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Qualifiziert. Ganzheitlich. Serviceorientieﬁ:.

ESG-Regularien Honorargebihren Betriebliche
So schneidet eine nachhaltige So finden Sie Ihr Versorgungssysteme
Strategie im Praxistest ab passendes Preismodell So beraten Sie erfolgreich zu bVS

Netfonds Gruppe

WIR LEBEN BERATUNG



Jetzt einsteigen in den Wachstumsmarkt bKV: Bieten Sie
lhren Firmenkunden mit der betrieblichen Krankenversicherung
der Barmenia eine sinnvolle Zusatzleistung zur Verbesserung
der Mitarbeitergesundheit - und sichern Sie sich attraktives Neu-
und Zusatzgeschaft.

Macht Sinn. Und Win.

Wir machen Sie fit fir die Barmenia-bKV Beratung

Barmenia und unterstiitzen Sie in allen Phasen. E

EINFACH. MENSCHLICH. Ihr Maklerbetreuer bei der Barmenia:
christian.rocca@barmenia.de oder
Telefon 0162 286 1901




>»Sie alle haben uns stolz
und dankbar gemacht«

Werte Leser:innen,

Sie halten die bislang umfangreichste einBlick aller Zeiten in der Hand. Auf 172 Seiten
lernen Sie uns und relevante Marktthemen kennen. Die Texte sind zu einem Grofteil
von unseren Mitarbeiter:innen geschrieben, die auch teilweise als Expert:innen fir
Sie agieren. Was das bedeutet und wie Sie davon profitieren kdnnen, erfahren Sie in
unserem Titelthema. Und weil die Technik immer relevanter wird, widmen wir finfire
kiinftig eine eigene Rubrik. Wir sind auf einem sehr guten Weg und freuen uns wahn-

sinnig auf die kommenden Entwicklungsschritte.

Bitte wundern Sie sich nicht, wenn Sie in Interviews mit Netfonds-Kolleg:innen das
Du als Ansprache finden. Das gehort seit jeher zu unserer Unternehmenskultur — und
das ist gut so. Aullerdem gendern wir nun systematisch — wie in der Anrede zu die-
sem Editorial erkenntlich, trennt nur noch ein Doppelpunkt die gemeinsame Anspra-

che. Auch das ist gut so.

Sie alle haben uns dbrigens stolz und dankbar gemacht. Das letzte Jahr war sehr
herausfordernd — aber auch erfolgreich. Unser Bruttoumsatz ist um mehr als 30 Pro-
zent auf 192 Millionen Euro gestiegen. Das verwaltete Volumen konnte um mehr als
25 Prozent auf 21,5 Milliarden Euro gesteigert werden und das Ergebnis vor Steuern
lag bei 9,5 Millionen Euro. Ubrigens generieren wir rund 65 Prozent unserer Ertrage
aus wiederkehrenden Ertragen. Das sind richtig starke Zahlen — und eine gute Basis

fur die Zukunft! Danke auch, dass Sie uns zum elften Mal in Folge mit dem Pradikat
,Herausragend” beim FONDS professionell Award ausgezeichnet haben. Wir wissen
das Vertrauen ehrlich zu schatzen!
Vor uns liegen herausfordernde Zeiten, die menschlich, strategisch und professionell
bewertet werden mussen. Ich wiinsche uns allen das richtige Handchen und hoffe

auf Vernunft und eine baldige Entspannung der Lage.

EDITORIAL

lhr Martin Steinmeyer
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Der Netfonds-
Spezialisten-
Service

Top-Expertise
So prasentieren sich
acht ausgewiesene

Expert:innen mit ihren . .
Dienstleistungen fir Full Service Flottenservice

Netfonds-Partnerinnen. Joachim PramaRing, EUROASSEKURANZ,
Seite 14 erlautert den Flottenservice 25+. Seite 138

//?
S

Honorargebiihren

Setzen Sie mithilfe von Netfonds Inkasso-Funktionalitéten
fir unterschiedliche Arten von Entgelten ein individuell
passendes Preismodell fiir sich und Ihre Kund:innen um.
Seite 46

Griine Kernenergie
Wie funktioniert die Taxonomie-Verordnung
der Europdischen Union? Seite 38

Immobilien-

anleihe

So investiert NSI'in
das Immobilienport-
folio des NSI Immo-
bilien Deutschland 3.
Seite 114

Maklerportrat Nils Jordt

Ein junger Makler baut seinen Bestand
zielfihrend auf. Seite 164
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' TOPS UND gy FLOPS

Q Investment

Edelmetalle

Die Rohstoffmarkte, inshesondere Edelme-
talle und Edelmetallproduzenten, waren in
den vergangenen Monaten gefragt. Zunachst
in Erwartung einer steigenden weltweiten
Nachfrage und eines weltwirtschaftlichen
Aufschwungs. Die Nachfrage nach Edelme-
tallen wurde dann zusétzlich durch steigen-
den Inflationsdruck und Unsicherheit iiber
den Fortgang der Ukraine-Krise erhoht.

Emerging Markets

An dieser Stelle ist insbesondere China zu
nennen. Hier hielten sich die Anleger auf-
grund von Sorgen im chinesischen Immobili-
ensektor genauso zurlick wie aus Angst vor
staatlichen Eingriffen in den privatwirtschaft-
lichen Sektor.

<€> Sachwerte

Geschlossene Immobilienfonds

Ungeachtet der Preisentwicklung und des
damit einhergehenden negativen Einflusses
auf Renditeerwartungen ist ,Betongold” in
Form von Immobilienfonds weiterhin mit
groBem Abstand die gefragteste Assetklasse
im Bereich der alternativen Investmentfonds.

Lichtmieten

Sogenannte Lichtmieten scheinen bei einigen
Vertrieben auBerhalb unseres Berater-
netzwerks sinnvolle Ertragsbausteine zu
sein. Durch fehlende aufsichtsrechtliche
Kontrollen konnten Managementfehler und
wohl auch Bilanzmanipulationen nur zu spét
erkannt werden. Dieses Nischenangebot ist
durch Insolvenz nun in der Bedeutungslosig-
keit verschwunden.

Versicherungen

Betriebliche Krankenversicherung

Die bKV ist weiter auf der Uberholspur. Die
Halfte der kleinen und mittleren Unterneh-
men (KMU) plant den zeitnahen Abschluss
der immer beliebter werdenden bKV als
kostengiinstiges und leicht zu verwaltendes
Mitarbeiterbindungsinstrument.

Gesetzliche Krankenversicherung

Die GKV muss weiter aus dem Staatshaus-
halt gestlitzt werden. Hohere Beitrage sind
auch angekiindigt. Und das, obwohl die
geburtenstarken Jahrgange noch arbeiten.
Die groBen Probleme stehen noch bevor.
Fazit: Wer kann, sollte eine private Kranken-
versicherung in Erwagung ziehen.

KLASSISCHER AUSSENDIENST SCHRUMPFT

Anscheinend fiihrt die Digitalisierung zu einem Riickgang im AuBendienst des Versi-
cherungsvertriebs. Laut aktuellen Zahlen des Arbeitgeberverbands der Versicherungs-
unternehmen in Deutschland (AGV) stieg zwar die Zahl der Beschaftigten bei

den Versicherern im vergangenen Jahr auf 204.200 (plus 0,4 Prozent). Wahrend

auch die Innendienst- und die Azubi-Zahlen zulegten, fiel hingegen die Anzahl der
AuBendienstler:innen zum zehnten Mal in Folge. Dort sind noch 30.900 Mitarbei-
tende (minus 2,2 Prozent) beschéftigt.

Beschiftigte in der Assekuarnz
250.000
e
150.000
100.000
50.000

0

2011 2012 2013 2074 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

= Gesamtzahl davon Innendienst == davon AuBendienst === davon Auszubildende

»>Die Versorgung der Partne-
rin/des Partners gestaltet sich
besonders schwierig, wenn die
Patchwork-Eltern nicht verhei-
ratet sind, zumal dann die Erb-
quoten der Kinder erhéht sind,

korrespondierend dadurch
auch héhere Pflichtteilsforde-
rungen im Raum stehen.«

Andreas Maage, Beratungsspezialist,
unter anderem fiir Vermdgensstrukturierung
und Gestaltung von Familienvermdgen.
Mehr dazu im Fachbeitrag zur
Generationenberatung auf Seite 64.
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NETFONDS-PARTNER:INNEN
IN EINBLICK

In jeder einBlick-Ausgabe kommen stets mehrere Partner:innen der
Netfonds Gruppe inklusive des Haftungsdachs der NFS direkt zu
Wort. In dieser Ausgabe haben wir folgende Makler- beziehungswei-
se Unternehmensportrats gestaltet: das Maklerportrat von Nils Jor-
dt aus Gliicksburg auf Seite 164; das NFS-Partnerinnen-Interview
mit Inga Krzeczkowska, Griinderin der KI SmartWealth GmbH in
Diisseldorf, auf Seite 166; und das NFS-Partner-Interview mit André
Kersch, Home of Finance aus Kiel, auf Seite 168.

Nils Inga André

Jordt Krzeczkowska Kersch
TRANSPARENZ TOP,
KUNDENINFOS WENIGER

Die Transparenz der Lebensversicherungen wird immer besser. Laut
einer Analyse von Policen Direkt erfiillen nun 70 von 74 untersuchten
Lebensversicherern die geltenden gesetzlichen Mindestanforderun-
gen vollstandig. 56 Gesellschaften geniigen zudem den BaFin-An-
forderungen zu den Bewertungsreserven. Bemangelt wird aber der
Standard bei den notwendigen und zusatzlichen Kun-
deninformationen. Hier hat selbst Branchenprimus (=] EI
Allianz noch Nachholbedarf. Detaillierte Ergebnisse 3
unter: policendirekt.de/ratgeber/standmitteilungen

WUSSTEN SIE SCHON ...

... dass Sie 1.000 Euro Pramie erhalten, wenn {iber lhre Empfeh-
lung ein:e neue:r Partner:in an das NFS-Haftungsdach angebunden
werden kann? Mehr zu unserer Aktion Partner:innen werben
Partner:innen auf Seite 31.

... dass Netfonds-Partner:innen im Durchschnitt iiber alle Kunden-
segmente insgesamt 0,0905 Prozent an Servicegebiihren
vereinnahmen? Mit einer Vermogensverwaltungslosung verdienen
unsere Partner:innen hingegen 1,12 Prozent. Mehr dazu im Artikel
iiber Honorargebiihren auf Seite 46.

... dass Sie mit dem Kfz-Flottenservice >»25+<« auch groere
Flotten unkompliziert absichern konnen? Das fertige Angebot beinhal-
tet eine attraktive Versicherungspramie, ein maBgeschneidertes
Konzept fiir den Fuhrpark und eine professionelle Risikoanalyse.
Mehr dazu im Interview mit Joachim Pramaling, Mitglied der Ge-
schaftsfiihrung der EUROASSEKURANYZ, auf Seite 138.

DASHBOARD I

NEUER TRIKOTSPONSOR
AUS DER ASSEKURANZ

Die HanseMerkur wird neuer Trikotpartner des Hamburger Sport-
Vereins (HSV). Das Unternehmen I6st zum 1. Juli 2022 Orthomol
ab und wird mit seinem Logo die Brust der FuBRballprofis aus der
Hansestadt bis 2025 schmiicken. Die Vereinbarung zwischen dem
HSV und der HanseMerkur gilt bis 2025 und ist ligaunabhangig, gilt
also auch bei Auf- oder Abstieg des derzeitigen Zweitligisten.

@ HSV-Sportchef Jonas Boldt, HanseMerkur-Vorstand Eric
Bussert, HSV-Vorstand Thomas Wiistefeld und HSV-Maskottchen
Dino (von links) im neuen Trikot

DAS WAR DAS JAHR 2022

Geldanlagen im Vergleich

Hatten Sie 10.000 Euro allein in einem/einer der folgenden Indizes
oder Anlageklassen investiert, ware dies Ihre Rendite gewesen:

Entwicklung in 2021

DAX

Dow Jones
Nikkei 225
EURO STOXX 50
Gold

Silber| -5,

Bitcoin

Immobilien (Erfurt)

Quelle: procontra, boerse.de, finanzen.net und immowelt.de

Angabenin %

»>Das ESG-Siegel ist kein
alleiniges Qualitéatssiegel
fiir ein Produht.«

Harry Odenthal, Fondsmanager des STAREN OkoStars.
Mehr dazu im Fachbeitrag zur ESG-Problematik
bei Investmentfonds auf Seite 34.
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GROBE ZAHLEN

Aktuelle Angaben zur Netfonds Gruppe

Ein erfolgreiches Unternehmen
weist beeindruckende Zahlen aus.
Wir haben fiir Sie die wichtigsten
Meilensteine aus unseren Statis-
tiken aufbereitet. Die Zahlen sind
die Basis fiir gute Einkaufskondi-
tionen und optimale Skalierungs-
effekte — und vor allem das
Ergebnis unserer taglichen Arbeit.

Von 1. Januar 2021
bis 1. Januar 2022
konnten wir

32.242

Depots
hinzugewinnen.

Durch die OCR-Weiterent-
wicklung werden bereits

55 %

aller eingehenden
Dokumente im Versicherungs-
bereich dunkel verarbeitet.
Tendenz steigend.

Die Summe der Nettomittelzufliisse
(Summe kapitalverandernde Transak-
tionen) vom 31. Dezember 2020 bis
31. Dezember 2021 belauft sich auf

1.419.284.071,16 €.

Die DWS-Riester-Depots haben
ein Gesamtvolumen von

1.018.895.599,74 €.

Traditioneller Termin fir den Mai ist
die Zulagenverbuchung in den Riester-
Vertragen der DWS flr das abgelau-
fene Kalenderjahr. Eine Priifung und
gegebenenfalls Anpassungen sollten
somit unbedingt erfolgen.

(Stand. 24. Februar 2022)

. |

Tied Agents sind NFS-Partner:innen
mit insgesamt 603 beratenden
Personen. (stand: 31. Dezember 2021)

Mit Stand 1. Januar 2022 verwalten wir bei der HHVM Vermdgensverwaltung ein Volumen von

2.001.640.902,68 €

in 297 Strategien.

Mittels Echtzeitverfahren im BiPRO-
Verfahren oder per Anbindung der
Maklerportale ist der Dokumenten-
austausch mit 81 Versicherungs-

gesellschaften umgesetzt.

y' A

4=
—

Die Netfonds Gruppe steigerte
im Zeitraum von Q3/2021 bis Q4/2021
den Investmentbestand
(ex. Fondsadvisory) von

14,56 Milliarden Euro auf
15,52 Milliarden Euro.

X

Fondsmandate mit einem
Volumen von 6,3 Mrd. Euro
(31.12.2021) werden von unseren

Partnern tiber unser Haftungsdach
administriert. Im Schnitt
gewinnen wir mehr als ein
neues Mandat pro Monat.
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wwk-premiumfondsrente.de

“ LEmmmm

;;_:m TOP+FONDS

WWK Premium FondsRente 2.0

DIE ZUKUNFT DER ALTERSVORSORGE.
FLEXIBEL. CHANCENREICH.
BULLENSTARK.

100 Top-Fonds: kostenoptimiert, innovativ, qualitatsgeprift

Vielfdltiges Anlageuniversum: ETFs, Indexfonds, Nachhaltigkeit, Edelmetalle u. v. m.
Freie Fondsauswahl in Anspar- und Rentenphase

Attraktiver garantierter Rentenfaktor

Flexibilitat: Beitragsanderungen sowie Zuzahlungen und Entnahmen jederzeit méglich

WWK VERSICHERUNGEN Vertriebsberatung: +49 89 5114-2000 oder info@wwk.de
NIENEY [

HOCHSTE
SUBSTANZKRAFT
Nachhaltigkeit
i,

Eine starke Gemeinschaft

Basisinformationsblatter und weitere Informationen nach der PRIIP-Verordnung finden Sie im Internet unter wwk.de/BIB.
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UNSERE KONTAKTPERSONEN
FUR SIE AUF EINEN BLICK

Ob zu Investmentprodukten, Versicherungen oder Sachwerten, ob zur Technik,
zur Abwicklung oder zu Provisionen - fiir jede Frage und jeden Informationsbedarf
haben wir fiir Sie die richtige Nummer. In dieser Ubersicht finden Sie alle
Ansprechpartner:innen der Netfonds Gruppe

INVESTMENT

Abwicklungsservice Depothasierte Altersvorsorge

® Erstellung von Onlinezugangen ® Allgemeine Fragen zu Themenstellungen ® Wie funktionieren die
bei den Depotbanken im Rahmen der depotbasierten easyfolio-Strategien?

® Detailfragen zu Abwicklungsmodalitaten Altersvorsorge ® Welche Gebiihren fallen

® Unterstitzung bei ® Vertriebliche Unterstiitzung bei den Pro- bei den Strategien an?
Bestandsiibertragungen dukten DWS RiesterRente Premium, DWS ® Wie kann ich die easyfolio-Strategien

® und vieles mehr RiesterRente Premium AVWL, DWS Basis- abschlieRen?

Rente Komfort, DWS BasisRente Premium,
DWS TopRente Dynamik, DWS TopRente
Balance, DWS Premiumsparplan fir Ver-

abwicklungsservice@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-230

info@easyfolio.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-276

Ihre Ansprechpartner:innen: sorgungsausgleich, DWS Vermdgensspar-  lhre Ansprechpartner:

Denise Friedrichs, Janna Hansen, plan Premium, DWS KinderRiester, DWS Julian-André Winter, Tobias Czerlinski
Meryem Fehlberg, Birgitt Brock, Lisa Willmes, Komfort Depot, softfair-Investmentmodul

Angelika Payer, Julia Stier, Marco Stier, DWS, DOBI, ETF-Robo, myLife Invest (LV

Jenifer Schneider, Aneta Reuter, und RV), Portfolio Protect, VL Lifetime m
Alexander Adamy, Henrik Swaton @ Allgemeine Fragen zu Produkten

riester@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-250

¢ - ® Anforderung von Produkt-
Beraterplattform und Technik Ihre Ansprechpartner: Factsheets, KIDs und PIBs

sowie Markten und Quartalsberichten

@ Allgemeine Fragen zu Guido Steffens, Jan Kaiser ® Fragen zu den Handelbarkeiten und
Kunden- und Depotdaten Konditionen einzelner Produkte

® Unterstiitzung bei technischen ® Bereitstellung individueller
Fragen zu unseren Plattformen Portfolio-Anlagevorschlage

® Technische Unterstiitzung ® Wertpapierfreigabe
zur Beratungsdokumentation @ und vieles mehr

® Interesse an einer allgemeinen
Schulung zu einzelnen Modulen
® und vieles mehr

—e—
" Telefon: (0 40) 82 22 67-240
beraterplattform@netfonds.de /'A e Ansprechpartnerinnen:

——_ Telefon: (0 40) 82 22 67-470 ‘.) i Alexander Schwarz, Baran Kaya, _\

lhre Ansprechpartner:innen: i e Daniel Fricke, Marianna Larin, Jonas Wilken, \.\

\

\.\ Jonas Wilken, Baran Kaya, Daniel Fricke, ‘m Thomas Fischer
——— Friederike Bremer, Dieter Oetter, Alexander - Y4 ‘.)

Schwarz, Erik Schmidt, Thomas Fischer
S ®

investment@netfonds.de
wertpapierfreigabe@netfonds.de

10 einBlick Ausgabe 1/2022



e a

/

/_

Investmentfonds Produktmanagement

® Erste Anlaufstelle fiir
unsere Produktgeber

® Produktsupport

® Newsletterbeitrage (Fondsportrats,
Managerinterviews und vieles mehr)

® Endkundennewsletter

® Marktbericht

® und vieles mehr

topfonds@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-376

Ihr Ansprechpartner:
Christian Trenkmann

Vermogensverwaltung

® Partnerbetreuung: Fragen zu VV-Stra-
tegien wie Vermogensplan, easyfolio,
DIMENSIONAL etc.; Einrichtung eigener
(White-Label-)Strategien oder Anbindung
an die VV und vieles mehr

® Abwicklungsservice: Fragen
rund um Antragswesen und
Depoterdffnung

® Portfoliomanagement: Fragen
rund um Anlageempfehlungen,
Orderabwicklung

partnerbetreuung@hhvm.eu
Telefon: (0 40) 80 80 24-276
vvabwicklung@hhvm.eu
Telefon: (0 40) 80 80 24-275
Abwicklungsservice
vvteam@hhvm.eu

Telefon: (0 40) 80 80 24-285
Portfoliomanagement
vvadvisory@hhvm.eu
Telefon: (0 40) 80 80 24-285
Anlageempfehlungen

lhre Ansprechpartner:innen:

Eric Wiese, Christoph Botermann, Elena Wulf,
Meike Beckmann, Tobias Czerlinski,

Sandra Hoffmann, Kristine Froh, Abbas Taha,
Arthur Ruf, Fabian Will, Felix Kragh,

Frank Weckmann, Niklas Hildebrand,

Niklas Runge, Sven Ruf, Svenja Hensel,

Erik JenB, Jessica Pieper, Ewa Konsek

® Produktideen und
individuelle Losungen

@ Schulungen fiir Zertifikateplattform

@ Hinweise zur Nutzung von Zertifikaten
unter Beriicksichtigung des jeweiligen
Geschaftsmodells der Partner:innen

@ Unterstiitzung bei der Nutzung
des NFS-Zertifikatetools DERIFIN

@ Unterstiitzung bei der Emission
individueller Zertifikate

@ Hilfestellung bei der Auflage eines
eigenen Strategiezertifikats

tvetter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-319

lhr Ansprechpartner:
Torsten Vetter

SACHWERTE
Bausparen und Baufinanzierung

® Fragen zu Produkten im Bereich
Baufinanzierung, Bausparen,
Ratenkredit, Girokonto

® Fragen zur allgemeinen Abwicklung der
Bereiche vertriebliche und administrative
Unterstlitzung

bausparen@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-420

lhr Ansprechpartner:
Michael Gaubatz

DASHBOARD I

Beteiligungen
(Sachwerte, Edelmetalle, AIF)

® Allgemeine Fragen zu Produkten sowie
Markten und Berichten

® Anforderung von Produktunterlagen

® Fragen zu den Handelbarkeiten und
Konditionen einzelner Produkte

® Fragen zur Provisionsabrechnung

® Detailfragen zum Abwicklungsstatus

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

lhre Ansprechpartner:
Mirko Schmidtner, Ulrich Liick,
Niklas Nibbe, Frank Greve

Direktimmobilien

® Erstellung von Onlinezugangen
fur finfire Real Estate

® Fragen zum Immobilienangebot und
zur Anleihe der NS

® Fragen zu den Reservierungsstanden
und Konditionen

® Fragen zur Provisionsabrechnung

® Detailfragen zum Abwicklungsstatus

info@nsi-netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-367

lhre Ansprechpartner:innen:

Heiko Fassel, Mirko Schmidtner, Jorg Behler,
Holger Weller, Iris Heising, Gabriele Deuster,
Urszula Fassel, Wencke Michel, las Daboul,
Justine Sommer

@
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I DASHBOARD

VERSICHERUNGEN

@ Antragspriifung
@ Antragsverarbeitung
@ Antragsreklamationen

Netfonds:
Iv-antrag@netfonds.de
kv-antrag@netfonds.de
sach-antrag@netfonds.de
NVS:
Iv-antrag@nvs-netfonds.de
kv-antrag@nvs-netfonds.de
sach-antrag@nvs-netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-484

lhre Ansprechpartnerin:
Elsa Domeland

Beratungstechnologie

@ finfire
© fundsware
@ Technische Fragen zu Vertriebstools

beratungstechnologie@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-463

lhr Ansprechpartner:
Gunnar Seidler

Bestandsiibertragungen

© Sammeliibertragungen
© Support Einzeliibertragungen

bue@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-455

lhre Ansprechpartner:innen:
Daniel Brooks

Geschiftsentwicklung/
Gesellschaftskommunikation

© Produktentwicklung
© Vertriebsstrategien und Konzepte

versicherer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-492

lhre Ansprechpartner:

LV - Olaf Schiirmann,

KV - Harald Gesellensetter,
Sach - Kersten Heyn

Key Account Banken

@ Anbindung von Neupartner:innen
@ Vertriebliche Betreuung/Consulting

bankenservice@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-454

lhre Ansprechpartner:
Matthias Miiller, Alexander Brix,
Henning Nastraha, Sascha Wiese

Key Account Maklerpool

© Anbindung von Neupartner:innen
© Vertriebliche Betreuung/Consulting

maklerservice@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-450

lhre Ansprechpartner:
UIf Rickmers, Georg Fleischmann

Krankenversicherung/bKV

& Angebote

@ Produkte

@ Tarife

@ Allgemeine Fragen zur KV

kvanfrage@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-449

lhre Ansprechpartnerin:
Jasmin Schiirmann

Lebensversicherung/BU & bAV

& Angebote

@ Produkte

® Tarife

@ Allgemeine Fragen zur LV

Ivanfrage@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-448

lhre Ansprechpartner:innen:
Benjamin Berg, Susanne Hoyer,
Antje Zechner (bAV)

Sachversicherung Gewerbe

& Angebote

@ Produkte

@ Tarife

@ Allgemeine Fragen zu Sach-Gewerbe

sachanfrage@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-421

lhr Ansprechpartner:
Andreas Hoffbauer

einBlick Ausgabe 1/2022



Sachversicherung privat

@ Angebote

© Produkte

@ Tarife

@ Allgemeine Fragen zu Sach Privat

sachanfrage@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-421

lhre Ansprechpartner:
Andreas Hoffbauer, Michael Gaubatz

Vertragsmanagement

@ Daten
@ Dokumente

vertragsmanagement@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-459

lhr Ansprechpartner:
Daniel Feyler

Zahlungsmanagement

© Abrechnungen

v-abrechnung@netfonds.de
v-abrechnung@nvs-netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-485

lhre Ansprechpartnerinnen:
Aileen Schulz, Jana Dauter,
Hanna Derboben

ZENTRALBEREICH

Administration der Vermittler-
Stammdaten §34f-Partner

® Erstellung eines Zugangs fir neue
Mitarbeiter:innen

® Sichtrechte bestehender Mitarbeiter:innen
sollen angepasst werden

® Anderung der Stammdaten

verwaltung@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-460

lhre Ansprechpartnerinnen:
Anna Langer, Isabell Drossel,
Stefanie Kasper

DASHBOARD I

Empfehlungen/Interessent:innen/
Neupartner:innen/Synergieeffekte

® Empfehlungen von Kolleg:innen fiir
Netfonds, NFS oder Argentos

@ Interesse am Ausbau des
Geschéafts mit Netfonds

@ Kontakt zu Fachabteilungen

info@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-450

lhre Ansprechpartner:
Martin Steinmeyer, Jonas Wilken, Baran
Kaya, Alexander Schwarz, Dieter Oetter

Administration von NFS Tied Agents

@ Erstellung eines Zugangs
flir neue Mitarbeiter:innen

® Sichtrechte bestehender Mitarbeiter:innen
sollen angepasst werden

@ Stammdatendnderung

@ Creditpoints & Taping

@ Stichproben

® Erstinformation

@ Freigabe fiir Werbung

® Anderung Kontaktdaten

compliance@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-488

lhre Ansprechpartner:innen:

Ole Thies, Joachim Wehnsen, Britta Wolter,
Olaf Muhl, Melanie Rohde, Nathalie Synold,
Marco Anders

® Fahrzeugleasing-Angebote

mobility@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-444

lhre Ansprechpartnerin:
Sabine Beusch

Provisionsabrechnungen

® Allgemeine Fragen
zur Provisionslogik
@ Riickwirkende Priifung
der Provisionsabrechnungen
® Tarifvorgaben flir Untervermittler:innen
® und vieles mehr

anfragen@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-260

lhre Ansprechpartner:
Bodo Milller, Detlef Krdtschmann-
Trinkaus, Sven Friedrichs, Andreas Schween
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TITEL I—

WIR SIND MOGLICHMACHER:INNEN

So unterstutzen unsere Top-Expertiinnen die Netfonds-Partner.innen

Die Netfonds Gruppe verfolgt den An-
satz einer 360-Grad-Plattform. Das ist
nicht nur technisch, sondern vor allem
inhaltlich zu verstehen. Wir mochten

uns gemeinsam in die Lage versetzen,
Kund:innen qualifiziert und ganzheitlich
bedienen zu kénnen. Einfallstore fir
Dritte, also flir andere Beratergruppen,
wollen wir dabei bestmdglich schlie-
Ren. Damit das nachhaltig funktioniert,
beschaftigen wir viele herausragende
Expertiinnen, die wir lhnen im Rahmen
dieser einBlick-Titelstory naher vorstel-
len. Probieren Sie uns gern aus!
Expertenwissen ist begehrt — davon
konnen die Kolleg:innen taglich berich-
ten, wenn sie im Austausch mit Ihnen
stehen. Wir haben keine Stoppuhr, die
den Aufwand erfasst. Wir sehen diese
Leistung als wichtigen Baustein einer
partnerschaftlichen Zusammenarbeit.
Darunter verstehen wir auch, dass wir an
dem gemeinsamen Engagement auch
partizipieren — und das klappt super!
Unsere Produktexpert:innen sorgen
unter anderem dafir, dass wir Produkte
prufen, selektieren und freigeben. Beson-
dere Relevanz hat diese Dienstleistung
im AIF- und Wertpapierbereich (Aktien,
Zertifikate, Anleihen). Die Produktfreiga-
ben sind hier teilweise rechtlich bedingt
- vor allem ist es jedoch auch ein Quali-
tatsmerkmal. Nur durch die Expert:innen
ist es moglich, ein breites und qualitativ
hochwertiges Produktangebot zu liefern.
Kennen Sie die Webinare und die

Ansprechpartner:innen im Bereich der
Nachfolgeplanung? Guido Steffens und
sein Team veranstalten regelmaBig
Webinare mit mehreren Hundert Teilneh-
menden, verfiigen Uber ein etabliertes
Netzwerk an weiteren Spezialistinnen
und kennen die Produktlosungen sowie
deren richtige Anwendung. Speziell die
rechtlichen Veranderungen beschafti-
gen uns regelmanig. Unser Rechts- und
Compliance-Team informiert regelmafig

Expertenwissen ist ein
wichtiger Baustein
partnerschaftlicher

Zusammenarbeit.

zu Veranderungen, gibt Einschatzungen
und liefert Vorlagen fir ein sicheres so-
wie praxisnahes Arbeiten. Die Resonanz
auf diese Unterstitzung ist sehr groB,
die Leistung wird geschatzt.

Wir sind Moglichmacher:innen und
gehen sogar mit Ihnen gemeinsam zu
Ihren Kund:innen. Lesen Sie auf Seite
128 mehr zum Service, den Alexander
Brix und Antje Zechner im Kontext der
,betrieblichen Versorgungssysteme"
bieten. Kennen Sie unseren KV Pre-
miumsService bereits? Hier setzen wir
schon bei der Bedarfserfassung an. Wir
unterstitzen mit einem Einheitsantrag
und einer qualifizierten Vorprifung und
erreichen damit Top-Annahmequoten.

Harald Gesellensetter (siehe Seite 134)
und sein Team helfen Ihnen hier gern
weiter. Seit April 2022 ist Folker Hellmey-
er Teil des Netfonds-Teams. Er hat sich
als Chefvolkswirt tber viele Jahre einen
sehr guten Namen gemacht. Auch wir
haben seine Expertise, seine Aussage-
kraft und seine eigene Art der Prasenta-
tion immer geschatzt. Erfahren Sie auf
Seite 19 mehr dartber, wie wir alle von
dieser Expertise und seiner medialen
Prasenz kinftig profitieren konnen.
Diese Liste ist nicht abschlieRend und
viele Kolleg:innen noch nicht erwahnt.
Einige Expertiinnen arbeiten im Hinter-
grund und sorgen fur IT-Sicherheit und
Datenschutz — auch das sind Themen
mit hoher Relevanz, fir die man zwin-
gend Losungen braucht. Wir schreiben
diese Geschichte und unsere Investiti-
onen in Expertise fort. 2022 planen wir
das Expertentum auch im Baufinanzie-
rungsbereich zu entwickeln und wollen
dabei auch das Thema des eigenen
Beraternetzwerks weiter in den Fokus
rucken.

Auf den folgenden Seiten stellen wir eini-
ge Kolleg:innen mit einem Steckbrief vor.
Sie erfahren Hintergriinde zu Motivation,
Qualifikation und konkrete Beispiele, wie
Sie unsere Expert:innen in Anspruch
nehmen kdnnen. Nutzen Sie das Spe-
zialwissen um Markte, regulatorische,
vertriebliche und administrative Beson-
derheiten. Dabei agieren wir unabhangig
von Produktinteressen. ms
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I TITEL

DER SPEZIALIST FUR DEN
IMMOBILIENEINKAUF

Jorg Behler ist |hr versierter Ansprechpartner fur das Thema Wohnimmobilien

Jorg Behler (60) lernte Bankkaufmann
bei einer in Bochum anséassigen Bank
und ist seit 1997 in der Immobilien-
branche im Einkauf und Vertrieb von
Wohnimmobilien tatig. Er hat in seiner
langjahrigen Tatigkeit im Immobilienver-
trieb viel Erfahrung in der Wohnungs-
privatisierung wie auch im Bereich

des Globalverkaufs und des Portfolio-
managements gesammelt. Uber die

»Was wir heute einkaufen,
wird morgen nicht
mehr teurer.«

Stationen AWD, Corestate und Postbank
Immobilien kam er im Sommer 2018 zur
NSI Netfonds Structured Investments
GmbH nach Hamburg. Der Blrostandort
liegt in seiner Heimatstadt Bochum.

Bei AWD war Behler als Direktor Immobi-
lien und Kapitalanlagen fir den Einkauf
und die Vermarktung von Immobilien
zustandig. Bei Corestate hat er als
Geschéftsfihrer die Sparten Objektein-

Service fiir Netfonds-Partner:innen

® Objektakquise
® Standortanalysen

® Berechnung der Wirtschaftlichkeit
von Projekten

® Sanierungs- und Modernisierungs-
malnahmen kalkulieren

® Beschaffung von Finanzierungen und
offentlichen Fordermitteln

® Akquise von Bankpartnern und
Immobilienanbietern

kauf und Vertriebsaufbau verantwortet.
Dies bedeutete den Vertrieb einzelner
Wohnungen Uber den Verkauf von
Hé&usern bis hin zu groRen Portfolios.
In diesen Gesellschaften konnte Behler
die Erfahrung im Vertrieb als auch in der
Projektakquise gewinnen, die ihm beim
Aufbau der NSI helfen.
In der heutigen Zeit eines knappen Im-
mobilienangebots besteht die Heraus-
forderung darin, ein neu auf den Markt
kommendes Immobilienangebot als
einer der Ersten offeriert zu bekom-
men. ,Aufgrund meiner 25-jahrigen
Tatigkeit in der Immobilienbranche
verflige ich Uber ein groRes Netz-
werk an Immobilienmaklern und
auch professionellen Immobilien-
anbietern und Bautragern®, sagt
der Immobilienexperte. Dies hat
zur Folge, dass die NSI mit ihrem
Einkaufsteam immer rund 30 Immo-
bilien parallel in der Analyse und in der
Bewertung hat. ,Wir legen bereits bei
Bewertung und Analyse fest, welche Im-
mobilienprojekte in die Bestandshaltung
bzw. in den Vertrieb der NSI gehen”, er-
|&utert Behler. In den letzten vier Jahren
konnte der Experte durch das Einkaufs-
volumen hochwertige Partnerkontakte
zu Notar:innen, Banken und Anbietern
aufbauen, die das gesamte NSI-Team
positiv in die Zukunft sehen lassen. jb

Kontakt

Jorg Behler
Geschéftsflihrer NSI Netfonds
Structured Investments GmbH

jbehler@nsi-netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-367
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TITEL I—

DER KRANKENVERSICHERUNGS-EXPERTE

Harald Gesellensetter ist Ihr erfahrener Ansprechpartner

fur alle KV-Fragen

Bereits seit knapp 30 Jahren in der
Sparte Krankenversicherung tatig,
verfligt Harald Gesellensetter tber Top-
Expertise im KV-Vertrieb. Der geblrtige
Bayer absolvierte bei der DKV seine Aus-
bildung zum Versicherungskaufmann
und Ubernahm im Anschluss die Leitung
einer eigenen Versicherungsagentur.
Zwei Dekaden lang arbeitete Gesellen-
setter beim damals, mit jahrlich Gber
sechs Millionen MB, grofsten Makler ftir
private Krankenversicherer, davon zehn
Jahre als Leiter fur den Bereich Kranken-
versicherung. Zur Netfonds Gruppe kam
der KV-Experte im Februar 2019.

Als Ihr Spezialist fur Krankenversiche-
rungen — PKV, GKV und betriebliche
Krankenversicherung (bKV) — betreut
Gesellensetter heute die Partner:innen
der Netfonds Gruppe in sédmtlichen
Fachfragen.

Als Mastermind hinter der Entwicklung
des ersten Einheitsantrags in der PKV
hat er bereits fur viel Synergie und
Zeitersparnis im Vertrieb gesorgt. ,Unser
Einheitsantrag hat fur die Kund:innen die
verstandlichsten und kirzesten Gesund-
heitsfragen am Markt, und die Akzep-
tanz bei aktuell 20 Gesellschaften fiihrt
zur Fehlerminimierung beim Ausfullen
durch die Makler:innen®, so Gesellenset-
ter. Die Makler:innen konnen sich ganz

Service fiir Netfonds-Partner:innen

® Risikovorpriifung fiir PKV-Antrage

® Fachliche Unterstiitzung bei allen Fragen
rund um die Krankenversicherung

® Antragsqualifizierung
® Zeitersparnis

® Kundenorientierter Verkauf

auf die Beratung konzentrieren, denn
der KV PremiumService der Netfonds
Gruppe bereitet mithilfe der Covago Ver-
triebsservice das KV-Geschaft schrank-
fertig vor. Dieser innovative Service ist
fur Partner:innen der Netfonds Gruppe
kostenlos. ,Makler:iinnen mussen daher
nicht in allen Bereichen Profis sein,

weil sie mit uns die richtigen Profis im
Hintergrund haben®, so der KV-Experte.
Das Netfonds-Service- und -Unterstit-
zungsangebot lasst keine Winsche

fur Vermittler:innen offen, denn wir
begleiten sie vom theoretischen Know-
how-Aufbau bis hin zur praktischen

»Schrei net vor die Schlag!
- Ubersetzung aus dem
Bayerischen: Beschwe-
re dich nicht, wenn noch

nichts passiert ist!«

Umsetzung. Zum Beispiel der neue bKV
PremiumService. Die Netfonds wird hier
umfangreiche Schulungen, Webinare
und Veranstaltungen anbieten. ,\Wir
nehmen Sie mit auf eine Reise durch
die bKV-Tarifwelten der Gesellschaften,
erlautern vertriebliche Ansatze, Anspra-
chemaoglichkeiten und liefern prakti-
sches Wissen zur arbeitsrechtlichen und
steuerlichen Umsetzung in Unterneh-
men, und bei Bedarf ibernehmen wir
auch den Verkauf fur Sie”, erklart Gesel-
lensetter. Mehr dazu auf Seite 134.

