & Co. KG, Mohr hat den Fachwirt fr
Finanzberatung (IHK) absolviert und ist Geschaftsfuhrer der modifin
Mohr GmbH & Co. KG. Und Dudek ist Fachwirt fir Finanzberatung
(IHK) und Fachgutachter fur Finanzen und Versicherungen (BDSF
e. V.), ebenfalls mit eigenem Unternehmen.

Mit ihren unterschiedlichen Spezialgebieten verfigt die Makler-
gemeinschaft Uber das gesamte Spektrum der Finanzberatung:
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Versicherungen, Investments, Baufinanzierung und Ratenkredite.
.Christian ist spezialisiert auf Einkommensabsicherung und Kran-
kenversicherung und wird nach einer Zusatzqualifikation in diesem
Jahr auch als Demografie-Berater tatig sein. Timo ist Spezialist fur
den Fachbereich Altersvorsorge und ich agiere als Fachgutachter fur
Finanzen und Versicherungen sowie fir den Fachbereich Kapital-
anlagen”, erklart Dudek die Schwerpunkte. Die Unternehmen der
Makler besitzen folglich nicht nur die Lizenz des § 34c und § 34d,
sondern auch den § 34f der Gewerbeordnung. Der Schwerpunkt
der Maklergemeinschaft liegt jedoch auf der Vermittlung von Ver-
sicherungen.

Echte Partnerschaft mit Synergieeffekten
. Wir haben einen hohen Qualitatsanspruch. Unser aller Ziel ist,
primar private Kunden auf dem Weg zu ihren Zielen zu unterstitzen
und sie ein Stick weit glucklicher in ihrem Leben zu machen”, sagt
Mobhr. Zielgruppe sind in erster Linie sozialversicherungspflichtig An-
gestellte und junge Parchen — die Generation der drei Makler. Neben
den wirtschaftlichen Verhaltnissen muss dabei auch das Mensch-
liche zwischen Kunde und Berater stimmen. Ein-Vertrags-Kunden
passen hier nicht ins Schema. ,Dem GrofBteil der Kunden ist eine
personliche, individuelle und vollumfangliche Beratung wichtig”,
so Diederich.
Dadurch, dass jeder der drei eine eigene Firma unterhalt, hat jeder
Kunde seinen festen Ansprechpartner. Dennoch unterstitzen sich
Bitte lesen Sie weiter auf Seite 86.



Bringen Sie lhre Kunden zum Strahlen!

Franke [ Bornberg

ﬁag‘revr:)a‘rzragend SOfOrt-‘ger Sch Utz
oo keine Wartezeit

ZahnPRIVAT Premium
Produkt 1212015 Rating:01/2016

Ein gesundes und strahlendes Lacheln
ist die schonste Visitenkarte eines Menschen.
Tel. (0 43 31) 6 96 52 02

E-Mail lars.feddersen@ukv.de Schitzen Sie lhre Kunden mit ZahnPRIVAT vor hohen Selbstkosten beim
Zahnarzt. Der neue Zusatzschutz bietet maBgeschneiderte Erstattung fir
Zahnersatz, Zahnbehandlung und Prophylaxe. Aus drei gestaffelten Tarifen
wahlen lhre Kunden den Zahntarif aus, der am besten zu ihnen passt.

Fir weitere Informationen klicken Sie auf unsere Homepage:
www.consal-maklerservice.de

» Bayerische Beamtenkrankenkasse AG CO S
ik Union Krankenversicherung AG N AL

MaklerService GmbH




VERSICHERUNGEN

die Kollegen héufig gegenseitig bei Fachfragen und ergénzen sich
mit ihrer Fachkompetenz. ,Wir halten den partnerschaftlichen Zu-
sammenschluss und den regelmé&Bigen fachlichen Austausch fur die
richtige und auch zukunftsweisende Form einer auBergewohnlich
guten Beratung”, erlautert Dudek.

Und auch Uber die Makler hinaus: Ein Netzwerk an Experten steht
fur weiterfuhrende, komplexere Fragestellungen und fur Rechts-
beratung zur Verfligung. Und zwar komplett inhouse, denn ein
Steuerberater und ein Rechtsanwalt operieren aus dem Erdgeschoss
der Villa, die Maklergemeinschaft hat im ersten Stockwerk ihre Bii-
ros und Besprechungsraume.

Die drei Gutersloher sehen sich an der Spitze eines Trends in der
Branche: ,Einzelkdmpfer haben es schon durch die Regulierungsan-
forderungen immer schwerer. Mit unserem Modell haben wir uns
den verdnderten Marktbedingungen angepasst”, erklart Mohr. Das
Konzept der modifin & Dudek: partnerschaftliche Zusammenarbeit,
Synergieeffekte wie eine kostensparende gemeinsame Infrastruk-
tur und die unabhangige Beratung sichern.

Die Maklergemeinschaft verfolgt dabei eine Philosophie, die auf
einer starken regionalen Verwurzelung und auf einer langfristigen
Empfehlungstechnik beruht. Das Beratungskonzept ist nachhal-
tig, qualitatsorientiert und lebensbegleitend ausgerichtet — eine
360-Grad-Beratung. Neukunden werden hauptsachlich tber Emp-
fehlungen gewonnen. Bestandskunden werden alle zwei Jahre zum
Gesprach eingeladen, um gemeinsam mit den Maklern die aktuelle
Risikosituation zu erldutern und bestehende Vertrage auf ihre Ak-
tualitat zu prufen.

Warum Netfonds als Partner?

Alleine kommt man nicht weit, das gilt auch fur die Partnerschaft
mit Produkt- und Prozesspartnern fur die Maklertatigkeit. , Wir woll-
ten einen erstklassigen Pool, mit dem wir einerseits alles abwickeln
kénnen und der andererseits zu unseren Werten, unserem Konzept
und unserem Qualitdtsanspruch passt”, berichtet Diederich von der
Suche aus dem Jahr 2010. Netfonds kannten alle drei bereits durch
erste vereinzelte Kooperationen im Investmentbereich.

Die Makler scannten den Markt und entschieden sich dann fur die
Netfonds Gruppe. IT, Tools, Service und Expertise sowie naturlich
die Produktpalette spielten dabei eine wesentliche Rolle. Das i-
Tupfelchen war aber eine andere Komponente: , Das Miteinander
— das WIR-Gefuhl zwischen dem gesamten Netfonds-Team und
uns — hat den entscheidenden Ausschlag fur unsere Entscheidung
gegeben.”

Seit nunmehr sechs Jahren nutzen modifin & Partner fast die ge-
samte Servicepalette der Netfonds Gruppe und lassen mit gutem
Gefahl auch samtliche Bestande Uber Netfonds verwalten. , Die
Kollegen aus Hamburg vermitteln uns das Gefhl, nicht nur eine
beliebige Nummer im System zu sein, sondern ein vollwertiger Part-
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ner”, zieht Dudek ein sehr positives Fazit. Zur AdWorks-Einfiihrung
etwa kam Netfonds-Experte Jonas Wilken eigens nach Gutersloh
und erklarte geduldig das IT-System.

Die Maklerplattform ist Gbersichtlich und anwenderfreundlich, fur
das Backoffice ist alles da — mit diesem Service-Support kénnen
sich die Makler auf die Rundum-Betreuung der Kunden konzent-
rieren. ,Wir haben ausnahmslos sachkundige, professionelle und
schnelle Antworten unserer Netfonds-Experten erhalten und ar-
beiten immer gerne mit dem weitreichenden Support der Net-
fonds Gruppe”, so Mohr.

Die Geschafte laufen gut — mit insgesamt rund 800 Kunden sehen
sich modifin & Dudek bereits gut aufgestellt, auch wenn hier noch
Luft nach oben besteht. Die Infrastruktur fiir organisches Wachs-
tum ist vorhanden: Seit 1. Marz 2016 ist Jasmin Schirmann, Ver-
sicherungskauffrau (IHK), als Assistentin der Geschaftsfihrung
zur Maklergemeinschaft gestoBBen. Sie Ubernimmt unter anderem
die Terminkoordination, berdt zum Sachgeschaft und entlastet die
Makler im Tagesgeschaft. m (ol)

Von links: Timo Mohr, Christian Diederich und David Dudek

Kontakt

modifin & Dudek ist eine Maklergemeinschaft, die aus recht-
lich selbststandigen Unternehmen besteht — der modifin
Mohr GmbH & Co. KG, der modifin Diederich GmbH & Co.
KG und der DD Finanzberatung.

BuUroanschrift:

Thesings Allee 10,

33332 Gutersloh

Telefon: (05241) 21223-64
E-Mail: info@modi-fin.de
www.modi-fin.de



Sinnvoll fUrs Alter investieren

ADVERTORIAL @ -

@ Canada Life’

Mit Einmalbeitragen die Rente sichern — mit Renditechancen und Garantien

Der Niedrigzins macht vielen Sparern zu schaffen: Wie sollen sie
ihr angespartes Geld sinnvoll anlegen, damit sie auch im Alter aus-
kommen? Fur Tagesgeld erhalt man kaum noch Zinsen — und wer
garantiert, dass das Geld dann auch lebenslang reicht?

Den Vorteil einer garantiert lebenslangen Rente bieten Lebens-
versicherungen. Und dass sich diese Anlage heute noch rentieren
kann, zeigt Canada Life. Ob als Sofortrente oder erst in ein paar
Jahren genutzt, Kunden kénnen hier Sicherheit mit Rendite verbin-
den und ihr Erspartes als Einmalbeitrag sinnvoll anlegen.

GARANTIE INVESTMENT RENTE - Sofortrente mit
Zuwachschancen und Extras

Die GARANTIE INVESTMENT RENTE ist ideal fur Menschen, die
kurz vor dem Renteneintritt stehen. Die Sofortrente lasst Kunden
an den internationalen Wertpapiermarkten teilhaben. Hier bekom-
men sie, was sich die meisten wiinschen: eine attraktive, lebenslang
garantierte Rente und Spielraum fir die eigene Lebensplanung.

Um das Maximum aus der Anlage herauszuholen, bleibt das Er-
sparte auch in der Rentenbezugsphase am Kapitalmarkt investiert.
Zu Versicherungsbeginn suchen sich Versicherte eines von drei
Portfolios aus und investieren damit entsprechend ihrer Risikonei-
gung und Renditeerwartung.

Hier profitieren Kunden, ohne etwas riskieren zu missen: Denn
entwickeln sich die Fonds positiv, kann die monatliche Rente stei-
gen. Sie ist dann wiederum lebenslang garantiert.