Den KV PremiumService erreichen Sie
direkt unter kv-netfonds@covago-ver-
triebsservice.de, den bKV PremiumSer-
vice unter bKV@netfonds.de. 1g/o/

Kontakt

Harald Gesellensetter
Leiter Krankenversicherung

hgesellensetter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-176
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I TITEL

Der Diplom-Kaufmann Ulrich Lick
(45) kam vor zehn Jahren an Bord der
Netfonds AG, nachdem er schon zuvor
funf Jahre bei einem Spezialpool fir AlIF
und spater bei einem fiihrenden Emissi-
onshaus vertrauensvoll mit Netfonds
zusammengearbeitet hatte. Er kennt
die Markte, die Produktlandschaft
und die Leistungsbilanzen der
Emittenten, und er kann die Stell-
schrauben von Anlagebedin-
gungen in den Prospekten
detailliert bewerten und
qualifizieren.
Geschlossene Fonds,
nunmehr regulierte
alternative Investmentfonds
(AIF), haben eine lange Tradi-
tion. Es wird in konkret definierte
Objekte investiert — ursprtinglich
in den Bau von Segelschiffen fir
den internationalen Guterverkehr. Den
Anleger:innen wurde seinerzeit
ein Anteil am Tonnagegewinn
zugesagt. Im Gegensatz zu
offenen Fonds ist die Plat-
zierung geschlossen, sobald
das bendtigte Kapital eingesammelt
wurde. Im Laufe der Zeit erweiterte sich
das Spektrum der Investitionsobjekte
in andere kapitalintensive Bereiche,
die Cashflow generieren, zum Beispiel

Service fiir Netfonds-Partner:innen

® Ansprechpartner fiir aktuelle Anbieter
und Produkte

® Erlauterungen zur Funktionsweise
von AIF allgemein

Immobilien, Energiegewinnung, Private
Equity oder Flugzeuge.

,Bei Netfonds teile ich im Tagesgeschaft
meine Erfahrungen und mein Wissen mit
interessierten Vertriebspartner:innen.

® Antworten beziiglich Bestandsfonds und
bei historischen ,Problemfallen”

® Provisionsanfragen, Kontingente,

Rl Lssungan, Nadhsan: Ich bin Ansprechpartner, wenn es darum

geht, eine unabhangige Meinung zu

DER SPEZIALIST FUR
BETEILIGUNGEN UND AIF

Ulrich Luck ist Inr erfahrener Ansprechpartner fur
Sachwerte und Beteiligungen in Form von AlF

einem Anbieter, einer Produktgattung
oder einem konkreten Angebot zu erhal-
ten. Wir scannen den Markt, prifen und
plausibilisieren Produkte und bereiten
die Dokumente auf*, erlautert Lick seine
Aufgaben. Hinsichtlich der Nachsorge

»>Ab einer gewissen Dimen-
sion gehoren in ein Portfolio
solide Sachwerte in Form
geschlossener AIF. Dadurch
kann es positive Einflisse
auf Volatilitat, Diversitat
und Korrelation geben.«

verfligt Netfonds Uber eine grol3e Daten-
bank, welche von Jahr zu Jahr wertvoller
wird. Denn das Besondere an AlF ist
auch, dass es nach der Vollplatzierung
des Eigenkapitals eben nicht vorbei ist.
Uber die Fondslaufzeit passieren viele
Ereignisse. Diese Sachwertanlagen
bleiben also spannend, und zwar im po-
sitiven, unternehmerischen Sinne. ,Der
Sachwertcharakter ist als Beimischung
sehr gut geeignet, wenn es darum geht,
Portfolios hinsichtlich Diversitat, Volatili-
tat und Korrelation zu optimieren. Daftir
stehe ich mit meinem Namen®, bekréaftigt
der AlF-Experte. o

Kontakt
Ulrich Liick
Vertriebsleiter Beteiligungen/AlF

ulueck@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-365
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DER SPEZIALIST FUR
WIRTSCHAFT UND MARKTE

Folker Hellmeyer ist Ihr versierter Ansprechpartner

fUr Themen aus Volkswirtschaft und Finanzmarkten

Folker Hellmeyer (60) kam nach seinem
Wirken als Chefanalyst (Helaba 1997

bis 2002, SOLVECON 2018 bis 2022)
und Chefvolkswirt (Bremer Landesbank
2002 bis 2017) als Chefvolkswirt im
April 2022 zur Netfonds Gruppe. Sein
Werdegang startete in Hamburg bei der
Deutschen Bank im Devisenhandel. Mit
seiner neuen Funktion bei der Netfonds
AG schlielit sich der Kreis.

Hellmeyer ist bekannt dafir, Klartext

zu sprechen und zu schreiben. ,Ich

sehe mich verpflichtet, den Finger in die
Wunden zu legen, die im Mainstream un-
terbelichtet sind, aber fiir Wirtschaft und
Markte eine hohe Bedeutung haben®, so
der Neuzugang im Team der Netfonds-
Expert:innen. Bezuglich seiner Progno-
sen mochte er messbar sein. In seinem
2008 veroffentlichten Buch ,Endlich Klar-
text" hat Hellmeyer Prognosen getroffen,
die ihrer Zeit weit voraus waren und sich
als treffend erwiesen haben.

Hellmeyers Track Record hebt sich bei
Prognosen positiv ab. In seinen Funk-
tionen im Fondsmanagement bei der

Service fiir Netfonds-Partner:innen

@  Taglicher Forex Report

®  RegelmaRige Webinare zu aktuellen
Themen

®  Ad-hoc-Wehinare bei unerwarteten
Verdnderungen in der Wirtschaft

@  Prasenzveranstaltungen fiir NFS

® Prasenzveranstaltungen bei Bedarf fiir
Kund:innen der Netfonds Gruppe

®  Medienprasenz als Marketingtool fir
NFS und Kund:innen

Bremer Landesbank und SOLVECON
INVEST lieferte er daflr markante Be-
lege. Er verfasst regelmanig Artikel fir
den Vertriebsnewsletter der Netfonds
Gruppe, aber auch fir alle relevanten
Wirtschafts- und Finanzmedien. Darlber
hinaus gibt Hellmeyer der NFS Prasenz
in Rundfunk und Fernsehen. Interne und

»Ohne wirtschaftliche
Stabilitat mutiert Demo-
kratie zu Demokratur
und dem Risiko autori-
tarer Fihrung. Jede:r gute
Demokrat:in sollte solides
Okonomiewissen haben,
um Demokratie dauerhaft
zu verankern.«

externe Webinare wie auch Prasenz-
auftritte stehen auf der Agenda. Der im
Jahr 1997 von ihm ins Leben gerufene
Tagesreport Uber Wirtschaft, Politik und
Finanzmarkte (Hellmeyer Report) liefert
sowohl den Mitarbeiter:innen als auch
Kund:innen und interessierten Auen-
stehenden tagliche Unterstlitzung, um
die Komplexitaten in diesen Sektoren
professionell und erfolgreich zu erfassen
und fur Kund:innen umzusetzen.
Hellmeyer legt Wert darauf, fir Mitarbei-
ter:innen und Kund:innen erreichbar zu
sein. Er ist kein Mann des ,Philosophen-
turms", obwohl er sich dem Feld der Phi-
losophie (Aristoteles) nicht verschlieRt.fh
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Kontakt

Folker Hellmeyer
Spezialist Wirtschaft/Finanzmarkte

fhellmeyer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-234
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DER SPEZIALIST FUR
INFORMATIONSSICHERHEIT

Thomas Matthis ist Ihr erfahrener Ansprechpartner fur alle
Fragen rund um IT-Compliance und Datensicherheit

Thomas Matthis kam 2020 als Mitarbei-

ter der IT-Governance von einer namhaf- »Netfonds und seine

ten deutschen Direktbank zur Netfonds Partner:innen vor Schaden
Gruppe. Hier verantwortet er seitdem .. oy e

rippe. T ‘ aus Cyberkriminalitat
die zugehorigen Themen Informations-

sicherheit und IT-Compliance als Chief und IT-Compliance-Risiken

Information Security Officer (CISO).
Nach zehn Jahren Tatigkeit in der

zu bewahren ist das,
was mich antreibt!«

Entwicklung von Webapplikationen fir
das Brokerage folgten Stationen im
IT-Projektmanagement, eine langjahri-
ge Tatigkeit als interner IT-Auditor und
zuletzt in der IT-Compliance. Anfanglich
noch vordergriindig formale, regulatori-
sche Anforderungen haben sich in den
letzten Jahren durch entsprechende
Konkretisierungen zu manifesten IT-
Sicherheitskriterien weiterentwickelt, die

erflillen lassen, sondern in technische
Systeme und Algorithmen Uberfihrt
werden mussen. Prominente Beispiele
dafir sind etwa die DSGVO, BAIT/VAIT
oder das IT-Sicherheitsgesetz. Die Uber-
nahme der Funktion eines Informations-
sicherheitsbeauftragten fir Netfonds

) war daher ein logischer Zug und, wie
—_—c der IT-Experte heute gerne
bekundet, ein tberaus reiz-
voller Karriereschritt.
JInformationssicherheit
und IT-Compliance sind
Schlisselfaktoren fir den
dauerhaften Erfolg aller
digitalen Geschéaftsmodelle.
Bedrohungen sind leider
allgegenwartig und reichen
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sich nicht mehr einfach ,auf dem Papier”

von der gewohnlichen Phishing-Mail
Uber gezielte Angriffe auf Systeme und
Netzwerke des Unternehmens bis hin zu
Compliance- und Datenschutzrisiken.
Voraussetzung fur die Bewaltigung die-
ser Herausforderungen ist ein systema-
tischer Ansatz, der die diesbezlglichen
Anforderungen vollstandig erfasst und
risikobasiert umsetzt”, erklart Matthis.
Mit dem 360-Grad-Ansatz unserer
finfire-Plattform, die auf aktuellsten
Technologien aufsetzt und dabei sukzes-
sive Funktionen aus Legacy-Systemen
integriert, entsteht nicht nur unter fach-
lichen, sondern gerade auch unter IT-
Compliance- und Security-Aspekten eine
grofBe Chance, die technologische und
regulatorische Komplexitat zu reduzie-
ren. Einmal gebaute, sichere Losungen
konnen anwendungsubergreifend zum
Vorteil der Anwender:innen eingesetzt
werden — zum Beispiel die erfolgreich
bewaltigte Adworks-Migration. ,Auch
wenn meine Tétigkeit stark auf den inter-
nen Informationsverbund der Netfonds
fokussiert ist, finden sich Berlhrungs-
punkte mit unseren Partner:innen®, so
der IT-Experte. So etwa sein Cybersecu-
rity-Newsletter Uber Gefahren, die von
Emotet, Phishing und SMS ausgehen. tm

Service fiir Netfonds-Partner:innen

® Cybersecurity-Newsletter mit Informa-
tionen Uber aktuelle Gefahren und
geeignete Gegenmaflnahmen

® Ansprechpartner, falls Sie Opfer einer
Phishing-Kampagne geworden sind oder
sich um die Sicherheit Ihrer Netfonds-
Accounts sorgen

® Ansprechpartner fiir Ihre Fragen zu IT-
Security und IT-Compliance bei Netfonds

Kontakt

Thomas Matthis
CISO/IT-Compliance

tmatthis@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-321
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DER ZERTIFIKATE-SPEZIALIST

Torsten Vetter ist |hr versierter Ansprechpartner fur
Zertifikate, Steuer- und Spezialfragen im Wertpapierbereich

Torsten Vetter (55) kam als Sparkassen-
kaufmann und Praktischer Betriebswirt
nach 30 Jahren bei einer Bremer Privat-
bank Anfang 2019 zu NFS. Sein Spezial-
gebiet sind Zertifikate, mit denen er sich
seit 25 Jahren intensiv beschaftigt. Erist
mit allen wichtigen Emittenten langjah-
rig bestens vernetzt und seit knapp 20
Jahren einer der Fachjuroren bei der
Vergabe der ZertifikateAwards, der be-
kanntesten Auszeichnung innerhalb der
Zertifikatebranche.

Sein fundiertes Wissen zu allen Facetten
von Zertifikaten und anderen Deriva-

ten kommt Ihnen im Kundengeschaft
zugute. ,Zu Beginn steht immer ein
ausfuhrliches Gesprach, bei dem Sie Ihr
Geschaftsmodell und Ihre bisherigen
Erfahrungen mit Zertifikaten genau
beschreiben. Danach gebe ich eine
Empfehlung ab, wie und mit welcher Me-
thodik Sie Zertifikate im Kundengeschaft
einsetzen sollten”, erlautert Vetter das
Vorgehen im Erstkontakt. Falls generel-
ler Informationsbedarf zur Funktions-
weise von Zertifikaten besteht, ist der Ex-
perte natlrlich ebenfalls gern behilflich.

Service fiir Netfonds-Partner:innen

® Erlduterung der Funktionsweise
von Zertifikaten allgemein

® Individuelle Partnerberatung fr den
Einsatz von Zertifikaten bei der NFS

® Praxiseinsatz des Zertifikatetools DERIFIN

® Webinare, Fachartikel, Telefon- und
Prasenzschulungen

® Steuerliche Fragen im Zusammenhang
mit Wertpapieren

® Einzelfallanalysen zu einzelnen
komplexeren wertpapierspezifischen
Fragestellungen

Im Tagesgeschéft geht es dann meist
um konkrete Fragen zu bestimmten
Einzelpapieren und deren Kursbewe-
gungen. Oder auch darum, wie man die
vorhandenen Unterstiitzungstools der
NFS am besten anwendet und passen-
de Zertifikate findet oder kreiert. Hier
kommt das Zertifikatetool DERIFIN zum
Einsatz. ,Der Hauptvorteil liegt in der
Maoglichkeit des passgenauen Heraussu-

»Defensive Anlagezerti-
fikate sind oft der erste
Schritt, das psychologische
Hemmnis vor Direktinves-
titionen in den Aktienmarkt
zu Uberwinden.«

chens bestehender Zertifikate sowie der
Maoglichkeit, ohne jede Absatzverpflich-
tung ,auf Knopfdruck' eigene Zertifikate
malgeschneidert zu erzeugen’, erlautert
Vetter. DERIFIN unterstutzt zudem bei
der Abrechnungskontrolle und bei der
Ideengenerierung. Zudem lasst sich

ein Benachrichtigungsservice fur die
Nachberatung einrichten, der bei Eintritt
bestimmter Ereignisse voll automatisiert
eine Mail an die Partner:innen erzeugt.
Vetter verfasst regelmaBig Artikel im
Vertriebsnewsletter der Netfonds Grup-
pe und informiert laufend zu Zertifikaten
mit Webinaren und Prasenzschulungen.
Zudem hat sich der Experte auch naher
mit Steuern im Zusammenhang mit
Wertpapiergeschaften befasst. ,Auch
wenn ich hier nicht mit dem Wissen
eines Steuerberaters mithalten kann,
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konnte ich bereits vielen Partner:iinnen
helfen”, betont Vetter, der gern auch Fra-
gen zu diesem Thema beantwortet. o/

Kontakt
Torsten Vetter
Spezialist Wertpapiere/Anlagezertifikate

tvetter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-319
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DIE SPEZIALIST:INNEN FUR BETRIEBLICHE
VERSORGUNGSSYSTEME

Antje Zechner und Alexander Brix sind Ihr starkes bVS-Expertenteam

Die Problemlagen von Unternehmen
sind vielféltig. Da ware das ,Emplo-
yer-Branding®, also die Starkung der
Arbeitgebermarke, um auf dem Ar-

beitsmarkt erfolgreich zu bestehen.
Oder die steigenden regulatorischen
Anforderungen, die mit betrieblicher
Versorgung zusammenhangen. Gerade
hochaktuell: die Umsetzung des Be-
triebsrentenstarkungsgesetzes (BRSG).
Oder die Abhangigkeit von speziellen
Mitarbeitenden, deren Ausfall schwer zu
kompensieren ist. Deswegen braucht es
fur Vermittelnde eine breit gefacherte
Strategie in Ansprache und Beratung.
Diesem Anspruch wird bVS gerecht, und
das Expertenteam Antje Zechner und
Alexander Brix unterstitzt dabei
die Netfonds-Partner:innen.
Alexander Brix (45) kam 2018

zu Netfonds und wurde Leiter
der bAV-Abteilung. Zuvor hatte

er jahrelange Vertriebserfahrung
als bAV-Makler gesammelt und
den grofliten bAV-Einzelbestand
bei Netfonds aufgebaut. Diese
Erfahrung aus tber 200 Arbeitge-

Service fiir Netfonds-Partner:innen

® Praxistipps bei Akquisition

® Vertriebstools, zum Beispiel
der Unternehmerkompass

® Fachlicher Support bei bAV, bKV & Co.

® Erstellung von Angeboten
zu den bVS-Produkten

® Vernetzung mit ,Satelliten”

® Beratungsbegleitung (gegen Honorar)

® Top-Weiterbildung per Bootcamp
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ber- und rund 3.000 Arbeitnehmerge-
sprachen gibt er heute an die Netfonds-
Partner:innen weiter. Seit 2020 wird das
Team durch Antje Zechner komplettiert.
Die gelernte Versicherungsfachfrau ist
seit 2013 bei Netfonds. 2015 hat sie

die Priifung zur ,Expertin bAV (DVA)"
abgelegt. Zusammen sind die beiden
das bVS-Expertenteam der Netfonds
Gruppe.

»Viele Geschaftsfiihrer:in-
nen warten vergeblich
darauf, auf ihre betriebliche
Versorgung angesprochen
zu werden! Aus Angst, et-
was falsch zu machen, las-
sen viele Vermittelnde das

Geschaft einfach liegen!«
Alexander Brix

Bei der taglichen Arbeit legen sie groRen
Wert darauf, dass sie fir alle Vermit-
telnden da sind. Da sind diejenigen,

die neu sind im Gewerbebereich und
einen Zugang suchen. Dann gibt es

die Gruppe derjenigen, die sich in der
bAV auskennen, sich aber schwertun
mit dem erweiterten, dem ,bVS-Blick".
Denen wird genauso geholfen wie den
Spezialist:iinnen, die eine konkrete Bera-
tungssituation haben und einen prazisen
Tipp brauchen.

Der Markenkern des bVS-Teams besteht
darin, neben der thematischen Fache-
rung Satellitenthemen zu integrieren
und Beratungsbegleitungen anzubieten.
Das unterscheidet das Netfonds-Team
von vergleichbaren Angeboten fiir
Makler:iinnen am Markt. Zu den Satel-
litenthemen gehort zum Beispiel der
Service eines steuerlich-rechtlichen
Dienstleisters, der Versorgungsordnun-
gen formuliert oder ganze Gutachten zu

betrieblichen Versorgungen erstellt. Ober
aber die Kooperation mit einer Firma, die
Nettolohnoptimierungen anbietet. Auch
eine Spezialsoftware ist im Angebot, die
es Unternehmen erleichtert, ein Versor-
gungssystem schlank zu managen.
Einmalig im Markt ist die Beratungsbe-
gleitung auf Honorarbasis. Zechner und
Brix treten als neutrale Berater:in auf
und erarbeiten ein bVS-Konzept nach
den Zielen und Winschen des Unterneh-
mens. Die Honorarrechnung zahlen die
Kund:innen, nicht die Makler:innen. Der
Clou ist demnach: Die gesamte Pro-
duktauswahl inklusiver aller Courtagen
bleibt vollumfanglich beim Vermitteln-
den. Denn das Netfonds-bVS-Team darf
gar keine Provisionen erhalten, weil es
mit einer §34d-Abs.-2-Zulassung als Ver-
sicherungsberater und Sachverstandiger
fur bAV unterwegs ist und somit keine
Konkurrenz fir die Beratenden darstellt.
Uberhaupt werden die Vermittelnden
komplett integriert und sind bei allen
Terminen dabei. So ist das ,Learning by
Doing" gewahrleistet.

Fir alle, die im Bereich bVS durchstarten
wollen, organisieren Zechner und Brix die
,bVS-Bootcamps®. Intensive Trainings-
tage, bei denen hoch motivierte Berater-
schaft auf Top-Praktiker:innen trifft. Auf
diesen Veranstaltungen steht die Praxis
im Mittelpunkt. Die Theorie kdnnen sich
die Vermittelnden bei anderen Anbietern
holen. Bei den Bootcamps dreht sich
alles nur um die konkreten Situationen
bei den Kund:innen. Angefangen bei

der Ansprache Uber Beratungsstrate-
gien und Konzepterstellung bis hin zu
Abschlussgesprachen. Die Termine sind
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schnell ausgebucht, Teilnehmende der
vorangegangenen Camps haben deutli-
che Umsatzzuwachse. Und das macht
sich in den Umsatzen der bVS-Sparte
bemerkbar (siehe auch Seite 128).

Egal, wie und wo Zechner und Brix
helfen: Es gilt immer, den Vermittelnden
das Know-how mitzugeben, ,anders als
andere” zu sein. Nach wie vor gibt es Be-
ratende, die zwar ausgezeichnete bAV-

>>Betriebliche Versorgungs-
systeme sind der gezielte
Einsatz von Finanzdienst-
leistungen im
Unternehmen, steuerlich
und juristisch qualifiziert

und haftungssicher einge
richtet, mit schlanker
Verwaltung und individu-
ellen Lésungen unter moég-
lichst geringem finanziellen
Einsatz, zur Starkung der
Arbeitgebermarke.«

Antje Zechner

Expertise mitbringen, aber nicht mehr.
Das bringt ihnen vermehrt Misserfolge in
der Akquisition. Und wenn sie Chef:innen
als Kund:innen gewonnen haben, werden
Probleme nicht angesprochen und L6-
sungen unterbleiben, weil die Kenntnisse
fehlen. Netfonds-Partner:innen haben es
da einfacher. Denn sie haben Zechner &
Brix, das Netfonds-bVS-Expertenteam.gb

Kontakt

Alexander Brix
Spezialist fiir betriebliche Versorgungssysteme
Sachverstandiger fiir bAV
und Versicherungsmathematik

abrix@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-487

Kontakt

Antje Zechner
Spezialistin fiir betriebliche Versorgungssysteme
Sachversténdige fiir bAV
und Versicherungsmathematik

azechner@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-239
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FINFIRE

EINFUHRUNG DER E-SIGNATUR FOR FINFIRE

Einsatz der elektronischen Signatur im
Arbeitsalltag — wir haben vor Kurzem
eine Umfrage unter den Netfonds-
Partner:iinnen vorgenommen und ein
eindeutiges Votum erhalten: Die Integra-
tion der digitalen Signatur in finfire stellt
einen grofRen Mehrwert dar. Wir sind be-

reits bei der Umsetzung und haben mit
der nepatec GmbH (Produkt: ,eDocBox")
einen etablierten Anbieter ausgesucht,
der eine moderne technische Integration
und eine kostenguinstige Losung bietet.
Die eDocBox kann schon heute bestellt
und auBerhalb von finfire genutzt wer-

Kosten fiir eine Lizenz

10 Euro monatlich zzgl. MwSt. Es wird
eine Hauptlizenz erworben, alle weiteren
werden als Sublizenz erganzt.

Jede weitere User-Lizenz wird zu
70 Prozent rabattiert.

den, denn die technische Basis fir eine
integrierte Nutzung aus finfire ist bereits
vorhanden. Kiinftig wollen wir aus den
unterschiedlichen Dokumentenprozes-
sen (Formular-Wizard, dem Beratungs-
prozess etc.) Uber die sichere Postbox-
Kommunikation mit den Kund:innen
digitale Signierprozesse ermaoglichen.

FINFIRE WIRD ZU UNSEREM ,MASTER"-SYSTEM

Zu Beginn des Jahres konnten wir einen weiteren Meilenstein
hinter uns lassen, indem finfire das fihrende Mastersystem fiir
Kundendaten wurde. Alle getatigten Eingaben wie Kundenna-
me, Geburtsdatum etc., die bislang zur eindeutigen Identifizie-
rung in Drittsystemen notwendig waren, kdnnen nun in finfire
geandert werden und werden automatisch an die bestehenden

folgen.

Drittsysteme Ubertragen. finfire ist damit zu einer zentralen Da-
tenversorgung fur Drittsysteme geworden und ermoglicht uns
die Entkoppelung der gewachsenen Fremdsystem-Landschaft
in ein System zu vereinen. Bereits zwei relevante Systeme
konnten wir ersetzen und drei weitere werden schrittweise

RECHTSSICHERE KOMMUNIKATION MIT DER POSTBOX

Eine Kommunikation ohne E-Mail ist
heutzutage unvorstellbar. Allerdings
kommunizieren immer mehr Gesell-
schaften ausschlieBlich tber geschitz-
te Portale. Zwar sind E-Mails ebenso
,rechtsguiltig” wie mundliche Zusagen
oder schriftliche Erklarungen, sie bringen
aber Beweisschwierigkeiten mit sich.
Denn E-Mails kénnen problemlos ver-
andert oder sogar ganz neu geschaffen
werden, ohne dass dies erkennbar ware.
Auch Hackerangriffe und der Versand

Pl Figuisriarusgilink fum
Mardlanbanportsl

sogenannter Phishing-Mails stellen eine
Bedrohung dar. Mit der Postbox bieten

wir eine passwortgeschitzte Plattform,
in der Nachrichten und Anhange sicher
und DSGVO-konform protokolliert wer-
den. Eingangszeitpunkt und Inhalt einer
Nachricht sind unveranderbar und blei-
ben flr beide Parteien transparent. Bei
jeder Ubermittlung an Ihre Kund:innen
wird eine automatische E-Mail-Benach-
richtigung versendet. Die Inhalte werden
verschlisselt angezeigt und kdnnen
nach Anmeldung im eigenen Mandan-
tenportal sicher ge6ffnet werden.
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Ein sicheres und komfortables Zuhause
flr Finanzen und Versicherungen — profi-
tieren Sie von einer langfristigen Kunden-
bindung durch das Angebot einer eigenen
Softwareldsung (Mandantenportal) fir
Ihre Kund:innen. Ob Smartphone, Tablet
oder Desktop - lhre Kund:innen erhalten
Uber alle Endgeréte einen vollumfangli-
chen Uberblick tiber die eigenen Finanzen
und relevante Versicherungsvertrage.
Dank der integrierten Nachrichtenfunktion
(Postbox) kdnnen Ihre Kund:innen nicht

DAS MANDANTENPORTAL
FUR IHRE KUND:INNEN

nur schnell und
einfach Kontakt zu
Ihnen aufnehmen,
auch eine sichere
und DSGVO-
konforme Kom-
munikation findet
statt. Versenden Sie
regelmafig Kapital-
marktberichte, die
Sie als individuell
auf die Kund:innen
abgestimmte
Serviceleistung
anbieten und zugleich als Anlass fir das
nachste Beratungsgesprach verwenden
konnen. In der ndachsten Ausbaustufe
forcieren wir die Integration der digitalen
Signatur, damit die Kund:innen flexibel von
zu Hause die Formulare per Touchscreen
unterzeichnen konnen. Die Anderung der
personlichen Daten oder auch der eigenen
Vermaogenswerte soll kiinftig von den
Kund:innen selbst durchgefiihrt werden.
Ihre Prasenz bei lhren Kund:innen ist damit
gesichert!

FINFIRE ALS SCHNELLZUGRIFF AUF

JEDEM GEWUNSCHTEN ENDGERAT

Das Mandantenportal wurde als soge-
nannte dynamische Web-Applikation
entwickelt und vereint die Eigenschaften
einer Website mit den Merkmalen einer
mobilen App. Die Website passt sich dabei
jedem Endgerat flexibel an und kann auch
auf mobilen Endgeraten einfach und Uber-
sichtlich genutzt werden. Der Download
einer zusatzlichen App aus den bekannten
App-Stores ist nicht notwendig. So brin-
gen Sie das Portal als Schnellzugriff auf
Ihr gewtinschtes Endgerat!

Anmeldung im Mandantenportal tber
lhren mobilen Internetbrowser.
Wahlen Sie unter den Browser-
Einstellungen ,zum Startbildschirm
hinzufigen".
Die Verknupfung liegt nun auf lhrem
Startbildschirm.
Als Unterstiitzung zeigen
wir Ihnen zwei Android i0S
kurze Clips fir die
Verknipfung auf

Ihrem Endgerat:

FINFIRE

3 Fragen an....

Sebastian Wramba
Product Owner

Was ist deine Aufgabe bei
Netfonds?

Als Product Owner bin ich in einem
Team von sechs Entwickler:innen
und Designer:innen fiir die Weiter-
entwicklung der finfire-Plattform
verantwortlich. Seit etwas {iber

zehn Jahren entwickle ich digitale
Produkte in unterschiedlichen Rollen,
wie Software Engineer, Qualitats-
manager oder IT-Consultant. Durch
meinen technischen Background und
meine Leidenschaft fiir eine gute
User Experience und Design bin ich
in allen Bereichen zu Hause, die gute
digitale Produkte ausmachen.

Welchen Schwerpunkt betreust du
bei der Entwicklung von finfire?

Wir kimmern uns hauptsachlich
um die Unterstiitzung unserer
Versicherungsmakler:innen. Sei

es die komfortable Einreichung
von Antragen, die Verwaltung von
Angeboten und aktiven Vertragen
oder die Nutzung zusétzlicher
externer Anbieter. Ebenso wollen
wir kontinuierlich das Arbeiten mit
ein- und ausgehenden Dokumenten
innerhalb der Plattform verbessern
und weiterentwickeln.

Welches Ziel verfolgst du in den
nachsten Monaten?

Unser kurzfristiges Ziel ist es, das
grundsatzliche Arbeiten mit Versi-
cherungsvertragen zu erweitern und
komfortabler zu machen. Dabei soll
sowohl der Akquise- und Angebots-
prozess effektiv unterstiitzt als
auch der Antragsprozess fiir unsere
Berater:innen transparenter und
effizienter gestaltet werden.
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DER DEPOTANALYSE

Unsere Datenmanager:innen,
Entwickler:innen und Fachexpert:iinnen
haben an der Depotanalyse, die zu den
komplexesten Modulen der finfire-
Plattform zahlt, vielfaltig gearbeitet.
Historische Transaktionsdaten, unter

AKTUELLE ENTWICKLUNGEN IN

LIThs4 rom

O

LT

anderem fUr bereits liquidierte Depots,
wurden aus unterschiedlichen Quellen
zusammengefihrt und verarbeitet. Es
wurden neue Automatismen fur die Ver-
arbeitung von Kapitalmalinahmen sowie
die Reduzierung valutabedingter ,Peaks”

und weitere Phanomene entwickelt, die
bisher als manuelle Prozesse galten. An
der Geschwindigkeit der Renditeberech-
nung wurden und werden weiterhin Op-
timierungen durchgefiihrt. Gleichzeitig
wurden die Filteroptionen erweitert, da-
mit Sie und Ihre Kund:innen die Portfo-
lios nach Depots, Konten, Risikoklassen,
Wertpapiertypen und einzelnen Produk-
ten filtern konnen. In der Druckversion
der Depotanalyse wurden mit ,Kapital-
chart” ein neuer Chartmodus und mit
Wertpapiertyp” und ,Risikoklasse” zwei
Gruppierungsoptionen fir die Bestands-
tabelle eingeflhrt. Die Depotanalyse wird
lhren Wiinschen entsprechend laufend
um neue Funktionen erganzt. Unser
Entwicklungstempo nimmt, unter ande-
rem durch den Wegfall des einmaligen
Migrations- und Ubersetzungsaufwands,
splrbar zu. Seien Sie gespannt auf
weitere Auswertungsmaoglichkeiten und
viele weitere Funktionalitaten.

VERMOGENSVERWALTUNG NIMMT
STARK AN FAHRT AUF

Der VV-Vermittlungsprozess kann mittler-
weile fUr alle wesentlichen Depotbanken
(FFB, FoDB, DAB, comdirect, V-Bank) tber
finfire abgeschlossen werden. Die relevan-
ten Vertragsdokumente werden am Ende
des Prozesses generiert und kdnnen den
Kund:innen in die Postbox gestellt oder
auch postalisch zugeschickt werden. Im
Moment werden Anderungen im Verma-
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gensverwaltungsvertrag vorgenommen, um
ihn Ubersichtlicher zu halten. Dies impliziert

die Reduzierung der geleisteten Unter-

71 IT-MITAR-

BEITER:INNEN!

Durch den Einsatz zukunfts-
fahiger Technologien und
Arbeitsweisen ist es uns 2021
gelungen — in einem stark
umkampften Arbeitsmarkt —,
zahlreiche neue Kolleg:innen
fir unser 360-Grad-Platt-
form-Projekt zu begeistern.
Wie verzeichnen praktisch
keine Fluktuation, was es
uns ermaoglicht, die Kontinu-
itat in den finf bestehenden
Entwicklerteams zu halten.

schriften sowie einen schlankeren Aufbau
des Vertragswesens. Darlber hinaus wird
in Zukunft die Moglichkeit zum Abschluss
einer digitalen Depoteroffnung bestehen.
Zunachst wird dies ausschliellich fur die
DAB hinterlegt.

Auch weiterhin suchen wir

Softwareentwickler:innen, und
das nicht nurim
Raum Hamburg,

L
e
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sondern deutsch-
landweit.



BEHALTEN SIE IHRE DATEN
IM UBERBLICK!

Erster Einblick in den aktuellen Fortschritt der Auswertungen in
finfire: Die grundlegende technische Infrastruktur wurde geschaffen,
damit wir in der Testphase eine beispielhafte Auswertung Uber die
finfire-Oberflache ausfihren konnen. Mit dem neuen Modul konnen
Sie Antworten auf datenbezogene Fragen mit wenigen Klicks tber
die finfire-Oberflache zusammenstellen. Treffen Sie einfach Ihre
Auswahl aus mehreren Datenquellen (zum Beispiel Bestands-, Trans-
aktions-, Kunden- oder Vertragsdaten) und individualisieren Sie Ihre
Auswertung mithilfe von Spalten und Filtern. Die Ergebnisse lhrer
Abfrage konnen Sie entweder direkt aus der Tabelle ablesen oder zur
weiteren Bearbeitung in Form einer CSV-Datei exportieren. In den
weiteren Ausbaustufen werden wir Ihnen unter anderem Freigabeop-
tionen und eine Ubergabe der Suchergebnisse an Marketingaktionen
(Verteilerlisten) ermdglichen. Die vorbereitenden MaBnahmen laufen
auf Hochtouren und wir erreichen mit der Integrierung der neuen
Funktionalitat Schritt flr Schritt einen weiteren Meilenstein.

FINFIRE

VERWALTUNG VON
ROLLEN UND RECHTEN

Schon heute verfligt finfire Gber ein umfangreiches
Rechte- und Rollenkonzept, in dem die Hierarchien,
Sicht- und Nutzungsrechte gesteuert werden kon-
nen. Wir sind aktuell dabei, die Funktion zu erwei-
tern, um kinftig sinnvolle Einschrankungen fir ein
besseres Arbeiten zu ermdglichen. So kdnnen die
Mitarbeiter:iinnen in den Geschaftsstellen sich unter
anderem die eigenen Nachrichten anzeigen lassen,
ohne dabei die Nachrichten der Kolleg:innen zu
sehen. Die Erweiterung der Rollen und Rechte wird
schrittweise von uns ausgerollt, um Ihren Vorstellun-
gen und Winschen zu entsprechen. Zukinftig planen
wir, Ihnen eine Verwaltung an die Hand zu geben,

mit der Sie Ihre Mitarbeiter:innen mit den benotigten
Rechten ausstatten und lhren Kund:innen ein passen-

des Nutzungsprofil zur Verfligung stellen kénnen.

SIE HABEN FRAGEN?
WIR INFORMIEREN SIE

Erstmalig mit dieser einBlick-Ausgabe haben wir eine neue Rubrik
rund um finfire geschaffen. Neben unserem finfire-Technewsletter
oder den Benachrichtigungen Uber unser kleines Maskottchen ,fin"
erhalten Sie einen weiteren Einblick in einen Bruchteil der Themen, an
denen wir engagiert arbeiten. Sie mochten weitere Informationen tber
eines der zuvor beschriebenen Themen? Dann sprechen Sie unser Be-
ratungsteam direkt an: Unseren Investmentbereich erreichen Sie unter
beraterplattform@finfire.de oder Tel. (0 40) 82 22 67-470, unseren
Versicherungsbereich unter beratungstechnologie@finfire.de oder
Tel. (0 40) 82 22 67-463.

lhre Ansprechpartner

(=

Jonas Wilken Baran Kaya

Schwerpunkt Schwerpunkt
Investment Investment

Niko Frederich
Schwerpunkt
Versicherungen

Gunnar Seidler
Schwerpunkt
Versicherungen
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FINFIRE

FORMULARE:

DIGITALE DEPOTEROFFNUNG

Verlieren Sie keine Zeit mit der neuen Funktion in finfire!

)
-.

@ Depotliste: Ubersicht iiber den Status aller Depots von Kund:innen

Wir alle kennen die langen Bearbeitungs-
zeiten bei Depoteroffnungen. Wahrend
sich NeoBroker damit rihmen, den Pro-
zess in wenigen Minuten abzuwickeln,
erleben wir lange Bearbeitungszeiten,
die den Kund:innen schwer zu vermitteln
sind.

Der Corona-Antragsboom des letzten
Jahres hat die Situation noch verscharft.
Es herrscht Einigkeit bei Depotstellen,
Pools und Berater:innen, dass digitale
Losungen notwendig sind, um diese
Situation zu andern.

Ziel: fehlerfreier Abschluss

In den letzten zwolf Monaten ist viel pas-
siert, und wir mochten Ihnen nun erste
Ergebnisse prasentieren.

Mit der digitalen Depoterdffnung tber
finfire streben wir einen integrierten und
sicheren Prozess an, der voll automati-
siert durch den Antrag flihrt und einen
fehlerfreien Abschluss ermoglicht. Dabei
werden die Kundendaten im finfire-Pro-
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zess eingegeben und dauerhaft gespei-
chert, die Antragsdaten werden validiert
und Uber eine Schnittstelle direkt an die
depotfihrende Stelle Ubergeben.

Im Ergebnis liegen damit alle Daten in
korrekter Form vor und das Depot ist bei-
nahe eroffnet. Es bedarf natdrlich noch
einer Legitimation und einer Bestéatigung
durch die Kund:innen.

Die Technik erledigt somit einen Grofteil
der Arbeit und Depots kdnnen fehlerfrei
in sehr kurzer Zeit — auch in ,Peak-
Zeiten" — eroffnet werden. Immer mehr
Depotstellen bieten die dafiir notwendi-
gen Schnittstellen an. In diesem Zusam-
menhang gelingt es uns, verbesserte
Depotkonditionen zu verhandeln.

Erster Partner: DAB BNP Paribas
Vermittler:innen von DAB-Depots wissen
um die teilweise langen Bearbeitungs-
zeiten. Daher haben wir die DAB als Pilot-
partner ausgewahlt. Unser Ziel dabei

ist, die Depoteroffnungszeit stark zu

verkirzen — wir sind jedoch immer auf
die Prozesse der Bank angewiesen.

Digitale Depoterdoffnung in finfire

Die neue Funktion ist unter dem Na-
vigationspunkt ,Formulare” fir alle
Anwender:innen freigeschaltet, die einen
DAB-Zugang besitzen.

Dort gibt es den neuen Reiter ,digita-

le Depoteroffnung”. Aktuell I1asst die
Schnittstelle der DAB nur Einzeldepots
zu. Nach Eingabe der notwendigen
Daten und der Erzeugung der korrekten
Antrage sowie der zugehorigen Legiti-
mation wird das Depot eroffnet.

In finfire wird auch dieser Vorgang be-
gleitet. Die Legitimations- und Antrags-
daten sowie der Status des Vertrags
werden digital ausgetauscht und in
finfire angezeigt. fdo

Ausbaustufen

Wir flihren seit Langerem bereits Gesprache
mit unseren grofen Depotbankpartnern und
planen das Angebot schrittweise auszubauen.
Das technische Grundgeriist dafiir haben wir
geschaffen.

Hinweis zur Legitimation

Wir versuchen stets mit den Bankpartnern die
Legitimation durch die Berater:innen und in
einem digitalen Verfahren (zum Beispiel Post-
Ident) anzubieten. Die Kosten, meist zwolf
Euro, flir den externen Legitimationsdienst-
leister miissen meist von den Berater:innen
getragen werden.