Das Geld bleibt verfligbar

Entnahmen sind nach dem ersten Versicherungsjahr jederzeit mog-
lich, die Rente wird dann jeweils neu berechnet. Als Sofortrente
kann die GARANTIE INVESTMENT RENTE jeder abschlieBen, der
mindestens 60 Jahre alt ist. Ab dem 40. Lebensjahr kénnen Versi-
cherte die Rente als aufgeschobene Variante wahlen.

Bei der Aufschubvariante steigert sich die urspriingliche Rentenba-
sis jedes Jahr um 0,75 Prozent. Auch hier machen sich Zuwachse
in den hinterlegten Fondsportfolios bezahlt. Sie kénnen nach der
vereinbarten Aufschubdauer fur mehr verfigbares Kapital und
eine entsprechend héhere Rente sorgen.

GENERATION - Hohere Ablaufleistungen bei
Einmalbeitragen

Auch bei den bewahrten GENERATION-Tarifen von Canada Life
kénnen Kunden Einmalbeitrdge investieren, wenn sie noch min-

Tatsachliche Wertentwicklung UWP-Fonds p. a.

Seit Auflegung*

lber 6 % p. a.
seit Auflegung*

10 Jahre

5 Jahre

3 Jahre

1 Jahr

* Auflegung des GENERATION-UWP-Fonds | am 31.01.2004

Die geglattete Wertentwicklung betrdgt 2,6 % p. a. in den letzten 10 Jahren. Stand: 31.07.2016.
Die hier dargestellten %-Werte geben die reine Wertentwicklung des Fonds seit dem jeweiligen
Einstiegsdatum wieder und sind nicht reprasentativ fir einzelne Vertrage, da laufende Betrage und
Vertragskosten zu Unterschieden fuihren. Die Fondsverwaltungsgebthren sind bereits abgezogen.

destens zehn Jahre Zeit bis zur gewinschten Rentenzahlung ha-
ben. Das Unitised-With-Profits-(UWP)-Prinzip kombiniert Rendite-
chancen mit Garantien, die zu Rentenbeginn greifen.

Es eignet sich damit besonders fir Anleger mit hohem Sicherheits-
bedurfnis, die trotzdem die Chancen des Kapitalmarktes nutzen
wollen. Dies ist fUr sie jetzt sogar noch attraktiver, denn der Versi-
cherer bietet nun auch bei Einmalzahlungen Treueboni an. Kunden
erhalten damit kinftig noch bessere Ablaufleistungen.

Nicht nur bei der Basisaltersvorsorge, sondern jetzt auch in der
dritten Schicht mit dem Tarif GENERATION private plus gestal-
ten Kunden ihre Altersvorsorge jetzt noch flexibler: Neben dem
UWP-Fonds mit seinen Garantiebausteinen stehen Kunden tber
30 renommierte Einzelfonds oder das Automatische Portfolio-
Management zur Verfligung.

Ilhr Ansprechpartner

Mirco Heldt
Vertriebsdirektor
kundenservice@canadalife.de
Telefon: (06102) 30618-00

Seit 2000 ist Canada Life in Deutschland erfolgreich:
mit renditeorientierter Altersvorsorge und modernem
Risikoschutz. Das Kerngeschaft bilden fondsgebunde-
ne Versicherungen, die auf langfristiges, renditestarkes
Aktieninvestment setzen.
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Beim Kunden vorn, auch ohne § 34f Lizenz

Sichern Sie sich als Tippgeber in der Vermdgensanlage eine dauerhafte Vergltung.

youvestor — ein FinTech-Unternehmen und strategischer Kooperati-
onspartner von Netfonds — bietet seit Jahresanfang eine neue Platt-
form far die professionelle Geldanlage: Versicherungsvermittler,
Makler und Mehrfachagenten haben somit wieder die Mdglichkeit,
ohne eine Lizenz nach § 34f GewO an dem Geschaft mit Vermo-
gensanlagen zu partizipieren und sich so ein dauerhaftes Zusatz-
einkommen zu erwirtschaften.

Sie als Makler fungieren bei youvestor als Tippgeber fur Ihre ei-
genen Kunden und eréffnen diesen einen bankenunabhangigen
Zugang zu funf verschiedenen Losungen fur die Vermogensanlage.
Dabei garantiert youvestor Ihnen einen uneingeschrankten Kunden-
und Bestandsschutz bei einer dauerhaften und tberdurchschnitt-
lichen Vergutung.

Funf Anlageldsungen stehen zur Verfiigung

Sie starten mit einer einfachen und kostenlosen Registrierung bei
youvestor. Von dort erhalten Sie anschlieBend einen persénlichen
Zugangsschlussel, den sie an potenzielle Kunden weitergeben (per-
sonlich oder per E-Mail).

lhre Kunden wahlen aus fiinf Anlagelésungen, die von Stabilitat
Uber Balance bis hin zu Wachstum reichen, selbst aus. Aus den
5.000 Fonds, die in Deutschland handelbar sind, werden jeweils die
Top-10-Fonds pro Anlageldsung ausgewahlt. Sie stammen von er-
folgreichen Vermdgensverwaltern wie DWS, Flossbach von Storch,
Vontobel, Nordea und vielen mehr.

Die Nutzung von youvestor beinhaltet fur die Kunden auBerdem
eine ganze Reihe von Services wie eine regelmaBige Kontrolle der
Qualitat der enthaltenen Fonds oder eine Absicherungsschwelle,
die den maximalen Verlust des Depots auf einen vordefinierten
Prozentsatz begrenzen soll. Die Kunden kénnen auch jederzeit ei-
nen Risikomanager aktivieren, der in den letzten Jahren vor der
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gewdinschten Rickzahlung den Aktienanteil im Depot konsequent
herunterfahrt. Auch Fondsdepotubertrage von Drittbanken sind
problemlos und natdrlich kostenfrei méglich, sogar Deka- und
Union-Fonds.

Das gesamte Serviceangebot wird dem Kunden zu einer Jahresge-
bihr von 0,83 Prozent des Depotwerts angeboten. In der jahrlichen
Depotfihrungsgebthr von 37,50 Euro sind auch alle Leistungen
der depotflihrenden Fondsdepot Bank enthalten. Das transparente
VergUtungsmodell bietet den Tippgebern bis zu 0,73 Prozent Ver-
gltung pro Jahr auf die Bestédnde der zugefiihrten Kunden — und
zwar dauerhaft. Die Vertrage laufen lebenslang und die Vergtitung
wird auch im Falle einer Kindigung weitergezahlt. m (frs)

So registrieren Sie sich als Tippgeber:

Die Registrierung ist unkompliziert, dauert weniger als zwei
Minuten und ist kostenfrei:
Website: youvestor.de/partner, Mastercode: nf016

Ilhr Ansprechpartner

Friedrich Scheck

Vorstand youvestor AG
friedrich.scheck@youvestor.de
Telefon: (069) 3640 4702 53

Ehemals im Investment-Team der NFS Netfonds tatig,
verantwortet Herr Scheck seit 2015 als Vorstand das
operative Geschéft der youvestor AG.



Die R+V Krankenversicherung

Der Netfonds-Top-Partner und Allrounder in der KV-Offensive

Der KV-Teamchef bringt es auf den Punkt: Ja zur PKV, ltckenloser
Versicherungsschutz, Beitragsstabilitat — die Artikel von Oliver Bruns
in der letzten einBlick-Ausgabe haben den AnstoB gegeben, die
KV-Roadshow bildet den Mittelfeldmotor und die KV-Offensive
von Netfonds gibt die Vorlage. Veredeln Sie dieses Zusammenspiel
fur sich und schieBen Sie mit den richtigen Argumenten die Tore.
Dabei ist die R+V Krankenversicherung lhr verlasslicher Partner im
Maklermarkt!

Als genossenschaftlicher Versicherer bieten wir Thnen mit unserem
GesundheitsKonzept AGIL genau den luckenlosen Versicherungs-
schutz und die Sicherheit, die sich Ihr Kunde in der privaten Kranken-
vollversicherung wiinscht. Fir die gesetzlich Versicherten schlief3t
das R+V-GesundheitsKonzept ELAN die Deckungsliicken, die durch
Leistungskurzungen der GKV in den letzten Jahren entstanden sind
—und das teilweise ohne Gesundheitsprifung!

Die PKV: Individueller Versicherungsschutz

und Zukunftssicherheit

Flexible Spieler setzt der Trainer besonders gern ein: Das R+V-Ge-
sundheitsKonzept AGIL passt sich den individuellen Bedurfnissen
lhres Kunden an. Es gibt drei Tarifvarianten (AGIL classic pro, AGIL
comfort und AGIL premium) und vier SB-Stufen zur Auswahl, so dass
fur jeden die passende Losung dabei ist. Besonderes Augenmerk
legen wir dabei auf die Zukunftsfahigkeit und die Vorsorge. In allen
Tarifvarianten ist ein offener Hilfsmittelkatalog in den AVB verbrieft.
DarUber hinaus gibt es keine Zahnstaffel und keine Summenbe-
grenzung. Die Erstattungen fur Vorsorgeuntersuchungen (inklusive
professioneller Zahnreinigung) und Impfungen fallen nicht unter den
Selbstbehalt und haben keine Auswirkung auf die Beitragsrticker-
stattung. Natdrlich bietet AGIL premium dartber hinaus alles, was
Sie von einem Hochleistungstarif erwarten!

R+V-GesundheitsKonzept AGIL

. AGIL AGIL AGIL

Tarif . .

classic pro comfort premium

0,- EUR (CPOU) 0,- EUR (MPOU) 0,- EUR (TNOU)

Selbst- 480,- EUR (CP1U) 480,- EUR (MP1U) 480,- EUR (TN1U)
bef;alt- 960,- EUR (CP2U) 960,- EUR (MP2U) 960,- EUR (TN2U)
stufen

1.920,- EUR 1.920,- EUR 1.920,- EUR

(CP3U) (MP3U) (TN3U)

Die GKV-Erganzung: Schon heute an morgen denken
Vom Ergdnzungsspieler zum Topscorer — mit den Tarifen aus dem
R+V-GesundheitsKonzept ELAN: Zur Auswahl stehen auch hier
die Leistungsstufen classic, comfort und premium. In Zahn pre-
mium werden fUr Zahnersatz (zum Beispiel ftr Kronen, Bricken,
Inlays und Implantate) bis zu 90 Prozent der erstattungsfahigen
Aufwendungen inklusive GKV-Leistung erstattet. In den ersten
vier Kalenderjahren betragt die Hochstleistung insgesamt 10.000
Euro. Ab dem finften Kalenderjahr gilt keine Hochstgrenze. Und
das Ganze ohne Gesundheitspriifung und Wartezeiten! Manchmal
sind Top-Tarife so einfach.