Anwendung

Aufgrund der technischen Standardisierung
und Komplexitat der Prozesse planen wir im
ersten Schritt die Anwendung fiir Einzel- und
Gemeinschaftskunden. Weitere Anwendungs-
félle werden folgen.

einBlick Ausgabe 1/2022



FINFIRE

INTERAKTIONEN: TEXTVORLAGEN
UND TEXTBAUSTEINE

Individuelle Vorlagen fur lhre Kundenansprache

R e

@ Anwendung: Vorbereitung einer Textvorlage mit der Einbindung von Textbausteinen

Seit Ende des letzten Jahres stehen
Ihnen im Bereich ,Interaktionen” Text-
vorlagen und auch Textbausteine zur
Verfligung. Unser Arbeitsalltag besteht
zum grolten Teil aus einer schriftlichen
Kommunikation mit den Kund:innen. Die
dabei verwendeten Texte ahneln sich
haufig oder sind sogar identisch.

Mit den Textvorlagen und -bausteinen
erzielen wir eine Erleichterung bei der
Erstellung und Verwaltung von Texten,
wie auch einen positiven Nebeneffekt
der eigenen Bearbeitungszeit.

Diversitat der Funktionalitaten

Die Textvorlagen und -bausteine konnen
vielfaltig eingesetzt werden, ob in
Verbindung miteinander oder getrennt
voneinander. Der Unterschied beider
Funktionalitaten liegt in der Anwendung.
Wahrend Sie in einer Textvorlage Ihren
individuellen Text verfassen und spei-
chern konnen, dient ein Textbaustein zur

Personalisierung, zum Beispiel ,Anrede’,
,Nachname" oder ,Name des Beraters"”
der jeweiligen Nachricht.

Einsatz der Textbausteine

Wahlen Sie aus einer Vielzahl an
Textbausteinen aus und versenden Sie
massenhafte Nachrichten mit einer indi-
viduellen Anrede. Das System zieht auto-
matisch fir die Anzeige der Textbaustei-
ne die Daten aus dem Kundenstamm.
Uber den Vorschau-Modus haben Sie
die Moglichkeit, den finalen Text aus
Sicht der Kund:innen zu sehen, und
kénnen nachtraglich Anderungen in der
Vorlage oder in den Kundenstammdaten
vornehmen.

Einsatz der Textvorlagen

Die Textvorlagen konnen hingegen indivi-
duell erstellt und in unbegrenzter Anzahl
angelegt werden. Durch den integrierten
administrativen Prozess der Hierarchien

konnen Sie vorhandene Textvorlagen mit
lhren Kolleg:innen problemlos jederzeit
teilen. Eine Hilfestellung zur Kategorisie-
rung der Textvorlagen, um diese schnel-
ler wiederzufinden, sind die sogenannten
Tags (Stichworter).

Diese kdnnen Sie nutzen, um Eigen-
schaften der Textvorlagen zu bestim-
men oder die Inhalte zu beschreiben. Ein
Beispiel: Eine Textvorlage mit personli-
cher Ansprache umfasst neue Abwick-
lungshinweise zur FIL Fondsbank und
bekommt die Tags ,FFB", ,Abwicklung"
sowie ,per Du".

Anwendungsgebiete

Die Textvorlagen und -bausteine kdnnen
Sie Uberall anwenden respektive darauf
zugreifen, vorausgesetzt, der Nachrich-
ten-Editor ist entsprechend eingebun-
den.

Die Bereiche umfassen mittlerweile

die Nachrichten, ob einzeln oder per
Massenkommunikation, wie auch bei der
Erstellung von Aufgaben und Protokol-
len. Die Funktionen stehen lhnen Uber
die beiden Icon-Symbole in der Bearbei-
tungszeile zur Verfigung.

Weitere Ausbhaustufe

Samtliche Textvorlagen und -bausteine
werden weiterhin regelmallig verbessert
und ausgebaut. In der weiteren Ausbau-
stufe kombinieren wir die Funktionen mit
dem Feature Auswertungen, um Ihnen
eine gezielte Selektion lhrer eigenen
Kund:innen zu ermaglichen. Infolgedes-
sen ermdoglichen wir Ihnen eine indivi-
duelle Kommunikation zu spezifischen
Themen vorzunehmen. fdo
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FINFIRE

VERTRAGSMANAGEMENT: VERSICHE-
RUNGSVERTRAGE NEU DARGESTELLT

Einreichung und Verwaltung der Vertrage in finfire
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@ Ubersicht der Vertragsdetails: Einsicht in die Vertragsdaten von Endkund:innen

Die erste Entwicklung des Datenmodells
in finfire richtete sich urspriinglich zur
Abbildung von Versicherungsvertragen
nach dem Muster unserer externen
Bestandsverwaltungssysteme fir den
Versicherungsbereich.

Seit Januar 2022 ist finfire das ,fihrende
System". Seitdem konnen wir Datenmo-
delle und Prozesse unabhangig von Dritt-
systemen definieren. In diesem Rahmen
entwickeln wir neben einer komfortablen
und Ubersichtlichen Einreichung von
Antragen und Bestandslbertragungen
auch sukzessive erweiterte Akquisemag-
lichkeiten.

Die Vertragsdetails erweitern wir fur eine
erhohte Transparenz in Richtung der
Kund:innen. Wir geben Ihnen in diesem
Artikel einen kurzen Uberblick (iber die
Maoglichkeiten.

30

Erfassung von Fremdvertragen

Um lhren Kund:innen alle Versicherungs-
vertrage darzustellen, konnen Sie Fremd-
vertrage im Detail anlegen und jederzeit
bearbeiten.

Den aktuellen Status eines angelegten
Vertrages konnen Sie eigenstandig
bestimmen und so Ihren Kund:innen
Informationen zu Vertragsanderungen
oder Neuanlagen mitteilen.

Sie kdnnen neben dem Vermerk einer
vorliegenden Direktvereinbarung oder
eines Poolvertrages auch die Angabe
tatigen, ob Sie den Vertrag betreuen
oder von Kund:innen lediglich in Kennt-
nis gesetzt wurden.

Unser Ziel ist dabei, aus den Fremdver-
tragen auch Poolvertrage zu machen,
die dann automatisch mit den Daten von
uns versorgt werden.

Antrige und Bestandsiibertragungen
Fiir einen besseren Uberblick tiber
laufende Antrage und Bestandsuber-
tragungen trennen wir reine Vertrage
von laufenden Geschéaftsvorfallen. Sie
konnen so besser nachvollziehen, in
welchem Status sich ein Antrag befindet,
und schnell auf mogliche Nachbearbei-
tungen reagieren.

Versicherte Risiken, Personen etc.
Unser neues Datenmodell bertcksich-
tigt eine detaillierte Darstellung von
versicherten Risiken, Tarifen, Pramien
und zugeordneten Personen. So wird es
moglich sein, mehrere Produkte, zum
Beispiel Krankenvoll- und -zusatzver-
sicherung, detailliert in einem Vertrag
abzubilden. Auch mehrere Tarife mit
einzelnen Pramien dienen der erhohten
Transparenz. Auflerdem erweitern wir
das Vertragsmodell um zusatzliche
Details fur die versicherten Risiken, etwa
Schlisselnummern bei Kfz. So kénnen
versicherte Risiken ebenfalls detailliert
und transparent online dargestellt wer-
den, ohne daflr die schriftliche Police
zur Hand zu nehmen.

Nutzungsbedingungen

Die Nutzung — auch die Fremdver-
tragsanlage — setzt voraus, dass eine
Vertriebsvereinbarung mit Netfonds fir
den Versicherungsbereich geschlossen
wurde. Wir befinden uns in der Testpha-
se und arbeiten parallel zur neuen Da-
tenstruktur an der Datenversorgung, um
die Uber Netfonds gepoolten Vertrage
zu optimieren. Wir freuen uns bereits auf
die zukinftigen Ergebnisse. fdo

einBlick Ausgabe 1/2022



Die Netfonds Gruppe wachst gemein-
sam mit ihren Partner:innen. Dabei ist
hervorzuheben, dass nicht nur deren
absolute Anzahl steigt, sondern — was
besonders erfreulich ist — auch die
einzelnen bestehenden Partner:innen
verzeichnen kontinuierliche Steigerun-
gen des durchschnittlich betreuten
Volumens, der Vertrage und Zahl der
Endkund:innen. Ein Groliteil des Wachs-
tums aufseiten der Partner:innen und
der Netfonds Gruppe ist organisch und
basiert auf Empfehlungsmanagement.
Die beste Werbung fiur ein Unterneh-
men sind Kund:innen, die aus eigener
Motivation und Uberzeugung von etwas
schwarmen.

Das Empfehlungsmanagement ist
vergleichbar mit einer Pflanze. Zuerst
mussen Nahrstoffe, Wasser, Licht und
viel Zeit investiert werden, damit bei
richtiger Pflege auf ganz nattrlichem
Weg Ableger entstehen. Am Ende lauft
der Vorgang von selbst, wenn die nétige
Flrsorge aufrechterhalten wird. Eine
Partnerschaft lebt von Vertrauen, und
Vertrauen sollte mit Aufmerksamkeit
belohnt werden. Eine angemessene Auf-
merksamkeit kann viele Formen haben
und kommt auBerhalb der gewohnten
Zusammenarbeit. So ein Uberraschen-
der Moment des kleinen Glicks ist es,
den die Menschen besonders begeh-
renswert finden. Fir Sie und Thr Emp-
fehlungsmanagement ist auBerdem ein
weiterer Effekt von Vorteil: Menschen,
die von jemandem etwas geschenkt

So einfach funktioniert es:

Empfehlen Sie uns weiter!

Teilen Sie uns via kontakt@nfs-netfonds.de
die Kontaktdaten des Interessenten mit!

Erhalten Sie lhre Pramie nach erfolgter
Anbindung!

Sie kennen Personen oder Firmen,

die potenziell zur Netfonds Gruppe passen?
Sprechen Sie uns gerne an und

empfehlen Sie die Netfonds Gruppe.

&&

FINFIRE
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1.000 EURO PRAMIE
FUR EINE EMPFEHLUNG

Kund:innen werben Kund:innen und Partneriinnen
werben Partneriinnen fur das NFS-Haftungsdach

Empfehlen bedeutet
vertrauen. lhr Vertrauen
ist uns viel wert.

bekommen, fiihlen sich der Person eher
verpflichtet. In der Soziologie ist dies als
Reziprozitatseffekt bekannt. Wer erst-
mals empfiehlt, kann mit der richtigen
Wertschatzung und Aufmerksamkeit zu
einem Power-Empfehler und Multiplika-
tor werden. Wir mochten an dieser Stelle
allen Partner:innen unsere Wertschat-
zung zeigen und unsere Dankbarkeit
entgegenbringen fir jede von ihnen
ausgesprochene Empfehlung.

Im Hause der Netfonds Gruppe ist das
Empfehlungsmanagement besonders
stark bei den Partner:innen des Haf-
tungsdachs ausgepréagt. Uberzeugte

Partner:innen berichten ehemaligen
Kollegen und Kontakten von ihrem
Unternehmen.

Die Motivation, dies zu tun, unterstutzt
die NFS Netfonds mit 1.000 Euro Wer-
bungspramie fiir eine erfolgreiche Anbin-
dung an das NFS-Netfonds-Haftungs-
dach. Laut Umfragen ist die Pramie flr
einen erheblichen Anteil irrelevant, da sie
von dem Produkt und der Dienstleistung
uberzeugt sind. Wir sagen DANKE! ms

lhr Ansprechpartner

!‘3. = .
| f]

A
\ "
Alexander Schwarz

Leiter Vertrieb

aschwarz@netfonds.de
Telefon: (0 40) 8222 67-346
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B NACHHALTIGKEIT

NACHHALTIGE SPARTEN

IN DER VERSICHERUNG

Innerhalb der Assekuranz erflllen
Sachversicherungen am besten
die Nachhaltigkeitserwartun-

gen von Kund:innen. Dies ergab
eine reprasentative Studie des
Marktforschungs- und Beratungs-
instituts HEUTE UND MORGEN,
fur die 1.500 Verbraucher:innen
ab 18 Jahren befragt wurden.
Haufig genannt wurden Kfz-

Versicherungen (64 Prozent) und
Wohngebaudeversicherungen
(61). Andere Sparten wie Lebens-,
Renten- oder Krankenzusatzver-
sicherungen wurden lediglich von
rund einem Drittel der Befrag-
ten genannt. Als am wenigsten
nachhaltig werden Unfall- und
Berufsunfahigkeitsversicherung
wahrgenommen.

Insgesamt 287 Fonds und ETF aus 4.4 euro-
paischen Landern erhielten im vergangenen Jahr
das FNG-Siegel 2022, ein unabhangiges Gutesie-
gel fir nachhaltige Anlagen. 24 Fonds wurden
vom Forum Nachhaltige Geldanlagen abgelehnt,
weil sie die Mindestkriterien nicht erfillten. Die
ausgezeichneten Fonds und ETF verwalten ein
Vermdogen von insgesamt 220 Milliarden Euro
—im Vergleich zum Vorjahr entspricht dies einer
Verdoppelung des Fondsvolumens. Eine Liste al-

v O]
2

5L

ler Fonds mit Glitesiegel finden Sie

Of?

hier: https://assets.wallstreet-online.
de/_media/3129/fng-siegel-2022.pdf

ESG-Nachholbedarf
bei Fondspolicen

Der zweite ,Fondspolicenreport Nachhaltigkeit” von
Smart Asset Management Service (sam) analysierte

die ESG-/Nachhaltigkeitsqualitat von 24 marktbedeu-
tenden Fondspolicen. Dabei wurden Helvetia, Swiss
Life, Stuttgarter, LV 1871 und HDI mit der Note ,sehr
gut”im Gesamtergebnis ausgezeichnet. Die Note ,gut”
erhielten PrismalLife, ALTE LEIPZIGER, Standard Life,
Liechtenstein Life und Basler. Laut dem Report hat sich
das Angebot mit rund 600 anwahlbaren Einzelfonds im
Vergleich zum Vorjahr innerhalb der untersuchten Tarife
und Fondspaletten mehr als verdoppelt. Die Qualitat sei
jedoch nicht in gleichem Male gestiegen. Die Halfte der
untersuchten Tarife verfiige nicht tiber
ein ausreichendes Angebot an Fonds
und ETF in den von sam definierten 15
wichtigsten Assetklassen. Weitere Infos
dazu: www.fondspolicenreport.de

JUNGERE ACHTEN MEHR AUF NACHHALTIGES ANLEGEN

Bedeutung von Nachhaltigkeit beim Abschluss

21 % beachten Nachhaltigkeit beim Abschluss (Aufteilung unten). L& % sind bereit, dafiir mehr zu bezahlen.

33
25
n

Laut einer Umfrage des Bankenfachver-
bands achtet ein Flunftel der Verbraucher
beim Abschluss von Finanzdienst-

leistungen auf Nachhaltigkeit. Dabei

tun dies jungere starker als mittlere
n Altersgruppen (siehe Grafik). Vor allem

bis 24 Jahre 25-34 Jahre

32

35-44 Jahre

45-59 Jahre 60+ Jahre

Quelle: Bankenfachverband

Gesamt

jungere Kund:innen sind auch bereit, fur
nachhaltige Anlagen hohere Kosten zu
akzeptieren.

einBlick Ausgabe 1/2022



NACHHALTIGKEIT

FAST JEDER VIERTE
FONDS IST ALS GRUN

KLASSIFIZIERT

Das Angebot an nachhaltigen Fonds ist in den
vergangenen Jahren stark gestiegen. Mittler-
weile sind 22 Prozent aller Fonds auf dem eu-
ropaischen Markt im Sinne von Artikel 8 oder
9 der Europaischen Offenlegungsverordnung

GREENWASHING BEI UNTERNEHMEN

nachhaltig. Auch 32 Prozent des gesamten eu-
Die Versprechen von 25 der weltweit grofiten Unternehmen, klimaneutral
zu werden, sind gemal einer Studie von NewClimate Institute und Carbon

ropaischen Fondsvermogens sind inzwischen
derart klassifiziert. Dies ergab eine Studie der
Unternehmensberatung PwC und des Wert-

papierhandlers Morningstar, die aufgrund des

Market Watch wenig tberzeugend. Demnach reduzieren die Vorhaben von
unter anderem der BMW Group, Carrefour, Unilever, Nestlé oder auch der
Deutschen Post DHL ihren Ausstol klimaschadlicher Treibhausgase statt Nachfragedrucks seitens Fondsvertrieb und
Anlegern kiinftig noch mehr griine Fonds-

produkte erwarten. Bei der Einstufung ihrer

um 100 Prozent durchschnittlich nur um 40 Prozent. hnen bescheinigt die
Studie ,sehr geringe Integritat”. Am besten schnitt der danische Logistikkon-
zerns Maersk mit der Bewertung ,angemessene Integritat” ab, gefolgt von
Apple, Sony und Vodafone mit ,méaliger” Integritat.

Angebote unterscheiden sich die Fondsgesell-

schaften indes noch sehr stark.

Nachhaltigkeit in der Anlageberatung

Sarah Lemke
Syndikusanwaltin bei der Netfonds AG

Ab August 2022 miissen in Anlageberatung und
Portfolioverwaltung Nachhaltigkeitspraferenzen
der Kund:innen beriicksichtigt werden. Wie soll
der Beratungsprozess kiinftig ablaufen? Dazu
sprach einBlick mit Sarah Lemke, Syndikusan-
wiltin bei der Netfonds AG.

Wie konnen Kund:innen sich zu ihren Nachhal-
tigkeitspraferenzen auBern, wenn das Thema fiir
sie noch vollig neu ist?

Genau diesen Punkt hat die Europdische Wert-
papier- und Marktaufsichtsbehdorde ESMA in

den vorgeschlagenen Leitlinien bedacht. Vor der
Befragung der Kund:innen soll ihnen zunachst das

Konzept der Nachhaltigkeitspraferenzen erlautert
werden. In der gednderten MiFID Il werden drei
Arten von Finanzinstrumenten genannt, mit denen
Nachhaltigkeitspraferenzen erfillt werden. Die
Einstufung erfolgt anhand gesetzlich festgelegter
Kriterien und nicht durch die Berater:innen. Die
ESMA erwartet eine verstandliche Erlduterung
ohne Fachsprache gegeniiber den Kund:innen.

Hat die Beratung anhand eines bestimmten
Schemas zu erfolgen?

Laut ESMA ist das der Fall. Sie stellt sich eine
mehrstufige Abfrage bei den Kund:innen vor.
Zunachst ist anhand einer einfachen, mit Ja oder
Nein zu beantwortenden Frage zu klaren, ob die
Kund:innen an Nachhaltigkeit interessiert sind.
Dann ist detailliert auf die verschiedenen Finanz-
instrumente einzugehen. Die Kund:innen sollen
sich nicht nur dazu dulern, ob sie Praferenzen
hinsichtlich der verschiedenen nachhaltigen
Finanzinstrumente haben, sondern auch, worauf
sie den Schwerpunkt legen. Das Thema Nachhal-
tigkeit beinhaltet ja nicht nur okologische Kriterien,
sondern auch soziale und Governance-Aspekte.

Die Nachhaltigkeitspraferenzen werden offen-
sichtlich kiinftig einen hohen Stellenwert in der
Anlageberatung haben. Sind sie den anderen
Anlagezielen der Kund:innen vorrangig?

Nein, aber die europaischen Behdrden wollen
sicherstellen, dass das Thema Bestandteil jeder
Anlageberatung wird. Erst sollen die Kenntnisse
und Erfahrungen, die finanzielle Situation und

die anderen Anlageziele der Kund:innen gepriift
und auf dieser Grundlage das Spektrum der
geeigneten Produkte ermittelt werden. Erst

im Anschluss daran sollen Berater:innen und
Portfolioverwalter:innen Produkte oder Strategien
auswahlen, die den Nachhaltigkeitspraferenzen
der Kund:innen entsprechen. Ergibt die Priifung,
dass das Angebot keine Produkte enthalt, die zu
den individuellen Praferenzen passen, so konnen
Finanzprodukte nur empfohlen werden, nachdem
die Kund:innen jene angepasst haben.

Das wird dann wohl héaufiger vorkommen?

Die ESMA betont, dass die Anpassung nicht der
Standardfall sein soll und bei der Anlageberatung
nur den aktuellen Beratungsvorgang, nicht aber
das allgemeine Profil der Kund:innen betreffen
konnen soll. Letztlich ist kein:e Anleger:in ver-
pflichtet, in nachhaltige Produkte zu investieren.
Die Pflichten liegen bei den Anlageberater:innen
und Portfolioverwalter:innen, die dafiir sorgen
miissen, dass die Kund:innen ausreichend aufge-
kldrt werden, um auf dieser Basis eine wohlinfor-
mierte Entscheidung treffen zu konnen.
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»ESG IST AUSLEGUNGSSACHE «

Harry Odenthal, STAREN OkoStars, im Interview

Seit 1. Februar 2022 ist die nachhaltige
Vermogensverwaltungsstrategie STAREN
OkoStars iiber die Hansainvest und NFS
Capital als globaler Aktienfonds gestar-
tet. Das Hauptaugenmerk liegt darauf,
qualitativ hochwertige Unternehmen zu
finden, die in ihrer Nische einen regionalen
oder/und innovativen Wetthewerbsvorteil
besitzen und mit ihren Produkten und
Dienstleistungen einen positiven Beitrag
fiir Gesellschaft und Umwelt leisten. Rein
regulatorisch wird der Fonds laut Prospekt
nach okologischen und sozialen Kriterien
verwaltet und unterliegt somit den strengen
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ESG-Richtlinien gemaRB Art. 8 Abs. 1 der
EU-Verordnung.

einBlick befragte Harry Odenthal, der
gemeinsam mit seinem Co-Manager Rainer
KleefuB den STAREN OkoStars verantwor-
tet, nach der konkreten Umsetzung seiner
Nachhaltigkeitsstrategie in die Praxis.

einBlick: Konnen Sie uns kurz erlautern,
wie Sie auf die Idee der OkoStars-Strate-
gie kamen und warum Sie den Okostars-
Fonds aufgelegt haben? Gibt es nicht
schon gentgend nachhaltige Invest-
mentmaoglichkeiten auf dem Markt?

Harry Odenthal: Die OkoStars-Idee wurde
bereits 2010 geboren und Uber die Jahre
weiterentwickelt. Am 15. November

2017 wurde die Strategie fir unsere
Vermdogensverwaltungskunden Uber die
NFS Hamburger Vermaégen erfolgreich
freigeschaltet bzw. platziert. Von der
Erstaufstellung des OkoStars-Portfolios
mit 20 Aktienpositionen als Musterdepot
im Jahr 2013 bis zur finalen Platzierung
Ende 2017 in der Vermdgensverwaltung
der NFS Hamburger Vermogen konnte
die Strategie bereits eine Performance
von gut 360 Prozent erwirtschaften,

einBlick Ausgabe 1/2022



die von der Hamburger Vermagen in
einem Backtesting Uber ihr Morningstar-
Datenbanksystem nachgewiesen wurde.
Bisher konnten unsere Kund:innen erst
ab einem Anlagevolumen von 50.000
Euro in das OkoStars-Portfolio inves-
tieren. Aus dieser Hirde wurde die

Idee geboren, die Strategie durch einen
Fonds auch kleineren Betragen und
Sparplanen zu 6ffnen. Die Umsetzung
wurde durch die Netfonds AG und NFS
Capital ermoglicht.

einBlick: Das heift, die Okostars-Strate-
gie, die erst ab 50.000 Euro Anlagevo-
lumen investierbar ist, steht jetzt auch
Kleinanleger:innen offen?

NACHHALTIGKEIT

Q FONDSDATEN

OKOSTARS-STRATEGIE IN DER VERMOGENSVERWALTUNG
Seit 15. November 2017 von der STAREN Beratungsgesellschaft mbH beraten

Haftungsdach NFS Hamburger Vermégen
Performance iber 130 Prozent (Stand 31. Dezember 2021)
Durchschnittliche Volatilitat 15,4 Prozent

Harry Odenthal, Geschaftsfiihrer der STAREN

Verantwortlicher Manager Beratungsgesellschaft mbH

»Das ESG-Siegel ist kein
alleiniges Qualitatssiegel
fur ein Produkt.«

Odenthal: Die Auflage des Fonds greift
im Grundsatz die Idee der VV-Strategie
auf, mit dem Unterschied, dass das
Anlagekapital gleichgewichtet auf 30
Aktienpositionen verteilt wird. Mit dem
Fonds ist die Anlage jetzt jedem zugang-
lich — mit einem Einmalbetrag schon ab
1.000 Euro oder/und einem monatlichen
Sparplan von 100 Euro kann er bei jeder
Depotbank gekauft werden.

einBlick: Was heilt ,Qualitatsunterneh-
men”? Das hort sich nach eher subjekti-
ver Auswahl an.

Odenthal: Alle Unternehmen im Fonds
haben einen ,high quality growth
trigger”. Das heil’t, wir suchen nach
einem Wettbewerbsvorteil (Stichwort:
Burggraben), den jedes Unternehmen in
der OkoStars-Strategie aufweisen sollte.
Marktfiihrende Unternehmen zeichnen
sich durch eine hohe Nettomarge aus
und sind im globalen Wettbewerb einem
geringeren Preisdruck ausgesetzt. Unter-
nehmen oder Technologien, welche ih-
ren wirtschaftlichen Vorteil iberwiegend

aus politischen Abhangigkeiten, wie zum
Beispiel Subventionen, ziehen, sind im
OkoStars-Portfolio kaum vertreten bzw.
aufgrund des Risikos untergewichtet. Ein
Beispiel hierflr ist die Wasserstoffindus-
trie — eine interessante Technologie, die
ihre wirtschaftliche Tragfahigkeit aber
noch nicht unter Beweis gestellt hat.
einBlick: Die Auswahl der meisten
nachhaltigen ESG-Fonds richtet sich in
erster Instanz nach einem vorgegebe-
nen ESG-Rating. Bedienen Sie sich fur
die OkoStars-Strategie auch aus dieser
Grundmenge von Wertpapieren, oder
wie mussen sich die Anleger:innen das
vorstellen?

Odenthal: Das ist eine relevante und
wichtige Frage. Es zeigt das Grundpro-
blem des ,Greenwashing” auf, womit

Branchenverteilung OkoStars

® Industrie 29,8
® Gesundheitswesen 16,5
Versorger 16,1
® Konsumgliter, zyklisch 12,5
® Technologie 1,3
Konsumagiiter, nicht zyklisch 8,7
Rohstoffe 51

die Fondsindustrie politisch konfrontiert
wird. Wir gehen mit der OkoStars-
Strategie den umgekehrten Weg und
fragen uns: Was ist das vordergriindige
Ziel der ,Geldlenkungspolitik”, was die
ESG-Regulierung ja letztendlich ist?
Und: Was bezwecken oder was erwarten
sich Investor:innen und Anleger:innen
von einer ethischen, okologischen und
nachhaltigen Anlage? Das ESG-Siegel
bietet zwar eine gewisse Orientierung,
sollte aber keine alleinige Entschei-
dungsgrundlage flr eine Anlage in einem
Fondsprodukt sein. Und es ist definitiv
kein Qualitatssiegel fir ein Produkt. In
vielen ESG-Fonds befinden sich eine
bunte Auswahl an Unternehmen aus den
verschiedensten Sektoren, die aufgrund
des vorgegebenen ESG-Ratings eine
vermeintliche Daseinsberechtigung in
dem Portfolio haben.

einBlick: Zum Beispiel?

Odenthal: Bei genauerem Blick befinden
sich in vielen ESG-Portfolios Soft-
wareunternehmen, wie etwa Amazon
oder Microsoft, oder die Chipindustrie,
wie ASML, NVIDIA oder Infineon, oder
Logistikunternehmen, wie Deutsche
Post oder Moeller-Maersk! Es ist natr-
lich eine Auslegungssache des Fonds-
managements, ob diese Unternehmen

in ein ESG-Portfolio mit eingebunden
sein mussen, allein aufgrund eines
positiven ESG-Ratings. Aber das ist
meines Erachtens nicht zielfihrend und
auch nicht unser Ansatz. Der politische,
gesellschaftliche und finanzielle Druck
wird zunehmen und die Anpassung  —>
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erreicht werden.

13 II-I-NIII‘JI 14 Ill‘l
L 3 2

—> ganzer Geschéaftsmodelle erfordern.

Unternehmen, die bei den Umwelt- und
Sozialkriterien sowie einem fairen
Umgang mit ihren Mitarbeiter:innen
punkten, haben allein aus diesem Grund
schon eine bessere Wettbewerbssitu-
ation. Diese Sektoren lassen sich sehr
schon den 17 Nachhaltigkeitszielen der
Vereinten Nationen zuordnen (siehe
Grafik).

einBlick: Aber es gibt in diesen Sektoren
auch Unternehmen, die nicht ESG-
zertifiziert sind, obwohl sie eine positive
Auswirkung auf unsere Umwelt und
Gesellschaft haben. Nicht alle Unterneh-
men, die nachhaltig und 6kologisch wirt-
schaften und ethisch korrekt handeln,
sind ESG-zertifiziert.

Odenthal: Und hier hilft uns das ESG-
und SDG-Scoring der ISS-oekom-
Datenbank, die aus der Auswahl unserer
Aktienselektion fir den Fonds solche
herausfiltert, die mit einem schlechten
Rating auffallen. Fir die Profis zusam-
mengefasst heil’t das, es sind nur solche
Aktientitel erwerbbar, die ein ESG-Rating
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17 Nachhaltigkeitsziele der Vereinten Nationen

Die Agenda 2030 mit ihren 17 Zielen fiir nachhaltige Entwicklung (Sustainable Development Goals,
SDG) ist ein globaler Plan zur Férderung nachhaltigen Friedens und Wohlstands und zum Schutz un-
seres Planeten. Seit 2016 arbeiten alle Lander daran, diese gemeinsame Vision zur Bekampfung der
Armut und Reduzierung von Ungleichheiten in nationale Entwicklungsplane zu iberfiihren. Dabei ist
es besonders wichtig, sich den Bediirfnissen und Prioritaten der schwachsten Bevolkerungsgruppen
und Lander anzunehmen - denn nur wenn niemand zuriickgelassen wird, kénnen die 17 Ziele bis 2030

Quelle: UNO-Informationsdienst (UNIS) Wien

von Prime —2 haben und zusatzlich
einen SDG Solution Score von uber 2
aufweisen. Dariber hinaus wird die Ge-
sellschaft keine Titel von Unternehmen
erwerben, die einen SDG Sol-Overall-
Score aufweisen, der 0,1 oder schlechter

»Was griin, 6kologisch,
nachhaltig und ethisch
korrekt ist, ist letztendlich
auch Ansichtssache und
persoénliche Philosophie.«

ist. Hierdurch ist sichergestellt, dass die
Gesellschaft fiir den Fonds nur Titel von
Unternehmen erwirbt, die mindestens
einen geringen Beitrag zu den Sustai-
nable Development Goals (SDG) der UN
leisten.

einBlick: Warum lassen sich nicht alle
Unternehmen ESG-zertifizieren, die sich
gegenlber der Umwelt, ihrem sozialen
Umfeld und ihren Mitarbeiter:innen fair

und nachhaltig verhalten?

Odenthal: Gegenfrage: Haben die Ka-
rotten aus Ihrem Garten ein Bio-Siegel?
Wahrscheinlich nicht, obwohl sie alle
Kriterien erflllen wirden. Bei dem ESG-
Siegel verhalt es sich dhnlich. Einige
Unternehmen sind einfach zu klein, wes-
halb aus mangelnder Datengrundlage
keine Zertifizierung maoglich ist, wie zum
Beispiel die FROSTA AG. Andere Unter-
nehmen scheuen den finanziellen und
administrativen Aufwand oder haben
eine Zertifizierung einfach nicht ndtig. Es
gibt allerdings auch Unternehmen, die
aufgrund punktueller Verstolie gegen
ESG-Regeln - teilweise temporar — aus
dem Raster fallen. Tesla ist ein aktuelles
Beispiel, nachdem das Unternehmen
durch Menschenrechtsverletzungen in
einem chinesischen Werk aufgefallen ist.
Aus diesem Grund ist Tesla auch nicht
im Fonds enthalten. Da die Anlagephi-
losophie des Fonds auf langfristigen
Investments beruht, wird aber nicht bei
jedem negativen Rating gleich das Unter-
nehmen verkauft. Aus diesem Grund
gibt es bei den gesetzlichen Vorgaben

in einer umfassenden Portfolioallokati-
on auch ,weiche Kriterien®, die hier ein
wenig Spielraum lassen.

einBlick: Und wie kann es umgekehrt
sein, dass Unternehmen ESG-zertifiziert
sind und lhren Ansprichen nicht genu-
gen?

Odenthal: Das ESG-Siegel, wie diverse
Bio-Zertifikate auch, basiert auf einer
Art Punktesystem. Durch Greenwashing
kann man dann schon auf ESG-Status
kommen. Viele Unternehmen sehen
grlner aus, als sie in Wirklichkeit sind

— und umgekehrt. Der ESG-Score ist
wie bereits beschrieben ein Kriterium in
meiner Entscheidungsfindung, aber nur
eines von fiinf. Was griin, 6kologisch,
nachhaltig und ethisch korrekt ist, ist
letztendlich auch Ansichtssache und
personliche Philosophie. Ich schaue seit
den 2000er-Jahren hinter die Kulissen

einBlick Ausgabe 1/2022



und habe tiefgriindige Branchenerfah-
rung und Kenntnisse sehr vieler Firmen.
Jede:r Anleger:in und Investor:in kann
die Entscheidungsgrundlage fir die
Auswahl der im Portfolio befindlichen
Unternehmen gut nachvollziehen, muss
aber naturlich nicht unbedingt meiner
Meinung sein. Aber dafir hat er oder sie
,reinen Wein“!

einBlick: Stichwort Branchen — Sie
fokussieren sich auf ganz bestimmte
Sektoren im OkoStars?

Odenthal: Das ist korrekt. Und zwar
orientiert sich jeder Sektor in direktem
Zusammenhang mit einem der 17 Nach-

»Anleger:innen wollen
neben einer guten Rendite
naturlich auch wissen, dass

ihr Geld einen positiven
Effekt auf Gesellschaft und

Umwelt hat.«

haltigkeitsziele der Vereinten Nationen
(Agenda 2030). Die zehn Sektoren, die
im Fonds abgebildet werden, reichen
von okologischem Lebensmittelanbau
und der -verarbeitung Uber regenerative
Energiegewinnung, Wasserversorgung/
-reinigung/-aufbereitung, Diagnostik
und Bioanalytik bis hin zu Bildung und
Sicherheit, Gesundheit und Pflege, und
auch das Thema umweltfreundliche Ab-
fallentsorgung und Recyclingmethoden
werden durch interessante und innovati-
ve Unternehmen im Fonds abgedeckt.
einBlick: Schon im Energiesektor gibt es
groRBe Meinungsverschiedenheiten. Wie
gehen Sie mit Themen wie Atomenergie
(Stichwort: Frankreich), Erdgas (Stich-
wort: Nord Stream) oder gar Windener-
gie (Stichwort: Windrader) um?
Odenthal: In der Tat kann man in vielen
Fallen keine 100-prozentige Entschei-
dung féllen. Viele Themen haben mehre-

re Facetten, sind nicht eindeutig als gut
oder schlecht einstufbar. Wir haben klare
Ausschluss- und Bewertungskriterien
fur die Entscheidungsfindung fir das
OkoStars-Portfolio (siehe Kasten).
einBlick: Das erfordert extrem groRen
Aufwand fur fundamentale Analysen.
Die Informationen hinter den Kulissen
der Unternehmensprasentationen und
Geschaftsberichten ist nicht leicht zu
finden und zu interpretieren.

Odenthal: In 30 Jahren Borsenerfah-
rung, insbesondere mit nachhaltigen
Investments, beobachten wir relevante
fachspezifische Tendenzen und Trends
in den jeweiligen Branchen. Nattrlich ist
die Fundamentalanalyse der Unterneh-
men nach wie vor eine wichtige Haus-
aufgabe.

einBlick: Gerade in Bereichen wie
Energiegewinnung, Transport und auch
Biotechnologie ist die Entwicklung
rasant. GroRes Potenzial steckt teilweise
in sehr jungen Firmen und Technologien.
Tesla ist keine 20 Jahre alt, schon knapp
12 Jahre borsennotiert und hat eine Be-
wertung in Hohe der dbrigen Top Ten der
grofiten Autohersteller zusammen.
Odenthal: Das ist richtig und eine
spannende Herausforderung, da — bei
aller Liebe zu inhaltlichen Werten der
OkoStars-Strategie — natlrlich auch die
Rendite stimmen muss. Auch wenn wir
bei den OkoStars weitestgehend auf
spekulative Werte verzichten, haben wir
immer ein Auge auf aktuelle geschaftli-
che Entwicklungen. Sobald sich Unter-
nehmen mit soliden Geschaftsmodellen
am Markt beweisen und die genannten
Kriterien erflllen, landen sie in der enge-
ren Auswahl.

einBlick: Das klingt spannend, sowohl
inhaltlich als auch ertragstechnisch.

Wir werden wohl noch einiges von den
OkoStars horen!

Odenthal: Eine aktive und sehr transpa-
rente Aullenkommunikation wird ein
integraler Teil des Fonds sein. Natdirlich

NACHHALTIGKEIT

Ausschluss- und Bewertungs-
kriterien im OkoStars-Portfolio

® 0 Prozent Toleranz bei zum Beispiel
Fracking, Kinderarbeit oder strategischer
Ristung

® 5 Prozent Toleranz, wenn der Anteil am Ge-
samtumsatz aus zum Beispiel Spirituosen,
Tabak und Gliicksspiel diesen Wert nicht
liberschreitet; auch Atomenergie befindet
sich in dieser Kategorie

® Positiver ESG-Score auch entsprechend
positiv bewertet

® Positiver Beitrag zu SDG-Zielen bevorzugt
aufgenommen

® QGARP (Quality Growth At Reasonable
Price) - Aktien mit qualitativ hochwer-
tigem und skalierbarem Wachstum, die
aktuell an den Borsen zu einem fairen
Preis bewertet sind

wollen Anleger:innen eine gute Rendite
erzielen. Aber es besteht bei vielen
Anleger:innen auch grof3es Interesse, ihr
Geld mit gutem Gewissen anzulegen
und zu wissen, dass ihr Geld einen
positiven Effekt auf unsere Gesellschaft
und Umwelt hat. Ich hoffe, dadurch viele
Anleger:innen erreichen zu kénnen und
auch Berater:innen und Kolleg:innen
innerhalb des Netfonds-Netzwerks zu
helfen, ihre Kund:innen durch konstante
Kommunikation Uber diverse Kanale
immer auf dem neuesten Stand zu
halten. m

Weitere Informationen und das Fact-
sheet zum OkoStars-Fonds erhalten Sie
unter: https://www.oekostars.de

i E

Kontakt
STAREN Beratungsgesellschaft mbH

odenthal@staren.de
Telefon: (02 21) 985 47 40
www.staren.de
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GRUNE KERNENERGIE
UND GRUNES ERDGAS?

Wie die Taxonomie-Verordnung der EU funktioniert

Anfang des Jahres hat es die ,Verord-
nung (EU) 2020/852 des Europaischen
Parlaments und des Rates vom 18.

Juni 2020 tber die Einrichtung eines
Rahmens zur Erleichterung nachhaltiger
Investitionen und zur Anderung der Ver-
ordnung (EU) 2019/2088" (kurz: Taxono-
mie-Verordnung) bis in die Tagesschau
geschafft. Samtliche Nachrichtensender
und -magazine berichteten darlber,
dass die EU Atomkraft und Erdgas als
nachhaltig einstuft. In diesem Artikel
wollen wir klarstellen, was es mit dieser
Aussage auf sich hat und worum es bei
der EU-Taxonomie Uberhaupt geht.
2018 veroffentlichte die EU-Kommission
ihren Aktionsplan ,Finanzierung nach-
haltigen Wachstums®, eines der Ziele ist
die Neuausrichtung von Kapitalflissen
hin zu nachhaltigen Investitionen. Die
wichtigste Mallnahme hierfur ist die
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Einflihrung eines einheitlichen Klassifi-
kationssystems flr nachhaltige Tatigkei-
ten, unter anderem damit Anleger:innen
sich anhand klarer Leitlinien dartiber
informieren kdnnen, mit welchen Inves-
titionen dkologisch nachhaltige Wirt-
schaftstatigkeiten finanziert werden.
Die EU-Taxonomie soll als wissen-
schaftsbasiertes Transparenzinstrument
flr Unternehmen und Investor:innen
dienen. Ihr Ziel ist es, Griinfarberei zu
verhindern und Investor:innen dabei zu
unterstltzen, Wirtschaftstéatigkeiten zu
identifizieren, die mit den Umwelt- und
Klimazielen der EU in Einklang stehen.
Die Taxonomie-Verordnung enthalt die
Kriterien zur Bestimmung, ob eine Wirt-
schaftstatigkeit als 6kologisch nachhal-
tig einzustufen ist, um damit den Grad
der okologischen Nachhaltigkeit einer
Investition ermitteln zu kdnnen.

Die Taxonomie-Verordnung kennt

drei Arten von Tatigkeiten: CO,-arme
Tatigkeiten (Art. 10 Abs. 1), Ubergangs-
tatigkeiten (Art. 10 Abs. 2) und ermog-
lichende Tétigkeiten (Art. 16). Die Kom-
mission hat bestimmte Kernenergie- und
Gastatigkeiten in die zweite Kategorie
aufgenommen. Dies sind Tatigkeiten,

fur die es noch keine technologisch und
wirtschaftlich machbaren CO,-armen
Alternativen gibt, die aber unter strengen
Auflagen einen Beitrag zum Klimaschutz
leisten und das Potenzial haben, eine
Rolle beim Ubergang zu einer klimaneu-
tralen Wirtschaft im Einklang mit den
Klimazielen und Verpflichtungen der EU
zu spielen, ohne dabei Investitionen in
erneuerbare Energien zu verdrangen.
Voraussetzung fir eine Einstufung als
Ubergangstatigkeit sind bestimmte Aus-
lauffristen und Stichtage zum Beispiel
fur betriebsbereite Endlager.

Die Taxonomie-Verordnung sieht zudem
besondere Offenlegungspflichten im
Zusammenhang mit Gas- und Kernener-
gieaktivitaten vor. Grolte borsennotierte
Nichtfinanz- und Finanzunternehmen
werden dazu verpflichtet, den Anteil ihrer
mit Erdgas und Kernenergie zusammen-
hangenden Tatigkeiten offenzulegen.
Dies durfte Anleger:innen dabei helfen,
zwischen den verschiedenen Tatigkeiten,
in die sie investieren, zu unterscheiden.
Keineswegs also gelten Kernenergie und
Erdgas nun als ,griine” Energiequellen.
Dieser Status ist nach der Taxonomie-
Verordnung nur flr erneuerbare Ener-
gien vorgesehen. g

lhre Ansprechpartnerin

Sarah Lemke
Syndikusanwaltin

slemke@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-389

einBlick Ausgabe 1/2022



NACHHALTIG IN SCHWEL-

TOP-FONDS

LENLANDERN ANLEGEN

ESG als Schliissel zum Erfolg bei Emerging-Markets-Anlagen

Die Welt verandert sich. Angetrieben
von langfristigen Trends und Verande-
rungen in Technologie, Demografie und
Globalisierung werden zuklnftig immer
mehr neue, weltweit fiihrende Unterneh-
men aus Schwellenlandern kommen.
Grole Teile der Emerging Markets (EM)
entwickeln sich zu einem wirtschaftli-
chen Kraftwerk. Ein groBes Potenzial
an jugendlichen Arbeitskraften, eine
wachsende Mittelschicht und ein hohes
Wirtschaftswachstum sind die Grund-
lagen, die sie flr Investoren attraktiv

ed

machen — auch fur die Emerging Stars
Equity Strategie von Nordea.

In der inzwischen elfjahrigen Geschichte
der Strategie kamen fiir die Portfolioma-
nager nur Unternehmen infrage, die nicht
nur den kurzfristigen Erfolg suchen, son-
dern strukturelle Wachstumschancen
nutzen und sich damit nachhaltige Wett-
bewerbsvorteile sichern. Sie mussen
zudem in der ESG-Betrachtung (Belange
rund um Umwelt, Soziales und ethische
Unternehmensfiihrung) fihrend sein.
Die Uberzeugung, dass Unternehmen,

Disclaimer

Nordea Asset Management ist der funktionelle Name des Vermdgensverwaltungsgeschéfts, welches von den rechtli-
chen Einheiten Nordea Investment Funds S.A. und Nordea Investment Management AB (,rechtliche Einheiten”) sowie
ihren jeweiligen Zweigniederlassungen und Tochtergesellschaften betrieben wird. Dieses Dokument ist Werbematerial
und bietet dem Leser Informationen zu den spezifischen Expertise-Feldern von Nordea. Dieses Dokument (bzw. jede in
diesem Dokument dargestellte Ansicht oder Meinung) kommt keiner Anlageberatung gleich und stellt keine Empfehlung
dar, in ein Finanzprodukt, eine Anlagestruktur oder ein Anlageinstrument zu investieren, eine Transaktion einzugehen
oder aufzuldsen oder an einer bestimmten Handelsstrategie teilzunehmen. Dieses Dokument ist weder ein Angebot fiir
den Verkauf noch eine Aufforderung zur Abgabe eines Angebots fiir den Kauf von Wertpapieren oder zur Teilnahme an
einer bestimmten Handelsstrategie. Ein solches Angebot kann nur durch einen Verkaufsprospekt oder eine dhnliche
vertragliche Vereinbarung abgegeben werden. Dieses Dokument darf ohne vorherige Erlaubnis weder reproduziert noch
veroffentlicht werden. © Der rechtlichen Einheiten der Nordea Asset Management und jeder ihrer jeweiligen Zweignie-
derlassungen und/oder Tochtergesellschaften
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die gegeniiber Mitarbeitern, Lieferanten,
Kunden, Umwelt und Gesellschaft ver-
antwortungsbewusst handeln, langfristig
erfolgreicher sein werden, hat sich Uber
die Jahre immer wieder bewiesen.

Um ESG-Chancen und -Risiken rich-

tig einzuschatzen, hat Nordea Asset
Management schon seit Jahren die
ESG-Analyse als einen fest integrierten
Bestandteil im Anlageprozess der Emer-
ging Stars Equity Strategie etabliert.

Das 25-kopfige Responsible Investment
Team arbeitet hierbei Hand in Hand

mit den Portfoliomanagern und erstellt
ein profundes ESG-Scoring fir jeden
Investmentkandidaten. Nur jene, die das
ESG-Screening bestehen, kommen fiir
ein Investment infrage.

Dadurch kann das Investmentteam nicht
nur die langfristigen Gewinner unter den
EM-Unternehmen identifizieren, sondern
auch mit ihnen in einen Dialog treten und
sie zum Beispiel bei der Verbesserung
der Arbeitsbedingungen oder des
CO,-Abdrucks unterstitzen. So kann ein
Investment dazu beitragen, die Welt von
morgen positiv und nachhaltig zu
verandern — auch in den Schwellenlan-
dern. m

lhr Ansprechpartner

\
Marvin Mocker

Vertriebsdirektor Wholesale
Nordea Investment Funds S.A. German Branch

marvin.mocker@nordea.com
Telefon: (0160) 91 74 93 21
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Entwicklung Bestand in ETF
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ETF-ANTEIL STEIGT AN

Unsere Analyse des ETF-Bestands in Ih-
ren Kundendepots Uber die letzten Jahre
ergab: Im Marz 2019 lag der ETF-Anteil
am Gesamtbestand bei knapp 4 Prozent,
im Marz 2022 hingegen mit 7,8 Prozent
fast doppelt so hoch und summiert

sich auf rund 1,1 Milliarden Euro. Nach
Einzelfirmen betrug der ETF-Bestand

9,6 Prozent bei NFS, 8,7 Prozent bei
Netfonds und 4,1 Prozent bei Argentos.
Auffallig ist, dass diese Produktklasse
von Berater:innen eingesetzt wird, die

alternative Vergitungsformen wie Ser-
vicegebuhren oder den Einsatz im Rah-
men einer Vermogensverwaltung aktiv
nutzen. Innerhalb von Vermogensverwal-
tungen kommen ETF besonders haufig
zum Einsatz. Der Trend zu bestandspro-
visionsfreien Anlageprodukten ist klar
erkennbar. Weitere Informationen zu
Ertragsmodellen fir diese Produktklasse
finden Sie auf Seite 61, Informationen

zu Servicegebiihren und Honoraren auf
Seite 46.

HINWEISE ZUM
EBASE-WERT-
PAPIERDEPOT

Die ebase ist den meisten von lhnen
als Fondsplattform bekannt. Sie
bietet aber auch die Mdglichkeit,
Einzelwerte (Aktien & Co.) zu verwah-
ren. Spatestens seit der Migration
der AAB ist das vielen Beratern
bekannt. Hier gilt es jedoch einige
Dinge zu berticksichtigen. Wenn Sie
Neukund:innen onboarden moch-
ten, sollten Sie vorher unbedingt
besprechen, welche Anlageklassen
sie erwerben mochten. Womaglich
mussen dann zwei separate Depots
eroffnet werden, da im Wertpapierde-
pot (WP) ausschlieBlich Aktien, Anlei-
hen und Zertifikate verwahrt werden
konnen und im Investmentdepot nur
Fonds und ETF. Standardmalig wird
das WP-Depot nicht im Frontend
angezeigt und auch nicht tber die
Schnittstelle an uns geliefert, daher
sollte zusatzlich eine Sichtvollmacht
eingereicht werden, damit dies
passiert. Es gibt noch weitere kleine,
aber feine Unterschiede. Fragen dazu
beantwortet Ihnen unser Abwick-
lungsservice gerne.
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FODB: KOSTENLOSES DEPOT

BIS ZUM 25. GEBURTSTAG

Viele Banken bieten die Flhrung eines kostenlosen Junior-Depots bis zur Voll-
endung des 18. Lebensjahres an. Zu diesem Zeitpunkt sind die Kunden natdrlich
weiterhin in den meisten Fallen Schiler:innen, Studierende oder Auszubildende
mit geringen Sparraten, bei denen durch das dann abgerechnete Depotfiih-
rungsentgelt die Rendite stark geschmalert wird. Aus diesem Grund hat sich die
FoDB entschlossen, das Alter fir die kostenlose Depotfiihrung heraufzusetzen.
Bis Depotinhaber:innen 25 Jahre alt werden, kann das Depot zukiinftig kosten-
frei gefiihrt werden. Voraussetzung ist allerdings ein Nachweis von der Schule
oder Uber den Studienplatz. Bei Fragen zur Umstellung steht Ihnen unser Ab-
wicklungsservice wie immer gerne zur Verfligung. Sprechen Sie uns einfach an.

einBlick Ausgabe 1/2022



DIGITALISIERUNG VON DEPOT-
EROFFNUNGSANTRAGEN

SCHREITET VORAN!

Es gibt drei
Ausbaustufen:
erstens das

seit Ende 2017
erfolgreich tber
fwPRO genutzte
Uploadtool. Hier
konnen Sie De-
poteroffnungsan-
trage fir FFB und
FoDB hochladen.

Wir Ubermitteln
sie digital an die
L N

Banken. Auf-

grund der schnellen Weiterleitung und des Entfalls des Verlustrisikos
auf dem Postweg erhalten wir etwa 80 Prozent aller Antréage ber das
Uploadtool. Die zweite Stufe: ein voll digitaler Abschluss tber die Links
der Bank. Das geht bei der FFB (Link oder fundautomat), ebase und
comdirect. Aufgrund der schnellen Eroffnung empfehlen wir die Nut-
zung der Links, bei der FFB empfehlen wir den fundautomat. Die dritte
Stufe befindet sich aktuell in Umsetzung: eine in finfire integrierte, voll
digitale Eroffnung. Unser Ziel ist es, diese fur alle Banken anbieten zu
konnen, um die hochste Komfortstufe zu erreichen. Die Basistechnolo-
gie haben wir geschaffen und bieten nun die erste Bank im Livebetrieb
an. Mit weiteren Banken stehen wir im Austausch und hoffen, im Laufe
des Jahres das digitale Onboarding fir diese anbieten zu konnen.

INVESTMENT I

3 Fragen an....

fl'”“ b
A

Julia Stier
Abwicklungsservice Investment

Was ist deine Aufgabe bei Netfonds?

Im Abwicklungsservice des Investmentbereichs bin
ich Ansprechpartnerin fiir unsere Partner:innen fir die
Depotstellen comdirect und DWS. Hierbei unter-
stitze ich bei jeglichen Fragen und Problemen rund
um die Depots sowie den Abwicklungsmodalitaten
zur abschliefenden Bearbeitung von Antragen und
Auftragen.

Was gefillt dir an deiner Arbeit bei Netfonds?

Der partnerschaftliche Austausch mit unseren
Berater:innen und die erfolgreiche Unterstiitzung bei
ihren Problemen und Anliegen machen mir viel Spaf.
Aber auch zum Beispiel der Ausbau und die Entwick-
lung von finfire fligen sich perfekt in einen abwechs-
lungsreichen Arbeitstag ein.

Was wiinschst du dir fiir die Zukunft?

Fiir die Zukunft wiinsche ich mir einen deutlich verbes-
serten bzw. beschleunigten Arbeitsprozess bei einigen
Banken. Dies wiirde das Zusammenspiel zwischen De-
potstellen, Berater:innen und uns deutlich entspannen
und erleichtern.

UNGENUTZTES
POTENZIAL

Ende Februar 2022 wies die Netfonds
Gruppe einen Gesamtbestand von
983.040.457,18 Euro auf den
Abwicklungskonten aus. Da die Einlage-
grenzen seitens der Depotstellen sukzes-
sive abgesenkt wurden, empfehlen wir
dieses ungenutzte Investmentpotenzial
zu nutzen. Sie konnen die Bestande

Ihrer Kund:innen unter Vertrage in finfire
gezielt suchen.

RISIKO KUNDENVERLUST

Unser Fazit zum BGH-Urteil

Im Sommer 2021 hat der BGH entschieden, dass AGB- und Preisanderungen
zustimmungspflichtig sind und kein Widerspruch nicht als Zustimmung gilt.
Bei allen unseren Partnerbanken gab es in den zwei Jahren AGB-Anderun-
gen, auf die nun reagiert werden musste. Bei der FoDB, comdirect, DWS
und ebase wurden die Kund:innen bereits um Zustimmung gebeten, die
FFB startet im April. Bei ausbleibender Reaktion kann es im schlimmsten
Fall zu Kiindigungen kommen. Das wollen die Banken nicht, ihnen fehlt aber
die Alternative. Darum bitten wir Sie um aktive Mitwirkung. Klaren Sie lhre
Kund:innen Uber die Konsequenzen auf und bitten Sie sie, die Zustimmung
zu erteilen. Uber die laufenden Kampagnen informieren wir Sie in unseren
Newslettern.

41



INVESTMENT

Ohne Rabattierung:
ebase

5% bei 1.500 €

Berechnung Agio
1.500€°0,05=75¢€

AAB Berechnung Agio
5% bei 1.500 € 1.500€°0,05=75¢€

ebase Berechnung Agio
2,5% bei 1.500 € 1.500€70,025=3750 €
AAB Berechnung Agio

2,5% bei 1.500 € 1.500€70,025=37,50 €

ebase Berechnung Agio
0% bei 1.500 € 1.500€70,0=0¢€
AAB Berechnung Agio

0% bei 1.500 € 1.500€70,0=0¢€

Zahlenbeispiel ebase/AAB und alt AAB

Berechnung ebase Anteil
immer 0,25 % der Anlagesumme 1.500€70,0025=3,75€
Berechnung AAB Anteil
(1.500€-75€)"0,003=4,28 €

“vereinfachte Darstellung; Agios wurden nicht als Teil des Anlagebetrags berechnet.

Bei 50 % Rabattierung:

Berechnung ebase Anteil
immer 0,25 % der Anlagesumme 1.500€*0,0025 = 3,75 €
Berechnung AAB Anteil
(1.500€-37,50€)"0,003=4,39€

Berechnung ebase Anteil
immer 0,25 % der Anlagesumme 1.500€*0,0025 = 3,75 €
Berechnung AAB Anteil

AAB hat keinen weiteren Anteil berechnet

Berechnung Agio Rest
75€-375€=7125¢€
Rest Agio
75€-4,28€=70,72 €

Berechnung Agio Rest
3750€-3,75€=3375¢
Rest Agio
37,50€-4,39€=3311€

Bei 100 % Rabattierung:

Berechnung Agio Rest
0€-3,75€ =-3,75€ von Ihnen zu zahlen
Rest Agio

NETFONDS-ABWICKLUNGSSERVICE

Neue Transaktionskostenlogik fur migrierte
Depots der Augsburger Aktienbank (AAB)

Im ehemaligen AAB-Depottyp ,Augs-
burger Servicekonto” (ASK) wurde
seitens der Augsburger Aktienbank ein
Anteil vom vereinbarten Agio als Gebuhr
einbehalten. Er betrug je nach Fonds-
klasse zwischen 0,25 und 0,40 Prozent
der Anlagesumme, beispielsweise 0,3
Prozent bei Aktienfonds. Wurde ein
Fonds jedoch zu 100 Prozent rabattiert,
so vereinnahmte auch die AAB bei die-
sem Geschaft keinen Agio-Anteil. Dieses
Kostenmodell wird in einer ahnlichen
Form auch von ebase weitergefihrt,
jedoch mit einer Besonderheit. Fiir das
Depotmodell ,Augsburger Investment-
depot” (ehemals ASK) werden in den
Auspragungen Basis, Spar und Komfort
standardmanRig 5 Prozent des mit dem
Kunden vereinbarten Agios einbehalten
(Berechnungsbeispiele siehe oben). Die-
se neue Regelung ist vorteilhafter, denn
bei einem Agio von 5 Prozent wiirden
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Beachten Sie, dass
Sie eine maximale

Rabattierung von
95 Prozent des Agios
hinterlegen!

demnach nicht mehr 0,3, sondern 0,25
Prozent belastet. Dieser Anteil wird, im
Gegensatz zum bisherigen Vorgehen bei
der AAB, jedoch immer berechnet und
wirde bei einer 100-prozentigen Rabat-
tierung des Fonds zu einer negativen
Provision fiihren, die von Ihnen zu be-
gleichen ware! Beachten Sie daher, dass
Sie eine maximale Rabattierung von 95
Prozent des Agios hinterlegen.

In eigener Sache mochte ich mich auch
im Namen meines Teams bei Ihnen fir
die unerschutterliche Treue und Geduld

bedanken. Die letzten Monate waren so
herausfordernd wie noch nie. Diverse
Kampagnen zur Aktualisierung der Kun-
dendaten/AGB-Anderungen der Banken,
die Migration der AAB zur ebase, neue
Formulare im Turnus weniger Monate,
groflle Rickstande in der Bearbeitung
und nicht zuletzt personelle Engpasse
aufgrund krankheitsbedingter Ausfalle
haben uns in Atem gehalten.

In solchen Phasen unserem Anspruch
an uns selbst gerecht zu werden, ist
nicht leicht. Das hat zur Folge, dass
manche Anfrage langer fir die Beant-
wortung bendtigt. Wir hoffen, dass

wir Ihnen in diesem Jahr wieder das
gewohnte Servicelevel bieten konnen. jha

lhre Ansprechpartnerin

Janna Hansen
Teamleiterin Abwicklungsservice Investment

jhansen@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-201

einBlick Ausgabe 1/2022



>>TUROFFNER IN EINE
VOLLUMFASSENDE FINANZBERATUNG

Neues Einlagenportal fur Festgeldanlagen

Fiir unsere Partner:innen im Haftungsdach
haben wir mit dem Einlagenportal von
Raisin DS (ehemals Deposit Solutions) eine
Maoglichkeit zur Festgeldanlage geschaf-
fen. Uber die Plattform konnen Gelder bei
verschiedenen Banken in Deutschland

und im europdischen Ausland unter den
Aspekten der Einlagensicherung investiert
werden. Die Angebote werden monatlich
erneuert, sodass unterschiedlichste Zins-

sdtze und Laufzeiten zur Verfiigung stehen.

So halten lhre Angebote auch bei steigen-
den Zinsen mit dem Markt mit.

Friederike Bremer, Partnerbetreuerin
Investment bei der Netfonds Gruppe,
befragte Dominik Wintermantel von der FB
Honoraranlagen GmbH fiir einBlick nach
seinen Praxiserfahrungen mit dem Einla-
genportal.

einBlick: Einige Partner:innen nutzen das
Einlagenportal bereits als Erganzung ih-
rer Produktpalette, so auch Sie. Warum?
Dominik Wintermantel: Genau, mittler-
weile gibt es kaum eine Bank mehr, die
ihre Kund:innen nicht mit Strafzinsen
konfrontiert hat. Die Riickkehr von
Zinsen auf deutschen Sparbtiichern ist
nicht in Sicht. Unsere Kund:innen fragen
uns fortlaufend nach Alternativen. Hier
konnen wir nun seit einiger Zeit eigene
Tages- und Festgeldkonten einsetzen.

Weitere Informationen

Samtliche Informationen zum Einlagenportal
von Raisin DS sowie Infos zur Anmeldung
finden Sie {iber die finfire-Kachel ,Einlagen-
portal”im Bereich Tools sowie auf unserer
fundsware-Seite.

»Wir erfahren heute
oftmals von deutlich
mehr Kapital
auf Konten als
bislang bekannt.«

Wir erweitern damit unser Dienstleis-
tungsangebot und kénnen klassischen
Banken in diesem Bereich Paroli bieten.
Diese Option hebt uns von vielen Mitbe-
werbern und freien Finanzberater:innen
ab. Hier zeigt sich wieder einmal der
Vorteil unseres grof3en Pools und Haf-
tungsdachs.

einBlick: Wie binden Sie das Angebot in
Ihren Beratungsalltag ein?
Wintermantel: Die Moglichkeit, Tages-
und Festgelder anzubieten, ist zu einem
wesentlichen Bestandteil jeder Beratung
geworden. Auch in den Fallen, in denen
Liquiditat mit einem Anlagehorizont von
3 bis 24 Monaten geparkt werden sall,
sind wir nun der richtige Ansprechpart-
ner. In der Vergangenheit mussten wir
diese Kund:innen zu externen Banken
oder Zinsportalen schicken, um Strafzin-
sen zu vermeiden. Aullerdem erfahren
wir heute oftmals von deutlich mehr
Kapital auf Konten, als uns bislang
bekannt war.

einBlick: Aus den neuen Geldern lassen
sich doch sicher auch noch weitere ver-

INVESTMENT I
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triebliche Ansétze generieren, oder?

Wintermantel: Definitiv, wir sehen die
Tages- und Festgeldkonten in erster
Linie als einen Turoffner in eine vollum-
fassende Finanzberatung. Was bisher
Hoheitsgebiet der Banken war, konnen
wir nun selbst anbieten und unseren
ganzheitlichen Beratungsansatz
hierdurch abrunden. Ein weiterer Vorteil
ist, dass viele Tages- und Festgeld-
Interessent:innen wahrend der Beratung
erkennen, dass eine Kapitalmarktanlage
am Ende die bessere Option fir sie ist.
Hier kommen wir automatisch mit
unserem Kerngeschaft — der Wertpa-
pierberatung — ins Spiel' m

lhre Ansprechpartnerin

Friederike Bremer
Partnerbetreuerin Investment

fbremer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-221
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UMPARKEN IM KOPF

Das globale Rundum-sorglos-Paket fur Berateriinnen
auf der Suche nach Alternativen

® Weltweite Anlage:
easyfolio investiert auf allen
Kontinenten in den blau
gefarbten Landern.

Die easyfolio-Vermdgensverwaltungs-
strategien sind mehr als globale ETF-
Portfolios. Mit easyfolio versucht
Netfonds eine neue und langfristige
Investmentphilosophie mit zugehdrigem
Betreuungskonzept zu etablieren, die

es Ihnen, liebe Berater:innen, erlaubt,
den Fokus zu verschieben vom zeitauf-
wendigen Portfoliomanagement hin zur
Intensivierung der Kundenbeziehung.
Erweitert wird dieses Angebot nun um
ein umfangreiches Wissenspaket. Seit
Jahren denken verschiedene politische
Parteien Uber ein sogenanntes Provisi-
onsverbot fir Investmentberater:innen
nach, das fur die Rickvergltung Uber
Bestandsprovisionen das Ende bedeuten
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wirde. Auf der anderen Seite gibt es eine
Vielzahl von Berater:innen, die die reine

Produktauswahl nicht als Kernbaustein
ihrer Dienstleistung definieren und daher
auf der Suche nach Alternativen sind.

Philosophie ersetzt Einzelprodukte
easyfolio bietet mit seinen ETF-Ver-
mogensverwaltungsstrategien eine
modellbasierte Losung, die auf ein
Servicegebiihren-Modell aufsetzt. Die
Vermadgensverwaltung Ubernimmt dabei
die Produktauswahl der Portfolios und
wappnet Berater:innen gleichzeitig vor
maoglichen regulatorischen Einschnitten.
Berater:innen konnen zwischen vier ver-
schiedenen Risikostrategien zwischen

30 und 90 Prozent Aktienquote wahlen
und damit dem individuellen Risikoprofil
ihrer Kund:innen entsprechen. Das Ma-
nagement Ubernimmt easyfolio gemein-
sam mit den Vermogensverwalter:iinnen
der NFS Hamburger Vermaogen.
Berater:innen kdnnen sich so voll-
kommen auf die Beddrfnisse ihrer
Kund:innen und die Pflege der Kunden-
beziehung konzentrieren.

easyfolio steht dabei fir mehr als Port-
folios aus Einzeltiteln, sondern verfolgt
eine klare Investmentphilosophie: Das
Management der Strategien erfolgt mo-
dellbasiert nach dem globalen Bruttoin-
landsprodukt, verfeinert durch Daten der
Marktkapitalisierung. Mit tber 17.000

einBlick Ausgabe 1/2022



Aktien und Anleihen in 95 Landern
investiert easyfolio in die Weltwirtschaft,
und zwar breiter als alle vergleichbaren
Portfolios. Die easyfolio-Strategien sind
dabei prognosefrei und versuchen erst
gar nicht, einzelne Markte oder Indizes
zu schlagen — frei nach dem Motto: Die
Weltwirtschaft ist unser Zuhause.

Alle Strategien arbeiten zudem mit fest
definierten Quoten, die quartalsweise
durch ein Rebalancing wieder auf die
Ausgangsgewichte zuriickgesetzt
werden. So wird sichergestellt, dass die
Gewichtungen der Strategien fortlau-
fend den gewtinschten Risikoprofilen
der Kund:innen entsprechen. Umge-
setzt wird die easyfolio-Philosophie
ausschliellich mit ETF, wobei bewusst
auf Faktor-, Hebel- oder Short-ETF
verzichtet wird. Fur jeden Zielmarkt wird
der beste verfligbare ETF ausgewahlt.
Wahlen konnen Kund:innen zwischen
der Classic-Variante, ohne jegliche
Einschrankungen bei der ETF-Auswahl,
und der Green-Strategiefamilie, bei der
ausschlieBlich nachhaltige und den ESG-
Kriterien entsprechende ETF allokiert
werden.

easyfolio bietet ein
breites Servicepaket,
das lhnen die Pflege
lhrer Kundenbeziehung
erleichtert.

Servicegebiihr statt Provisionsmodell
Wie bei anderen Vermdgensverwal-
tungsstrategien auch wahlen Sie, liebe
Berater:innen, lhre Vergltung selbst.
Uber eine Servicegebiihr definieren Sie
den Preis lhrer Dienstleistung — zwi-
schen 0,5 und 1,75 Prozent zuzlglich
Mehrwertsteuer — fur lhre Kund:innen.
Neben der Bereitstellung eines quar-
talsweisen Reportings und monatlichen
Factsheets entfallen fir Sie fortan die

EASYFOLIC BOQRLET

@ Unser Booklet fiir Sie: gebiindelte
aktuelle Informationen rund um easyfolio

Betreuungspflicht und die Pflicht, Telefo-
nate aufzuzeichnen. Beides tbernimmt
aus rechtlicher Sicht die NFS Hamburger
Vermogen. Sie gewinnen somit Zeit und
die Freiheit, sich vollkommen auf Ihre
Kundenbeziehung zu konzentrieren.
Zudem erhalten Sie die Sicherheit, Ihr
Geschaft nach gleichem Gusto auch in
Zukunft ausfihren zu kénnen. Service-
geblhren-Modelle wie die der NFS Ham-
burger Vermaogen sind von moglichen
Provisionsverboten unberihrt, bieten
Planungssicherheit fir die Zukunft

und Ihnen obendrein die Méglichkeit,
verschiedene Leistungspakete — zum
Beispiel Basis, Advanced, Premium — mit
unterschiedlichem Pricing anzubieten.

Unser Service startet nach Investition
Bei easyfolio gehen wir neben dem Ein-
satz einer Investmentphilosophie noch
ein Stlck weiter und stellen den Service-
gedanken in den absoluten Vordergrund.
Entgegen dem klassischen Autokauf en-
det unser Angebot nicht mit der Schlis-
sellbergabe. Wir kiimmern uns stattdes-
sen fortlaufend um Sie und versuchen,
Ihnen das Leben und die Pflege der

INVESTMENT I

Beziehung zu lhren Kund:innen leichter
zu machen. Da dieser Ansatz noch nicht
weitverbreitet ist, erfordert er sicher bei
den einen oder anderen ein ,Umparken
im Kopf*, doch bedienen wir uns gern an
Analogien aus der Autoindustrie.

Neben monatlich aktualisierten Kun-
denprasentationen erhalten Sie als
easyfolio-Berater:in Zugang zu schrift-
lichen monatlichen Reports uber die
Entwicklung der easyfolio-Strategien,
deren Textbausteine Sie fir lhre eigene
Kundenkommunikation tibernehmen
konnen, sofern Sie nicht den komplet-
ten Report versenden mochten. Das
Gleiche gilt fir unsere Halbjahres- und
Jahresriickblicke und den easyfolio-Jah-
resausblick. Zudem veroffentlichen wir
mehrmals im Monat unter der Kategorie
,easy Akademie" Artikel rund um das
Thema Geldanlage mit ETF. Gebiindelt
werden alle diese Bausteine jeden Monat
im neuen easyfolio Booklet.

Alle Komponenten sind speziell auf easy-
folio zugeschnitten und jederzeit digital
Uber fundsware und die easyfolio-Web-
site abrufbar. In Sondersituationen wie
dem Ukraine-Konflikt oder beim Corona-
Crash bieten wir lhnen zudem schrift-
liche Krisenupdates, die sich ebenfalls
direkt fur die Endkundenkommunikation
eignen. Und selbstverstandlich erreichen
Sie uns an allen Werktagen per Telefon
oder E-Mail, um Ihre individuellen Fragen
zu stellen. Mit dieser Palette an Baustei-
nen bieten wir Ihnen die Moglichkeit,
easyfolio fir mehr zu nutzen als nur eine
einfache ETF-Strategie. jaw

lhr Ansprechpartner

Julian-André Winter
Geschéftsfihrer easyfolio GmbH

jwinter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-436
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RICHTIG BERATEN MIT HONORAREN

Zahlen, Lésungen und Fakten fur Netfonds-Partnerinnen

Honorare werden eine immer wichtigere
Rolle in unseren Verglitungsmodellen
spielen. Auch ohne regulatorischen
Zwang entwickelt sich der Markt in
Form provisionsfreier Produktvarian-
ten wie ETF oder Nettopolicen, die von
Kund:innen nachgefragt und von Medien
gefeiert werden. Wir begleiten diese Ent-
wicklung bereits seit vielen Jahren aktiv
und bieten Inkasso-Funktionalitaten fur
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unterschiedliche Arten von Entgelten,
damit Sie das passende Preismodell

fur sich und Ihre Kund:innen umsetzen
konnen. Im letzten Jahr haben wir fast
40 Millionen Euro an mehrwertsteu-
erpflichtigen Servicegebihren (dazu
zahlen auch Vermdgensverwaltungsent-
gelte) abgerechnet. Die Zahl hat sich in
den letzten drei Jahren fast verdoppelt.
Das ist beachtlich. Es gibt gute Griinde,

sich mit dem Thema zu beschéftigen.
Lassen Sie uns die Chance nutzen und
dem Regulator keinen Anlass zu einem
,harten” Eingriff geben.

Inkasso iiber Netfonds

anstatt iiber Depotbank

Diverse Depotstellen bieten die Mog-
lichkeit, dass Kund:innen die Depotbank
beauftragen, ein prozentuales Entgelt
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auf die Depotwerte zu inkassieren und
an den Vermittler bzw. die Vermittle-

rin auszukehren. Viele suchen jedoch
nach mehr Flexibilitat der individuellen
Preisgestaltung in Form von minima-

len oder maximalen Werten, mit oder
ohne Konto, Erfolgspartizipationen oder
Anrechnungsmaoglichkeiten von Provisio-
nen. Aus diesem Grund hat Netfonds vor
vielen Jahren ein eigenes Inkassosystem
umgesetzt, nebst zugehaoriger Lizenz.

® Hinweis: Das Netfonds-Inkassosys-
tem ist sehr flexibel und ermdglicht eine
einheitliche Berechnungsbasis.

Uberzeugende Zahlen

In welcher Hohe werden Servicegebiih-
ren nach Kundensegment gemessen an
der Depothohe vereinnahmt? Im Durch-
schnitt tber alle Kundensegmente liegt
der Wert bei 0,905 Prozent. Im Kontext
einer Vermogensverwaltungslosung bei
1,12 Prozent (siehe Grafik).

® Hinweis: Bemerkenswert ist, dass

die Berater:innen und Kund:innen die
Leistung einer Vermdégensverwaltung
Uber die Hamburger Vermégen (HHVM)
wertschéatzen und mit hoheren Gebuhren
honorieren.

Investment: Service und Gebiihr

Eine Gebuhr bedingt einen Service. Die
Herausforderung besteht darin, diesen
Service so zu definieren, dass er dauer-
haft und mit Gberschaubarem Aufwand
erbracht werden kann. Einfache Leis-
tungszusagen sind Agio-Verzicht bei
Orders oder die Bereitstellung eines
Online-Zugangs. Man sollte aber vorsich-
tig sein, dass man keine Zusagen trifft,
die man nicht dauerhaft einhalten kann.
Auch im Fall einer Unternehmensver-
aullerung sind diese Leistungszusagen
vom Kaufer zu bewerten und zu erflllen
und haben meist Bewertungsabschlage
zur Folge.

In der Praxis zeigt sich, dass viele
Partner:innen die Vermittlung einer
Vermogensverwaltung als eine Form
der definierten Leistungszusage bei
Kund:innen wertig anbieten konnen und
dabei auch noch administrative Vortei-
le generieren. Das wiederum fihrt zu
Bewertungsaufschlagen.

® Hinweis: Schaffen Sie sich ein
Bewusstsein fur Ihre Leistungen und
zugehdrigen Preise. Das wertet Sie und
lhre Dienstleistung auf.

Keine spezielle Erlaubnis benotigt
Partner:innen der Netfonds Gruppe
bendtigen keinen speziellen Erlaubnis-

Mehr verdienen mit VV-Vollmacht

Mit Vollmacht 1,12 %.

INVESTMENT I

rahmen, um Honorare abrechnen zu
konnen. Im Investmentbereich ist das
Mischmodell aus Provisionen und Hono-
raren im typischen Erlaubnisrahmen des
§ 34f GewO oder im Haftungsdach ge-
stattet und, wie die Zahlen oben zeigen,
langst ,gelebte Praxis”. Berater:innen
konnen individuelle Modelle vereinba-
ren und passgenau mit den Kund:innen
umsetzen.

Hier sehen wir also wenig Grlinde, sich
aktiv mit der Erlaubnis (§ 34h — Hono-
rar-Finanzanlagenberater oder WpHG

- Unabhéngiger Honorar-Anlageberater)
zu beschranken. Die Grenzen werblicher
Aussagen zur Honorarberatung missen
zwar beachtet werden, es finden -

Das durchschnittliche Verwaltungsentgelt ohne VV-Vollmacht betrdagt 0,905 %.

25 Tsd 50 Tsd 100 Tsd 250 Tsd

x-Achse: Vermittlerentgelt in %
y-Achse: Bestandsgruppen

Servicegebiihren bei Netfonds

38,431
17,311 i

2018 2019 2020 2021

Angaben in Mio. Euro

500 Tsd 1 Mio.

2,5 Mio. 5 Mio. 10 Mio.

M VV-Vollmacht vorhanden
M VV-Vollmacht nicht vorhanden
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Unsere Losung fiir Honorargebiihren-Modelle

Netfonds verfligt seit vielen Jahren iiber eine Lizenz, die es 1
rechtlich ermdglicht, Gebuhren fiir Dritte zu vereinnahmen. ¥ e

Vor allem aber haben wir die technischen Grundlagen in
die finfire-Plattform integriert. Die Funktion besteht stets . i
daraus, dass wir die Bemessungsgrundlagen erfassen ;

und berechnen, eine Abrechnungsvorschaufunktion fir

Berater:innen ermdglichen, die Entgelte inkassieren und den

Kund:innen einen Rechnungsbeleg tibermitteln. Die Kosten- . '_ o
daten werden gegebenenfalls auch an Banken tibermittelt, )

um sie in Ex-post-Reports aufzunehmen. Ebenso werden
die Servicegebiihren bei der Erstellung von Ex-ante-Anga-
ben beriicksichtigt.

@ Flexible Abrechnungsmaglichkeiten, die beliebig kombiniert werden konnen

Einmalgebiihren, fixe und prozentuale laufende Gebiihren
> Fixbetrage

> Prozentangabe

> Mix aus verschiedenen Formen mdéglich

©) Erfolgspartizipation
> Prozent am Ertrag

> Mit und ohne Benchmark
> Mit und ohne High Water Mark

— R © Allgemeine Einstellungen

> Depot/Unterdepot
P —— > Mit Konto/Unterkonto
i > Abrechnungszyklus (monatlich, quartalsweise,

= v 7 halbjahrlich oder jahrlich)

—— — > Start und Ende
. - > Minimal- und Maximalwerte
» d . > Nettoberechnung (Provisionen werden auf ein

: = Effektivhonorar zuvor automatisch angerechnet)

> Lastschriftmandate

Das Beispiel zeigt eine laufende Partizipation an Depot und
Konto von 0,5 Prozent sowie eine Erfolgspartizipation von 10
Prozent iiber 5 Prozent. Dabei gelten quartalsweise ein Mindest-
betrag von 500 Euro und ein maximaler Betrag von 5.000 Euro.

L]

© Rechnungsbeleg

Wir erstellen den passenden Rechnungsbeleg mit lhren Kontakt- und Logoangaben.
Je nach Abrechnungsbasis werden automatisch die passenden Hinweistexte angefiigt.