Die Zahnzusatztarife kdnnen Sie Ihrem Kunden zusammen mit
dem Tarif ZahnVorsorge anbieten. In unseren Tarifen plus bieten
wir durch die Kombination der Leistungen aus der jeweiligen Leis-
tungsstufe der Tarife Zahn und Blick + Check (Versicherungsschutz
fur Sehhilfen und Vorsorgeuntersuchungen) dartiber hinaus attrak-
tive Beitragsvorteile gegenlber den Einzeltarifen!

Zugang zur R+V

Ob Verkaufshilfen, Prasentationen oder barrierefreier Webrech-
ner: Alles finden Sie Gber unsere Website www.makler.ruv.de
oder im internen Bereich der Netfonds!

Der genossenschaftliche Gedanke ,Was einer alleine nicht
schafft, das schaffen viele” bildet die Grundlage und ist zu-
gleich der Kern der Solidargemeinschaft der R+V Versicherung
und der Genossenschaften mit tber 20 Millionen Mitgliedern
in Deutschland.

Ilhr Ansprechpartner

Christian Derlien

Key Account Manager Krankenversicherung
christian.derlien@ruv.de

Telefon: 040-36139-393

Mobil: 0151-2641 3580

Bereits wahrend seiner Tatigkeit als 8 93 Makler arbei-
tete Christian Derlien mit Netfonds erfolgreich zusam-
men und kennt das Geschaft somit aus Maklersicht.
Seit 2015 verantwortet er deutschlandweit das Key-
Account-Geschéft der R+V Krankenversicherung im
Maklermarkt.
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Der § 34i
in der Praxis

Auswirkungen der EU-Wohnimmobilienkredit-
richtlinie auf die Beratung

Die Zinsen sind historisch niedrig, die Nachfrage nach Immobilien
ist hoher denn je. Aber fr viele Kaufer gestaltet sich die Darlehens-
beschaffung seit Méarz dieses Jahres schwieriger. AngestoBen durch
Lander mit zu offensiver Kreditvergabepraxis wie Spanien, hat die
EU diese fur alle Mitglieder reguliert, auch wenn, wie in Deutsch-
land, eigentlich kein Regulierungsbedarf bestand.

Als Resultat entstanden seitenlange Vertragsanlagen — die kein
Verbraucher liest — und Beschrankungen — die kein Verbraucher
versteht. Denn mit der Umsetzung der Wohnimmobilienkreditricht-
linie (WKR) im Marz 2016 Gber den neu eingefiihrten § 34i der Ge-
werbeordnung werden die Darlehensgeber zu deutlich strengeren
Prafungen verpflichtet.

Kreditwurdigkeitsprifung erweitert

Dabei kommt dem Immobilienwert als Sicherheit fir das Darlehen
nur noch eine geringe Bedeutung zu. Vielmehr ist die Kreditwr-
digkeitsprifung auf Basis des verfigbaren Einkommens die ent-
scheidende Komponente.

Neu ist, dass hier auch zuktinftige Einkommensveranderungen,
wie zum Beispiel der Zeitpunkt des Renteneintritts, berlcksichtigt
werden mussen. Die Branche ratselt noch, wie genau denn die
Alterseinklnfte etwa eines aktuell 40-jghrigen Familienvaters pro-
gnostizierbar sind.

Uberdies soll das Darlehen gemaB WKR noch zu Lebzeiten riick-
zahlbar sein. Viele Banken haben daher das Hochstalter der Dar-
lehensnehmer deutlich gesenkt. Bei einigen Instituten ist bereits
bei 60 Jahren Schluss. Altere Eigentiimer, die beispielsweise eine
ModernisierungsmaBnahme durchfiihren wollen, erhalten damit
maoglicherweise kein Darlehen, selbst wenn sie Uber eine lastenfreie
Immobilie verfigen. Aber auch fur jungere Erwerber kann eine er-
forderliche anfangliche Tilgung von 3 Prozent und mehr zu einer
nicht mehr tragbaren Monatsbelastung fihren.

Dokumentation ist Pflicht

Auch fir die Beratungspraxis ergeben sich Anderungen. So ist ab
Marz 2016 eine Beratungsdokumentation obligatorisch. Darin sind
die Kundenvorstellungen und verschiedene Finanzierungsangebote
des Beraters zu dokumentieren. Auf mogliche Risiken des Immobi-
lienerwerbs ist hinzuweisen.
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Auch muss der Berater auf objektbezogene Versicherungen hinwei-
sen; besonders aber auf Ausfallrisiken wie Tod oder Berufsunfahig-
keit. Ebenfalls muss der Vermittler seinem Kunden bereits vor dem
Abschluss eines Darlehensvertrages das Europdische Standardisierte
Merkblatt (ESIS) aushandigen. Vor Vertragsabschluss bedeutet prak-
tisch bereits mit dem Finanzierungsangebot des Beraters, unabhan-
gig von einer nachfolgenden Kreditpriifung durch den gewahlten
Darlehensgeber. Die Angabe der vom Darlehensgeber gewahrten
Provision ist im ESIS enthalten.

Die Umsetzung der WKR fur die eigenen Darlehensherauslage-
kriterien wird von den Darlehensgebern sehr unterschiedlich in-
terpretiert. Damit finden sich auch fur schwierige Bonitdten meist
Losungsmaglichkeiten. Die Finanzierungsspezialisten der Netfonds
AG unterstitzen Sie bei der Umsetzung einer guten und — nach neu-
en Richtlinien — fehlerfreien Kundenberatung. m (cp)

Hinweis

Seit dem 21. Marz 2016 benétigen Immobiliardarlehens-
vermittler und Honorar-Immobiliardarlehensberater eine Er-
laubnis nach § 34i Gewerbeordnung und die Registrierung
im Vermittlerregister. Eine bestehende Erlaubnis nach § 34c
GewO ist nur noch bis zum 21. Marz 2017 giltig. Hinweise
zu den Voraussetzungen und zur Beantragung der Erlaubnis
finden Sie im Online-Bereich.

Ilhr Ansprechpartner

Carsten Peters

Leiter Baufinanzierung & Bausparen
cpeters@netfonds.com

Telefon: (0 40) 82 22 67-392

Carsten Peters kam 2009 als Niederlassungsleiter eines
groBen Baufinanzierungspools zu Netfonds und baute
hier den Produktbereich Baufinanzierung & Bausparen
auf. Seitdem zeichnet der gelernte Bankkaufmann fur

diesen Bereich verantwortlich.



FinanzKun.de

Kkompetent. transparent. informativ.

FinanzKun.de -

lhre nachhaltige
Prasenz im Internet

Jeden Monat bis zu 100 spannende Artikel

Die FinanzKun.de ist seit 2016 Teil des Netfonds-Marktingkonzepts.
Uber 100 Berater vertrauen mittlerweile auf die Kompetenz der
FinanzKun.de in der Unterstttzung ihrer Neukundenakquise und
der Bestandssicherung. Durch die ausstrahlende Kompetenz der
FinanzKun.de erreichen die Websites der Mitglieder neue Hochst-
stande.

Auch durch die Versendung der vertffentlichten Artikel an die
eigene Mandantschaft wird Sachverstand ausgestrahlt. Niemand
sollte tatenlos zusehen, wie FinTechs, Banken und Versicherer die
steigende Anzahl von Suchenden im Internet fir sich gewinnen.
Werden Sie jetzt aktiv und seien Sie als in der Gemeinschaft unab-
hangiger, professioneller Berater ein starker Gegenpol. Wir helfen
lhnen dabei, in Ihrer Region im Internet stattzufinden und immer
relevanter zu werden.

Wie gehen wir vor?

Unser Team von Journalisten schreibt jeden Tag Artikel, die Sie als
Berater buchen kénnen. Die Themen reichen von A wie Altersvor-
sorge bis Z wie Zwischenfinanzierung. Fir jedes Geschaftsmodell
und jede Fachausrichtung ist das richtige Thema dabei, das dann
einfach gebucht und unter lhrem Namen publiziert werden kann.
In der klassischen Mitgliedschaft fir 100 Euro pro Monat ist ein
Artikel monatlich bereits enthalten.

Dabei kénnen Sie einfach einen passenden Vorschlag von uns aus-
wahlen oder Sie schicken uns einen Inhalt, den wir fur Sie aufbe-
reiten und mit Ihrem Fazit versehen. Durch lhre Verknipfung mit
diesem und vielen weiteren einzigartigen und informativen Arti-
keln steigern Sie lhre Wichtigkeit im Internet. Das bendtigt Zeit,
fangen Sie rechtzeitig an! Den ersten Monat schenken wir neuen
Mitgliedern zur Eingewodhnung. Wie auf kollegialer Ebene Ublich,
kénnen Sie monatlich die Mitgliedschaft wieder beenden.

Seien Sie relevant!

Nutzen Sie die Chance, im Internet stattzufinden. Nutzen Sie un-
seren Service, lhnen auch bei lhrer Firmenhomepage Hilfestellung
zu geben, um lhre Online-Aktivitdten zu bindeln. Dies ist, ebenso

FinanzKun.de ist fir alle Formen mobiler Endgeréte optimiert.

wie drei Artikel pro Monat in unserer Premium-Mitgliedschaft, fur
200 Euro pro Monat enthalten. Auch die Empfehlungen Ihrer beste-
henden Kunden sind effektiver, wenn Sie eine sehr ansprechende
Online-Prasenz haben. Aber auch neue Mandate kénnen Sie so fin-
den und von threr Leistung Uberzeugen.

»lch brauche eigentlich gar keine Kunden mehr*

Auch wenn Sie einmal daran denken, lhren Betrieb zu verkaufen,
werden lhre Marktprasenz, die Anzahl der Neuanfragen und die
Wertigkeit Ihrer Online-Prdsenz eine entscheidende Rolle in der
Preisverhandlung mit einem Kaufer spielen. Investieren Sie schon
jetzt in Ihre Altersvorsorge, indem Sie Ihr Unternehmen online pro-
fessionell aufstellen. Rufen Sie uns unter Telefon 0800-9090991 an,
wir beraten Sie gerne! B (ms)

Die Vorteile von FinanzKun.de auf einen Blick
e Hochwertiges Online-Profil
e Neue Kunden gewinnen

NEU: finanzKun.de
hat zum 01.09. eine
PR-Agentur beauftragt,

e Kompetenznetzwerk nutzen

e Eigene Artikel veroffentlichen
um die Aufmerksamkeit
auf allen Kanslen
zu erhéhen,

e Eigene Homepage starken

lhre Ansprechpartner

Frank und Frerk
Frommholz
info@finanzkun.de
Telefon: 0800-9090991
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Wollen Sie Kunden verpassen? — Sicher nicht!