Ausbaustufen
Kiinftig wollen wir die Moglichkeiten fiir Sie noch ausbauen. In der Planung sind Interaktionen, die Sie protokollieren und mit einem Preis
versehen konnen, oder auch die Beriicksichtigung von erweiterten Vermdgenswerten und Vertréagen, die in die Bewertung einflieBen.
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—> sich jedoch bestimmt verstéandliche
Beschreibungen dieser Vergtitungsmo-
delle flr Ihre Kund:innen.

® Hinweis: Wer keine Erlaubnis gemal
§ 34h GewO oder § 93 WpHG besitzt,
sollte sich nicht als ,Honorarberater:in”
bezeichnen. Die Verwendung des Begriffs
,Honorar"ist aber zulassig.

Versicherungen und Honorarberatung
Wahrend im Investmentbereich die Re-
gelwerke, Abwicklungswege und provisi-
onslose Produktklassen zur Verfligung
stehen, gibt es im Versicherungsbereich
noch Entwicklungspotenzial. Einige
Produktklassen wie etwa Sachversiche-
rungen eignen sich nur bedingt fir eine
Honorarberatung. Hier gibt es jedoch
bereits laufende Vergitungen, die in
das Produkt eingepreist sind und einem
Honorar nahekommen, wenn man sie
transparent darstellt.

2021 hat Netfonds fast
40 Millionen Euro an
mehrwertsteuerpflichtigen
Servicegebuhren
abgerechnet.

Im LV- und KV-Bereich entwickelt sich
die Produktwelt langsam. Aufsichts-
rechtlich gibt es mit der §34d-Erlaubnis
Herausforderungen, da die Erlaubnis
auf die Vermittlung abstellt. Gegenuber
Gewerbekund:innen darf auch ein:e
Versicherungsmakler:in gegen ein ge-
sondertes Entgelt beratend tatig werden.
Fur Verbraucher:innen gilt: Die Beratung
ist Teil der Vermittlung und darf da-

her nicht isoliert in Rechnung gestellt
werden.

Mittlerweile gibt es bereits viele Ge-
richtsentscheidungen, die die Verein-
barung einer gesonderten Vergutung

fur die Beratung als zulassig erachten,
sofern diese mit dem Ziel erfolgt, einen
Versicherungsvertrag zu vermitteln.
Derartige Verglitungsvereinbarungen
missen rechtlich aber einwandfrei
formuliert werden. Ansonsten gilt es, an-
dere Serviceleistungen in den Fokus zu
stellen. Wir werden das Segment weiter
im Auge behalten und planen Ihnen mit
unseren Losungsbausteinen auch hier
Antworten und Modelle zu liefern.

® Hinweis: Die myLife-Rentenversiche-
rungslosungen haben sich in der Praxis
bei vielen Berater:innen bereits bewahrt.

Unternehmenswert steigern
RegelmanRig erhalte ich Anfragen von
Berater:innen, die sich aus Planungen
der Ubergabe oder — mir noch lieber —
aus Planungen der zukinftigen Ausrich-
tung mit dem Thema Unternehmensbe-
wertungen beschaftigen. Die Kernfrage
lautet: Wie mache ich mein Unterneh-
men wertvoller? Dabei ist die Antwort
einfach: Baue laufende Ertrage auf — am
besten sogar als Honorar/Servicege-
buhr -, denn vor allem diese werden

bei der Unternehmenswertermittiung
bertcksichtigt.

Interessante Kauffaktoren werden also
auf wiederkehrende Ertrage angewen-
det — Abschlussprovisionen werden
aufgrund von Zusatzaufwand durch
Beratungs- oder Vermittlungsleistungen
und Gelegenheitsrisiken kaum bis gar
nicht berlicksichtigt. Bei den laufenden
Ertragen bewertet man auch, ob sie mit
regelmaligem Aufwand versehen sind —
daher wird meist nach Sach-, bAV-, KV-
oder Investment-Bestandsprovisionen
unterschieden, um den richtigen Faktor
zu finden. So weit logisch und nachvoll-
ziehbar.

Den besten ,Faktor” erhalt man also,
wenn nicht nur die laufenden Ertrage
fokussiert, sondern auch die zugehorige
Dienstleistung optimiert wird. Die Ver-
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mogensverwaltung ist im Investmentbe-
reich eine echte Losung fir Berater:innen
und Kund:innen gleichermafen. Die
Protokollierungsaufwande wiirdigen
weder Kund:innen noch Berater:innen.
Das Modell ist skalierbar, zeitgemal und
basiert auf zukunftsfahigen Service-
gebihren. Ich bin mir sicher, dass man
durch diese Umstellung die laufenden
Ertrage nahezu verdoppeln kann und
weniger Aufwand hat — das spirt man
bei der Bewertung also doppelt.

® Beispielrechnung:

10 Mio. €x0,4% BePro =40.000€p.a.”
Faktor 3,5 =140.000 €
10 Mio. €x0,8% SG (VV) =80.000€p.a.
Faktor 4 =320.000€

* Verwendet wurden vereinfachte, reale Erfahrungswerte.

Fazit und Empfehlung

Ich freue mich Uber die starken Ent-
wicklungen, die wir alle in Richtung
alternativer Vergitungsformen machen.
Sie sprechen flir unsere gemeinsame
Weitsicht und fir Thre Qualitat, denn
jede Gebuhr muss transparent gemacht
werden, und dazu bedarf es klarer
Argumente, uber die Sie augenscheinlich
verflgen.

Das Geschaftsmodell von Netfonds ba-
siert bereits zu 70 Prozent auf laufenden
Ertragen, und ein wachsender Teil davon
sind Servicegebihren. Diesen Anteil
wollen wir kiinftig mit Ihnen noch weiter
ausbauen. Daflir mochten wir Ihnen das
passende Werkzeug zur Verfligung stel-
len. Bitte sprechen Sie gern direkt unsere
Kolleg:innen aus dem Vertrieb an, wenn
Sie Fragen haben. ms

lhr Ansprechpartner

Martin Steinmeyer
Vorstand

msteinmeyer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-340
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IST EIN DEPOT MIT HEBEL SINNVOLL?

So funktionieren Lombardkredite im Wealth Management

hU2 23734

002345 |}

23.73%

Im privaten oder gewerblichen Immo-
bilienhandel sind Fremdkapitalquoten
von 50 bis 90 Prozent insbesondere fur
Eigennutzer:innen absolut ublich. Das
eingesetzte Eigenkapital bekommt einen
bis zu zehnfachen Hebel. Ubertriige
man das Modell auf die Depotwelt, so
Ubergéabe ein:e Kund:in mit 100.000 Euro
ein Depotvolumen von einer Million Euro
in die Betreuung.

Naturlich ist das plakativ und nicht direkt
Ubertragbar. Es soll lediglich versinnbild-
lichen, wie das Thema Kredit in anderen
Bereichen und Relationen genutzt wird.
In Hongkong, generell in Asien und Siid-
amerika gibt es im Wealth Management
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UBS und Deutsche Bank
bieten eine spannende
Lésung an, sowohl fir
kurzfristig variable
Lombardkredite als auch
far bis zu funf Jahre.

eigentlich kaum ein Depot ohne Hebel.
Dort ist das meist ein Auswahlkriterium
einer Bank, wie stark ein Portfolio Spiel-
raum Uber einen Lombard bekommen
kann.

Was leistet die Bank?

Der Lombardkredit stellt eine Moglich-
keit dar, ein Investmentdepot bei unseren
Partnerbanken zu beleihen. Daflr setzt
die Bank fUr jede Aktie, jeden Fonds,
jedes Rentenpapier oder Zertifikat
ahnlich der Immobilie Beleihungswerte
fest, sodass ein Depot zwischen 40 und
75 Prozent zusatzlich mit Fremdkapital
ausgebaut werden kann.

einBlick Ausgabe 1/2022



Teilweise kann das glinstige Geld auch
fir andere Dinge eingesetzt werden,
etwa einen Autokauf. Ist ein Lombardkre-
dit sinnvoll? Diese Fragestellung hangt
von dem Risikoappetit der Kund:innen ab
und ist bei einer entsprechenden Erfah-
rung durchaus tberlegenswert.

Chancen und Risiken

Die Chance ist, einen positiven Leverage
auf seine Geldanlagen zu erzielen (siehe
Rechenbeispiel in Tabelle). Wenn mittel-
bis langfristig der Lombardzins Ubertrof-
fen wird, wirkt sich das renditesteigernd
auf das Portfolio aus.

Dies kann zum Beispiel bereits durch
eine gute kontinuierliche Dividendenren-
dite der Fall sein. Bei einer Dividenden-
rendite von 3,5 Prozent p. a. baut sich
Uber funf Jahre ein Kurspuffer von 13,04
Prozent auf. Bei starken Kursverlusten
kann es aber auch zu starkeren Einbru-
chen flhren.

Sollte die Kreditlinie zu stark ausge-
schopft worden sein oder bestimmte
Portfoliobestandteile ihre Kreditwiirdig-
keit verlieren — die Beleihungsgrenze
wird herabgesetzt —, so kann es auch

zu Zwangsverkaufen in einem Portfolio
kommen, um wieder in die Linie zuriick-
zukommen.

Bevor dieser harte Schritt erfolgt,
werden die Kund:innen rechtzeitig bei
Gefahr einer Uberschreitung informiert.
Sie konnen dann weiteres Geld einzahlen
oder Wertpapiere in Ruhe verkaufen. Der

Schema eines Lombardkredits

Belei-

hungs-

wert/ Fremd-
Lombard T kapital

Depot inkl.

Lombard

INVESTMENT I

Ubersicht Lombardkonditionen
Depotstelle  Zinssatz p.a. Laufzeit Zweck- Kreditrahmen Beleihungswert
bindung
ab 3.000 Euro keine . .
. q A Beschrankung nach jelnach Wert_pap_|er—
comdirect 3,90% unbefristet nein o p— art unterschiedlich,
Depojtgréfie Mischkalkulation
FoDB 1,69 % unbefristet nein  5.000bis 100.000 Euro e U
Gesamtdepot
9
FFB 4,25% unbefristet nein 500 bis 1 Million Euro S, G0
Gesamtdepot
2 % Aktions-
zins bis
ebase 30.06.22, unbefristet nein keine Angabe keine Angabe
danach
4%p.a.
; 9
DAB 2,25% unbefristet nein min. 25.000 Euro G, LMD 7
Gesamtdepot
unbefristet oder 5 50 % bis max. 75 %
V-Bank 1,1 bis 1,6 % fix mit min. nein 100'(.)0.0 Euro bis je nach Depot-
20 Millionen Euro
2 Jahren zusammenstellung
Deutsche ~0.88% mn::‘ 132’\:/?::;; weitest- min. 100.000 Euro - 50 % des Depotwerts
Bank ! . fix gehend ja je nach DepotgroRe je nach Wertpapier
min. 3 Monate A . ca. 60 bis 80 %
UBS 0,85% GiEre. BIEO nein min. 100.000 Euro Gesamtdepot
Tabelle Beispiel
Lombard 100.000 €
Jahre 1 2 3 4 5 6 7
100.000 Euro 100.750 101.506 102.267 103.034 103.807 104.585 105.370
100.000 Euro 103.500 107.123 110.872 114.752 118.769 122.926 127.228
Puffer in Euro 2.750 5.617 8.605 11.718 14.962 18.340 21.858
Puffer in Prozent (2,75) (5,43) (8,03) (10,57) (13,04) (15,44) (17,78)
Stand: 01.03.2022

letzte Schritt passiert nur, wenn keine
weiteren Reaktionen innerhalb mehrerer

durchaus spannend sein, sich die Zinsen
zu sichern. Zudem haben Kund:innen
Tage erfolgen.

Der Spielraum der Banken ist hier
unterschiedlich, sollte aber mit den

einseitig das Recht, monatlich den
Flinf-Jahres-Zins zu kiindigen, ohne
dass sie dafir ein Vorfalligkeitsentgelt
zahlen mussen. Das konnte fir Mehr-
ertrage in den nachsten Jahren sorgen.
In der Ubersicht finden Sie die aktuellen

Berater:innen geklart werden, damit es
zu keinen Missverstandnissen kommt.
Es sind also Kund:innen mit Erfahrung
und Verstandnis gefragt. Zinsséatze mit ihren Besonderheiten bei

unseren wichtigsten Partnerbanken. cha
Aktuelle Angebote der Banken

Die UBS und die Deutsche Bank bieten

zusatzlich eine spannende Losung an,

lhr Ansprechpartner

mit der man sich Lombardkredite nicht
nur kurzfristig variabel, sondern fiir

Christian Hammer
Geschaftsfiihrer
NFS Netfonds Financial Service GmbH

bis zu finf Jahre sichern kann. Aktuell
offeriert die UBS einen Fiinf-Jahres-
Lombard-Festzins zu 0,85 Prozent p. a.
Mit der vollen Ausschopfung kann es bei
einem erwarteten steigenden Zinsniveau

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

51



I (NVESTMENT

ZERTIFIKATE - EINFACHE LOGIK
STATT RAKETENWISSENSCHAFT

Wie sich Preisbewegungen am Sekundarmarkt nachvollziehen lassen

Das Auszahlungsprofil von Anlagezertifi-
katen am Laufzeitende ist meist simpel
und somit auch fir weniger versierte
Anleger:innen nachvollziehbar. Die Hohe
der Riickzahlung richtet sich oft danach,
ob der Basiswert, auf den sich das
Zertifikat bezieht, am Laufzeitende einen
definierten Mindeststand erreicht. Bei
anderen Papieren wiederum hangt die
Auszahlungshohe zusatzlich auch von
der Basiswertentwicklung wahrend der
Laufzeit des Zertifikats ab.
Anlagezertifikate zeichnen sich dadurch
aus, dass mit ihnen im Erfolgsfall — also
bei Eintritt der Markterwartung, die dem
Zertifikatekauf zugrunde lag - ein Zins-
ertrag oder ein Kursgewinn erzielt wird.
Die maximale Hohe eines solchen Ertra-
ges steht dabei in aller Regel von Anfang

52

.
w
-
-
-
-
-
-
-
-

an fest. Doch nicht alle Zertifikate
werden von Anleger:innen bis zur Endfal-
ligkeit gehalten. Ein Verkauf wahrend der
Laufzeit ist unproblematisch moglich, da
Emittenten laufend Ankaufkurse fur ihre
ausstehenden Papiere stellen.

Viel Rechenarbeit fiir Emittenten

Doch nach welchen Kriterien bestimmen
die Emittenten die Hohe dieser Ankaufs-
kurse? Die Faktoren, die in eine solche
Rechnung einflieBen, sind vielfaltig und
erfordern viel Rechenarbeit seitens der
Emittenten. Die meisten Anleger:innen
waren mit der Aufgabe Uberfordert, eine
solche durchaus komplexe Rechnung

in allen Details nachzuvollziehen. Vor
dem Hintergrund, dass Investor:innen
oft geraten wird, nur durchschaubare

Anlagen zu tatigen, konnte somit der
Eindruck entstehen, dass Zertifikate
lieber nicht gekauft werden sollten. Dies
ware jedoch ein Trugschluss. Zwar ist
wie beschrieben das exakte Nachrech-
nen der Preise im Sekundarmarkt fur
Investor:innen kaum maglich. Es ist je-
doch ziemlich einfach nachzuvollziehen,
in welche Richtung sich das Zertifikat bei
bestimmten Ereignissen bewegt. Eine
solche Schlussfolgerung ist kein He-
xenwerk, sondern bereits mit einfachen
logischen Uberlegungen erreichbar.

Beispiel mit Discountzertifikat
Betrachten wir als Beispiel ein Discount-
zertifikat auf eine Aktie. Die Aktie notiert
derzeit bei 100 Euro. Das Discountzerti-
fikat hat einen Gewinndeckel, auch Cap
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genannt, bei 105 Euro. Der Kaufpreis des
Zertifikats liegt bei 92 Euro. Die Lauf-
zeit des Zertifikats betragt ein Jahr. Es
wird erwartet, dass die Aktie wahrend
dieses Jahres eine Dividende von drei
Euro ausschuttet. Die Rickzahlung des
Zertifikats richtet sich am Laufzeitende
nach dem Stand der Aktie. Liegt diese
oberhalb von 105 Euro, so erhalten
Anleger:innen einen Betrag von 105
Euro. Notiert die Aktie tiefer, so erhalten
sie einen Betrag in Hohe des Aktienkur-
ses zur Falligkeit.

Nachfolgend (und zusammengefasst

in der Grafik) werden fiinf mogliche
Ereignisse und deren Auswirkungen auf
den Zertifikatekurs wahrend der Laufzeit
betrachtet.

Ereignis 1: Die Aktie steigt.

In der Folge steigt auch das Zertifikat.
Grund: Mit steigendem Aktienkurs er-
hoht sich die Eintrittswahrscheinlichkeit,
dass der Aktienkurs am Ende oberhalb
des Caps notiert und die Anleger:innen
den Hochstbetrag erhalten.

Ereignis 2: Die kurzfristigen Zinsen
steigen. In der Folge fillt das
Zertifikat.

Grund: Die Ertragschance eines Dis-
countzertifikats besteht aus einem
Zinsaquivalent fir die Uberlassung des
Kapitals sowie einem Entgelt fir die Risi-
kolbernahme. Steigen die Zinsen, ware
das Zinsaquivalent fr die Anleger:innen
bei einer Neuanlage hoher. Bestehende
Papiere mit einem tieferen Zinsaquiva-
lent verlieren daher an Wert.

Ereignis 3: Die erwartete Schwan-
kungsbreite - der Fachbegriff lautet
implizite Volatilitat - der Aktie steigt.
In der Folge fillt das Zertifikat.

Grund: Mit dem Erwerb eines Discount-
zertifikats vollziehen die Anleger:innen
eine Art Tausch. Sie geben im Vergleich
zur direkten Anlage in die Aktie die Chan-

Auswirkungen auf den Preis

Preis- Preis

faktor Discount-

zertifikat

Kurs steigt A steigt
Basiswert faik $ |fame @

steigt @ |far @
Zinsniveau

fallt & | steigt
Implizite steigt f fallt ‘
Volatilitat fallt ‘ steigt
Dividenden- | Steigt f fallt ‘
erwartung fallt ¥ | steigt
Restlaufzeit ngmt ¥ steigt

ce auf einen sehr hohen Gewinn auf und
erhalten dafir einen Rabatt beim Kauf.
Je volatiler ein Basiswert ist, desto wahr-
scheinlicher ist es, dass der Basiswert
stark steigt. Von dem damit verbun-
denen Uberschreiten des Caps haben
die Anleger:innen aber wie geschildert
nichts. Somit wiegt ein Gewinnverzicht
umso schwerer, je wahrscheinlicher

Mit gesundem Menschen-
verstand lassen sich viele
preisbildende Faktoren von
Zertifikaten eigenstandig
abschatzen.

er zum Tragen kommt. Und je hoher
die Wahrscheinlichkeit ist, dass dieser
Gewinnverzicht auch eintrifft, desto
grofRer muss auch der Rabatt sein, den
die Anleger:innen im Gegenzug erhal-
ten. Steigt also die implizite Volatilitat
der Aktie an, ist ein hoherer Discount
des Zertifikats angemessen, was einen
tieferen Kurs zur Folge hat.

Ereignis 4: Die AG gibt bekannt, dass
entgegen der Markterwartung nicht
drei, sondern nur zwei Euro Dividende

INVESTMENT I

ausgeschiittet werden. In der Folge
steigt das Zertifikat.

Grund: Am Tag des Dividendenab-
schlags reduziert sich der Aktienkurs
ceteris paribus um die gezahlte Dividen-
de. Der Emittent rechnet diese Dividen-
denzahlung und den damit verbundenen
Kursverlust gedanklich in den Zertifika-
tepreis ein. Ist die tatsachliche Dividen-
denzahlung nun geringer als im Moment
des Zertifikatekaufs erwartet, verringert
sich der durch die Dividendenzahlung
verursachte Kursverlust der Aktie, was
wiederum zu einem steigenden Zertifika-
tekurs fihrt.

Ereignis 5: Es sind drei Monate ver-
gangen. Alle anderen Marktparameter
sind gleich geblieben. Die Restlaufzeit
betragt nur noch 9 statt 12 Monate. In
der Folge ist das Zertifikat gestiegen.
Grund: Liegt am Tag der Falligkeit des
Zertifikats der Aktienkurs unterhalb des
Caps, wird das Zertifikat einen identi-
schen Kurs wie die Aktie aufweisen.
Diese Angleichung der Kurse verlauft
nicht abrupt, sondern kontinuierlich. Eine
kirzer werdende Laufzeit ist daher aus
Anlegersicht vorteilhaft.

Als Fazit lasst sich feststellen: Auch
wenn die genannten Beispielrechnungen
und Uberlegungen lediglich eine Kurs-
tendenz erkennen lassen, ist ersichtlich,
dass Anleger:innen mit gesundem
Menschenverstand viele preisbildende
Faktoren von Zertifikaten durchaus
eigenstandig abschatzen konnen. tv

lhr Ansprechpartner

Torsten Vetter
Spezialist Wertpapiere/Anlagezertifikate

tvetter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-319
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@ Future Fundstars: Das Finale im letzten Jahr fand wahrend des NFS-Sommerkongresses in der Handelskammer Hamburg statt.

FUTURE FUNDSTARS 2022

Strategie-Wettbewerb wird zum Wiederholungstater

Das ist die Jury der Future
Fundstars 2022

@ Peer Reichelt, Griinder und Geschafts-
flihrer, NFS Netfonds AG

® Sascha Hinkel, Fondsanalyst, DekaBank

® Tobias Schafer, Portfoliomanager Multi
Asset - ETF and Manager Selection,
Berenberg

® Rainer Laborenz, Geschéftsfiihrender
Gesellschafter, Azemos Vermogens-
management GmbH

® Philipp Promm, Managing Partner,
Shareholder Value Management AG

® René Louis Delrieux, Produktmanager
Investing comdirect, Commerzbank
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In diesem Frihjahr startet bereits die
dritte Staffel des Wettbewerbs Future
Fundstars, bei der Fondsinitiatoren,
Investmentberater:innen und Invest-
menttalente ihre Strategien live vor Jury
und Publikum prasentieren. Das Gemein-
schaftsprojekt von Fundview, NFS Net-
fonds, Azemos Vermdgensmanagement
und Mitinitiator Alpay Ece erfreut sich
einer immer grofRer werdenden Beliebt-
heit unter zukinftigen Fondsinitiatoren.
Der Gewinner oder die Gewinnerin die-
ses Wettbewerbs erhalt ein Investment
in Hohe von bis zu zwei Millionen Euro
sowie ein attraktives Marketingpaket der
comdirect.

Wir suchen Investmenttalente und -stra-
tegien, die nicht im taglichen Rampen-
licht stehen, daflr aber eine nachhaltig
erfolgreiche Performance oder ein erst-
klassiges Risikomanagement vorweisen.
Wie zum Beispiel Philipp Haas, Gewinner
bei der ersten Future-Fundstars-Veran-
staltung 2021. Sein Haas Invest4Inno-
vations-Fonds (ISIN: DEOOOA3CY8Q9)
umfasst inzwischen fast 28 Millionen
Euro verwaltetes Vermogen. Und auch
der Sieger der zweiten Staffel, Lukas
Widmann, nahert sich der Auflage eines
eigenen Sondervermaogens.

Aktuell steht die dritte Staffel von Future
Fundstars an, bei der wiederum bisher

einBlick Ausgabe 1/2022



unentdeckte Investmentspezialistinnen
gesucht werden. Seit Mitte Februar und
bis zum 1. Mai 2022 konnten sich In-
vestmenttalente aus allen Assetklassen
bewerben. Es gibt keine Einschrankung
des Investmentuniversums. Bereits
bestehende Fonds dirfen maximal 20
Millionen Euro Assets haben. Aber auch
Investmenttalente ohne Fonds kénnen
sich um ,Seed Money" fUr eine eigene
Strategie oder zum Start eines Zertifi-
kats bewerben.

Hochklassige Fondsselektoren

Die bisher schon hochklassige Jury
erhalt zwei Neuzugange: Sascha Hinkel,
Fondsanalyst bei der DekaBank, und
Tobias Schéfer, Portfoliomanager Multi
Asset — ETF and Manager Selection bei
der Privatbank Berenberg.

Beide neuen Jury-Mitglieder sind aus-
gewiesene Experten fir Fondsselektion.
Das Duo wird mit seiner Selektionsex-
pertise einen weiteren Blickwinkel auf
die Strategie liefern.

Wer darf teilnehmen?

Bei der Veranstaltung Future Fundstars
prasentieren unterschiedliche Fonds-
manager:innen, Fondsberater:innen und
Investmenttalente ihre Strategie und
stellen sich den Fragen einer prominent
besetzten Jury.

Teilnahmeberechtigt sind Manager:innen
bereits bestehender UCITS-Fonds mit ei-
nem mindestens zwoélfmonatigen Track
Record oder vergleichbarer nachweisba-
rer Expertise. Aber auch Investmentta-
lente ohne eigenen Fonds sind gefragt
und durfen sich beispielsweise mit
einem bestehenden Zertifikat, Wikifolio
oder einem Depotauszug bewerben.

Wer investiert die zwei Millionen Euro?
Die Investition von bis zu zwei Millionen
Euro, die der Gewinner oder die Ge-
winnerin der dritten Future-Fundstars-
Veranstaltung erhalt, wird aus den

@ Lukas Widmann: der Gewinner der
zweiten Ausgabe der Future Fundstars

@ Peer Reichelt: vertritt als Mit-Initiator
des Wetthewebs Netfonds in der Fachjury

administrierten bzw. verwalteten Assets
der Azemos Vermdgensmanagement
aus Offenburg in Baden-Wirttemberg
und der Hamburger Netfonds Gruppe als
sogenanntes Seed Money zur Verfligung
gestellt.

Zusatzlich erhalt der Gewinnerfonds,
sofern es sich um einen UCITS-Fonds
handelt, von comdirect ein Mediengutha-
ben flir den comdirect Informer und die
Aufnahme ins comdirect-Fondsuniver-
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sum mit der Einrichtung der Sparplanfa-
higkeit.

Wie ist der Ablauf?

Aus allen Bewerber:innen werden

durch die Jury mehrere Strategien
vorab ausgewahlt. Diese Fonds oder
Strategien treten dann in digitalen Live-
Veranstaltungen an und mussen sich

in deren Rahmen den Fragen der Jury
stellen und ihren Mehrwert zeigen. Die
Live-Prasentationen der Bewerber:innen
sind offentlich und konnen von den
Zuschauer:innen verfolgt werden. Der
Gewinner oder die Gewinnerin erhalt bis
zu zwei Millionen Euro fir seinen bzw.
ihren bestehenden Fonds oder Seed
Money flr einen neuen Fonds.
Ausgerichtet wird die digitale Veran-
staltung von der Nachrichten-Plattform
Fundview in Zusammenarbeit mit der
NFS Netfonds und der Azemos Vermo-
gensmanagement.

Das groBe Finale

Das Finale der dritten Runde findet

am Vorabend des Fondskongresses in
Mannheim am 20. Juni 2022 im Rahmen
der 1. FUNDSTARS ROADSHOW statt.
Bei dieser wieder physisch vor Ort
stattfindenden Veranstaltung werden
Fundstars und Fondsmanager:innen ne-
ben den Finalist:innen der dritten Runde
aktuelle Investmentideen und Trends
prasentieren.

Bei Fragen oder fiir weitere Informatio-
nen zur Veranstaltung wenden Sie sich
bitte an futurefundstars@fundview.de. pr

lhr Ansprechpartner

Peer Reichelt
Vorstand Netfonds AG

preichelt@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-375
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VERWALTETES VERMOGEN
UBERSTEIGT 2 MILLIARDEN EURO

So hat sich das Geschaft der NFS Hamburger Vermdgen 2021 entwickelt

Kaum zu glauben, das Jahr 2021 liegt
geflhlt schon weit hinter uns und wir
sind mittendrin im neuen. Das ist ja auch
schon wieder historisch bewegend. Auf
die aktuellen Ereignisse wollen wir an
dieser Stelle aber nicht eingehen, uns
aber dennoch Zeit fir einen kleinen
Ruckblick nehmen, vielleicht mit etwas
Wehmut, denn aus Investmentsicht war
2021 sicherlich ein hervorragendes Jahr.
Quasi alle Borsen endeten im Plus, die
Anleihenmarkte klammern wir hier ein
bisschen aus.

Wer auf inflationsgebundene Anleihen
gesetzt hat — wie wir in den easyfolio-
Strategien —, gehorte auch hier zu den
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Gewinnern. Aber Strafzinsen, extrem
teure Immobilien und lockeres Geld lock-
ten eine groRe Zahl von Anleger:innen

in die Kapitalmarkte, wovon ein grof3er
Teil unserer Berater:innen profitieren
konnte. Und im zweiten Schritt auch wir,
so konnten wir das bisher erfolgreichste
Jahr der Firmengeschichte verzeichnen.
Kurz vor Jahreswechsel haben wir die
zweite magische Grenze - die zweite

2021 war das bisher
erfolgreichste Jahr unserer
Firmengeschichte.

Euro-Milliarde an Assets — Uberschritten.
Dabei hatten wir erst Anfang 2020 die
Eine-Milliarde-Schallmauer durchbro-
chen. Wir haben also acht Jahre fur die
erste Milliarde gebraucht, aber diese ist

ja bekanntlich auch die schwerste.

Neue Rekordwerte erzielt

Auch die anderen Zahlen der NFS Ham-
burger Vermogen fallen beeindruckend
aus: Die Assets nahmen um knapp 750
Millionen Euro zu, davon rund 600 Millio-
nen Euro an Nettomittelzuflissen. Trotz
der bekannten Herausforderungen bei
der Softwareumstellung haben wir 3.059
neue Depots papierhaft eréffnet, so viele
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wie noch niemals in einem Jahr. Das

ist eine fast Ubermenschliche Leistung
des Antragsteams. Wir haben dafiir 103
neue Partner:innen gewonnen und fur
die neuen Strategie-Kapitan:innen 45
neue, standardisierte VV-Modellstrate-
gien aufgelegt. Insgesamt sind es jetzt
132 Kapitan:innen, die eigene VV-Strate-
gien mit uns steuern.

Ein groRer Teil unseres Wachstums
stammt aber auch aus dem Bereich der
Haftungsdachpartner:innen, die mit uns
individuelle Wertpapier-Vermogensver-
waltungen starten. GroRte Depotbank ist
damit die DAB als Vollbank mit 762 Millio-
nen Euro Assets, gefolgt von der FFB mit
567 Millionen Euro und der comdirect mit
388 Millionen Euro Assets. Relativ frisch
dabei ist die V-Bank, die von den Abwick-
lungsproblemen der gro3en Player pro-
fitieren konnte und die zukinftig bei uns
sicherlich eine grolRere Rolle spielen wird.
Fir groRe Individualmandate kdnnen wir
zudem zwei Schweizer Banken anbieten,
die St. Galler Kantonalbank und die UBS
Schweiz. Der Durchschnitt der verein-
nahmten VV-Gebuhren hat sich ziemlich
genau bei 1 Prozent p. a. zuziglich Mehr-
wertsteuer eingependelt.

Alle Strategien mit Zuwachs

Zu unseren Strategien: Die Faustformel,
dass circa 10 Prozent unserer Assets in
die von uns selbst verwalteten Strate-
gien flielen, hat weiterhin Bestand. Zum
Jahreswechsel waren es 188 Millionen
Euro. Starkste Familie sind immer noch
die Vermogensplane mit 87 Millionen
Euro (ein Plus von 11 Millionen gegen-
Uber 2020), gefolgt von den easyfolios
mit 59 Millionen (+10 Millionen) und den
DIMENSIONAL WELTPORTFOLIOS mit
40 Millionen (+5 Millionen).

6 -,'|"\ |I:|!IZI|I|5:!I.'!' vermogen

@ Neues NFS-Logo: Wir haben unser
Unternehmenslogo modernisiert.
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Relativ am starksten gewachsen sind
die ETF-Strategien easyfolio, allen

voran die nachhaltigen easyfolio-Green-
Strategien. Kein Wunder, bedienen diese
,Doppelwopper“-Strategien doch gleich
zwei aktuelle Trends im Investment: ETF
und Nachhaltigkeit. Im Hinblick auf die
Performance war 2021 fiir sdmtliche
unserer Strategien ein Top-Jahr. Mit Ren-
diten zwischen 4,2 Prozent (Vermogens-
plan Defensiv Protect) und 29,4 Prozent
(WELTPORTFOLIO 100/0) war fiir jeden
Risiko- und Renditehunger etwas dabei.

Ausblick auf das aktuelle Jahr

Und wo geht es nun hin? Das Jahr 2022
steht ganz im Zeichen der fortschreiten-
den Digitalisierung. Zunachst sind wir
aber dabei, unseren Aulenauftritt und
alle Kommunikationsmittel zu aktuali-
sieren, ebenso wie die Landingpages
fur unsere Strategien. Bereits fertig ist
unsere neue Website. Schauen Sie gern
mal unter www.hhvm.eu nach, ob sie
Ihnen genauso gut gefallt wie uns. Wir
haben auch unser Logo erneuert und
mehr an das Netfonds-Familiendesign
angepasst. Mit unseren Medienpart-
nern Fundview und DAS INVESTMENT
haben wir Videos und Podcasts zu
aktuellen Themen produziert, die unter
Berater:innen aktuell diskutiert werden.
Folgende Neuerungen stehen von tech-
nischer Seite an: Die meisten Bankde-
poterdffnungen werden bis Jahresende

2016 2017
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Bestandsentwicklung der Vermogensverwaltung
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online im Klickverfahren maglich sein,
ebenso wie der Abschluss des VV-
Vertrages, zunachst mit elektronischer
Signatur und dann ebenfalls im Klickver-
fahren. Strategie-Kapitan:innen kénnen
uns ihre Anlageempfehlungen digital
ubermitteln und die Orders werden dann
direkt zu den Banken durchgeleitet.
Zumindest in diesem Bereich also gute
Aussichten. ew

Hier geht's zur neuen Website der
Hamburger Vermagen:

Fundview-Interview mit Eric Wiese zum
Thema Provisionsverbot und ETF

Podcast »Think or Sink« mit Peter Ehlers
und Eric Wiese zum Thema Externes
Advisory

lhre Ansprechpartner

Eric Wiese
Geschaftsfiihrer NFS Hamburger Vermdgen GmbH

eric.wiese@hhvm.eu
Telefon: (0 40) 80 80 24-20

Tobias Czerlinski
Leiter Partnerbetreuung & Vertrieb

Telefon: (0 40) 80 80 24-252
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An dieser Stelle berichten wir regelmaRig FUR JEDEN wu NSCH
DAS RICHTIGE PORTFOLIO

Aktuelle Ergebnisse der Vermogensverwaltungsstrategien

uber die Ergebnisse der Strategiefamili-
en, die von der NFS Hamburger Vermo-
gen selbst gemanagt werden. Fir Sie
als Berater:in und Vermittler:in unserer
Strategien bleibt lediglich die Qual der
Wahl aus den inzwischen 26 Strategien
aus unseren drei Strategiefamilien. Die
Entscheidung fallt leicht angesichts

der personlichen Praferenzen und der
der Kund:innen: Wer aktiv gemanagte,
flexible Fonds, optional mit Verlustbe-
grenzung, praferiert, entscheidet sich fur
den Vermogensplan! Sollen es kostenef-

fiziente ETF sein, dann empfehlen wir ea-

syfolio! Den Wunsch nach Faktorinvest-
ments erfillen wir mit DIMENSIONAL
WELTPORTFOLIOS. Vermogensplan und
easyfolio sind auch mit nachhaltigen
Fonds erhéltlich. So kann jede:r sich
nach dem Baukastenprinzip die personli-
che Wunschstrategie wahlen.

Alternativ konnen Sie mit uns auch gern
Ihre eigene Strategie bauen, das heilt,
Sie konnen den Inhalt eines standardi-
sierten Musterportfolios und damit Ihrer
Kundenportfolios komplett eigenver-
antwortlich bestimmen. Diese Strategie
tragt Ihren Namen und lhre Handschrift,
Sie kdnnen somit Ihr eigenes Produkt
vermarkten. Etwas Erfahrung, Vorberei-
tung, aktives Portfoliomanagement und
ein Mindestvolumen von zwei Millionen
Euro nach einem Jahr sind hier aller-
dings gefragt. Sie sehen, wir haben fir
jede:n etwas dabei. Fir Ihre unterschied-
lichen Kundenzielgruppen haben wir fol-
gende Strategieserien entwickelt, jeweils
erhaltlich in den Risikostufen ,Defensiv”,
,2Ausgewogen” und ,Wachstum®:

Vermdgensplan TOP Manager mit Vari-
ante Classic oder Protect

Flexible Vermogensverwaltung mit
aktiv gemanagten Fonds, optional MIT
oder OHNE automatische Verlustbe-
grenzung (,Protect-Schwelle"):
Zielgruppe: vorsichtige Anleger:innen
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Dies sind Strategien mit jeweils zehn
gleichgewichteten, aktiv gemanagten
Vermogensverwaltungs-Fonds der

popularen Top-Manager wie Flossbach,
DJE, Acatis etc.

Die Auswahl der Fonds erfolgt nach
einem eigenen Auswahlprozess, in dem
13 verschiedene Performance- und
Risikokennzahlen in einem Scoring-
(Punktevergabe)-Modell bewertet wer-
den. Die Uberpriifung der Fonds erfolgt
zwei Mal jahrlich.

Eine Besonderheit dieser Strategien ist
in der Variante Vermogensplan Protect
die Verlustbegrenzung durch unsere
sogenannte Protect-Schwelle. Wenn
diese Schwelle (5, 10 oder 15 Prozent
vom Hochststand, je nach Risikostufe
des Zielfonds) durch Kursverluste fiir
einen oder mehrere Fonds innerhalb der
Strategien erreicht wird, tauschen wir
diese in einen Geldmarktfonds und stei-
gen dann sukzessive in Zwei-Monats-

Schritten innerhalb von sechs Monaten
wieder ein. Gerade in den unruhigen
Markten, die wir zurzeit sehen, wird so
die Investitionsquote sukzessive gesenkt
und wieder erhoht, um grof3e Verluste in
den Kundendepots zu vermeiden.

Neu seit Jahresanfang 2021 ist die
Variante Vermogensplan Classic fir
etwas mutigere Anleger:innen, in der
wir keinen Stop-Loss-Mechanismus
(keine Protect-Schwelle) einsetzen. Die
Strategie bezlglich der Auswahl der
Zielfonds ist exakt die gleiche, allerdings
durchgangig investiert. Die jeweiligen
Zielfondsmanager:innen passen die
Asset Allocation ohnehin nach ihrer je-
weiligen Marktmeinung an, was auch zu
einer gewissen Risikoreduktion fuhrt.
Insgesamt sind die Vermogensplane
also langfristige ,Rundum-sorglos-
Pakete”, die Sie als Berater:in und Ihre
Kund:innen in Sachen Kapitalanlage
ruhig schlafen lassen.
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Hier die Websites zu den
Vermogensplan-Strategien:

https://www.secure-depot.de/vp
O} 0

E https://www.secure-depot.de/vpc

Vermogensplan Nachhaltig
Nachhaltige Fonds - optional mit
automatischer Verlustbegrenzung
Zielgruppe: Kund:innen, die eine echte
Vermogensverwaltung mit nachhaltigen
Anlagen inklusive optionaler aktiver
Verlustbegrenzung suchen - Geldanla-
ge mit positiver Wirkung

Analog zum TOP-Manager-Konzept: drei
Strategien mit jeweils zehn gleichge-
wichteten, aktiv gemanagten Fonds, die
als Besonderheit hier nach anerkann-
ten Kriterien nachhaltig nach strengen
okologischen und sozialen Kriterien
investieren. Der Auswahlprozess erfolgt
analog dem Vermogensplan TOP Ma-
nager, wobei das Fondsuniversum auf
nachhaltige Fonds begrenzt ist. Analog
funktioniert die Mechanik der Protect-
Schwelle, das heil’t, der Vermdgensplan
Nachhaltig ist ebenfalls in den Varianten
Protect und Classic erhaltlich.

Alle Zahlen, Daten, Fakten und Informati-
onsmaterial finden Sie hier jederzeit frei
zuganglich — auch fir lhre Kund:innen!

https://www.secure-depot.de/vpn EzEE
% .

o
https://www.secure-depot.de/vpnc

easyfolio Classic und Green (zuvor NFS
ETF Portfolios powered by iShares)
Zielgruppe: kostenbewusste
Kund:innen mit Affinitat zu ETF, welt-
weit investiert mit Kostenoptimierung
Wir haben das Angebot an ETF-
basierten Strategien 2020 wesentlich
erweitert und mit dem einheitlichen
Markennamen easyfolio versehen. Diese
Strategien erhalten Sie in den Varianten
easyfolio Classic und Green mit weltwei-
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Entwicklung der standardisierten Vermogensverwaltungsstrategien
der Hamburger Vermogen

easyfolio Classic
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Stichtag 28. Februar 2022, Rendite vor Kosten der Vermdgensverwaltung und Depotbank sowie individuellen Steuern

ter Streuung und den besten Kandidaten
unterschiedlicher ETF-Anbieter.
Das bedeutet, es stehen vier Risikoklas-

modell ,Weltmarktkapitalisierung” wird
kombiniert mit dem Modell ,Welt-BIP*,
um den Fokus starker auf die asiatische
Region mit China zu legen.

easyfolio Green wird ausschlieBlich mit

sen mit jeweils rund 10 bis 15 ETF zur
Auswahl. Das Investment erfolgt mit

weltweiter Allokation mit tber 14.000
Werten in diversen Landern, Regionen

nachhaltigen ETF unterschiedlicher
Anbieter umgesetzt, bitte lesen Sie dazu
und Themen. Das erfolgreiche Anlage- auch den Artikel auf Seite 61. —
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—> Der Trend zu ETF-basierten In-
vestments und Strategien ist ungebro-
chen, daher bieten die easyfolios Ihren
Kund:innen einen kostenglinstigen und
transparenten Weg, in eine globale
Strategie zu investieren. Das ist lhre
Chance als Berater:in, den wie Pilze aus
dem Boden schiellenden Robo-Vermo-
gensverwaltungen auf ETF-Basis mit
teils zumindest fragwiirdiger Qualitat die
Stirn zu bieten. Hier finden Sie seit 2014
eine echte ,Live"-Strategie mit hervor-
ragenden Ergebnissen und attraktivem
Ertrag fur Sie!

https://www.secure-depot.de/etf

DIMENSIONAL WELTPORTFOLIOS
Zielgruppe: Anleger:innen mit sehr
langfristigem Anlagehorizont, die nach
wissenschaftlichen Kriterien dauer-
haft und indexnah voll investiert sein

wollen. Geeignet fiir Kund:innen, die
Schwankungen auch mal aushalten
Diese Serie umfasst Strategien in finf
Risikoklassen mit Fonds der amerikani-
schen Fondsgesellschaft DIMENSIONAL
mit weltweiter Streuung und stringenter
Philosophie, sogenannte Faktor-Invest-
ments. Die Risikovarianten unterschei-
den sich in ihrer Aktien-Anleihen-Quote,
von 20 Prozent (defensiv) bis 100 Pro-
zent Aktien in der offensivsten Variante.
2021 war die 100-prozentige Aktienstra-
tegie mit einem Plus von 30 Prozent am
erfolgreichsten.

Die US-Fondsgesellschaft DIMENSIO-
NAL ist seit einigen Jahren erfolgreich in
Deutschland tatig. Ihre Fonds zeichnen
sich durch eine extrem breite Streuung
an Aktientiteln (bis zu 4.000 pro Fonds)
aus, um maoglichst optimal die relevan-
ten Markte abzubilden. Dazu sind sie mit
geringen Kosten ausgestattet (maximal
0,6 Prozent TER). Die Auswahl der Einzel-
titel erfolgt nach den Kriterien namhafter
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Kalenderjahrrenditen

Vermdgensplan TOP Manager Defensiv Protect -3,74 4,16 -1,53 4,42 -4,44 4,44 5,88
Vermdgensplan TOP Manager Ausgewogen Protect -5,65 11,26 -4,01 7,36 -6,13 6,51 8,23
Vermdgensplan TOP Manager Wachstum Protect 1,72 13,07 -8,48 9,47 -8,72 7,87 7,83
Vermdgensplan Nachhaltig Defensiv Protect -5,51 7,62 0,12 6,64 -3,87 = =
Vermadgensplan Nachhaltig Ausgewogen Protect -6,83 12,63 117 10,88 -4,86 518 =
Vermdgensplan Nachhaltig Wachstum Protect -9,32 17,48 -1,19 14,37 -4,54 = =
easyfolio Defensiv -5,08 12,85 6,63 16,72 = = =
easyfolio Ausgewogen -4,95 11,52 2,29 15,34 -5,24 7,82 11,82
easyfolio Wachstum -5,77 17,37 1,24 20,98 -7,01 10,01 15,69
WELTPORTFOLIO 20/ 80 -2,41 4,44 0,01 5,62 -3,12 1,49 -
WELTPORTFOLIO 40/ 60 -2,73 10,76 -0,29 10,07 5,19 3,03 =
WELTPORTFOLIO 60/ 40 -3,02 17,04 -0,63 14,80 7,34 4,51 =
WELTPORTFOLIO 80/ 20 3,24 23,24 -091 19,79 -9,42 593 =
WELTPORTFOLIO 100/0 -3,44 29,44 -1,16 25,03 -11,31 9,62 =
easyfolio Green Defensiv L2167 378 6,65 11,38 = = =
easyfolio Green Ausgewogen -4,07 5,88 2,37 8,16 -1,86 2,41 5,57
easyfolio Green Wachstum -5,86 16,36 11,68 22,00 = = =
easyfolio Chance -6,42 = = = = = =
easyfolio Green Chance -6,91 = = = = = =
Vermdgensplan TOP Manager Defensiv Classic -4,00 4,64 2,61 8,72 -5,87 = =
Vermdgensplan TOP Manager Ausgewogen Classic -5,57 11,61 3,35 7,82 -6,94 = =
Vermdgensplan TOP Manager Wachstum Classic 735 13,14 2,21 11,99 -9,71 = =
Vermdgensplan Nachhaltig Defensiv Classic -5,64 778 3,50 9,87 - - -
Vermdgensplan Nachhaltig Ausgewogen Classic -6,94 12,75 5,45 15,69 -6,32 = =
Vermdgensplan Nachhaltig Wachstum Classic -9,27 17,50 9,05 22,02 = = =
Stichtag 28. Februar 2022, Rendite vor VV-Kosten und Steuern

Wissenschaftler:innen. Das Besondere
fur Sie als Berater:in/Vermittler:in ist,
dass normalerweise nur durch DIMEN-
SIONAL akkreditierte Partner:innen die
DIMENSIONAL-Assetklassen-Fonds an-
bieten dirfen. Die Vermdgensverwaltung
mit DIMENSIONAL ist jedoch fUr Sie frei
zuganglich! AufRerdem sind die Fonds
weltweit nicht fir Privatkund:innen im
Direktgeschéft (Discounter oder ahnlich)
erhaltlich. Daraus ergibt sich eine gewis-
se Exklusivitat fur Sie als Berater:in.

https://www.secure-depot.de/weltportfolio

Okl

So sollte fir jede:n Berater:in und fir
alle Kund:innen je nach Anforderungen
etwas dabei sein. Wir winschen lhnen
viel Erfolg im Beratungsgesprach! ew

Was ist neu?

Folgende Anpassungen haben wir an den
Strategien vorgenommen:

® Vermogensplan TOP Manager und Nach-
haltig jetzt in zwei Varianten: Protect oder
auch optional ohne Stop-Loss-,Protect-
Schwelle": Classic

® Scoring-Modell erneuert: viele neue
Top-Fonds identifiziert und allokiert

® Neues easyfolio in der Risikoklasse
Chance: Strategien mit hoher Aktienquote
von mindestens 90 Prozent

lhre Ansprechpartner

Eric Wiese
Geschaftsfiihrer NFS Hamburger Vermdgen GmbH

eric.wiese@hhvm.eu
Telefon: (0 40) 80 80 24-20

Tobias Czerlinski
Leiter Partnerbetreuung & Vertrieb

Telefon: (0 40) 80 80 24-252
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KRISENSICHER DANK
GLOBALER STREUUNG

Die easyfolio-Strategien erweisen sich als robust

easyfolio Classic
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— Defensiv Ausgewogen — Wachstum

Starkes Borsenjahr 2021 - die easyfolio-
Strategien Classic und Green waren
auch 2021 auf Erfolgskurs und konnten
von dem insgesamt positiven Marktum-
feld profitieren. Mit in der Spitze tber 17
Prozent Wachstum fihrt die gleichlau-
tende Strategie in der Classic-Variante
die Tabelle der easyfolio-Strategien an,
knapp vor der easyfolio-Green-Wachs-
tums-Strategie.

Ob nachhaltige oder klassische Variante,
machte daher bei der Performance kei-
nen grof3en Unterschied. Die Nachfrage
nach den easyfolio-Strategien war auch
2021 ungebrochen, und die im Artikel
auf Seite 44 beschriebene Kombina-
tion aus Servicegebihren-Modell und
ETF-Portfolio Uberzeugte immer mehr
Berater:innen.

Dass breit gestreute ETF-Portfolios in
normalen Borsenzeiten funktionieren,

30.12.2021

Chance

war vielen Berater:innen bereits klar.
Umso genauer wurde auf die Entwick-
lung in den ersten beiden Monaten des
neuen Jahres geblickt, als es vor allem
an den US-amerikanischen Borsen zu
einem Shift von Growth- hin zu Value-
Aktien kam.

In turbulenten Marktzeiten

zeigt sich die Starke

Auch in anderen Landern auf dem Glo-
bus setzten unruhige Marktphasen ein.
Erfreulich war daher zu sehen, dass die
Portfolios dank des Emerging-Markets-
Anteils und der weniger negativen Ent-
wicklung in China die Verluste in Europa
und Nordamerika abfedern konnten.
Aufwihlend wurde es Ende Februar
mit dem Start der russischen Invasion
in der Ukraine. Innerhalb eines Tages
brachen die Borsen in vielen Landern

INVESTMENT I

Europas ein. Die US-Borsen folgten Stun-
den spater zunachst den europaischen
Vorgaben, drehten zum Ende des Tages
jedoch ins Plus. Auch in Asien sackten
die Markte zunachst ab. Eine Woche
nach Kriegsbeginn konnten die easyfo-
lio-Portfolios dank ihrer breiten Streuung
mit Uber 17.000 Aktien und Anleihen in
95 Landern aber allesamt positive Ergeb-
nisse vorweisen. Obwohl Russlands
Wirtschaft vor allem im Agrar- und Ener-
giesektor eine globale Rolle einnimmt, ist
die Gesamtbedeutung fiir das weltweite
Wirtschaftswachstum mit 1,3 Prozent
dberschaubar. Dementsprechend niedrig
ist die Gewichtung russischer Aktien und
Anleihen in den Portfolios.

Festhalten an Zielen -

auch in Krisenzeiten

Seit Ausbruch des Ukraine-Konflikts

hat es sich gelohnt, an den langfristigen
Anlagezielen festzuhalten und kurzfristi-
ge Schwankungen auf3er Acht zu lassen.
Die Vergangenheit zeigt, dass politische
Borsen meist ,kurze Beine" haben, und
Kriege zahlten hier in der Vergangenheit
ebenfalls dazu (Irak, Vietnam, Zweiter
Weltkrieg). easyfolio-Anleger:innen pro-
fitierten in der ersten Kriegswoche vom
Aufschwung im Energie- und Rustungs-
sektor und glichen Schwachen von Un-
ternehmen mit starkerem Engagement
in Russland aus. Berater:innen konnten
ihren Fokus daher auf die Kommuni-
kation mit ihren Kund:innen legen und
diesen dabei helfen, die Emotionen von
ihren Portfolios zu trennen. jaw

lhr Ansprechpartner

Julian-André Winter
Geschaftsfiihrer easyfolio GmbH

jwinter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 8222 67-436

61



I (NVESTMENT

WIE SOLL ES WEITERGEHEN?

So klaren Sie die Frage der Unternehmensnachfolge

Viele deutsche Beratungsunternehmen

und Unternehmer:innen stehen vor dem
Problem, ihre eigene Nachfolge zu orga-
nisieren. Ein recht unbeliebtes Thema,
das gerne lange vor sich hergescho-
ben wird, bis es (fast) zu spat ist. Aber
dennoch extrem wichtig, will man doch
sein Lebenswerk nicht einfach im Nichts
verschwinden lassen.

Bei allen Uberlegungen steht immer an
vorderster Stelle, dass es sich bei der
Investmentberatung um ein sehr per-
sonliches Geschaft handelt, das in erster
Linie auf Vertrauen zwischen Berater:in
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und Mandantschaft basiert. In allen Fal-
len der Weitergabe des Unternehmens
muss diese Vertrauensbasis ebenfalls
mit Ubergeben werden, was die eigent-
liche Herausforderung darstellt. Anders
gesagt: Kund:innen hangen immer an
ihren Berater:innen.

Die typischen Fragen lauten: Welche
Optionen gibt es flr eine Unterneh-
mensweitergabe? Falls ich verkaufen
will, was ist eine angemessene Bewer-
tung flr meinen Bestand? Wir haben
einige Gesprache in der Richtung mit
Berater:innen gefuhrt und nutzen die

Gelegenheit, die Moglichkeiten einmal
aufzuzeigen.

Umfassende Analyse ist Voraussetzung
In jedem Fall ist die Vermogensverwal-
tung eine gute Option, sich auf jede Art
der Unternehmensfortfliihrung optimal
einzustellen. Am Anfang steht immer die
Analyse des eigenen Geschafts. Habe
ich einen grolRen oder einen kleinen La-
den? Wie viele Kund:innen habe ich, mit
welchen Assets in welchen Investments?
Wie alt sind diese Kund:innen (Alters-
struktur), wie sind die Assets darunter

einBlick Ausgabe 1/2022



verteilt, wie ist das Verglitungsmodell?
Dann folgen die betriebswirtschaftlichen
Aspekte, welche Rechtsform habe ich
(Einzelkaufmann, GmbH etc.), habe ich
Angestellte oder bin ich allein unterwegs,
dann die Kennzahlen wie Umsatz, Kos-
ten, Gewinn, im Umsatz die wiederkeh-
renden Ertrdge (Bestandsprovisionen,
Servicegebihren) und Abschlussprovi-
sionen. Dann die Frage, wie das Ge-
schéaftsmodell aussieht, wie funktioniert
das Asset-Management (wie werden die
Finanzinstrumente ausgewahit?), wie ist
die Firmenphilosophie, der Aullenauf-
tritt?
Damit steht die Bestandsaufnahme.
Dann stehen folgende Optionen im
Raum:
a Weitergabe des Unternehmens an die
nachfolgende Generation
b Verkauf des Unternehmens
¢ Verkauf des Kundenstamms
d Auslauf und Beendigung
des Geschafts

Weitergabe an die nachste Generation
Wenn man Option a anstrebt, gilt

es, rechtzeitig einen oder mehrere
Nachfolger:innen zu finden. Moglicher-
weise gibt es schon einen aussichts-
reichen Menschen im Beraterteam,

den man zum Nachfolger bzw. zur
Nachfolgerin heranziehen kann? Oder
man muss ihn oder sie erst finden, dabei
kann es kann durchaus attraktiv fur
Bewerber:innen sein, wenn gleich zu An-
fang die Option einer Nachfolgerschaft
im Raum steht.

Das ist ein Prozess, der sich Uber

Jahre entwickelt. Dann muss tber Geld
gesprochen werden. Jingere Leute ver-
fligen meist nicht Uber das Kapital, um
Unternehmen mit groRen Einzelsummen
zu kaufen. Hier kommt meist das soge-
nannte Verrentungsmodell zum Einsatz,
dass spater in diesem Artikel im Bereich
,Bewertung und Bezahlung" beschrieben
wird. Die Optionen b und ¢ sind ahnlich,

wobei der Verkauf des Unternehmens
eher fir juristische Personen (GmbHs)
geeignet ist und der Verkauf des Kun-
denstamms flr Personengesellschaften.
Option d ist das Auslaufmodell. Ob-
wohl es negativ klingt, wird es tat-
sachlich mangels anderer Optionen
mehr oder weniger gewollt prakti-

ziert. In diesem Fall stellen die meist
Einzelunternehmer:innen ihr Unter-
nehmen pflegeleicht auf, beraten ihre
meist in ahnlichem Alter befindlichen
Kund:innen sporadisch weiter — bis weit
Uber das Rentenalter hinaus. Der Beruf
wird zum Hobby mit Ertrag und lauft

Wichtiger als der
Verkaufspreis sind die
Modalititen der Ubergabe.

irgendwann mangels Kund:innen oder
physischer Krafte einfach aus.

Kommen wir zu den Optionen b und c.
Beim Verkauf geht es zum einen um
den Preis, zum anderen, viel wichtiger,
um die Ubergabe. Es sollte vereinbart
werden, dass der Verkaufer oder die
Verkauferin dem Unternehmen noch
einige Zeit zur Verfligung steht und den
Ubergang der Kund:innen begleitet.

Das hat fur beide Seiten Vorteile: Die
Verkaufer:innen konnen sich sicher sein,
in gute Hande zu dbergeben und sich
von den Kund:innen zu verabschieden.
Die Kaufer:innen wiederum haben die Si-
cherheit, dass ihnen der Kundenstamm
nicht den Rucken kehrt.

Wie wird am besten bewertet?

Kommen wir zur Bewertung — ein
schwieriges Verhandlungsthema, das oft
nicht nur an objektiven Kriterien festzule-
gen ist. Kaufer:innen gehen oft mit dem
Ziel vor, die investierte Summe innerhalb
von vier Jahren zu amortisieren. Folgen-
de Modelle fir Kaufpreise sind dafiir im

INVESTMENT I

Markt: Ein Faktor auf die Assets under
Management, dieser liegt zwischen 1,5
und 2,5 Prozent. Oder ein Faktor von 3
bis 5 Prozent auf die wiederkehrenden
Ertrage oder den Gewinn pro Jahr. Oft
fallen aber keine nennenswerten Gewin-
ne an, die Geschaftsleiter:innen und/
oder Unternehmer:innen zahlen sich ent-
sprechende Gehalter, die zu null Gewinn
fuhren. In diesem Fall muss eruiert wer-
den, ob durch Ubernahme einer meist
groBeren Firma bestimmte Synergieef-
fekte entstehen, das heilt beispielsweise
durch Zusammenlegung bestimmter
funktionaler Einheiten wie Buchhaltung,
Aufsichtsrecht und Asset-Management.
Bei Zahlung des Kaufpreises sollte eine
Splittung vereinbart werden, das heilit
bei Vertragsschluss sollte nur ein Teil
bezahlt werden, der andere folgt erst
dann, wenn bestimmte Bedingungen
erfullt wurden, etwa der Erhalt von X
Prozent der Assets erfolgt ist. Das mo-
tiviert beide Seiten zu einem sauberen
Ubergang. In allen Fallen stehen wir Ih-
nen gern helfend zur Seite, bei der Suche
nach potenziellen Nachfolger:innen oder
Kaufer:innen, der Unternehmensanaly-
se, der Preisfindung, der Ubergabe und
natdlrlich in erster Linie beim Thema: Wie
stelle ich mein Unternehmen schlank
und ertragreich auf? Der Rest findet sich
dann wie von selbst. gw

Fundview-Interview

mit Eric Wiese:
https://www.youtube.com/
watch?v=Jw1dXLdbBgg

lhr Ansprechpartner

Eric Wiese
Geschaftsfiihrer NFS Hamburger Vermdgen GmbH
eric.wiese@hhvm.eu
Telefon: (0 40) 80 80 24-20
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MEINE, DEINE, UNSERE KINDER

ZielfUhrender Umgang mit Patchworkfamilien in der Generationenberatung

In der heutigen Zeit sind Patchwork-
familien an der Tagesordnung. Die
daraus resultierenden Familienkon-
stellationen verlangen insbesondere
von Generationenberater:innen immer
wieder kreative Losungsansétze. Dieser
Artikel zeigt einige dieser Herausfor-
derungen sowie Ideen fur Beratungs-
ansatze. Trotz vorhandener rechtlicher
Unterschiede sowie steuerlicher Hirden
(siehe unten) sind die zentralen Themen
fur eine Regelung der Vermogens-
nachfolge auch in Patchworkfamilien
die Vermeidung von Konflikten sowie
die Versorgung der Partnerin bzw. des

Partners. Dass das Konfliktpotenzial in
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Patchwork-Konstellationen haufig be-
sonders hoch ist, liegt auf der Hand! Es
gibt unter Umstanden drei verschiedene
Kinder: meine, deine und unsere. Hinzu
kommen die geschiedenen Elternteile
aus vorherigen Partnerschaften und ihre
Interessen.

Stiefelternteile verstehen sich mitunter
nicht mit den Stiefkindern, Halbge-

schwister teilen eben nur einen Elternteil,

die jeweils einseitigen Kinder sind gar
nicht miteinander verwandt. Es stellen
sich unter diesem Ziel interessante Fra-
gen: Sollen nur die leiblichen Kinder am
Vermadgen partizipieren oder auch die
Kinder der Partnerin bzw. des Partners?

Sollen die einseitigen und gemeinsa-
men Kinder gleichbehandelt werden?
Wie lasst sich eine Erbengemeinschaft
sinnvoll vermeiden? Empfiehlt es sich,
mit den Kindern Uber die Regelungen zu
sprechen, wenn sie alt genug sind?

Die Versorgung der Partnerin bzw.

des Partners gestaltet sich besonders
schwierig, wenn die Patchwork-Eltern
nicht verheiratet sind, zumal dann

die Erbquoten der Kinder erhoht sind,
korrespondierend dadurch auch hohere
Pflichtteilforderungen im Raum stehen.
Die Schenkungsteuer betragt min-
destens 30 Prozent, der Freibetrag
lediglich 20.000 Euro. Beides fihrt

Eine Heirat ist erbschaft-
steuerlich vorteilhaft und
verbessert die Situation
der Partner:innen und der
einseitigen Kinder.

haufig zu hohem Liquiditatsbedarf!

FiUr Generationenberater:innen gilt es,
gemeinsam mit den Mandant:innen zu
eruieren, was diese unter einer Absiche-
rung der Partnerin bzw. des Partners
verstehen. Ist bei dem einen das miet-
freie Wohnen im Familienheim aufgrund
eines Zuwendungsnielbrauchs aus-
reichend, wiinscht sich eine andere ein
regelmaniges Einkommen in Hohe von
mehreren Tausend Euro monatlich. Es
kommt auf den individuellen Fall an, das
ist die Herausforderung.

Eine weitere Herausforderung bilden
minderjahrige Kinder als Erb:innen. Dies
ist zwar kein spezielles Patchwork-Prob-
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Instrumentenbaukasten Patchworkfamilie

Vor-/Nach- Adoption Erbvertrag Einzel-
erbschaft P testament
(Dauer-)
Testaments-
vollstreckung
Pflichtteils-
. . verzichts-
NieBbrauch Pflichtteils- vertrag Vermichtnis
reduzierung
Heirat

lem, erfordert aber weiteren Regelungs-
bedarf im Testament. Und dann waren
da ja noch die Ex-Partner:innen, die als
zweiter Elternteil gesetzliche Erb:innen
der Kinder sind, wenn diese kinderlos
versterben.

Auf diesem Weg kann also Vermogen
in der Familie von Ex-Partner:innen
landen, gewollt ist das eher selten. Soll
das verhindert werden, muss auf das
Instrument der Vor- und Nacherbschaft
zurlckgegriffen werden, eine weitere
Erhohung der Komplexitat.

Rechtliche Unterschiede zeigen sich in
erster Linie im Erbrecht. Nur gemeinsa-
me oder einseitige Kinder sind gesetzli-
che Erb:innen; sollen Stiefkinder etwas
erben, mussen sie in einer letztwilligen
Verfligung (Testament oder Erbvertrag)
bedacht werden. Ohne eine solche
Regelung sind Stiefkinder und Kinder der
nicht verheirateten Partner:innen aulten
VOr.

Die Partner:innen haben unterschiedli-
che Kinder und daher auch unterschied-
liche gesetzliche Erben. Daher empfiehlt
sich flr Patchwork-Eltern selten ein
gemeinsames Testament, wobei dies
ohnehin nur Ehegattiinnen verfassen
konnen. Haufig sind Einzeltestamente
wesentlich zielfihrender, zumal wenn
gewollt ist, dass einseitiges Vermogen
nur einseitigen Kindern zugutekommen
soll. Gegenseitige Alleinerbeneinset-
zung ist dann nicht angezeigt, eine

Bindungswirkung als wesentliches
Element einer gemeinsamen Verfligung
nicht gewtinscht. Ausnahmen gibt es,
wenn Konsens in der Patchworkfamilie
mit den Kindern hergestellt werden
konnte, der dann von allen Beteiligten im
Rahmen eines Erbvertrages manifestiert
wird. Aber Vorsicht: Eine Anderung eines
Erbvertrages konnen in der Regel nur
alle am Vertrag Beteiligten gemeinsam
vornehmen.

Sind die Patchwork-Eltern nicht verhei-
ratet, gesellen sie sich jeweils zu ihren
einseitigen Kindern, denn auch sie haben
dann keinerlei Anspriiche und sind ge-
genseitig keine gesetzlichen Erb:innen.
Aulierdem sind die Kinder nicht verhei-
rateter Partner:innen keine Stiefkinder,
was steuerliche Konsequenzen hat.
Stiefkinder werden schenkungsteuerlich
so behandelt wie leibliche Kinder.
Rechtliche Unterschiede und steuerliche
Gleichbehandlung sind also kein Gegen-
satz. Ist man nicht verheiratet, gelten die
einseitigen Kinder von Partner:innen wie
diese selbst auch als fremde Dritte im
erbschaftsteuerlichen Sinn. Wie bereits
oben genannt, betragt der personliche
Freibetrag dann nur 20.000 Euro (gegen-
iber 400.000 Euro beim Stiefkind) und
es gilt die schlechteste Steuerklasse IlI
mit Eingangsteuersatz 30 Prozent (ge-
genlber Steuerklasse | mit Eingangsteu-
ersatz 7 Prozent). Daher ist eine Heirat
erbschaftsteuerlich vorteilhaft, sie ver-
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bessert die Situation der Partner:innen
und der einseitigen Kinder. AuRerdem
reduzieren sich dadurch die Erbquoten
der Kinder oder der dbrigen Verwandten
(falls ein:e Partner:in kinderlos ist) und
damit mdgliche Pflichtteilanspriiche.
Aus letztgenanntem Grund erfolgen hau-
fig Adoptionen erwachsener Stiefkinder.
Da bei der Adoption von Stiefkindern ein
steuerliches Motiv ausgeschlossen wer-
den kann und das notwendige familien-
ahnliche Verhaltnis regelmaRig gegeben
ist, werden solche Adoptionen relativ
problemlos vom Vormundschaftsgericht
genehmigt.

Wie deutlich geworden ist, stellt die
Beratung von Patchworkfamilien erhchte
Anforderungen an Generationenberater:-
innen sowie die mit der steuerlichen und
juristischen Umsetzung beauftragten
Spezialistinnen. Haufig wird der
gesamte Baukasten erbrechtlicher
Gestaltungsinstrumente bendtigt. m

@ Zum Autor Andreas Maage: Er ist
freiberuflich tatiger Beratungsspezialist,
Dozent und Speaker zu den Themen
Vermogensstrukturierung, Begleitung der
Unternehmensnachfolge, Gestaltung der
Nachfolge von Immobilienvermdgen,
spezielle Private-Insurance-Losungen und
Gestaltung von Familienvermdgen.
www.andreasmaage.de
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CLEVER VERERBEN UND
VERSCHENKEN

Mit myLife Invest Generation zielfuhrend vorausplanen

Die Produktlosung myLife Invest erfreut

sich seit vielen Jahren grof3er Beliebtheit
und bietet eine Vielzahl an Vorteilen.

Das administrierte Vermogen Uber die
Netfonds Gruppe belduft sich inzwi-
schen auf einen dreistelligen Millionen-
betrag und wachst kontinuierlich. Grund
genug, auch dem neuesten Zuwachs
der myLife-Invest-Produktfamilie, der
sich speziell auf das Thema Nachlass-
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planung fokussiert, die entsprechende
Aufmerksamkeit zu widmen.

Denn mit zunehmendem Alter steigt der
Wunsch vieler Menschen, den eigenen
Nachkommen oder anderen geliebten
Personen Vermogenswerte zu verma-
chen. Doch wer etwas erbt oder ge-
schenkt bekommt, muss daflr — unter
Beriicksichtigung bestehender Freigren-
zen — Erbschaft-/Schenkungsteuer und

gegebenenfalls auch Einkommensteuer
zahlen. Dabei ist es unerheblich, ob dies
aufgrund der gesetzlichen Erbfolge,
durch ein Testament oder mit der Aus-
zahlung des Pflichtteils erfolgt.

Eine Lebensversicherung bietet aller-
dings verschiedene Moglichkeiten, die
Steuerlast zu reduzieren oder ganzlich
zu vermeiden. Ebenso kann durch die
Vergabe von Bezugsrechten das eigene
Vermaogen individueller verteilt werden.
Jedoch gehen diese besonderen Steuer-
vorteile und Gestaltungsmaoglichkeiten
oft mit hoheren Kosten und geringe-

rer Flexibilitdt wahrend der Laufzeit
einher. Deshalb entscheiden sich viele
Menschen stattdessen eher fur andere
Anlageformen wie ein Investmentdepot,
bei dem sie beispielsweise zu Lebzeiten
jederzeit Uber das Geld verfligen kénnen.
Aus diesem Grund wurde mit myLife
Invest Generation nun eine Investment|o-
sung geschaffen, die sowohl die Vorteile
aus der Investment- und Versicherungs-
welt kombiniert als auch deren jeweilige
Nachteile auflost und zusatzlich mit
einem integrierten Termfix-Baustein eine
optimale Vermogensweitergabe iber
Generationen ermdglicht (siehe Grafik).

Die Investmentlosung der Zukunft

Die myLife-Invest-Produkte sind
konsequent mit sehr geringen Produkt-
kosten ausgestattet und bewusst als
Nettoprodukte ohne Abschlussprovi-
sionen konzipiert. Stattdessen kdnnen
Kund:innen und Berater:innen analog
einer Servicegebuhr beim Depot eine se-
parate Vergltungsvereinbarung treffen,
die aullerdem nach Ablauf der gesetz-
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lichen Widerrufsfrist keiner weiteren
Stornohaftung unterliegt. Dabei besteht
die Moglichkeit, ein Abschlusshonorar
und/oder ein Betreuungshonorar zu
vereinbaren. Ersteres kann zwischen 0
und 5 Prozent gewahlt werden, Letzteres
zwischen 0 und 1,5 Prozent p. a. Der
Clou ist dabei, dass dieses komplett an
Sie als Berater:in weitergeleitet wird.
Grundsatzlich wird zwischen der Le-
bensversicherung gegen Einmalbeitrag
sowie der Rentenversicherung fir laufen-
de Besparungen (ab 150 Euro monatlich)
differenziert. Aber auch Zuzahlungen
sind unter bestimmten Bedingungen

im Rahmen der Lebensversicherung
maglich. Fir die Geldanlage stehen tber
7.000 Fonds - inklusive ETF — zur Verfu-
gung. Modellportfolios und Verwaltungs-
strategien konnen ausgewahlt werden
und Berater:innen kénnen Musterportfo-
lios zusammenstellen. Auch die Bei-
tragszahlung durch Ubertragung eines
bestehenden Depots ist problemlos
moglich. Zudem sind Anpassungen am
Investment — wie Entnahmen, Fonds-/
Strategiewechsel oder Zuzahlungen

— jederzeit und gebuhrenfrei maglich.

myLife Invest Generation
kann so gut wie jede
Nachlassplanung entlang
der Kundenwiinsche
erfullen.

DarUber hinaus verflgt die Plattform
Uber ein digitales Angemessenheits- und
Geeignetheitspriifungstool, mit dem

alle IDD-Vorgaben erfiillt werden. Uber
ein spezielles dSign-Verfahren kénnen
samtliche Unterschriften auf Wunsch
auch elektronisch und ortsunabhéngig
erfolgen.

Des Weiteren bieten die myLife-Invest-
Produkte Einkommensteuervorteile bei

‘ Einmalbeitrag
zu Vertragsbeginn

Erblasser

Flexible

Anpassungen
moglich

Zinsen, Dividenden und Kursgewinnen.
So besteht zum Beispiel eine Abgeltung-
steuerstundung auf laufende Ertrage bei
thesaurierenden und ausschuttenden
Fonds sowie auf die Veradulberungs-
gewinne, die beim Rebalancing oder
Umschichten entstehen konnen. Die
vollsténdig einkommensteuerfreie
Auszahlung der Gewinne im Todesfall
ist speziell fir die Nachlassplanung ein
unschlagbares Argument.

Volle Kontrolle durch Termfix

Bei dem neuen Produkt myLife Invest
Generation kommt zu den beschriebe-
nen Produktfeatures ein besonderes
Highlight fir das clevere Vererben und
Verschenken hinzu: der Termfix-Termin.
Damit ist es moglich, die Auszahlung
der (Todesfall-)Leistung auf einen fest
definierten Termin in der Zukunft festzu-
legen.

Besonders bei der Vermogensweiterga-
be Uber mehrere Generationen bringt
dies den Vorteil, dass — bei Tod des Erb-
lassers — noch minderjahrige Personen
erst Zugriff auf das vermachte Vermo-
gen erhalten, wenn sie eigenstandig da-
riber verfiigen konnen. Ein Zugriff durch
Unbefugte ist somit ausgeschlossen.

Vertragsgestaltung mit Termfix-Termin

Tod der
versicherten Person
(z. B. Erblasser)

INVESTMENT I

Auszahlung des
Vertragsguthabens

Beglinstigte

Termfix-Termin

Fortbestand des
Investments in
einer nach-
haltigen
Anlagestratgie

Quelle: Honorarkonzept GmbH

Dabei ldsst myLife Invest Generation
auch individuelle Vertragsgestal-
tungen — beispielsweise mit zwei
Versicherungsnehmer:innen oder einer
anderen versicherten Person — zu und
kann deshalb so gut wie jede Nachlass-
planung entlang der Kundenwtiinsche
erfiillen. Stirbt Ubrigens die versicherte
Person erst nach Ablauf des fiinften Ver-
tragsjahres, wird on top eine zusatzliche
einkommensteuerfreie Todesfallleistung
gutgeschrieben, welche bis zum Aus-
zahlungstermin an der Wertentwicklung
partizipiert und weitere Ertrage erwirt-
schaftet.

Weitere Informationen erhalten Sie bei
unserem Team der Depotbasierten Al-
tersvorsorge oder auf fundswarePRO im
Bereich ,DWS Riester” unter ,LV-Losun-
gen”und dort unter ,myLife Invest". gs

lhr Ansprechpartner

Guido Steffens
Abteilungsleiter Depotbasierte Altersvorsorge

gsteffens@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-348
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STAATLICHE FORDERUNGEN

BEI DER DWS

Informationen und Praxistipps fur Netfonds-Partner.innen

Der Friihling sorgt nicht nur fiir Belebung

in der Natur, sondern traditionell auch im
Rahmen der Riester-Rente bei der DWS.
Im Mai werden die Zulagen flr das abge-
laufene Kalenderjahr verbucht. Gerade in
Zeiten von Niedrigzins und Garantievor-
gaben seitens der Gesetzgebung ist es
wichtig, die Forderungen umfanglich zu
nutzen. Auch fir 2021 fliellen neben 175
Euro Grundzulage ebenso gegebenen-
falls Kinderzulagen.

Fur Kinder, die vor 2008 geboren
wurden, sind es 185 Euro, fur Kinder,

die in oder nach 2008 geboren wurden,
insgesamt 300 Euro. Die Kinderzulagen
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werden entsprechend dem Anspruch auf
das Kindergeld gewahrt. Ein Berufs-
einsteigerbonus in Hohe von 200 Euro
einmalig fur alle, die das 25. Lebensjahr
noch nicht vollendet haben, rundet die
Zulagenforderung ab. Daneben kdnnen
aber auch weitere Vorteile in Form steu-
erlicher Verglinstigungen oder Erstattun-
gen genutzt werden. Die Beitrage senken

Das Finanzamt geht immer
davon aus, dass die vollen
Zulagen verbucht wurden.

2
N

die Bemessungsgrundlage, sodass sie in
einer Steuererstattung oder einem gerin-
geren Steuerbetrag resultieren kénnen.
Bis zur Steuererklarung 2018 mussten
Beitrdge, die in einen Riester-Vertrag
geleistet wurden, aktiv in der Anlage AV
angegeben werden, damit die steuer-
liche Berticksichtigung erfolgt. Dies

hat sich seit der Steuererklarung 2019
erheblich gedandert. Nunmehr miissen
die Beitrdage nicht mehr angegeben wer-
den, da sie automatisch berlcksichtigt
werden. Sollte jedoch keine Forderung
gewinscht sein, muss dies aktiv in der
Steuererklarung angegeben werden.

einBlick Ausgabe 1/2022



Verzicht auf Sonderausgabenabzug
muss angegeben werden

Mit dem Zweiten Datenschutz-Anpas-
sungs- und Umsetzungsgesetz wurden
alle Produktanbieter im Rahmen von
Altersvorsorgevertragen verpflichtet,

ab dem Jahr 2020 samtliche gezahlten
Altersvorsorgebeitrage an die Finanz-
behorden zu melden — und dies auch
ohne ausdriickliche Zustimmung der
Kund:innen.

Falls diese keinen Sonderausgaben-
abzug geltend machen méchten (zum
Beispiel beim ungeforderten Riester-
Sparen mit einem DWS Vermdgensspar-
plan Premium), missen sie dies somit
aktiv in ihrer Steuererklarung angeben.
Darlber hinaus besteht die Moglichkeit,
ein spezielles Serviceblatt bei der DWS
einzureichen.

Gemal § 10 Absatz 4 AltvDV (Altersvor-
sorge-Durchfihrungsverordnung) kann
die zulageberechtigte Person gegeniiber
dem Anbieter (hier: DWS) erklaren, dass
eine steuerliche Berticksichtigung der
an den Anbieter entrichteten Alters-
vorsorgebeitrage fr den jeweiligen
Vertrag bei der Ermittlung der abzieh-
baren Sonderausgaben nach § 10a des
Einkommensteuergesetzes durch die
Finanzbehorden nicht beabsichtigt ist.
Die Erklarung gilt ab dem Veranlagungs-
jahr, das auf das Jahr folgt, in welchem
die Erklarung gegentiber dem Anbieter
abgegeben wird. Das Serviceblatt finden
Sie entsprechend in fundswarePRO oder
wird lhnen auf Wunsch von der Abteilung
Depotbasierte Altersvorsorge gerne zur
Verfligung gestellt.