Mit dem Homepage-Baukasten die optimale Webprasenz gestalten

lhr fleiBigster Mitarbeiter — 365 Tage im Jahr ununterbrochen fir
Sie da. Das sind die sieben starken Argumente, die fur ihre neue
Homepage sprechen:

Der moderne Kunde sucht online

Auch lhre potenziellen Kunden suchen das fur sie beste Be-

ratungsangebot im Internet. Verschenken Sie nicht Ihr Poten-
zial fur Neukunden! Geben Sie Ihrer Leistung ein professionelles
,Online-Gesicht” mit dem Netfonds-Homepage-Baukasten. Inves-
tieren Sie nur wenig Zeit und erhalten Sie einen ,Mitarbeiter”, der
365 Tage im Jahr fir Sie da ist.

Einfach macht gliicklich

Einfache Bedienbarkeit steht im Vordergrund. Daher ist die

Handhabung fur jeden klar strukturiert und das System ist
mit geringer Einarbeitungszeit sofort einsetzbar. Im Gegensatz zu
gangigen Homepage-Baukasten renommierter Anbieter liegt der
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Fokus der Netfonds-Website nicht auf einem Ubertriebenen Leis-
tungsumfang, sondern auf Benutzerfreundlichkeit und individuellem
und personlichem Service.

Nur drei Tage , Lieferzeit” und lhr

Webauftritt punktet 365 Tage im Jahr.

Wir kénnen lhre professionelle Website in nur drei Tagen fur
Sie vorbereiten. Fehlt nur noch Ihre persénliche Note.

Fiir jedes Modell die passende

Homepagevorlage

Ob Allfinanzberater, Investmentspezialist oder Versiche-
rungsexperte — wir kennen lhre Geschaftsmodelle und wissen,
worauf es lhren Kunden ankommt! Deshalb haben wir fur Sie drei
unterschiedliche Homepagevorlagen geschaffen, mit denen Sie
schnell und einfach zu lhrem professionellen Webauftritt gelan-
gen.



Textvorlagen aus professioneller Feder

Die Differenzierung der Inhalte besteht in den Navigations-

punkten ,WAS WIR BERATEN" und ,WEN WIR BERATEN".
Hier finden Sie entsprechend lhrer Ausrichtung eine spezifische
Zielgruppenansprache sowie Textvorlagen, die Ihr Serviceportfolio
verstandlich und ansprechend erklaren. Die Texte aus professionel-
ler Feder bringen Ihnen einen enormen Mehrwert!

Optimiert fiir alle mobilen Endgerate

Die Anzahl der Seitenzugriffe Uber mobile Endgerate steigt

kontinuierlich an; klar, dass auch Sie mobil erreichbar sein
mussen. ,Responsive Design” bedeutet, dass Ihre Website auf je-
dem Ausgabemedium korrekt dargestellt wird — egal ob Ihr Kun-
de einen Desktoprechner, ein Smartphone oder ein Tablet fir den
Besuch nutzt. Im Netfonds-Baukasten ist diese Leistung selbstver-
standlich inkludiert.

Hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis

Ihre professionelle Website ab 29 Euro pro Monat zuziig-

lich einmalig 199 Euro Einrichtungsgebihr. Das Angebot ist
mafBgeschneidert fur Berater und absolut preiswert. Netfonds bietet
lhnen einen Homepage-Baukasten, mit dem Sie einfach und schnell

ONLINE-MARKETING E -

zu lhrem professionellen Webauftritt gelangen. Und das zu extrem
glnstigen Konditionen. Und keine Angst — Ihr Webauftritt gestaltet
sich schnell und ohne Fachkenntnisse! m (0s)

ite ab 29 Euro

ebs
nelle W Ein-

1. einmalig 199 Euro :
infos und Bestellung:

nds.contiago-de

Ihre professio
pro Monat zz9

richtungsgebuhr -
wWW.netfo

Ilhr Ansprechpartner

Olaf Schiirmann

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

Seit Oktober 2011 verantwortet Herr Schiirmann den
Bereich Marketing und Kommunikation der Netfonds
Gruppe.

Im Leben kommt es oft anders als geplant: Wenn lhre Kunden wegen einer

Krankheit oder eines Unfalls nicht mehr arbeiten konnen, bieten wir finanzielle
Sicherheit. Der HDI Einkommensschutz zahlt bei Erwerbs- und Berufsunfahigkeit
monatlich eine garantierte Rente. Setzen Sie auf unsere bewdhrte Produkt-

Qualitdt mit dem ausgezeichneten Service.

Das ist Versicherung.

Mehr auf www.hdi.de/vertrieb/einkommensschutz




INFORMATION

Umfassende Netfonds-Erfahrungswerte zur aktuellen Produktlandschaft

-~
&P INVESTMENT

4 RENNER Themenfonds Die Zeiten, in denen Anleger bei Aktienfonds auf rein regionale Auspragungen schauten, sind
derzeit weitgehend vorbei. In Zeiten der Globalisierung spielen Themen und Trends haufig eine
entscheidende Rolle, Technologie und BioTech haben es vorgemacht.

4 RENNER Makro-Fonds Die uns bekannten Makro-Fonds zeichnen sich vor allem durch eine flexible und globale Anlage-
strategie aus. Sie nutzen globale Chancen, meist unabhangig von bestimmten Assetklassen. Dank
jingst meist positiver Wertentwicklung in Zeiten turbulenter Marktphasen erfreuen sich Makro-
Fonds einer steigenden Nachfrage.

¥ PENNER Geldmarktfonds Mittelfristig durften klassische Geldmarktfonds weiterhin kaum Rendite oder womaglich sogar
eher Verluste verbuchen. Anleger, die investiert sind oder kurzfristig investieren mochten, werden
daher vermutlich gréBtenteils enttauscht.

X BETEILIGUNGEN

4 RENNER Direktimmobilien Direktimmobilien erfreuen sich zunehmender Nachfrage als Investmentvehikel, auch deshalb
haben wir uns anbieterseitig mit dem Spezialisten RGA-Immobilien verstarkt. Unser Credo lautet:
Rendite UND Sicherheit bieten vor allem B- und C-Lagen, nur selten die begehrten A-Lagen! Ob
es nun um VerauBerungsszenarien oder um Mietnachfolgesuche geht, es ist stets sinnvoll, den
GroBteil der Bevolkerung im Visier zu haben und nicht nur ,,die oberen 10.000" — es geht um die
Liquiditat der Markte.

¥ PENNER KAGB-konform? Die Welt der vollregulierten alternativen Investmentfonds ist voller hoher Hiirden und Burokratie.
Die Erfahrung zeigt uns gerade in diesen Tagen, dass diese neuen Kontrollsysteme und Trans-
parenzvorschriften den Markt nachhaltig heilen kénnen. Es ist nun weitaus schwieriger, gegen
Anlagebedingungen zu verstoBen oder Cashflows zu verschleiern. Manche Anbieter weichen nun
auf die intransparente, unregulierte Welt aus. Wir raten dazu, bei Direktinvestments, Nachrang-
darlehen und Genussrechten sehr genau zu prifen!

VERSICHERUNGEN

FINOSO Normgestiitzt, haftungssicher und vollumfanglich beraten. Der einfache Einstieg in die DEFINO-
Beratung: schnelle Datenerfassung, kurzer Weg zur DEFINO-Analyse, keine lokale Software-Instal-
lation notwendig. Netfonds stellt [hnen die Software obligatorisch zur Verflgung.

Allianz Die Pflegeversicherung gegen Einmalbeitrag bietet umfassenden und gut planbaren Schutz - zuge-
schnitten auf Kundenbedurfnisse. Mit durchdachten Wahlméglichkeiten und lebenslanger Rente bei
anhaltender Pflegebeddrftigkeit. Dazu umfassender Schutz bei Demenz. Kein Wunder, dass sie lauft
und lauft und lauft ...

¥ PENNER AXA-Existenzschutz- Der Versicherer geht aktiv auf Kunden zu und widerruft die Dynamikanpassung fur die restliche
versicherung Vertragslaufzeit. Es hat irgendetwas mit einer Niedrigzinsphase zu tun, die offenbar nur die AXA
betrifft.
¥ PENNER neue leben pensionskasse  Senkt als erste Pensionskasse den bestehenden Garantiezins auf zukUnftige Einzahlungen. Damit

ist der Prazedenzfall fir andere Anbieter geschaffen.
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Exklusiv-An

gebot

flir Netfonds-AG-Partner

Abbildung zeigt Sonderausstattung gegen Mehrpreis.

Exklusiv-Angebot fir Partner der
Netfonds Gruppe!

Die Netfonds Gruppe ist Ihr Partner und Dienstleister. Ein Teil un-
seres Geschaftsmodells besteht darin, als GroBhandler gegentiber
Produktgebern zu agieren und Einkaufsvorteile fur Sie zu erzielen.
Neben unseren Kerndienstleistungen, die uns im taglichen Geschaft
miteinander vertrauensvoll verbinden, weiten wir diesen Einkaufs-
vorteil nun auch auf die Beschaffung preisgtinstiger Fahrzeuglea-
singkonditionen aus.

Die Gottfried Schultz GmbH & Co. KG ist der gréBte Vertragshandler
fur die Marken des Volkswagen-Konzerns — Volkswagen, Audi, Seat,
Skoda und Bentley — sowie fiir Porsche in Deutschland. Gemeinsam
mit der Gottfried Schultz Unternehmensgruppe und unseren kon-
kreten Ansprechpartnern unterbreiten wir lhnen aktuelle Angebote,
von denen Sie profitieren kénnen.

Wir freuen uns Ihnen dieses Vorteilspaket anbieten zu kénnen.
Auf eine weiterhin erfolgreiche und vertrauensvolle Zusammen-
arbeit! m (mf)

Weitere Informationen zu den Angeboten finden Sie unter
www.fundsware.de/fwpro/content/flottenvertraege

Vertragsinformation

e \ertragsdauer: 36 Monate

e Fahrleistung: 10.000 km/Jahr

e Gesamtlaufleistung: 30.000 km
e Angebot gultig bis auf Widerruf

INFORMATION

Audi Q5 2.0 TDI quattro

110 kW (150 PS), 6-Gang

e Farbe: Brillantschwarz; Ausstattung: Radioanlage concert,
Bluetooth-Schnittstelle, Licht-/Regensensor, Sitzheizung
vorn, Komfortschlissel, MMI® Navigation u. v. m.

e Kraftstoffverbrauch (I/100 km): innerorts 6,4/auBerorts
5,0/kombiniert 5,5; CO,-Emission kombiniert; 144; Effizi-
enzklasse A

e Fahrzeugpreis inkl. Sonderausstattungen u. Sonderein-
bauten/Zubehor: 35.831,93 €**

*Alle Preise zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer. Angebot nur gliltig in Verbindung mit
einem glltigen Abrufschein der Volkswagen Konzern AG.

**Solange vorrétig. Monatliche Leasing-Rate zzgl. Uberfiihrung und Zulassung

lhre Ansprechpartner

Julian Eckold

GroBkundenbetreuung

Ansprechpartner fir VW, Skoda und Seat
Telefon: (02131) 94 56-84

E-Mail: julian.eckold@audi-
zentrum-neuss.de

Markus Fresen

Verkauf Audi NW
Ansprechpartner fur Audi
Telefon: 02131/ 94 56-18
E-Mail: markus.fresen@audi-
zentrum-neuss.de
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Kraftvoll, geschickt
und top-informiert

Ruckblick auf Netfonds-Events 2016

Im idyllischen Berchtesgaden am Kénigssee fand vom 10. bis 12.
Mai 2016 das Std-Event der Netfonds Gruppe statt. Wir begriiBten
dazu 50 unserer erfolgreichsten Partner im Investmentbereich zu
Vortragen und spannenden Themen rund um den aktuellen Finanz-
markt. Abends fanden die Partner nach der Laternenwanderung am
K&nigssee die beste Basis fir den Austausch.

Der zweite Tag startete mit einer spannenden Diskussion rund um
das Thema Neukundengewinnung. Nachmittags wurde der Team-
geist bei einer bayerischen Olympiade gestarkt (siehe Bilder). Nach
einem Walk & Talk zur Eisrodelbahn am Kénigssee, auf der ein
paar Mutige sich mit dem Sommerrodelbob nach unten trauten,
konnten die Partner den Tag im Echostlberl bei leckerem Essen
und Gesprachen ausklingen lassen. Wir freuen uns schon auf das
nachste Std-Event der Netfonds Gruppe im Jahr 2017.

Beim , Fassl-Rollen” muss ein Bierfass méglichst schnell Uber die
Wiese und durch einen Parcours gerollt werden.
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Am Ende des Tages erhielten die drei besten Teams der bayerischen
Olympiade kleine Siegestrophden als Erinnerung.

In der gepflegten Atmosphére der Golfanlage Lidersburg durften
wir bereits vom 12. bis 14. April ebenfalls 50 unserer erfolgreichsten
Partner im Investmentbereich beim Nord-Event begriBen. Neben
den Vortragen und aktuellen Finanzthemen fand am zweiten Tag
nachmittags das Golfturnier statt. Auch das Alternativprogramm
wurde rege genutzt, neben dem Golfschnupperkurs wurde beim
Bogen- und TontaubenschieBen ,scharf geschossen” und die Part-
ner konnten sich zielsicher austauschen. m (mf)

Diese Disziplin hei3t ,Bierkdsten horizontal stapeln” und erfordert
gleichermaBBen Kraft und Geschick sowie eine kluge Koordination
in der Gruppe.

Ilhr Ansprechpartner

Margret Fink

Assistentin der Geschéftsfihrung
mfink@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-204

Margret Fink ist seit Dezember 2013 als Assistentin

der Geschaftsfuhrung der Netfonds Financial Service
GmbH tatig und fungiert zudem als Ansprechpartnerin
fur die Events.



Ruckblick auf die Roadshow 2016

In diesem Jahr waren wir fir Sie mit der Roadshow , Investment-
strategien 2016 — was kdnnen die Renditetreiber in 2016 sein?”
in Berlin, Minchen und Hamburg vor Ort. Rund 160 Makler be-
suchten unsere Roadshow.

Auf der Agenda standen Vortrage unserer TopFonds-Partner:
Dazu zahlten etwa Gerhard Schurer, Pioneer Investments (,Wir
setzen wieder MafBstabe! Alle reden vom Ertrag — wir liefern
ihn!"), Peter Peterburs, Jupiter Asset Management (, Intelligent
allokiert — warum die Hausse im Pessimismus geboren wird und
in der Skepsis gedeiht”), und Alexander Heidenfelder, Aberdeen
Asset Management (,,Multi Asset im Blick, Einkommen im Fokus
— Echte Multi Asset Strategie gegen niedrige Zinsen”).

Darlber hinaus zeigte uns Gastreferent Thomas Elster, Fach-
anwalt fir Bank- und Kapitalmarktrecht, einen Uberblick zur
geplanten Neuordnung im WpHG laut Referentenentwurf zum
Finanzmarktnovellierungsgesetz (FimanoG). ® (mf)

INFORMATION

Volles Haus im Sofitel am Gendarmenmarkt in Berlin

lhre Ansprechpartnerin

Margret Fink

Assistentin der Geschéftsfihrung
mfink@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-204

Margret Fink ist seit Dezember 2013 als Assistentin

der Geschaftsfuhrung der Netfonds Financial Service
GmbH tatig und fungiert zudem als Ansprechpartnerin
fur die Events.

Die Netfonds-KV/LV- Roadshow 2016

Netfonds bietet Unterstltzung auf den verschiedensten Ebe-
nen, damit unsere Partner erfolgreich sein kénnen. In diesem
Jahr waren wir wieder einmal unterwegs auf der ,Netfonds-
KV/LV-Roadshow”, prasentiert mit freundlicher Unterstitzung
der Allianz PKV und Canada Life.

In Bremen, Berlin, Minchen und KéIn erlebten Netfonds-Part-
ner zwischen Juni und September jeweils zwei Tage vollge-
packt mit wertvollen und vertriebsorientierten Informationen,
vorgetragen von Ulf Rickmers und Oliver Bruns. Der erste Tag
stand im Zeichen der PKV und der Pflege. Argumente zum Mit-
schreiben quasi im Minutentakt. Sofort einsetzbar im nachsten
Beratungsgesprach.

Geboten wurden aktuelle Beratungsansatze und kluge Kun-
denargumentationen fir das Jahr 2016. Wir warfen einen kur-
zen Blick auf das Thema , betriebliche Krankenversicherung”
und beleuchteten alles Wesentliche zum Thema Pflegebera-

tung. Am zweiten Tag ging es dann um die DIN-Spec-Beratung
mit FINOSO — der neue Beratungsstandard nach DIN-Spezi-
fikation. Das ist Beratungsqualitat verbunden mit gelebtem
Verbraucherschutz. Wir demonstrierten den Umgang mit dem
neuen Tool, Ubten die Dateneingabe und verrieten, welche
Umsatzchancen in der Auswertung liegen.

Das ist die neue erste Liga der Kundenberatung. Wer nach DIN
berat, hat die Nase vorn und arbeitet mit einem Instrument fur
hohe Kundenzufriedenheit und wiederkehrende Einklnfte. Die
Ruckmeldungen der Teilnehmer waren eindeutig: gewinnbrin-
gende Tipps aus der Praxis fur die Praxis. W (ob)

Ihr Ansprechpartner

Oliver Bruns
Geschéftsfeldentwicklung KV
Partner der NVS AG
obruns@netfonds.de

Oliver Bruns, Jahrgang 1967, ist seit Gber 20 Jahren
Berater mit Schwerpunkt KV und Pflege, Buchautor
und gefragter Speaker. Seit dem 1. Mérz 2016 ist er bei
NVS Netfonds Partner.
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Networking und Fachinformationen
far neue Partner

Als neuer Partner der Netfonds Gruppe haben Sie anfangs viele
Fragen und viel Informationsbedarf. Daflr veranstalten wir die
Neupartnertage — dort lernen Sie die jeweiligen Ansprechpartner
fur den Versicherungsbereich kennen und kénnen so zuklnftig Na-
men mit Gesichtern verknpfen.

Im Fokus stehen unter anderem Fragen wie ,Wer ist die Netfonds
AG eigentlich?”, ,Was bietet Netfonds seinen Partnern genau?”
und ,Wo finde ich als Neupartner genau das, was ich standig fir
mein Tagesgeschaft bendtige — auf der noch unbekannten Platt-
form?”.

Lernen Sie die Netfonds-Welt kennen

Das sind nur einige der Fragen und Bedurfnisse, die Vermittler in
der Startphase der Zusammenarbeit mit Netfonds, ihrem neuen
Pool, haben. Daher laden wir alle Versicherungs-Neupartner nach
Hamburg in die Geschaftsrdume der Netfonds AG ein und stehen

Die hohe Kunst des Abschlags leicht gemacht — auch fir Anfénger
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Netfonds-Key-Account-Manager Georg Fleischmann im Gesprach
mit Neupartner Bjérn Westkamp, Varnskihler Financial Services

Rede und Antwort. Sowohl die Mitarbeiter aus dem Key-Account
als auch die Spezialisten aus der Vertriebsunterstiitzung stellen sich
und ihre Bereiche vor und zeigen Ihnen als Neupartner im kleinen
Kreis, wie die Netfonds-Plattform funktioniert.

Die Erfahrung hat uns gezeigt, dass Berater, die Netfonds und ihre
Mitarbeiter vor Ort in Hamburg personlich kennengelernt haben,
intensiver und effizienter mit uns arbeiten. Fir beide Seiten wird so
die Basis der Zusammenarbeit personlicher und am Ende auch er-
folgreicher. Ganz nebenbei tauschen sich auf den Neupartnertagen
Vermittler auch untereinander zu ihren ersten Erfahrungen in der
(neuen) Netfonds-Welt aus.

Networking starkt Partner

Nach der Pflicht kommt dann die Kur: Im Anschluss an den fachli-
chen Teil laden wir alle Besucher unseres Neupartnertages zu einem
kleinen After-Work-Treffen ein. Hier hat sich nicht nur aufgrund der
raumlichen Nahe zu den Burordumen der Netfonds AG die Golf-
lounge an der Elbe etabliert.

In entspannter Atmosphére und unter Anleitung eines Golftrainers
versuchen wir uns dort gemeinsam an der hohen Kunst des Ab-
schlagens. Spatestens hier werden dann die Kontakte der nun nicht
mehr ganz so neuen Vermittler zu den anwesenden Netfonds-Ex-
perten und den ebenfalls anwesenden Gesellschaftsvertretern ver-
tieft. Man kennt sich jetzt ... und die zuklnftige Zusammenarbeit
kann losgehen! | (ur)

Ilhr Ansprechpartner

UIf Rickmers

Fachberater Lebensversicherungen
urickmers@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-367

Seit 2010 ist der Versicherungskaufmann Ulf Rickmers
bei Netfonds. Aktuell ist er als Key account Manager/
Biometrie im Unternehmen tatig.