Grundsatzlich miussen die geleisteten
Beitrage allgemein nicht mehr in der
Steuererklarung papierhaft belegt wer-
den. Der Abgleich der Finanzbehorden
dber die Hohe der geleisteten Beitrage
als ,Nachweis" erfolgt automatisiert
uber die Steuernummer/TIN in Kommu-
nikation mit dem Bundeszentralamt fur
Steuern. Die Versendung der Jahres-

depotabrechnungen muss somit nicht
mehr abgewartet werden. Wichtig ist
ebenso, dass das jeweilige Finanzamt
im Rahmen der Glinstigerprifung immer
davon ausgeht, dass die vollen Zulagen
verbucht wurden, auch wenn dies magli-
cherweise nicht der Realitat entspricht.
Somit ergibt sich, dass immer die vollen
Zulagen ausgeschopft werden sollten,
wenn ebenso eine steuerliche Nut-

zung der Riester-Beitrage angestrebt
wird. Sollten bewusst keine Zulagen in
Anspruch genommen werden, sollte
unbedingt auch die mogliche steuerliche

Beamte benétigen pro
Vertrag und Besoldungs-
stelle eine Einverstandnis-
erklarung zur Ubermittlung
personenbezogener
Daten.

Forderung Uberpriift und ,deaktiviert”
werden. Dies ist aber nur bei Personen
notwendig, die ebenso einen Anspruch
auf die Riester-Forderung haben. Bei
Personen, die nicht im geférderten Per-
sonenkreis sind, erfolgt entsprechend
auch keine ,unbewusste" steuerliche
Forderung.

Neuigkeiten im Rahmen

der Zulagenbeantragung

Die Zentrale Zulagenstelle fur Alters-
vermagen (ZfA) hat zum 1. Méarz 2022
das Prufverfahren zur Ermittlung der
Zulage geandert. Seitdem uberprift die
ZfA erst alle vorliegenden Informationen
(Einkommen, Beitragshohe etc.), bevor
sie die Zulagen berechnet und auszahlt.
Frdher wurde auf Basis der eingehen-
den Zulagemeldungen erst einmal eine
Zulage ausgezahlt und im Rahmen der
nachtraglichen Prifungen regelmaRig
anteilig oder sogar komplett zuriickge-

INVESTMENT I

fordert. Fir Berater:innen, Kund:innen
oder Anbieter verandert sich hierbei
nichts! Die ZfA geht davon aus, durch die
Umstellung zuklnftig signifikant weniger
Ruckforderungen zu verursachen.

In der Vergangenheit hat der Beamten-
status oftmals zu nachtraglichen Rick-
forderungen oder zur Nichtgewahrung
von Zulagen gefiihrt.

Wichtig bei Beamt:innen ist, dass pro
Vertrag und Besoldungsstelle eine so-
genannte ,Einverstandniserklarung zur
Ubermittlung personenbezogener Daten*
abgegeben wird. Erst anhand dieser
meldet die Besoldungsstelle die Bezugs-
hohen und die Zulagenstelle erhalt Daten
zur Berechnung des Zulagenanspruchs.
Da automatisiert Anfragen seitens der
Zulagenstelle bei der Deutschen Renten-
versicherung getéatigt werden und Daten
von Beamt:iinnen dort nicht vorliegen,
muss unbedingt die Besoldungsstelle
informiert und die Erklarung dort abge-
geben werden.

Dies gilt nur fUr einen spezifischen
Vertrag und nicht allgemein (wichtig bei
einem Anbieterwechsel!) und muss auch
bei einem Wechsel der Besoldungsstelle
unbedingt erneut wieder eingereicht
werden.

Wir raten von der Nutzung allgemein
standardisierter Unterlagen ab und
empfehlen, dass Kund:innen immer die
jeweilige Besoldungsstelle kontaktieren
und dort mitteilen, dass ,ein zertifizierter
Altersvorsorgevertrag vorhanden ist, fur
welchen die Einverstandniserklarung zur
Ubermittlung personenbezogener Daten
abgegeben werden soll”.

Wichtig dabei ist, dass keine neue Zula-
gennummer mit beantragt wird, sofern
eine Sozialversicherungsnummer bereits
vorliegt. Sollte keine Sozialversiche-
rungsnummer vorhanden sein, muss die
Zulagennummer mit beantragt werden.
Die Erklarung kann jedoch in gewissen
Grenzen auch riickwirkend abgegeben
werden. gs
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IHR DIGITALER WEG ZUR DWS

Optimiertes softfair-Investmentmodul im Einsatz

MIFID, FinVermV, Taxonomie — die

regulatorischen Anforderungen sind

fur Berater:innen in den letzten Jahren

enorm gestiegen. Umso wichtiger ist es

heutzutage, eine nutzungsfreundliche

technische Unterstitzung zu haben. Ge-

nau hierfir wurde das Investmentmodul

der softfair GmbH entwickelt.

Das Tool unterstiitzt Sie bei der Einstu-

fung Ihrer Kund:innen und hilft hnen

die passenden Produkte zu empfehlen

— ohne Sie dabei zu bevormunden, denn

Sie sind die Expert:innen. Die Einstufung

erfolgt dabei auf einer Skala von eins bis

sieben in Anlehnung an den SRI nach

PRIIPs. Das Investmentmodul wird stetig

auf Basis lhres Feedbacks weiterentwi-

ckelt und kann bereits heute vielféltig

eingesetzt werden, in den Bereichen:

® Neukundenberatung

® Neukundenvermittlung

® reines Ausfiihrungsgeschaft —
,Execution only”

Niitzliche Tipps aus der Praxis

® Nutzerdaten

Vor der ersten Nutzung mit lhren Kund:innen
sollten Sie unbedingt Ihre personlichen
Nutzerdaten vervollstandigen. Insbesondere
Ihre personlichen Vergiitungssatze missen
flir einen korrekten MiFID-Kostenausweis
gepflegt sein.

® Digitale Unterschrift via InSign
Gelegentlich kommt es vor, dass der Unter-
schriftenlink bei lhren Kund:innen aus dem
E-Mail-Posteingang in den Spam-Ordner
verschoben wird. Achtung: Auch Sie miissen
alle Dokumente unterschreiben.

® Rabatte

Sie mochten einen individuellen Rabatt verge-
ben? Kein Problem: diese Funktion finden Sie,
nachdem Sie die Fondsauswahl getroffen ha-
ben. Sie kénnen unter dem Button ,Optionen”
einen individuellen Rabatt vergeben.
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Die durch eine unabhangige Finanzkanz-

lei testierte elektronische Beratungs-/

Vermittlungsstrecke hilft Ihnen bei der

ordnungsgemafen Dokumentation und

spart lhnen Zeit. Erstellen Sie ganz ein-

fach Ihre Pflichtdokumentation mit:

® Angemessenheitserklarung

@ Geeignetheitserklarung

® Hinweis zum reinen
Ausfiihrungsgeschaft

Tool ist auch in Systeme integrierbar
Machen Sie Schluss mit dem Papier-
wahn! Mit dem Investmentmodul in
Verbindung mit InSign kdnnen Sie Ihren
Geschaftsabschluss komplett digital
erledigen. Aus diesem Grund wurde die
Nutzerfihrung jetzt auch nochmals

fur die Anwendung auf dem Tablet
optimiert. Das Investmentmodul kann
als Stand-alone-Tool genutzt oder in
bestehende Systeme unter Nutzung der
softfair-Losungen integriert werden. Net-
fonds- und Argentos-Berater:innen kon-

nen sich das Tool ohne Aufwand direkt

in lhrer Systemoberflache freischalten

lassen. Kontaktieren Sie dazu einfach die

Kolleg:innen der Abteilung Depotbasierte

Altersvorsorge.

Folgende Produkte kénnen ber das

Tool aktuell abgeschlossen werden:

® DWS BasisRente Komfort

® DWS Komfort Depot (Einzel-,
Gemeinschafts- oder Kinderdepot)

® DWS Komfort Depot — Vermdgens-
wirksame Leistungen (VL)

Hierflr stehen Ihnen jeweils Uber 260

Fonds (aktiv/passiv) zur Verfligung. gs

lhr Ansprechpartner

Guido Steffens
Abteilungsleiter Depotbasierte Altersvorsorge

gsteffens@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-348

einBlick Ausgabe 1/2022
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TOP-FONDS
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FONDSEMPFEHLUNGEN

AB International Health Care Portfolio

ACATIS Aktien Deutschland ELM

Aego Strategic Global Bond Fund

Amundi KBI Global Sustainable Infrastructure Fund

ansa Multi-Asset Target-Risk
Aquis Capital Lumen Vietnam Fund
Assenagon Multi Asset Conservative (P)

Berenberg Multi-Asset-Fonds Variato

Black Rock BGF — World Technology Fund

Capital Group Global Allocation Fund

Carmignac Portfolio Patrimoine Europe

Columbia Threadneedle (Lux) Global Focus

Comgest Growth Europe Opportunities

Commodity Capital Structured Solutions Resource Income Fund
DPAM L Balanced Conservative Sustainable

DJE Alpha Global

DWS CONCEPT PLATOW

Eyb & Wallwitz Phaidros Funds Balanced

Fenthum — MainFirst Global Equities Fund

Fondita Healthcare Fonds

Goldman Sachs Global Fixed Income Portfolio
Heemann FU Multi Asset Fonds

Janus Henderson Global Sustainable Equities
JPMorgan Investment Funds

KEPLER Ethik Mix Solide

Lupus alpha Smaller German Champions

MFS Meridian Prudent Capital

Morgan Stanley INVF Emerging Leaders Equity Fund
Optinova Metals and Materials

Pictet-Global Megatrend Selection

Robert Beer LuxTopic Flex

Swiss Life REF (DE) European Real Estate Living and Working
T. Rowe Price US Smaller Companies Equity Strategie

einBlick Ausgabe 1/2022
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GESUNDHEITSAKTIEN
JENSEITS DES HYPES

AB International Health Care Portfolio: Mit tragfahigen Trends zum Erfolg

Die globale Gesundheitsbranche befin-
det sich in einem dramatischen Wandel.
Rasche Innovation ebnet den Weg zu
neuen Medikamenten, Diagnostika und
Behandlungen, aber der wachsende
Druck in Bezug auf Preisgestaltung,
Politik und Demografie stellt uns vor
Herausforderungen. Aktive Anleger, die
nachhaltige Unternehmen an vorderster
Front des Wandels identifizieren, kdnnen
mit Gesundheitstiteln ein hohes Ertrags-
potenzial ausschopfen.

Niichterne Analyse statt Wetten auf
klinische Testergebnisse

Wir konzentrieren uns auf fundamental
starke Unternehmen, anstatt zu versu-
chen, binare oder kurzfristige Ereignis-
se vorherzusagen, die wenig Einfluss
auf die langfristige Profitabilitat und
Reinvestitionsrate eines Unternehmens
haben werden. Als Anleger und Stock-
picker haben wir drei Schlisselthemen
identifiziert, die die Gesundheitsbranche
dominieren, und wir sind der Meinung,
dass sie weiterhin relevant sind und im
aktuellen Marktumfeld Chancen bieten:
Diagnostik: Friihzeitige Tests werden
wahrscheinlich eine Schltsselrolle

bei der effektiveren Vorhersage von
Krankheiten in einem friiheren Stadium

ALLIANCEBERNSTEIN'

»Wir versuchen nicht, wissenschaftliche Ergebnisse vorher-
zusagen, da die Uiberwiegende Mehrheit der Medikamente,
die in klinischen Studien am Menschen getestet werden,

nie auf den Markt gelangen. Stattdessen suchen wir
Unternehmen mit Kapitaleffizienz und Wachstum.«

Vinay Thapar, Portfoliomanager des AB International Health Care Portfolio

spielen. Die Sequenzierung des mensch-
lichen Genoms wird zusatzliche poten-
zielle neue Medikamente freisetzen und
dazu beitragen, Krankheiten friher zu
erkennen. Insbesondere halten wir es fir
wahrscheinlich, dass es in den nachsten
Jahren einen diagnostischen Bluttest zur
Krebserkennung geben wird, der einen
bedeutenden Einfluss auf die Ergebnis-
se der Patienten und die Effizienz des
Gesundheitssystems haben wird.
Minimalinvasive Therapien/Robotik: Wir
erwarten weitere Innovationen von
Unternehmen, um Eingriffe mit kleineren
Schnitten, geringeren Komplikationen
und schnelleren Genesungszeiten
durchzufihren. So wird beispielsweise
die Robotik in modernen Operationssa-
len ein immer wichtigeres Element der
Chirurgie werden und die Operationen ef-
fizienter machen, da sie Operationen mit
viel kleineren Schnitten ermdglicht und
den Chirurgen in die Lage versetzt, seine

Disclaimer

Historische Performance ist kein Indikator fiir zukiinftige Ertrage. Das Portfolio ist ein Portfolio der AB SICAV |,
einer offenen Investmentgesellschaft mit variablem Grundkapital (société d'investissement a capital variable) gemaf
der Gesetzgebung des GroRherzogtums Luxemburg. Die hierin von AB geduRerten Ansichten und Meinungen sind als
Werbung zu verstehen. Sie richten sich an professionelle Kunden, basieren auf unseren internen Prognosen und kdnnen
sich jederzeit ohne Ankiindigung dndern. Anlagen in den Fonds bergen bestimmte Risiken. Die Anlageertrage und der
Kapitalwert des Fonds sind Schwankungen unterworfen und Kunden konnen unter Umstéanden ihr eingesetztes Kapital
nicht vollstandig zuriickerhalten. Die Wesentlichen Anlegerinformationen (KIID) und der Verkaufsprospekt des betref-
fenden Fonds sind kostenfrei und in deutscher Sprache auf www.alliancebernstein.com oder kostenfrei in Papierform
bei den Informationsstellen 0DDO BHF Aktiengesellschaft, Bockenheimer Landstrale 10, 60323 Frankfurt am Main,
bzw. UniCredit Bank, Austria AG, Rothschildplatz 1, 1020 Wien, erhaltlich.
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Bewegungen praziser zu gestalten. Das
bedeutet weniger Komplikationen sowie
geringere Heilungs- und Erholungszeiten
mit kirzeren Krankenhausaufenthalten.
Dies ermoglicht den Krankenhausern
eine hohere Patientenfluktuation, was
die Effizienz steigert und die Kosten fir
das gesamte System senkt.
Technologie: Das Gesundheitswesen ist
in unserer hoch technisierten Gesell-
schaft ein Nachzlgler, wenn es um die
Einflihrung neuer Technologien geht, die
die Art und Weise, wie Pflege geleistet
wird, revolutionieren. Wir glauben, dass
auch die Medizin durch neue Technologi-
en, zum Beispiel die Telemedizin,
verandert werden wird. Seit dem
Ausbruch der Pandemie erfreut sich
diese Technologie immer groRerer
Beliebtheit, da sie es den Patienten
ermaoglicht, Uber ein Smartphone oder
einen Computer aus der Ferne mit
Facharzten zu kommunizieren. m

Ihr Ansprechpartner

Markus Novak
Director Sales

Markus.Novak@alliancebernstein.com
Telefon: (0 89) 25 54 00

einBlick Ausgabe 1/2022
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ACATIS

ACATIS Aktien Deutschland ELM - erster Fonds fiir nachhaltige deutsche Value-Aktien

EinBlick: Herr Gebert, den ACATIS Aktien
Deutschland ELM haben Sie 2020 auf
Nachhaltigkeit umgestellt. Warum?
Christoph Gebert: Das Thema Nachhaltig-
keit wird fUr Investoren immer wichti-
ger, und in den nachsten Jahren wird

es ihr Anlageverhalten immer starker
beeinflussen. Mit der Erweiterung um
Nachhaltigkeitskriterien wollten wir diese
Entwicklung friihzeitig begleiten. Der
ACATIS Aktien Deutschland ELM war
damit auch der erste Fonds fiir nachhal-
tige deutsche Value-Aktien.

EinBlick: Welche Nachhaltigkeitskriterien
wenden Sie an?

Gebert: Als Grundlage dient der strenge
ACATIS Fair Value Ansatz, noch strenger
also als Artikel 9 der Offenlegungsver-
ordnung. Diese Kriterien hat ACATIS

vor Uber zehn Jahren mit Investoren
erarbeitet. Seitdem werden sie laufend
ausgebaut, verfeinert und erganzt. Bei
diesem Ansatz ist innovativ, dass neben
Ausschlusskriterien auch ESG-Kriterien
und die SDG berticksichtigt werden.
EinBlick: Wie unterscheiden sich die
ESG-Kriterien und die Sustainable Deve-
lopment Goals?

Gebert: Mit den ESG-Ratings werden

@ Christoph Gebert, Portfoliomanager,
Ehrke & Liibberstedt AG,
ISIN Anteilsklasse A: LU0158903558

die Nachhaltigkeitsleistungen oder die
gesellschaftliche Verantwortung eines
Unternehmens in Bezug auf die Ver-
gangenheit beurteilt. Die Sustainable
Development Goals (SDG) sind hingegen
zukunftsorientiert. Sie beantworten die
Frage, wie Unternehmen Losungen fir
die globalen Nachhaltigkeitsherausfor-
derungen bis 2030 finden mochten.
EinBlick: Und welche Kriterien beachten
Sie aus fundamentaler Sicht?

Gebert: Wir schauen uns an, wie die

Disclaimer

Daten per 31.01.2022. Wertentwicklungen in der Vergangenheit sind keine Garantie fir kiinftige Ertrage. ACATIS

ibernimmt keine Gewahr dafiir, dass die Marktprognosen erzielt werden. Die Informationen beruhen auf sorgfaltig aus-
gewahlten Quellen, die ACATIS fiir zuverlassig erachtet, jedoch kann deren Richtigkeit, Vollstandigkeit oder Genauigkeit
nicht garantiert werden. Holdings und Allokationen konnen sich andern. Die Meinungen sind die des Fondsmanagers
zum Zeitpunkt der Verdffentlichung und stimmen maglicherweise nicht mit der Meinung zu einem spateren Zeitpunkt
tiberein. Die in diesem Dokument diskutierte Anlagemaglichkeit kann fiir bestimmte Anleger je nach deren speziellen
Anlagezielen und je nach deren finanzieller Situation ungeeignet sein. AuRerdem stellt dieses Dokument kein Angebot an
Personen dar, an die es nach der jeweils anwendbaren Gesetzgebung nicht abgegeben werden darf. Dieses Dokument
ist keine Aufforderung zur Zeichnung von Fondsanteilen und dient lediglich Informationszwecken. Privatpersonen und
nicht-institutionelle Anleger sollten die Fonds nicht direkt kaufen. Bitte kontaktieren Sie Ihren Anlageberater fiir weitere
Informationen zu den ACATIS-Produkten. Die ACATIS Investment KVG mbH hat ihren Hauptsitz in Deutschland und stellt
Verkaufsprospekt, Halbjahresbericht, Jahresbericht und KID auf Deutsch kostenlos zur Verfiigung. Die Unterlagen sind
liber die Website www.acatis.de abrufbar. Die ACATIS Investment KVG mbH wird von der BaFin, Marie-Curie-StraRe
24-28, in 60439 Frankfurt reguliert.

Marktstellung und die Marktanteile
eines Unternehmens sind. Wodurch
hebt es sich von der Konkurrenz ab,
und welche Eintrittsbarrieren gibt es fiir
Wettbewerber? Zudem ist wichtig, ob
Abhangigkeiten von einzelnen Kunden
oder Lieferanten bestehen und wie die
Innovationskraft ist. Wir werfen zudem
einen Blick darauf, ob es Fehlbewertun-
gen der Substanz gibt oder unterschéatz-
tes Wachstumspotenzial vorliegt.
EinBlick: FUr wen ist der ACATIS Aktien
Deutschland ELM geeignet?

Gebert: Der Fonds kann eine attraktive
Investmentgelegenheit fir Anleger sein,
die ihren Fokus auf wertorientiertes
Anlegen setzen und in nachhaltige
deutsche Unternehmen investieren
mochten. Seit Auflage im Januar 2003
bis Ende Januar 2022 erzielte der
ACATIS Aktien Deutschland ELM eine
Performance von knapp 700 Prozent
(11,5 Prozent p. a.) bei einer Volatilitat
von 17,6 Prozent.

. Bester Sparplanfonds
€uro | in der Kategorie
Quro |, Aktien Deutschlandc.

EORSE
¥ Quelle: FONDS professionell Online, 26.01.2022

lhr Ansprechpartner

Michael Niefer
ACATIS Investment
Kapitalverwaltungsgesellschaft mbH

niefer@acatis.de
Telefon: (0 69) 97 58 37 57
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Aegon Strategic Global Bond Fund WKN ATW2KB

Kumulierte Gesamtrendite (liber 3 Jahre zum 31. Januar 2022%)

Eine dynamische Mischung von Positionen aus dem Anleihen-Universum,
die tiber den gesamten Zyklus tberdurchschnittliche risikobereinigte Renditen generiert

40
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Angaben in %

Warum sollten sich Anleger heute

vor allem mit einer flexiblen Renten-
strategie naher befassen?

In den vergangenen flnf bis zehn Jahren
war das Umfeld nicht gerade einfach.
Doch angesichts des neuen Marktum-
felds mit steigenden Zinsen und hoheren
Anleiherenditen sind Investitionen in
Anleihen jetzt eigentlich zwingend. Die
Uberraschend hohe Inflation zwingt die
Notenbanken zu Zinserhohungen. Ein
Fonds mit ausgepragter Flexibilitat kann
Abwartsrisiken verringern, das Kapital
schitzen und Wertschopfung betreiben.

Drei Griinde fiir diesen Fonds:
Flexibilitat bei der Suche nach den
besten Renditen im gesamten An-
leiheuniversum uber den gesamten
Marktzyklus
Zugang zu einer gro3en Auswahl an
Festzinsprodukten, die vielen tradi-
tionellen Fonds nicht zur Verfiigung
stehen

Hohe laufende Ertrage und kosten-
gunstige Allokation in eine Anlage-
klasse, die attraktive Diversifizie-
rungsvorteile bietet

Was spielt hinsichtlich der Portfolio-
struktur eine wichtigere Rolle:

Alpha oder Beta?

Der Fonds setzt weder auf reines Beta
noch auf reines Alpha. Dies gibt uns die
Maoglichkeit, unser Marktengagement
entsprechend unseren Erwartungen

fur das laufende Jahr anzupassen.
Zunachst einmal gewichten wir die zwei
Faktoren gleich, bevorzugen also weder
Alpha noch Beta. Die Ausgestaltung der
Portfoliostrategie ermaglicht es uns,
Investitionsgelegenheiten in beiden
Bereichen ausfindig zu machen.

Wir erzielen Wertschopfung aus sechs
Quellen: Auswahl von Einzeltiteln, Sek-
toren, Ratings, Vermaogensallokation,
Duration und Kurvenpositionierung.

Disclaimer

“Quelle: Lipper, Stand: 31. Januar, B (Inc) USD, NIW zu NIW, Mittagskurse, bei Wiederanlage der Ertrége, nach laufenden

Gebiihren, ohne Ausgabe- oder Riickgabekommission. Lancierungsdatum des Fonds: 8. November 2007. Mdgliche
zahlenmaBige Unterschiede sind auf Rundungen zuriickzufiihren. Dieses Dokument ist nicht fiir den Vertrieb an Klein-
anleger gedacht und richtet sich nur an Anlageexperten. Es sollte nicht an private Anleger ausgegeben oder von diesen
als Grundlage genutzt werden. Das Hauptrisiko dieses Produkts ist der Kapitalverlust. Einzelheiten zu allen relevanten
Risiken entnehmen Sie bitte dem KIID und dem Prospekt. Alle Dokumente finden Sie unter: aegonam.com
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Warum sollten sich Fixed-Income-
Anleger gerade fiir den Aegon
Strategic Global Bond entscheiden?
Daflr gibt es zwei zentrale Grinde.

Der Fonds erlaubt ein Hochstmaly an
aktiver, dynamischer Flexibilitat, die wir
zielgerichtet nutzen. Wir unterliegen
keinen Einschrankungen im Hinblick auf
die Assetklassen, in die wir investieren.
Und wir konnen das uns anvertraute
Kapital global anlegen. Wir bewegen
kontinuierlich das Kapital, um Chancen
an den einzelnen Markten zu nutzen und
gleichzeitig Risiken zu umgehen.

Mit 100 bis 150 Anleihen verfiigen wir
Uber ein relativ konzentriertes Portfolio.
Wir bewegen uns damit ausreichend
diversifiziert an den Markten, aber sind
nicht so stark aufgesplittert, dass jede
einzelne Anleihe mit ihrem Beitrag
verwassert wird.

lhr Ansprechpartner

Edouard Giraud
CAIA, Senior Sales Manager DACH

edouard.giraud@aegonam.com
Telefon: (0173) 798 09 73
www.aegonam.com

einBlick Ausgabe 1/2022
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INFRASTRUKTUR

NEU DENKEN

Fir Investoren erdffnet sich hier eine Reihe nachhaltiger Chancen

Wegen der niedrigen Zinsen sind aktuell

viele Kapitalanleger auf der Suche nach
aussichtsreichen Investmentmaoglichkei-
ten — aber auch nach Diversifikation, In-
flationsschutz oder mehr Nachhaltigkeit.
Etwas abseits traditioneller Anlageklas-
sen rlickt dabei jlingst ein Investmentthe-
ma immer mehr in den Fokus, das gleich
eine Vielzahl dieser Anlegermotive bedie-
nen kann: ,nachhaltige Infrastruktur”.

Gute Griinde fiir eine

aufstrebende Anlageklasse

Die Attraktivitat des Themas hat gleich
mehrere Griinde: Zuerst machen das

fortschreitende Bevolkerungswachstum
und die stetige Urbanisierung generell
Investitionen in Infrastrukturprojekte
notig. Auch kommt der konventionelle
Unterbau der Industrielander — also
Strallen, Briicken, offentliche Gebaude,
Datenleitungen und Kanalisation — zu-
nehmend in die Jahre und muss immer
ofter erneuert werden. Vor allem aber:
Die aktuelle, nachhaltige Transformati-
on der Wirtschaft erfordert ganz neue
Arten von Infrastruktur, etwa fur die
Digitalisierung, erneuerbare Energien
oder sauberes Wasser. Die Zahl dieser
verantwortungsbewussten Objekte und

Disclaimer

Stand 31.12.2021. Quelle: Amundi und KBI. Das Dokument enthélt Informationen zu Teilfonds von KBI Funds ICAV, einem

Organismus fiir gemeinsame Anlagen in Wertpapieren nach irischem Recht in der Rechtsform eines Irish Collective
Asset-management Vehicle (ICAV). Die in diesem Dokument enthaltenen Angaben stellen keine Anlageberatung dar,
sondern geben lediglich eine zusammenfassende Kurzdarstellung wichtiger Merkmale des Fonds. Die vollstandigen
Angaben zum Fonds sind dem Verkaufsprospekt bzw. den Wesentlichen Anlegerinformationen, ergédnzt durch den
jeweils letzten gepriiften Jahresbericht und den jeweiligen Halbjahresbericht, falls dieser mit jlingerem Datum als der

Jahresbericht vorliegt, zu entnehmen. Diese Unterlagen stellen die allein verbindliche Grundlage des Kaufs dar. Sie sind

in Deutschland kostenfrei in digitaler Form unter www.amundi.de und als Druckstiicke bei der Amundi Deutschland
GmbH, Arnulfstr. 124-126, D-80636 Miinchen, erhaltlich. Die in der Vergangenheit erzielten Erfolge sind keine Garantie

fiir die zukiinftige Entwicklung einer Anlage. Investitionen beinhalten gewisse Risiken, darunter politische und wahrungs-

bedingte Risiken. Die Rendite und der Wert der zugrunde liegenden Anlage sind Schwankungen unterworfen. Dies kann

zum vollstandigen Verlust des investierten Kapitals fiihren. Bitte lesen Sie den Verkaufsprospekt aufmerksam, bevor Sie

investieren. Dieser enthalt auch weitere Risikohinweise.

Amundi

ASSET MANAGEMENT

Projekte wachst, und auch die Forde-
rungen sowie Subventionen nehmen zu.
Zusammen mit dem fiir GroRvorhaben
gunstigen Niedrigzinsumfeld gibt es fir
dieses spannende Investmentthema
also starken Ruckenwind.

Globaler Aktienfonds fiir

nachhaltige Infrastruktur
Wasseraufbereitung und -versorgung,
saubere Energie, intelligente Stromnetze,
Recycling oder Lebensmittelversorgung
sind Branchen, die sich im Portfolio des
KBI Global Sustainable Infrastructure
Fund wiederfinden kénnen (ISIN
IEOOBKPSDLO6). Der Fonds legt den
Fokus auf (oft monopolistische)
Unternehmen mit langfristigen — haufig
staatlich geforderten — Vertragen. Dazu
zahlen beispielsweise Unternehmen, die
fihrend in den Bereichen Wasser-,
Strom- und Abfallwirtschaft sind, aber
auch fuhrende Betreiber von Anlagen fir
erneuerbare Energien. Diese bieten einen
gewissen Inflationsschutz sowie attrakti-
ve Dividendenrenditen. Im Vergleich zu
einem Direktinvestment in Infrastruktur
ergibt sich zudem mehr Diversifizierung,
verteilt auf viele Infrastrukturprojekte,
Sektoren und Regionen. =

lhr Ansprechpartner

Alexander Koch
Head of Third Party Distribution

Alexander.Koch@amundi.com
Telefon: (0 69) 7422 12 88
Mobile: (0171) 481 86 96
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MULTI-ASSET TARGET-RISK

Anlegen - so, wie es Pensionskassen und Versorgungswerke erfolgreich tun

Q FONDSDATEN
ANSA - GLOBAL Q OPPORTUNITIES
P/

Globales Investmentuniversum

Einsatz hochliquider Future-Kontrakte

Absicherung
Aktien-
volatilitat

Rendite-

quelle

Deutsche Fondshoutique

Als Deutsche Fondsboutique konzen-
trieren wir uns seit Griindung 2014

auf systematische Globale Macro-
Strategien. Mit 2,0 Milliarden US-Dollar
AuM verwalten wir fir Pensionskassen,
Versorgungswerke und DAX-Konzerne
professionelle Spezialfonds-Mandate
auf Multi-Asset-Basis. Im Vordergrund
stehen Target-Risk-Losungen, die durch
eine Zielvolatilitdt umgesetzt werden.
Privatkunden profitieren seit 2014 von
unserer Publikumsfondslosung. Dabei
gibt es keine MindestordergrofRen. Ganz
nach Wunsch der individuellen Preismo-
delle im Markt.

Investmentansatz

Mit globalen Aktien, globalen Staats-
anleihen, Rohstoffen und Wahrungen
haben wir eine echte und robuste Multi-
Asset-Losung flr alle Marktphasen. Die
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Rendite-
quelle

TOP-FONDS

Aktien Staatsanleihen Rohstoffe Invzasi::l;nt (:'_\?:gr;’snﬁ:::)
i % i % i % : B
0 bis 100 % 0 bis 200 % 0 bis 30 % 60 bis 70 % -20 bis + 20 %
- S&P 500 Future - US Treasuries - Gold - Corporate - Emerging
— EuroStoxx Future — Silver Bonds 1-3y Markets
q . Investment-
50 Future - Canadian Gov't _ - Developed
s Future Copper grade- und Marketz
- Topix Future KOk ~ Aluminium ESG-Filter
= Emerging MU i crude
Markets Future - German Bunds
e - Brent Crude
- S&P/ASXFTSE
100 Future - Australien - Gas
— S&P/TSX Gov't Future
Future
- UK FTSE Future

Marktneutrale
Rendite-
quelle

Cash-
Parkplatz

Korrelation gegentiber anderen Multi-
Asset-Fonds sowie den Aktienmarkten
ist gering. Uber eine Zielvolatilitat halten
wir unseren Rendite-Risiko-Korridor von
4 bis 5 Prozent p. a. bei einer Volatilitat
von 6 bis 7 Prozent p. a. ein. Die Neutral-
quoten seit Auflegung: Aktien 50, Staats-
anleihen 40, Rohstoffe 10 Prozent.

Investmentprozess

Wir zerlegen die Welt in sieben Regionen
und messen prazise die regionale
monetéare und realwirtschaftliche
Entwicklung. 400 makrodkonomische
Daten liefern taglich ein klares Bild der
Welt. Uber eine Konjunktur- und Infla-
tions-Uhr visualisieren wir den Status
quo. Als Quant-Manager finden wir
Zusammenhange der Makrotkonomie
und der Kapitalmarkte. Wir setzen auf
Wissen, nicht auf Hoffnung. Fondskon-
zept auf: www.ansa-derfonds.de m

a 1=a

capital management

P-Tranche

(ausschittend) WKN SlEcE
I-Tranche

(thesaurierend) WKN AR
Fondstyp SICAV - UCITS
Auflagedatum 31. Méarz 2014

P- und I-Tranche sind ohne
Mindestordervolumen erwerbbar

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Angaben in %. Performance seit Auflage: 4,5% p. a.,
Volatilitat seit Auflage: 6,9 % p. a.

Warum sollte man unseren Fonds kaufen?

) Multi-Asset 2.0: Strategie-Diversifikation
im Basis-Investment

) Zugang flr Privatkunden zu institutioneller
Fondsstrategie

) Investment ohne Berlicksichtigung
subjektiver Emotionen und Meinungen

) Target-Risk mit Zielvolatilitat von 6-7 %
© Keine Mindestinvestition in P- und
I-Tranche (je nach Preismodell)

= www.ansa-derfonds.de | Das Fondskon-
zept in 10 Schritten einfach erklart

Ihr Ansprechpartner

David Griinmayer
Director Client Relations
david.gruenmayer@ansa.de

Telefon: (062 51) 856 93-21
www.ansa.de

einBlick Ausgabe 1/2022
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Lumen Vietnam Fund

Vietnam vor einer baldigen Hochstufung in den Emerging-Market-Status

0.91 0.38 0.37 0.33 0.34
0.91 0.36 0.37 0.33 0.33
0.38 0ze G o 0.68 0.72
0.37 0.37 0.76 0.97 0.87
0.33 0.33 0.68 0.97 0.76

0.34 0.33 0.72 0.87 0.76

den attraktiven Renditen in den letzten
Jahren widerspiegelt. Nach einer sehr

Vietnam war bis vor Kurzem nur einigen
JInsidern” als Investment-Land bekannt,
dies wird sich aber in naher Zukunft an-
dern. Wir rechnen damit, dass Vietham

erfreulichen Performance im vergange-
nen Jahr sind wir fest davon tberzeugt,
in den nachsten ein bis zwei Jahren von
MSCI in den Status der Emerging Mar-
kets hochgestuft wird. Mit einer Markt-
kapitalisierung von tber 340 Milliarden
US-Dollar wiirde Vietnam bereits zu den

dass das Potenzial noch lange nicht
ausgeschopft ist. Unterstiitzend wirken
die schnelle Erholung nach der Covid-19-
Pandemie sowie die Uberzeugenden
Makrozahlen von Vietnam. Die Wirt-
grolReren Landern im Emerging Markets schaft wuchs, trotz hartem Lockdown
im Sommer, im vierten Quartal 2021
mit 5,29 Prozent — eine eindriickliche

Dynamik.

Index zahlen. Gemald unseren Berech-
nungen wiirde die Gewichtung Vietnams
circa 5 bis 8 Prozent im MSCI EM Index
betragen. Wahrend dieser volatilen Zeit hat der
vietnamesische Aktienmarkt einmal
mehr gezeigt, welche Korrelation zu den
bekannten grolen Indizes besteht (siehe
Grafik).

Der Lumen Vietnam verfolgt einen

Der Lumen Vietnam Fund ist der erste
Vietnam-L&anderfonds, der seit 2013
Nachhaltigkeit bzw. ESG in seinen An-
lageprozess integriert hat. Die Nachhal-
tigkeit ist ein klarer Vorteil, wie sich in

Rechtliche Hinweis

Dieses Dokument wurde von AQUIS Capital AG erstellt und dient ausschlieRlich zu Informationszwecken. Es ist nicht
als Angebot zu verstehen, sondern lediglich als Aufforderung an den Empféanger, ein Angebot auf exklusiver Basis
abzugeben. Es stellt weder ein Angebot noch eine Aufforderung zum Abschluss einer Finanztransaktion dar. Die in der
Vergangenheit erzielten Anlageergebnisse sind kein Hinweis auf zukiinftige Ertrage. Die aufgefiihrten Wertpapiere,
Finanzinstrumente und Transaktionen kdnnen jederzeit ausgetauscht werden. Die AQUIS Capital AG ibernimmt keine
Gewdhr flir deren Zuverladssigkeit und Vollstandigkeit und haftet nicht fiir Verluste, die sich aus deren Verwendung erge-
ben kdnnen. Bestandteile dieses Produkts kdnnen einen gewissen Grad an Komplexitat und ein hohes Risiko enthalten.
Dieses Produkt ist nur fiir Anleger bestimmt, die die damit verbundenen Risiken verstehen und akzeptieren. Anlagen

in Fremdwahrungen sind Wechselkursschwankungen unterworfen. Anlagen in Schwellenlandern sind mit besonderen
Risiken verbunden. Vor der Auswahl dieses Produkts sollten Anleger dessen Eignung im Hinblick auf ihre besonderen
Umstédnde bestimmen und die besonderen Risiken (maximaler Verlust, Wahrungsrisiko usw.) sowie die rechtlichen,
regulatorischen, kreditrechtlichen, steuerlichen und buchhalterischen Konsequenzen unabhangig priifen. Weder dieses
Dokument noch eine Kopie davon darf in die Vereinigten Staaten versandt oder mitgenommen oder in den Vereinigten
Staaten oder an US-Personen verteilt werden. Das Gleiche gilt fir jede andere Gerichtsbarkeit, es sei denn, sie ist mit
den geltenden Gesetzen konform. Dieses Dokument darf ohne die schriftliche Zustimmung von AQUIS Capital AG oder
VietNam Holding Asset Management Ltd. weder ganz noch auszugsweise vervielfaltigt werden.

FONDSDATEN

Marz 2012

Aktien Vietham

Auflagedatum

Anlageuniversum

Ertragsverwendung thesaurierend
Performance 14,39 Prozent
5Jahrep. a.

Performance

seit Auflage p. a. 11,47 Prozent

E;fgﬁ:gge 255,69 Prozent
Referenzwahrung  US-Dollar
Verfligbare Klassen EUR LI0334507486
USD L10148578169
Mindestanlage keine

Fondsmanager Mario Timpanaro

,Value"-Ansatz mit einem hohen Wachs-
tumspotenzial und einem asymmetri-
schen Renditeprofil, gegentiber dem
Vietnam All Share Index Total Return
(VNAS), MSCI Frontier Market TR, MSCI
Emerging Index TR, S&P und dem EURO
STOXX. Der aktiv gemanagte Fonds bie-
tet eine perfekte Diversifikation in einem
breit gestreuten Portfolio.

Der vietnamesische Aktienmarkt ist
bereit fur die ,nachsten flinf grolen
Jahre", da das aktuelle Markt- und
politische Umfeld einen , Goldilock"-
Moment fur Vietnam darstellt.

lhr Ansprechpartner

Son Nguyen, CAIA
Vertrieb / Marketing

nguyen@aquis-capital.com
Telefon: (+41 44) 521 69 02
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assenagon

Modernes Multi-Asset: Aktivitat. Flexibilitat. Diversifikation

Anspruchsvolle Kapitalmarktphasen und ein mogliches
steigendes Zinsniveau erfordern zum einen die Aussicht auf
Rendite, zum anderen auch einen Stabilitatsanker im Portfolio.
Mit einer Performance von +29,6 Prozent (+5,3 Prozent p. a.)
Uber die letzten 5 Jahre (Stand: Ende Dezember 2021) sowie ei-
nem Drawdown von nur 8,3 Prozent in der Coronakrise konnte
der mehrfach ausgezeichnete Fonds Assenagon | Multi Asset
Conservative beides unter Beweis stellen.