Jungmakler
Award 2016

Netfonds unterstitzt Maklernachwuchs.

Als Forderer des Jungmakler Awards hatte Netfonds die Ehre, einen
Vertreter in die Jury flr das RegioCasting in KoIn zu entsenden. Dort
traten 15 Bewerber an, um sich, ihr Konzept und ihr Maklerunter-
nehmen zu prasentieren. Nicht alle Jungmakler waren wirklich jung
— der alteste zahlte 39 Jahre. Sie haben sich aber, auch wenn sie
schon Jahre in der Branche tatig sind, teilweise komplett neu erfun-
den. Und dies fallt den jingeren dann offensichtlich doch leichter
als den alteingesessenen Maklern.

Die Bewerber haben sich entweder sehr spezialisiert — ein Makler
betreut und berat ausschlieBlich FuBball-Lizenzspieler, ein anderer
hat sich komplett auf das schwierige Thema Grinder eingelassen
— oder sie betreiben teilweise sehr professionell die ganzheitliche
Beratung. Alle Bewerber waren duBerst sympathisch und man
merkte, dass sie absolut Gberzeugt von ihrer Idee und ihrer Vorge-
hensweise sind.

Aus Netfonds-Sicht erkennen wir hier und da natdrlich noch Verbes-
serungspotenzial, aber der bisherige Erfolg gibt den Jungmaklern
Recht. Wir kénnen an dieser Stelle nicht alle Bewerber namentlich
erwahnen, zwei jedoch haben nachhaltig beeindruckt. Da ware
einmal Kim Jordans, die ein Maklerunternehmen in dritter Genera-
tion Ubernommen hat und jetzt vor der groBen Herausforderung
steht, es moderner und, wie sie sagt, ,cooler” zu machen. Und
Jorg Busse (Bild oben), dessen Firma extrem viel Wert auf Aus- und

Die Fachjury (von links): Steffen Ritter (IVV), Dirk Folkerts (Rhion),
Andreas Riger (bbg), Georg Fleischmann (Netfonds), Wolfgang
Ruckwied (AXA), Barbara Eichwald-Nesemann (Postbank), Wolf-
gang Kroth (VHV), Dr. Mathias Peltzer (HDI), Gerhard J. Schweigatz
(Canada Life), Christian Schréder (VOLKSWOHL BUND)

Fotos: bbg Betriebsberatungs GmbH

INFORMATION

J6rg Busse bei seiner Prdsentation — er gehdrt zu den Finalisten des
Jungmakler Awards 2076.

Fortbildung legt und sogar die Kunden in Produktschulungen etc.
einbezieht. Zum einBlick-Redaktionsschluss standen die Gewinner
leider noch nicht fest. Von 15 Bewerbern beim Casting konnten
wir jedoch vier in das Finale schicken. Die Sieger werden auf der
DKM bekanntgegeben. Wir wiinschen allen Finalisten viel Gluck
und Erfolg im Finale. Allen Teilnehmern kénnen wir bescheinigen,
dass ihr jeweiliges Konzept Zukunft hat. Weiter so!

Gehoren auch Sie zu den aufstrebenden Sternen am Maklerhim-
mel!? Dann nutzen Sie die Férdermoglichkeiten des Jungmakler
Awards. Informieren Sie sich unter www.jungmakler.de | (gf)

Die Jury prifte die 15 angetretenen Bewerber auf Herz und Nieren.

Ilhr Ansprechpartner

Georg Fleischmann

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

Georg Fleischmann arbeitet seit acht Jahren fur die
Netfonds AG und leitet dort seit Jahresbeginn 2014
das Key Account Management Team im Bereich
Versicherungen.
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DKM 2016

Netfonds macht Makler gltcklich!

Wenn einem im Job standig Steine in den Weg rollen, dann ist die
Freude umso groBer, wenn es Partner gibt, die den Weg freima-
chen! Gesagt, getan — so werden wir zum Wunscherflller! Ge-
meinsam mit der ConceptlF AG sind wir fur Sie vom 25. bis 27. Ok-
tober in Dortmund auf der DKM. Besuchen Sie uns und wir zeigen
lhnen, wie wir Sie glucklich machen!

e GDV, BiPRO & Co. — Wir blindeln alle relevanten Versicherungs-
und Kundeninformationen in einem CRM-System, so dass Sie
immer mit aktuellen Daten zu Ihren Kunden und deren Policen
versorgt sind. Ihr Vorteil: Sie haben mehr Zeit fir Ihre Kunden
und deutlich weniger Administration!

e ALLESIimBLICK — Unsere neue App ist das perfekte Taschenbulro
fur Sie und thre Kunden.

e Sachversicherungen — Wichtig fur Ihre Kunden, gut fur Ihren
Umsatz!

Wir sehen uns auf der DKM! | (o0s)

INFORMATION ' -

Besuchen Sie uns auf der DKM in

Dortmund

in Halle 4, Stand D09

Netfonds Spezial:
HALLE 5 / Workshopraum 1

Mi., 26.10.2016, von 17:00 bis 17:45 Uhr

Gewerbe - geht nicht? Geht doch!

Mit der neuen IT-Unterstiitzung von softfair*
Werfen Sie als einer der Ersten einen Blick auf den Ge-
werbelotsen, die neue Softwarelésung von softfair fur
die Beratung lhrer Firmenkunden.

Referenten:

Oliver Kieper
Vorstand der
Netfonds AG

Alexander Lipp
Geschéftsfahrer
softfair GmbH

GarantieBrief von
SIGNAL IDUNA

Alternative im Zinstief mit echter Renditechance

Sicherheitsorientierte Anleger missen umdenken. Denn kurzlich
drehten die Zinsen fir zehnjahrige Bundesanleihen erstmals ins Mi-
nus, auf —0,03 Prozent. Fur das Geldverleihen zahlen? Gefragt sind
stattdessen zeitgemaBe, sichere Alternativen mit echten Rendite-
chancen — wie der GarantieBrief von SIGNAL IDUNA.

Hinter dem GarantieBrief steht der SI Global Garant Invest gegen
Einmalbeitrag, eine innovative Fondsanlage mit Geld-zurlck-Ga-
rantie zum Ende der Ansparzeit. Anleger erhalten nicht nur den
investierten Einmalbeitrag mit Sicherheit zurtick, sondern oben-
drauf auch die Ertrage aus Fondsbeteiligungen — ob als lebenslang
garantierte Rente oder als Sofortauszahlung.

Berater nutzen diese Uberzeugenden Argumente im Vertrieb. Bis
Jahresende 2016 hat SIGNAL IDUNA zudem die Abschlussvergi-
tung fur alle SI-Global-Garant-Invest-Produkte unabhangig von der
Zahlungsweise um 10 Prozent erhoht.
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SIGNAL IDUNA @

gut zu wissen

10 Prozent mehr Provision fijr den

| Glol.a.al Garant Invest, Nutzen Sje die
Erhéhung fijr lhren Jahreserfolg!

lhr Ansprechpartner

Jan Schénteich

Key Account Manager
Jan.Schoenteich@signal-iduna.de
Telefon: (040) 41247184

Jan Schonteich ist seit mehr als 27 Jahren bei SIGNAL
IDUNA und seit 1999 in der Maklerbetreuung tatig.
Seit 2005 ist er als Key Account Manager fir alle Ver-
triebe und Pools in Norddeutschland verantwortlich.



Vorausblick auf die Events 2017

Stetige Weiterbildung unterstitzt unsere Partner im alltagli-
chen Geschéaft. Daher organisiert Netfonds stets hochwertige
Events. Fachinformationen, sachlicher Austausch und ein krafti-
ger Schuss Entspannung in schéner Landschaft — die Mischung
der VIP-Events der Netfonds Gruppe begeistert seit jeher un-
sere Partner.

Erganzt wird die Agenda durch ein attraktives Rahmenprogramm,
bei dem das Networking, also der nachhaltige, personliche Aus-
tausch der Partner, nicht zu kurz kommt. Derzeit arbeiten wir be-
reits an der Agenda fur die VIP-Events 2017. Wir freuen uns auf die
Nord-, Std- und Mitte-Events im kommenden Jahr und werden
Sie zeitnah Uber die Locations und Programme informieren. Lassen
Sie sich Uberraschen. Wir freuen uns auf Sie!

Volker Hellmeyer wird zum
Jahresauftakt einen
Konjunkturausblick geben.

INFORMATION

Jahresauftakt: 10. Februar in Hamburg

Der Termin steht nun fest und wir freuen uns auf die Jahresauftakt-
veranstaltung 2017! Am 9. Februar 2017 haben die NFS-Partner
bereits die M&glichkeit, an unserem NFS-Steuer-Workshop ,, Steuer-
Updates 2017 teilzunehmen, und am 10. Februar 2017 begriBen
wir unsere Partner im Sofitel Hotel in Hamburg zum Jahresauftakt.
Auf der Agenda stehen spannende Vortrage mehrerer Gastreferen-
ten. Dazu gehort Volker Hellmeyer, Chefanalyst der Bremer Lan-
desbank, mit dem Thema , Aktueller Konjunkturausblick fur 2017
Abends haben die Teilnehmer genligend Zeit, um sich fachlich aus-
zutauschen. | (mf)

Das Programm der VIP-Events umfasst in jeder

Region folgende Basics:

e Workshops zu verschiedenen Themenbereichen wie
zum Beispiel Technik, Recht, Marketing und Vertrieb

e ausgewahlte Gesellschaften mit Kurzvortragen

e Depotbank-Ansprechpartner persénlich vor Ort

e Zeit fur interessante Dialoge und Diskussionen unter Kol-
legen mit Gesellschaftsvertretern und nattrlich mit uns

e sportliche und/oder erholsame Ablenkung.

lhre Ansprechpartnerin

Margret Fink

Assistentin der Geschéftsfihrung
mfink@netfonds.de

Telefon: (0 40) 82 22 67-204

Margret Fink ist seit Dezember 2013 als Assistentin

der Geschaftsfihrung der Netfonds Financial Service
GmbH tatig und fungiert zudem als Ansprechpartnerin
fur die Events.
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Jahresauftakt 2017

Top-Partner-Meeting Versicherung im
Februar 2017

Vor einem Jahr hat der Versicherungsbereich das Top-Partner-Mee-
ting ins Leben gerufen. Aufgrund der positiven Resonanz der ersten
Veranstaltung freuen wir uns auf die Fortfihrung im nachsten Jahr.
Der Termin fir das 2. Top-Partner-Meeting steht nun final fest.
Nachdem das Event im letzten Jahr auf Sylt stattfand, werden wir
diesmal 100 unserer erfolgreichsten Partner vom 1. bis 3. Februar
2017 am WeiBenhdauser Strand begriBen. Das exklusive Strandho-
tel mit schonem Blick auf die Ostseekiste liegt rund vier Kilometer
von der Hohwachter Bucht entfernt.

Dort erwarten die Teilnehmer des Top-Partner-Meetings wieder
spannende und informative Fachvortrédge verschiedener Gesell-
schaften, Workshops der Netfonds AG und eine hochkaratige Talk-
runde mit Uberraschungsgasten.

Wir freuen uns erneut auf einen tollen Austausch zwischen Mak-
lern, Maklerbetreuern, geladenen Géasten und Mitarbeitern der
Netfonds AG. Auch diesmal haben wieder alle Partner die M&g-

lichkeit, den Aufenthalt Gber das Wochenende zu exklusiven Kon-
ditionen zu verldngern, um die Tage in familidrer Atmosphére aus-
klingen zu lassen. ® (im)

lhre Ansprechpartnerin

Ines Martin

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

Ines Martin ist seit dem 1. Januar 2016 als Vorstandsas-
sistentin von Oliver Kieper bei der Netfonds AG tatig.

DNB Technology
Wertentwicklung August 2007 - Juli 2016*
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Investieren Sie mit dem ,DNB Technology“ (LU0302296495), einem
Long-only Aktienfonds im UCITS-Mantel, in das globale Technologie-,
Medien- und Telekommunikations-Universum und profitieren Sie von
einem erfahrenen und stabilen Managementteam, unter der Leitung

von Anders Tandberg-Johansen.

Investments in UCITS und Hedgefonds sind von Natur aus spekulativ und bergen Risiken unterschiedlichen Grades. Investments sind nicht furalle Investoren auf gleiche Art und Weise geeignet,

da die Moglichkeit besteht, dass sie einen GroRteil

*Daten vom 16.08.2007 bis zum 15.07.2016 nach Abzug von Gebuhren.

der schlimmstenfalls die gesamte Investition, verlieren. Bitte entnehmen Sie Detailinformationen zur Benchmark dem Verkaufsprospekt
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. Unsere aktuellen Stellenangebote
finden sie unter WWW.NETFONDS DE

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 Innen natdrlich nicht

vorenthalten ...

Matias Korn, /T-Betrieb/Helpdesk

ol Als gelernter Informations- und Telekom-
& munikationssystemkaufmann unterstitzt

Matias Korn uns seit Mai. Er ist Ansprechpartner

bei Hard- und Softwareproblemen aller unserer

Kollegen.

Warum Netfonds? ,Ich bin gerne Teil der Net-

fonds AG, einfach weil der Servicegedanke und

das Miteinander klar im Vordergrund stehen.

Tagtaglich lebe ich diese Grundwerte aus.”

Jens Folsche, Marketing

a1, Historiker, Germanist, Redakteur, das
& allesist Jens Folsche. Seit Juli verstarkt

er unseren Marketingbereich und ist hier unter

anderem zustandig fur Newsletter, Webinare,

Presseanfragen und vieles mehr.

Warum Netfonds? ,Ich méchte meine Kompe-

tenz einbringen: zielgruppengerechte Fachin-

formationen bieten und diese mediengerecht

aufbereiten,; Netfonds ist ein toller Arbeitgeber!”

Benjamin Zinn, Abwicklung Invest-
\ly mentbereich

g Benjamin Zinn hat sein Studium zum
Bachelor of Science in Finance 2015 erfolgreich
abgeschlossen und verstarkt unser Abwicklungs-
Team nun seit Ende Mai dieses Jahres rund um
das Thema Bestandsubertragungen.
Warum Netfonds? ,Das Arbeitsklima ist ange-
nehm, die Zusammenarbeit mit Kollegen ist von
Wertschédtzung und Respekt gepragt. So macht
Arbeiten jeden Tag aufs Neue SpaB3.”

Fur wachsende Unternehmen wie die Netfonds Gruppe ist

gutes und qualifiziertes Personal heutzutage ein entschei-

Sandra Blenski, Argentos

Seit dem 1. August 2016 verstarkt San-
W dra Blenski unser Frankfurter Buiro und
steht den Netfonds-Partnern im Rahmen der
telefonischen Partnerbetreuung fur technische
Hilfestellungen im Investmentbereich gerne zur
Verfligung.
Warum Netfonds? , Ein junges und dynamisches
Arbeitsumfeld sowie die groBe Vielfalt an Auf-
gabenstellungen im Maklerpoolbereich haben
mich besonders bestarkt.”

Jens Puschke, Versicherungsbereich
Seit Juli 2016 unterstitzt Jens Puschke
uns im Versicherungsbereich. Als gelern-
ter Versicherungskaufmann ist er eine

tatkraftige Unterstttzung fir unser Team rund

um das Thema Provisionsabrechnung.

Warum Netfonds? ,, Meine Tatigkeit ist sehr viel-

faltig und abwechslungsreich. Netfonds ist nun

ein fuhrender Maklerpool in Deutschland. Ein
hanseatisches Unternehmen mit Zukunft.”

Madlen Neumann, /T-gesttitzte Provi-

\ly Ssionsabrechnung — Investment

0y Madlen Neumann ist gelernte Kaufman-
nische Assistentin fur Informationsverarbeitung
& Bankkauffrau. Seit August unterstitzt sie die
IT-gestutzte Provisionsabrechnung bei der Ab-
rechnung der Provisionen und Servicegebihren.
Warum Netfonds? , Hier habe ich die Méglich-
keit, als Schnittstelle zwischen Vermittler und
Depotbank zu agieren und somit zur L6sungsfin-
dung beizutragen. Das angenehme Arbeitsum-
feld und die Zusammenarbeit im Team machen
die Arbeit flr mich perfekt.”

dender Erfolgsfaktor. Haben Sie Interesse, uns zu verstarken? Wir méchten alle neuen Mitarbeiter an dieser Stelle noch-

Sandra Hannmann freut sich Uber Ihre Bewerbung unter mals herzlich willkommen heiBen. Wir freuen uns auf eine

bewerbung@netfonds.de tolle Zusammenarbeit! B (sha)
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-35% PERSONALIEN

Hinter den Kulissen der Netfonds Gruppe

Lernen Sie unsere Teams und Mitarbeiter kennen.

In dieser Serie stellen wir schrittweise die Mitarbeiter der Netfonds
Gruppe vor, die hinter den Kulissen vielféltige Aufgaben fir Sie er-
ledigen. Diesmal nehmen wir das Team Beteiligungen & AIF in den
Fokus. Es besteht insgesamt aus Lina Berg fir den Bereich Abwick-
lung & Nachsorge, Frank Greve fur den Bereich Produktnachsorge

Ulrich Liick,
39 Jahre, verheiratet

Was machen Sie bei Netfonds?

In unserem Team haben wir beziglich der Marktsondierung, der
Prufung und der vertrieblichen Aufbereitung der Angebote die
Kompetenzen aufgeteilt. Ich begleite die Bereiche der Flugzeugin-
vestments, der Immobilienfonds und der Private-Equity-Fonds. Un-
sere Partner erwarten und bekommen von mir unabhédngige und
maoglichst objektive Einschatzungen zu den aktuellen Produkten
und Marktentwicklungen. Es geht aber oftmals auch um Informa-
tionen zu bereits platzierten Fonds — zur Wirtschaftlichkeit und
den Entwicklungen — oder um Einschatzungen von Markten und
Trends. Haufig stellen sich auch grundsatzliche Fachfragen, da sich
durch die jingste Regulierungswelle unserer Spezialbereiche nach
KAGB und durch die eingefiihrte AIFM-Richtlinie viele rechtliche
Dinge geadndert haben.

Was gefallt Innen besonders an lhrem Job?
Ich finde es einfach schén, wenn ich unseren Partnern in einem —
zugegeben komplexen — Bereich Hilfe bieten kann. Die téglichen
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(KG Database), Lisa Junge fur den Bereich Abrechnungen, Ulrich
Kranzusch als Asset-Manager unserer Solarparks (RS Verwaltung
GmbH) sowie Ulrich Luck und Bettine Schmidt als Vertriebsleiter.
Abteilungsleiter ist Mirko Schmidtner, der wie seine Kollegen auch
in ,starmischen Zeiten” einen kihlen Kopf bewahrt.

Herausforderungen sind so facettenreich und die Branche ist so
dynamisch, dass man nie behaupten kann, alles zu wissen. Aber
der Weg ist das Ziel, es wird nie langweilig.

Wann und wie kamen Sie zu Netfonds?

Ich habe nach dem Abitur und meiner Ausbildung zum Indus-
triekaufmann Betriebswirtschaftslehre studiert, bei einem Fahr-
radhersteller im Vertrieb gearbeitet und in Lineburg Sport und
Padagogik studiert. Geschlossene Fonds lernte ich als Werksstu-
dent bei einem spezialisierten GroBvertrieb in Hamburg kennen
— nach wenigen Wochen wurde ich Assistent des Geschaftsfih-
rers. Dann wurde ich von der Konkurrenz abgeworben. Als Ver-
triebsdirektor Norddeutschland suchte ich Kontakt zur damaligen
Netfonds GmbH, die ich als Vertriebspartner gewinnen wollte. Ich
lernte die Produktanbieter kennen und beriet die angebundenen
Vertriebspartner und Banken in allen Belangen der geschlossenen
Fonds. Im Jahr 2008 wechselte ich auf die Anbieterseite zur Do-
ric Asset Finance. Wir vertrieben Flugzeugfonds, Solarparks und
Immobilienprojekte. Als sich das Unternehmen entschied, diese
Sachwerte zukinftig als Zertifikate Uber die Borse London (LSE) zu
platzieren, war der Vertrieb obsolet. Mirko Schmidtner, zu der Zeit
schon ein Freund, fragte mich damals vor fiinf Jahren, ob ich nicht
bei der Netfonds AG anfangen wolle. Mittlerweile war Netfonds
auch im Bereich der nunmehr , alternativen Investmentfonds” grof3
geworden. Das Potenzial, die Mitarbeiter und das Miteinander bei
Netfonds Uberzeugen mich bis heute davon, dass das genau der
richtige Schritt war.

Welche Interessen haben Sie auBerhalb des Jobs?
In meiner Freizeit spiele ich (leider zu selten) Golf und gehe gerne
zur Jagd.



Mirko Schmidtner,
39 Jahre, 1 Kind (3 Jahre)

Was machen Sie bei Netfonds?

Als ,Urgestein” der Netfonds Gruppe habe ich bereits im Februar
2004 den Bereich Beteiligungen & AIF (damals noch ,Geschlosse-
ne Fonds") aufgebaut und Uber die folgenden Jahre als Abteilungs-
leiter ausgebaut. Mein spezialisiertes Team aus Branchenkennern
und ich haben in Uber einem Jahrzehnt jegliche Héhen und Tiefen
der Branche mitgemacht und sind nahezu ohne Unterbrechung
entgegen dem Markttrend konstant gewachsen. Wir begleiten
den Prozess von der persdnlichen Produkteinschatzung tber die
Datenaufbereitung auf der Plattform bis hin zur Abwicklung mit
den Kapitalverwaltungsgesellschaften. Danach ist es flr uns aber
auch selbstverstandlich, die produktspezifische Nachsorge im Do-
kumentensystem abzubilden. Unsere Berater sollen so auch tber
die gesamten Fondslaufzeiten Gber den aktuellen Stand der jewei-
ligen Fonds aufgeklart sein.

Bettine Schmidt,
49 Jahre, ledig

Was machen Sie bei Netfonds?

In meinen Aufgabenbereich féllt die Produktprifung von Beteili-
gungen und alternativen Investmentfonds, insbesondere die Seg-
mente erneuerbare Energien und sonstige Fonds sowie deren Ver-
trieb. Auch anfallende Anfragen Uber bereits platzierte Fonds und
deren Nachsorge gehéren zum Tagesgeschaft. Darlber hinaus ver-
antworte ich alle Themen rund um die Immobilie als Kapitalanlage.
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Was gefallt lhnen besonders an Ihrem Job?

Die Vielseitigkeit der Aufgaben, der Teamgeist unter den Kollegen,
die Kommunikation mit Vertriebspartnern und Produktanbietern,
das Vertrauensverhaltnis zu den Vorstanden, das eigenverantwort-
liche Agieren, die kooperative Zusammenarbeit, das produktive
und zielgerichtete Arbeiten und die Innovationen — denn trotz ei-
ner rasanten Entwicklung und einer nachhaltigen Professionalisie-
rung ist dabei der ,Grindergeist” in den vergangenen zwélfein-
halb Jahren nie verloren gegangen.

Wie kamen Sie zu Netfonds?

Aus meinem Studium heraus habe ich mich im Jahr 2002 mit zwei
Kommilitonen selbststandig gemacht und die Schmidtner Finanz-
dienstleistungen GmbH gegrindet, mit dem Fokus auf der Ver-
mittlung exklusiver und ausgewahlter geschlossener Fonds. Mehr
oder weniger per Zufall (Uber eine Bewerbung bei der HSH Nord-
bank AG) wurde ich Anfang 2004 auf mein Interesse, den Beteili-
gungsbereich der Netfonds AG (damals noch GmbH) aufzubauen,
angesprochen. Dieser Herausforderung habe ich mich gerne ge-
stellt und verantworte seit diesem Zeitpunkt den Bereich Beteili-
gungen & AlF.

Welche Interessen haben Sie auBerhalb des Jobs?
Meine Freizeit verbringe ich Gberwiegend im Kreise meiner Familie
und mit Freunden. Ich bin sportlich aktiv, liebend gerne auf Reisen
und ein kleiner , Feinschmecker”.

Was gefallt lhnen besonders an Ihrem Job?

Neben dem tollen Arbeitsklima gefallt mir die tagliche Kommuni-
kation mit unseren Vertriebspartnern. AuBerdem wird mir bei Net-
fonds die Moglichkeit gegeben, selbststandig zu arbeiten, neue
Ideen einzubringen und diese auch umzusetzen.

Wann und wie kamen Sie zu Netfonds?

Nachdem ich 15 Jahre bei der Hamburger Sparkasse in der Kun-
denberatung und anschlieBend fur drei Jahre bei der Fondsborse
im B2B-Bereich tatig war, verstarke ich seit Juni 2010 das Vertriebs-
team bei Netfonds im Bereich der Beteiligungen & AIF sowie Di-
rektimmobilien.

Welche Interessen haben Sie auBerhalb des Jobs?

In meiner Freizeit treffe ich mich gerne mit Freunden, lese span-
nende Krimis (zum Beispiel von Sebastian Fitzek) und reise in ferne
Lander wie in den letzten beiden Jahren nach Sudafrika.
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Mein Praktikum bei
der Netfonds Gruppe

Ein Erfahrungsbericht von Tom Wiese

Die Netfonds Gruppe ist ein fuhrender Finanzdienstleister mit
einem auBerst breiten Service- und Produktspektrum und zéhl-
te fUr mich zu den Favoriten, um meine an der Hochschule fur
Wirtschaft und Recht (HWR Berlin) erworbenen Fachkenntnisse
in einem praktischen Tatigkeitsfeld anzuwenden.

Bereits im Bewerbungsgesprach mit den Geschaftsfuhrern, Chris-
tian Hammer und Peer Reichelt, bemerkte ich, dass dies ein be-
sonderes Unternehmen ist und hochstwahrscheinlich der beste
Ort, um mich weiterzuentwickeln. Intuitiv entschied ich mich,
die nachsten sechs Monate hier zu arbeiten, und wurde nicht
enttauscht.

Neuaufbau der Internetseite

Am ersten Tag wurde ich herzlich begrtiBt und den Mitarbeitern
vorgestellt. Nach der Einfihrung und Erlduterung des Geschafts-
modells traf ich Christian Hammer, um mein Projekt zu bespre-
chen. Da die NFS-Netfonds-Website etwas in die Jahre gekom-
men ist, sollte ich den Neuaufbau der Internetprasenz betreuen.
So viel Verantwortung hatte ich nicht erwartet, das Vertrauen
habe ich jedoch sehr geschatzt und mit Freude der Aufgabe ent-
gegengesehen.

In der Anfangszeit verschaffte ich mir einen Uberblick, indem ich
die Zustandigen der jeweiligen Abteilungen interviewte. Die Ge-
sprache verhalfen mir zu einem noch genaueren Verstandnis des
Geschéaftskonzeptes.

Dariiber hinaus erlangte ich Antworten auf meine Fragen in Be-
zug auf das laufende Projekt sowie Anregungen und Anforderun-
gen der Mitarbeiter an die neue Website. Stets erhielt ich die not-
wendige Unterstltzung, merkte jedoch zugleich, dass ich meine
Aufgaben proaktiv angehen muss, um sie in dem Unternehmen
umzusetzen.

Teamorientiertes Denken

Die nachfolgende Zeit setzte sich aus eigenstandiger Arbeit,
Recherche und vielen Meetings zusammen. Hauptsachlich be-
fasste ich mich mit der Koordination und Konzeptionierung der
Netfonds-Website. Damit konnte ich sicherstellen, dass wir den
richtigen Ansatz der Suchmaschinenoptimierung verfolgen, ohne
die Ausrichtung der Website auf die Neukundengewinnung au-
Ber Acht zu lassen.
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Tom Wiese studiert Business Administration an der Hochschule
far Wirtschaft und Recht (HWR Berlin).

Hin und wieder unterstutzte ich die Kollegen bei kleineren Pro-
jekten mit interessanten Aufgabenstellungen. Diese boten eine
angenehme Abwechslung und die Chance, sich in das Team bes-
ser einzubinden. Bei Netfonds herrscht ein bemerkenswertes,
teamorientiertes Denken, das ein Verantwortungs- und Pflichtbe-
wusstsein fur die Aufgaben anderer aufbaut.

Persdnliche Weiterentwicklung

Insgesamt habe ich mich als Praktikant bei NFS Netfonds wohl
aufgehoben gefuhlt und konnte mich jeden Tag erneut fiir meine
Tatigkeit begeistern. Ich habe das eigenverantwortliche Arbeiten
in einem innovativen Unternehmen, das standig nach Entwick-
lung und Fortschritt strebt, sehr genossen.

Als Ziel hatte ich mir gesetzt, meine fachlichen Kenntnisse zu er-
weitern sowie mich persénlich weiterzuentwickeln. Beides konn-
te ich dank Netfonds erreichen, und daher mochte mich bei dem
gesamten Team fur die Unterstitzung bedanken. m (tw)

Praktikum bei Netfonds

Wir sind standig auf der Suche nach interessierten
jungen Leuten, die sich ahnlich wie Tom einbringen.
Die Praktikumsdauer sollte mindestens drei Monate
betragen — gern auch langer im Kontext einer Bachel-
orthesis. Bei Interesse senden Sie uns ein persénliches
Anschreiben mit Lebenslauf und den wichtigsten Zeug-
nissen an bewerbung@netfonds.de



So erreichen Sie uns!
Beratung
‘% 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

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

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

INFORMATION

NTRAGE BITTE IM ORIGINAL

DEPOTA

AN NETFONDS:

postfach 10 42 46, 20029 Hamburg

Abwicklung
abwicklung@netfonds.de
(0 40) 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

Netfonds im Blog

Lesen Sie Aktuelles aus dem Hause Netfonds und
der Branche auch in unserem Blog.

Besuchen Sie uns unter

blog.netfonds.de
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Waren unsere vermogens-
verwaltenden Fonds nicht
ausgezeichnet, wiren
sie nicht ausgezeichnet.

Unsere vermogensverwaltenden Fonds bieten ausge-
zeichnete Qualitdt fiir jeden Anlegertyp. So belegt unser
defensiv ausgerichteter BHF Total Return FT im Test der
WirtschaftsWoche den ersten Platz von 329 Fonds. Der
BHF Value Leaders FT ist laut Thomson Reuters Lipper*

der beste von iiber 100 offensiven Mischfonds. Und auch
BHF Flexible Allocation FT und BHF Value Balanced FT
kénnen regelmifRig mit Top-Ratings iiberzeugen. Mehr
Informationen erhalten Sie unter ,www.frankfurt-trust.de”
oder Telefon 069 / 920 50 200.

A FRANKFURT-TRUST

W ASSET MANAGEMENT

Stand: April 2016. Den aktuellen Verkaufsprospekt, die Wesentlichen Anlegerinformationen sowie Vorteile und Risiken zu den genannten Fonds finden Sie kostenlos und in deutscher Sprache im Internet unter ,www.frankfurt-trust.de®.
Als Rentenanlagen kommen fiir den BHF Total Return FT vor allem Staats- und Unternehmensanleihen sowie Pfandbriefe in Frage, die hauptsachlich auf Euro lauten. * From Thomson Reuters Lipper Awards, ©2016 Thomson Reuters.
All rights reserved. Used by permission and protected by the Copyright Laws of the United States. The printing, copying, redistribution, or retransmission of this Content without express written permission is prohibited.