Das moderne und zukunftsfahige Fondskonzept gehort zu

den besten seiner Art und zeichnet sich durch drei Kerneigen-
schaften aus: Aktivitat, Flexibilitat und Diversifikation. Der aktiv
gemanagte Fonds ist durch seine hohe Flexibilitat nicht an eine

FONDSDATEN
ISIN/WKN LU1297482736/A140LW
Wahrung Euro
Peergroup Morningsta.r Mischfonds
EUR defensiv — Global
Auflagedatum 16. November 2015
Fondsmanager Thomas Romig

5-Jahres-Performance +29,6 % (+5,3 % p. a.)

5-Jahres-Volatilitat 4,4% p. a.
Morningstar-Rating 5/5 Sterne
Durchschnittliche Portfolio-

Duration seit Auflage LA
SRI/SRRI 2/4

starre Rentenquote gebunden und bei der Renditegenerierung
trotz des konservativen Profils nicht von der Entwicklung des
klassischen Rentenmarktes abhangig. Zudem investiert der
Fonds auch in globale Nischenthemen, die Anleger so in der
Regel nicht im Portfolio haben bzw. haben kdnnen und ermag-
licht dadurch eine hohere Portfolio-Diversifikation.
Verantwortlich fur die Anlagen im Fonds ist das vielfach
ausgezeichnete Multi Asset Portfolio Management Team von
Assenagon. Seit Uber 20 Jahren setzt das Team um Thomas
Romig Strategien mit einer flexiblen Allokation aus Aktien,
Renten sowie ausgewahlten Investments in Rohstoffen und
Absolute-Return-Strategien um.

5-Jahres-Performance Assenagon | Multi Asset Conservative
140

130

120

110 , : : ; : MNw

100 M

90

12/16 12/17 12/18 12/19 12/20 12/21

Assenagon | Multi Asset Conservative (P)
— Morningstar Mischfonds EUR defensiv — Global

Angaben in %

Rechtliche Hinweise

Diese Informationen stellen eine Marketinganzeige dar und sind nur fur professionelle Kunden mit Wohn- bzw. Ge-
schaftssitz in Luxemburg, Deutschland oder Osterreich bestimmt. Wertentwicklungen der Vergangenheit bieten keine
Garantie fir einen Erfolg in der Zukunft. Der Nettoinventarwert des Fonds kann Schwankungen unterworfen sein. Der

Verkaufsprospekt enthélt dazu umfangreiche Risikohinweise. Alle Angaben dienen nur der Unterstiitzung lhrer selbst-
standigen Anlageentscheidung, sind keine Empfehlung der Verwaltungsgesellschaft Assenagon Asset Management

lhr Ansprechpartner

S.A.und kénnen sich jederzeit ohne Ankiindigung dndern. Richtigkeit, Vollstandigkeit und Genauigkeit der Angaben

kénnen nicht garantiert werden, eine Haftung ist insoweit ausgeschlossen. Verbindlich sind allein Verkaufsprospekt, ak-
tuelle (Halb-)Jahresberichte und Wesentliche Anlegerinformationen, die Sie u. a. unter www.assenagon.com und bei der
Verwaltungsgesellschaft kostenlos erhalten. Bitte lesen Sie jene, bevor Sie eine endgiiltige Anlageentscheidung treffen.
Eine Zusammenfassung der Anlegerrechte kann unter www.assenagon.com/fileadmin/footer/Assenagon_Complaints_

Handling_Policy.pdf eingesehen werden. Informationen iiber nachhaltigkeitsrelevante Aspekte werden, falls anwendbar, -
unter www.assenagon.com zur Verfligung gestellt. Die Verwaltungsgesellschaft kann Vertriebszulassungen einzelner
Fonds und Teilfonds jederzeit nach eigenem Ermessen unter Einhaltung der gesetzlichen Vorgaben widerrufen. | In
Bezug auf Morningstar Ratings gilt: © 2022 Morningstar, Inc. All rights reserved. The information contained herein: (1)
is proprietary to Morningstar and/or its content providers; (2) may not be copied or distributed; and (3) is not warranted
to be accurate, complete, or timely. Neither Morningstar nor its content providers are responsible for any damages or

»

Matthias Kunze
Head of Distribution

matthias.kunze@assenagon.com
Telefon: (0 89) 5199 66-421

losses arising from any use of this information. Past performance is no guarantee of future results.
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FLEXIBEL AUF NEUE
IDEEN SETZEN

Der Multi-Asset-Fonds Berenberg Variato (WKN: A2N6AQ) ist
Berenbergs Antwort auf das veranderte Marktumfeld

eSO

Die Zahl der Extremereignisse an den
Kapitalmarkten hat deutlich zugenom-
men. So verzeichnete zum Beispiel das
Jahr 2020 deutlich mehr Extremereignis-
se als das Finanzkrisenjahr 2008.
Diese abrupten und schnellen Marktbe-
wegungen sind dabei aber nur eine der
Herausforderungen, denen sich Anleger
stellen missen. Aufgrund der verander-
ten Marktstruktur hat sich das Markt-
verhalten in den letzten zehn Jahren
drastisch verandert. Die Hauptgrinde
sehen wir vor allem in den folgenden drei
Entwicklungen:
© Zunehmend passives Investieren
© Vermehrt prozyklisches Verhalten
der Anleger
© Starkerer Gleichlauf von Risikoan-
lagen und sicheren Staatsanleihen
Anleger mussen das veranderte Markt-
verhalten akzeptieren und sich mit ihrem

Flexibles Multi-Asset-Portfolio mit den besten Anlageideen Berenbergs

Weltweites Anlageuniversum liber Einzeltitel, Fonds, ETF und Derivate

Keine Benchmark und hohe Freiheitsgrade

Risiko-Overlay sowie opportunistische Absicherungen

Zielrendite von mind. 4 % p. a. tiber einen 5-jahrigen Zeitraum

Verhalten darauf einstellen. Uns er-
scheint es Erfolg versprechend, folgende
Verhaltensweisen zu beherzigen:
© Flexibel agieren, Opportunitaten
erkennen und Freiheitsgrade nutzen
© Balanciert positionieren, breit
diversifizieren und Absicherungen
beimischen
© Wissen Uber systematische
und passive Anleger nutzen und
Nischen suchen
Im Fonds Berenberg Variato werden ge-
nau diese Verhaltensweisen bericksich-
tigt. Der Fonds hat keine Benchmark,
keine festgelegten Quoten fiir Anla-
geklassen und investiert in eine breite
Palette von Anlageklassen und Finanz-
instrumenten. Das Fondsmanagement
strebt eine Zielrendite von mindestens
4 Prozent p. a. Uber einen Funfjahreszyk-
lus (nach Kosten) an.

Wichtige Hinweise

Dies ist eine Marketingmitteilung. Investieren birgt Risiken. Bitte beachten Sie, dass die Wertentwicklung auch unterhalb
der 4-Prozent-p.-a.-Zielrendite liegen und auch negativ sein kann. Die Wertentwicklung aus der Vergangenheit bietet
keine Gewahr fir zukiinftige Ertrage. Bei dieser Information handelt es sich nicht um eine Anlageempfehlung, und wir
weisen ausdriicklich darauf hin, dass diese Information keine individuelle Anlageberatung darstellt. Bei Investmentfonds
sollten Sie eine Anlageentscheidung in jedem Fall auf Grundlage der Verkaufsunterlagen (Wesentliche Anlegerinforma-
tionen, Verkaufsprospekt, aktueller Jahres- und ggf. Halbjahresbericht) treffen, denen ausfiihrliche Hinweise zu den
Chancen und Risiken des Fonds zu entnehmen sind. Alle vorgenannten Unterlagen kénnen unter www.berenberg.de/
funds/berenberg-variato abgerufen werden. Datum: 23.02.2022
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PRIVATEANKIERS SEIT 1590

Charakteristisch ist das innovative Port-
foliokonzept bestehend aus Kernportfo-
lio, Themeninvestments, taktischen Op-
portunitaten und einem Risiko-Overlay.
Im Kernportfolio liegt der Fokus auf nied-
rig korrelierten Nischensegmenten wie
Micro Caps, Wandelanleihen, Frontier-
Market-Anleihen etc. Im thematischen
Bereich wird vor allem in Megatrends
wie Robotik, kiinstliche Intelligenz und
defensivere Themen wie alternde Bevol-
kerung investiert. Taktische Ideen sind
oft Makro- oder Event-getrieben, um die
veranderte Marktstruktur auszunutzen.
Das Risikomanagement ist von zentraler
Bedeutung und basiert auf drei Saulen:
eine diversifizierte Portfoliokonstruktion,
ein Risiko-Overlay sowie opportunisti-
sche Absicherungen.

Verantwortlich fir den Berenberg Variato
sind Prof. Dr. Bernd Meyer, Chefanlage-
stratege, und Ulrich Urbahn, Leiter
Strategy & Research. Zusammen
vereinen sie fast 50 Jahre Kapitalmarkt-
Know-how. Seit drei Jahren setzen sie
ihr Wissen als Fondsmanager bei
Berenberg um und konnten in dieser Zeit
eine ansehnliche Rendite bei tiberschau-
barem Risiko erzielen. m

Ihr Ansprechpartner

-
Guido Hansmeyer
Head of Third Party Sales

guido.hansmeyer@berenberg.de
Telefon: (0 69) 913 09 05 25
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Technologie — mehr als ein Trend
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Der Technologiesektor ist aufgrund
seiner Innovationskraft mittlerweile der
grolte der Welt!! Die grof3en Techno-
logiekonzerne kennt jeder — doch der
Sektor hat deutlich mehr Chancen zu
bieten. Kaum einer weil} das besser als
Tony Kim. Seit tber 25 Jahren verfolgt er
den Sektor, und das kommt ihm als Port-
foliomanager des BGF — World Techno-
logy Fund zugute. Auch wenn Markte auf
wirtschaftliche Unsicherheiten reagieren,
gehen die Innovationen weiter. Attraktive
Anlagechancen ergeben sich insbeson-
dere bei Unternehmen der folgenden
Bereiche:

Kiinstliche Intelligenz (KI): Kl ist heu-

te allgegenwartig und steckt hinter
unseren Newsfeeds und Streaming-

Plattformen sowie in unseren Autos und
Smartphones.

Halbleiter: Auch jenseits der jingsten
Engpasse fiir Halbleiter gibt es eine
Vielzahl struktureller Treiber wie die
Verlagerung von Daten in die Cloud, die
flr anhaltende Nachfrage sorgen.
Digitale Transformation: Robotergestitzte
Prozessautomatisierung, das Internet
der Dinge (IoT), Cloud Computing und
Big Data bieten Firmen neue Moglichkei-
ten, ihre Markte und Kunden zu bedie-
nen.

Elektrofahrzeuge: Das Marktpotenzial flir
Elektrofahrzeuge ist enorm. Mit Innova-
tionen bei K, bei Supercomputern und
in der Logistik riickt auch autonomes
Fahren im groRRen Stil in greifbare Nahe.

Rechtliche Hinweise

Kapitalanlagerisiko. Der Wert von Anlagen und die daraus erzielten Ertrage kénnen sowohl steigen als auch fallen und
sind nicht garantiert. Anleger erhalten den urspriinglich angelegten Betrag mdglicherweise nicht zuriick.

Bei diesem Dokument handelt es sich um Marketingmaterial. Dies ist eine Werbung fiir Finanzprodukte. Weitere
Informationen, den Prospekt, die wichtigen Anlegerinformationen sowie die Jahres- und Halbjahresberichte erhalten
Sie kostenlos und in Papierform von der Informationsstelle in Deutschland: BlackRock (Netherlands) B.V., Frankfurt
(Germany) Branch, Frankfurt am Main, Bockenheimer LandstraRe 2-4, 60306 Frankfurt am Main, sowie auf der Website
www.blackrock.com/de in deutscher und englischer Sprache. Alle Informationen zum BGF - World Technology Fund
finden Sie unter: https://www.blackrock.com/de/privatanleger/produkt/230010/
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FinTechs: FinTechs vereinfachen unser
Leben mit digitalen Geldborsen, Internet-
Banking und Onlineplattformen fiir
Finanz- und Versicherungsservices.

Der Fondsmanager und sein Team
setzen auf eine breite Diversifizierung.
Dieser umfassende und flexible Ansatz
hat sich bewahrt, der BGF — World
Technology Fund schnitt vielfach besser
ab als seine Benchmark.? Von ihrem
Buro in San Francisco haben sie einen
besonderen Zugang zu aufstrebenden
und etablierten Technologiefirmen im
Silicon Valley, um neue Entwicklungen
und damit verbundene Anlagechancen
frihzeitig zu erkennen. Die sich abzeich-
nenden Chancen von Metaversum,
Kryptowahrungen, Web 3.0, Creator
Economy und Weltraum nehmen Kim
und sein Team bereits heute ins Visier.
Alles zum BGF — World Technology
Fund: https://www.blackrock.com/de/
privatanleger/produkt/230010/

"BlackRock; gemessen am MSCI ACWI Index; Stand: 31.12.2021.
?BlackRock, Stand 31.12.2021. Der BGF - World Technology
Fund schnitt vielfach besser ab als seine Benchmark, der MSCI
AC World Information Technology Index. So erzielte der Fonds
auf Sicht von drei und fiinf Jahren mit einer annualisierten Wert-
entwicklung von 42,57 bzw. 32,27 Prozent eine deutlich hohere
Rendite als der MSCI AC World Information Technology Index,
wo die jahrliche Wertentwicklung bei 39,90 bzw. 27,53 Prozent
lag. Basierend auf dem Nettoinventarwert der Anteilsklasse A2
(thesaurierend) in US-Dollar. Die Angaben zur Wertentwicklung
beziehen sich auf die Vergangenheit und sind keine Garantie fiir
aktuelle oder zukiinftige Ergebnisse. Sie sollten nicht der einzige
Faktor sein, der bei der Auswahl eines Produkts oder einer Strate-
gie beriicksichtigt wird.

lhre Ansprechpartnerin

!
L
Stephanie Monkebiischer
Vice President
vertriebspartner@blackrock.com
Telefon: (0 69) 50500 31 90

einBlick Ausgabe 1/2022
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Capital Group Global Allocation Fund (LUX)

Im Interview erlidutert Julie Dickson,
Investmentdirektorin fiir Aktien bei Capital
Group, den ausgewogenen Ansatz fiir
Wachstum und Stabilitat und wie der Fonds
die Analyse und Managementkompetenz
der Capital Group in einem Portfolio zu-
sammenfiihrt.

einBlick: Wie hat der Fonds mit seiner
recht einfachen Struktur so gute Ergeb-
nisse erzielt?

Julie Dickson: Wir investieren langfristig
und streben drei Ziele an: langfristiger
Wertzuwachs, Schutz des investierten
Kapitals und laufender Ertrag — durch In-
vestitionen in Aktien und Festzinsinstru-
mente aus unterschiedlichen Landern.
Nach unseren Erfahrungen machen
sich Kunden zunehmend Gedanken
Uber die komplexe Struktur vieler Multi-
Asset-Fonds, zumal die Markte volatiler
werden. Dabei ist weniger aus unserer
Sicht oft mehr. Je klarer und einfacher
eine Anlage ist, desto leichter kann man
ihre Risiken verstehen. Es gibt sehr viele
komplexe Instrumente, etwa exotische
Derivate, die bei stabilen Markten solide
erscheinen, weil sie dann hohere Ertrage
bei weniger Risiko in Aussicht stellen.
Wenn aber die Markte fehlbewertet sind
und die Volatilitat steigt, konnen solche
Anlageinstrumente aufgrund ihrer Kom-
plexitat sehr illiquide werden, mit hohen

Korrelationen untereinander. Ihre ambiti-
onierten Ertrags- und Risikoziele kénnen
sie dann vielleicht nicht mehr erfillen.

Unsere Capital Group Global Allocation
Fund (LUX) (CGGA) Portfoliomanager
sind Uberzeugt, dass sie langfristig
attraktive Investmentertrage erzielen
konnen, ohne bermalig in exotische
Anlageinstrumente oder Overlay-Stra-
tegien zu investieren. Zugleich achten
sie sehr stark darauf, dass ihre Assets
immer liquide sind.

einBlick: Wie funktioniert die Asset-Allo-
kation beim CGGA?

Dickson: Der Asset-Mix beruht vor allem
auf einer fundamentalen Einzelwertaus-
wahl, wobei stark auf die Bewertung wie
auch die Korrelationen geachtet wird.

Rechtliche Hinweise

Capital Group Global Allocation (LUX), ISIN: LU1295551144

Die Ergebnisse der Vergangenheit sind keine Garantie fiir kiinftige Ergebnisse. Die Aussagen einer bestimmten Person
geben deren persdnliche Einschdtzung wieder. Sie entspricht mdglicherweise nicht der Meinung anderer Mitarbeiter der
Capital Group oder ihrer Tochtergesellschaften. Die zur Verfiigung gestellten Informationen erheben keinen Anspruch
auf Vollstandigkeit und stellen keine Beratung dar. Diese von der Capital International Management Company Sarl
(CIMC), 37A Avenue J.F. Kennedy, L-1855 Luxemburg, herausgegebene Kommunikation dient nur der Information. CIMC
wird von der Commission de Surveillance du Secteur Financier (CSSF, der Luxemburger Finanzmarktaufsicht) reguliert.
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CAPITAL
GROUP”

Aber auch Top-down-Einschatzungen
flieBen in die Portfoliokonstruktion ein.
Der Fonds kombiniert fundamentale
Analysen vor Ort mit internationalen
Analysen von Konjunktur und Politik.
einBlick: Wie arbeiten Anleihen- und
Aktienanalysten zusammen?

Dickson: Das Team von CGGA besteht
aus zwei reinen Anleihenmanagern und
vier Balanced-Managern, die sowohl in
Aktien als auch in Anleihen investieren.
Dabei arbeiten die Portfoliomanager eng
mit dem Aktien- und dem Anleihenteam
zusammen. Der Fonds profitiert von
einem internationalen Netz aus Uber
200 Investmentexperten und fihrt die
gesamte Aktien- und Anleihenkompe-
tenz der Capital Group in einem Portfolio
zusammen.

einBlick: Was war entscheidend fur die
Wertentwicklung des Fonds?

Dickson: Weil der CGGA so einfach
strukturiert ist, hing die Wertentwicklung
vor allem von den fundamentalen
Einzelwertentscheidungen ab, bei
Anleihen wie bei Aktien. Mehrertrage
entstanden vor allem durch die Aktien-
auswabhl, da der Fonds Uberwiegend in
Aktien investiert ist und Aktien in der
Regel hohere Ertrage erwirtschaften als
Anleihen.

lhr Ansprechpartner

Johannes Bohme
Director, Financial Intermediaries Germany
Johannes.boehme@capitalgroup.com
Telefon: (0 69) 509 54 05 20



Europas Komplexitat ist wie geschaffen fir eine aktive Verwaltung

Aufgrund seiner Verschiedenartigkeit
wird Europa oftmals als komplexe
Region angesehen und ist Synonym fir

eine ,alternde” Wirtschaft. Das schwa-
che strukturelle Wachstum und die sehr
niedrigen Anleiherenditen lassen den
alten Kontinent fir Anleger kaum attrak-
tiv erscheinen. Doch wer sich auf die
Suche begibt, kann innerhalb Europas
zahlreiche Chancen ausfindig machen.
Neben den allseits bekannten Spitzen-
reitern im Gesundheitswesen und im
Luxusbereich hat Europa auch einige gut
versteckte Innovationsschatze in so un-
terschiedlichen Bereichen wie Industrie,
Technologie, Konsumguter und Finanzen
vorzuweisen. Unsere Portfoliomanager
Keith Ney und Mark Denham sind seit
vielen Jahren Experten flr européische
Markte und haben einen Anlageprozess
entwickelt, der Unternehmen mit attrak-
tiven langfristigen Wachstumsaussich-
ten identifizieren und gleichzeitig die fir
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Mark Denham und

Keith Ney haben in den
letzten Jahren gezeigt,
dass Europa keineswegs
zu unterschatzen ist.
Obwohl die europai-
schen Markte hinter
anderen Industrielandern
zuriickbleiben, konnten
mit einem aktiven und
flexiblen Ansatz wie dem
des Carmignac Portfolio
Patrimoine Europe at-
traktive Renditen erzielt
und gleichzeitig Phasen
starker Marktriickgange
abgefedert werden.

die europaischen Aktienmarkte typische
Volatilitat kontrollieren soll.

Verschiedene Instrumente zur
Anpassung an alle Markthedingungen
Europas Komplexitat erfordert ein recht
breites Spektrum an Instrumenten, um
in Abhangigkeit von den Marktchancen
Risiken einzugehen — oder sich davor zu
schitzen. Aus diesem Grund kann der
Fonds Carmignac Portfolio Patrimoine
Europe ein Engagement von 0 bis 50
Prozent an den Aktienmarkten halten
und weist bei der modifizierten Duration
eine breite Spanne auf (-4 bis +10). Das
Jahr 2020 war ein gutes Beispiel fiir die
Flexibilitat, die das Mandat des Carmi-
gnac Portfolio Patrimoine Europe bietet.
Um dieser beispiellosen Situation Herr
zu werden, setzten die Portfoliomana-
ger auf eine Kombination aus Risiko-
management, effizienter Titelauswahl,
Top-down-Portfolioaufbau sowie Markt-

<G> CARMIGNAC
Bester Asset Manager

exposures, um auf diese Weise Wertzu-
wachse zu generieren und gleichzeitig
die Volatilitat zu minimieren.

Ein sozial verantwortungsvoller
Multi-Asset-Fonds

Wahrend ESG-Kriterien (Umwelt,
Soziales, Unternehmensfiihrung) bei
Aktienfonds zunehmend an Bedeutung
gewinnen, ist ihre Einbeziehung bei
Multi-Asset-Fonds seit Langem ein
schwieriges Thema. Auf Grundlage der
Expertise von Mark Denham, der
ESG-Kriterien seit vielen Jahren in
seinen Anlageprozess integriert, haben
wir den Carmignac Portfolio Patrimoine
Europe so konzipiert, dass daraus ein
sozial verantwortungsvoller Multi-Asset-
Fonds entsteht (SFDR-Kategorie™: Artikel
8). Zu diesem Zweck verfolgen wir fur
alle Anlageklassen, in die wir investieren,
einen sozial verantwortungsvollen
Anlageansatz (SRI): Aktien, Unterneh-
mensanleihen sowie Staatsanleihen.
Dank unseres Anlageprozesses wurde
der Fonds im Mai 2021 mit dem
SRI-Label sowie im Februar 2021 mit
dem Label ,Towards Sustainability”
ausgezeichnet.

“SFDR: Verordnung zur Offenlegung nachhaltiger
Finanzen

lhr Ansprechpartner

Ingo Boxleitner
Business Development Director Germany

ingo.boxleitner@carmignac.com
Telefon: (0 69) 710 42 36 19
Mobil : (0172) 676 81 06

einBlick Ausgabe 1/2022
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COLUMBIA
THREADNEEDLE

INVESTMENTS

Ihr Erfolg. Unsere Prioritat.

David Dudding, Senior Portfoliomanager bei Columbia Threadneedle, und der von ihm
gemanagte Threadneedle (Lux) Global Focus sind seit Jahren das MaR aller Dinge

Sowohl der Fonds des globalen Vermo-
genverwalters als auch sein Manager

Uberzeugen Anleger und Experten seit
langer Zeit mit kontinuierlich hohen Ren-
diten. Wer tber Jahrzehnte regelmalig
seine Vergleichsindizes schlagt, gilt zu
Recht als Bester seiner Klasse.

Der Threadneedle (Lux) Global Focus ist
einer der erfolgreichsten global ausge-
richteten Aktienfonds. Der aktiv gema-
nagte Fonds strebt danach, den MSCI

All Countries World Index zu Ubertreffen.
Das hat Fondsmanager David Dudding
kontinuierlich geschafft. Aufgrund seiner
Leistungen wurde er daher auch als
,Fondsmanager des Jahres 2020" mit
dem Goldenen Bullen ausgezeichnet.
Ob Finanzen, Pharmaindustrie oder IT:
Dudding und sein Team setzen erfolg-
reich auf Aktien qualitativ hochwertiger
Wachstumsunternehmen. Die globalen
Champions, in die sie investieren, haben

Disclaimer
Rechtliche Hinweise:

Die Wertentwicklung in der Vergangenheit ist kein Hinweis auf die kiinftige Wertentwicklung einer Anlage. Der Wert
der Anlagen und etwaige Einkiinfte daraus sind nicht garantiert und kdnnen sowohl steigen als auch fallen sowie von
Wechselkursverdnderungen beeinflusst werden. Das bedeutet, dass ein Anleger unter Umsténden den urspriinglich
angelegten Betrag nicht zuriickerhalt. Ihre Kapitalanlage ist Risiken ausgesetzt.

eins gemeinsam: strukturelle Wettbe-
werbsvorteile, durch die sie fir lange Zeit
nachhaltig hohe Ertrdge erwirtschaften
konnen.

Die Orientierung an Megatrends wie
etwa der Digitalisierung oder dem demo-
grafischen Wandel unterstitzt diesen
Investmentansatz. Das konzentrierte
Portfolio besteht aus 30 bis 50 Titeln
und ist vor allem auf Informationstech-
nologie- und Gesundheitsunternehmen
ausgerichtet. Genauso wie auf die zu-
verlassige Kalkulation von Faktoren wie
etwa Anlage-, Wahrungs- oder Volatili-
tatsrisiken.

Die Auswahl wird unterstitzt durch das
hauseigene Research des Unterneh-
mens, welches mehr als 100 Invest-
ment-Professionals an verschiedenen
Standorten weltweit umfasst. Gerade
das umfangreiche Research ist ein
entscheidender Erfolgsfaktor in Zeiten
wie diesen, in denen sich Wachstums-
chancen eher punktuell bieten. Der
Threadneedle (Lux) Global Focus
profitiert zudem von Duddings exzellen-
ten Kontakten zu Firmenchefs weltweit
und seinem Rollenverstandnis als echter
Treuhander der Anleger. Immer im Blick:
langfristiger Erfolg.

lhr Ansprechpartner

2 o/ o

Bernd Klapper
Head of Discretionary Sales Germany

bernd.klapper@columbiathreadneedle.com
Telefon: (0 69) 29 72 99 21
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Comgest Growth Europe Opportunities

Die Party an den Borsen ist vorbei. Das
Ende der lockeren Geldpolitik macht die
Anleger nervos - und lasst sie zuneh-
mend wahlerisch werden. Die Qualitat der
Unternehmen, in die investiert wird, riickt
daher verstarkt in den Vordergrund. Aber
was macht diese Qualitat aus? Eva Fornadi
aus dem Management-Team des Comgest
Growth Europe Opportunities beantwortet
diese Fragen aus dem langjahrigen Quali-
tatswachstumsansatz von Comgest heraus:

einBlick: Frau Fornadi, die Anleger
achten verstarkt auf Qualitat bei den
Unternehmen. Wie definiert Comgest
Qualitat?

Eva Fornadi: Wir konzentrieren uns auf
einige sorgfaltig ausgewahlte mittelgro-
Re Unternehmen, die ein dynamisches
Gewinnwachstum nachhaltig und mit

wenig Abhangigkeit vom Makroumfeld
generieren konnen. Wir investieren in
Unternehmen, die in einem sakular
wachsenden Markt mit hohen Eintritts-
barrieren positioniert sind, eine fihrende
Position in ihrem jeweiligen Segment
haben, Uber Produkte oder Dienstleistun-
gen verflgen, die nicht leicht reprodu-

nutzen mehrere Wachstumshebel, zum

Beispiel strukturelle Wachstumstrends,
neue Produkteinfiihrungen, Innovation
oder geografische Expansion. Wir wah-
len Unternehmen aus, die einen stabilen
Cashflow generieren und tiber eine
starke Bilanz und gute Renditen verfi-
gen. Das Management ist auch ein sehr

zierbar sind, und die Preissetzungs- wichtiger Faktor flr uns.

macht haben. Unsere Unternehmen Wir erwarten, dass unser Portfolio

Wichtige Informationen

Dieses Material dient nur zu Informationszwecken, qualifiziert sich als Marketingmitteilung und stellt kein Angebot,
keine Aufforderung und keine Empfehlung zum Kauf oder Verkauf von Wertpapieren dar. Alle Meinungen sowie Schét-
zungen geben unsere Beurteilung und Meinung zum Zeitpunkt dieser Vertffentlichung wieder und konnen sich jederzeit
andern. Investitionen sind mit Risiken verbunden, einschlieBlich dem mdglichen Verlust des eingesetzten Kapitals. Die
friihere Wertentwicklung Iasst nicht auf zukiinftige Renditen schliefen. Anleger sollten vor einer Anlageentscheidung
die Wesentlichen Anlegerinformationen (,KIID") und den Verkaufsprospekt des jeweiligen Fonds lesen, die weitere
Informationen zu den Risiken einer Anlage enthalten. Diese Dokumente konnen in elektronischer Form auf der Website
comgest.com in deutscher Sprache abgerufen werden. Die Comgest Growth Plc (CGPLC) kann jederzeit beschlieRen,
die fir den Vertrieb des OGAW getroffenen Vereinbarungen zu beenden. Die Richtlinien von CGPLC fiir den Umgang mit
Beschwerden (die eine Zusammenfassung der Anlegerrechte und Informationen tiber Rechtsbehelfsmechanismen im
Falle eines Rechtsstreits enthalten) sind in deutscher Sprache auf unserer Website comgest.com im Abschnitt zu den
Fonds-Details abrufbar.
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mittelfristig ein Uberdurchschnittliches
dynamisches Gewinnwachstum liefern
wird, das nicht vom Konjunkturzyklus
abhangt. Wir sind davon berzeugt,
dass die Wertentwicklung einer Aktie
langfristig von ihrer Gewinnentwicklung
getrieben wird.

einBlick: Wie drickt sich das im Com-
gest Growth Europe Opportunities aus?
Fornadi: Fir 2023 erwarten wir fur die
aktuell 41 Titel im Portfolio ein durch-
schnittliches Wachstum des Gewinns
pro Aktie von 18,5 Prozent — gegeniiber
5,7 Prozent im MSCI Europe.

einBlick: Wie sind denn die Perspektiven
fur Ihre Unternehmen?

Fornadi: Es ist unklar, was 2022 zu einem
weiteren starken Jahr fur die Markte
fuhren konnte. Das Ende der lockeren
Geldpolitik sorgt fiir Herausforderungen,
und nach den Gewinnerholungen 2021
sind die Gewinnerwartungen flir 2022
flr den MSCI Europe eher mau. Unser
Portfolio liefert aber weiterhin ein
dynamisches Gewinnwachstumsprofil
deutlich Uber dem des MSCI-Europe-
Referenzindex flir 2022. Dies gilt auch
mittelfristig: Fur die ndchsten finf Jahre
erwarten wir flir den Fonds ein Gewinn-
wachstum im mittleren Zehnerbereich.

lhr Ansprechpartner

Andreas Franz
Investor Relations Manager

afranz@comgest.com
Telefon: (02 11) 44 03 87-21

einBlick Ausgabe 1/2022
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Commodity Capital AG lanciert einzigartigen und nachhaltigen Rohstoffrentenfonds

Investitionsmaglichkeiten fur private und
institutionelle Anleger in Rohstoffe gibt
es viele. Neben Aktien, Optionen oder
Futures auf physische Rohstoffe gibt es
einige Fonds. Die Commodity Capital
AG bringt nun ein weiteres Produkt an
den Markt — das neue Wege gehen soll
und dem Anleger Rendite und Sicherheit
verspricht.

Die Fondsidee

Der Grundgedanke des Structured
Solutions Resource Income Fund ist es,
konservativen Anlegern die Moglichkeit
zu geben, im Rohstoffmarkt in festver-
zinsliche Produkte zu investieren. Das
Team der Commodity Capital AG stellt
hier — so wie bei den anderen preisge-
kronten Produkten — ihr volles Know-
how zur Verflgung.

Funktionsweise

Der Fonds investiert in Bonds von
Minengesellschaften und investiert wie
die Aktienfonds ebenfalls entlang des
Minenlebenszyklus. ,Besonders das Ver-
haltnis von Risiko zu Rendite wird genau-
estens bewertet”, so Tobias Tretter, der
Fondsmanager des Fonds. So vermeidet

der Fondsmanager politische Risiken
und investiert weder in Afrika noch in
China oder Russland, und auch in Sud-
amerika ist er aufgrund der politischen

Entwicklungen zurtickhaltend. Tretter
setzt auf ausgezeichnetes Management
mit einem langen Track Record, das er
personlich meist seit vielen Jahren kennt
und einschatzen kann.

Der Anlageschwerpunkt liegt im Bereich
der grof3eren Juniorunternehmen, also
Unternehmen, welche bereits ein Projekt
entdeckt und entwickelt haben und im
besten Falle auch bereits alle Genehmi-
gungen erhalten und die Finanzierung
zum Aufbau der Mine erfolgreich bewal-
tigt haben. Diese Unternehmen besitzen
nicht nur ein geringes Risiko, sondern
auch weiterhin enorme Chancen. Die An-
leihen der groRen Major-Gesellschaften
mischen wir aus Liquiditatsgrinden bei.

Verniinftige Investments

Das Thema Nachhaltigkeit spielt bei uns
eine entscheidende Rolle, und das nicht
erst seit einigen Jahren oder weil es
Investoren gerne horen wollen. Bereits
mit Auflage aller Fonds haben wir uns
darum bemiht, die Vernunft bei unseren

FONDSDATEN

WKN A2ATAF
ISIN LU1510784512

Entscheidungen walten zu lassen. Wir
schauen uns all unsere Kernpositionen
vor Ort an und achten neben der
Geologie oder der Infrastruktur auf die
Beziehung zwischen lokaler Bevolkerung
und Unternehmen. Zum einen ist die
lokale Bevolkerung die erste, die
Probleme oder Missstande erkennt, und
zum anderen ist es letztendlich die
Beziehung zu den Lokalen, die den
langfristigen Erfolg eines Minenprojekts
definiert. Da alle Kosten fir ein neues
Minenprojekt anfallen, bevor die erste
Unze aus dem Boden gefordert werden
kann, und erst anschlieRend die Mine
uber viele Jahre bzw. Jahrzehnte
Gewinne erwirtschaftet, ist der reibungs-
lose Ablauf ein entscheidender Rendite-
faktor. Kriterien wie der Bau einer Schule,
die Erweiterung der Wasserversorgung
oder vor allem das Anheuern und
Ausbilden lokaler Arbeitskrafte erleich-
tern das Miteinander vor Ort erheblich.

Weitere Informationen unter
www.commodity-capital.com

Kontakt

Commodity Capital AG

Industriestr. 47, CH-6300 Zug
info@commodity-capital.com
Telefon: (00 41) 786 61 39 91
www.commodity-capital.com
Blog: www.rohstoffexperte.com
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DPAM L BALANCED

CONSERVATIVE SUSTAINABLE

% DPAM

DEGROOF PETERCAM ASSET MANAGEMENT

Fokus auf europaische Anlagen mit zukunftsfahigen ESG-Aspekten

einen Track Record seit 2005 nachwei-
sen und bietet ein defensives Profil mit
einem Uberzeugenden Risiko-Rendite-
Profil.

Es handelt sich hierbei um einen breit
diversifizierten Fonds, der in Aktien
(maximal 50 Prozent) und Anleihen von
Staaten und Unternehmen investiert, die
Nachhaltigkeits-, Umwelt-, soziale und
Governance-Kriterien in Verbindung mit

Der DPAM L Balanced Conservative
Sustainable ist ein Basisinvestment,

das besonders flr konservative Anleger
oder fir Personen, die sich dem Thema
Investment anndhern, geeignet ist.

Als einer der altesten Mischfonds auf
dem belgischen Markt kann der Fonds

dem Global Compact (UNO-Initiative, die
die Umsetzung dieser Art von Kriterien
zum Ziel hat) erfllen.

Im Anleihesegment beschranken sich
die Anlagen mit guter Bonitat auf den
Bereich Investmentgrade, womit speku-
lative Anleihen ausgeschlossen werden.

Disclaimer

Das vorliegende Dokument ist keine Anlageberatung und weder ein Angebot noch eine Aufforderung, Aktien, Anleihen
oder Investmentfonds zu zeichnen oder die hierin erwdhnten Produkte oder Instrumente zu kaufen oder zu verkaufen.
Antrdge auf Anlagen in einen im vorliegenden Dokument erwéhnten Fonds kénnen nur auf der Grundlage der Wesent-
lichen Anlegerinformationen (KIID), des Prospekts und des jiingsten verfiigbaren Jahres- und Halbjahresberichts
eingereicht werden. Diese Dokumente sind kostenlos erhaltlich beim Finanzdienstleister (Degroof Petercam Asset
Management S.A., Rue Guimard 18, BEL-1040 Briissel) oder auf der Website www.dpamfunds.com.

Alle hierin enthaltenen Meinungen und finanziellen Schatzungen spiegeln die Situation zum Zeitpunkt der Verdffentli-
chung der Dokumente wider und kdnnen sich jederzeit ohne vorherige Ankiindigung @ndern. Die Performance in der
Vergangenheit ist nicht unbedingt ein Hinweis auf die kiinftige Performance und kann sich mitunter nicht wiederholen.
Degroof Petercam Asset Management S.A. (,DPAM") hat das vorliegende Dokument mit einem HéchstmaR an Sorgfalt
erstellt und handelt im besten Interesse seiner Kunden, unterliegt aber keiner Verpflichtung, irgendwelche Ergebnisse
oder Wertentwicklungen zu erzielen. Die Informationen basieren auf Quellen, die Degroof Petercam AM fiir zuverldssig
halt. Dies ist jedoch keine Garantie dafiir, dass die Informationen korrekt und vollstandig sind.
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Staaten werden mit einem langjahrig
erfolgreichen hauseigenen Nachhaltig-
keitsmodell analysiert. Hierbei werden
die OECD-Staaten mittels Gber 60 Kri-
terien aus funf Kategorien zweimal pro
Jahr analysiert und entsprechend ihrem
Ergebnis in eine Rangliste gebracht, die
das finale Universum fir die Portfolio-
manager festlegt. Wir investieren nur

in Lander, die nach objektiven Kriterien
demokratisch regiert werden.

Olivier van Haute, Fondsmanager (im
Bild): ,Unser Auswahlprozess von Aktien
und Anleihen wird von einem Team aus
erfahrenen Analysten unterstiitzt, die
den Portfoliomanagern wertvolle Ein-
blicke und einen klaren Anlagerahmen
bieten. Wir kombinieren die positiven
Beitrage unseres ESG-Prozesses mit
der Outperformance aus dem aktiven
Management von Wertpapieren. Nach-
haltigkeitsiberlegungen sind ein fester
Bestandteil des Anlageprozesses, da die
Strategie aktiv darauf abzielt, durch ihre
Anlageauswahl okologische und soziale
Ziele zu erreichen.”

Wir investieren nur in finanziell solide
Unternehmen und Staaten mit einer
Praferenz fir Europa und in Anlagen, die
unter ESG-Kriterien zukunftsfahig sind. m

lhr Ansprechpartner

. =
Thomas Meyer
Country Head
Institutional Sales International

t.meyer@degroofpetercam.com
Telefon: (0 69) 566 08 25 31

einBlick Ausgabe 1/2022
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Der DJE - Alpha Global ist ein offensiver Mischfonds mit flexibler
Cashquote und eigenem, an Themen orientiertem Ansatz

Die Themen im DJE - Alpha Global

s oo

A 9 o

—— jo o)

Demografie & Digitales Leben E-Commerce Griine Infrastruktur & Marken & Taktische
Gesundheit & Innovation Technologien Produktion Luxus Themen
Anleihen: max. 50 %
Gold: max. 10 %
Kasse: max. 49 %

Die Vermdgensaufteilung kann durch die Addition gerundeter Zahlen marginal von 100 % abweichen. Angaben in %.

Themen, die strukturell langfristig wach-
sen konnen, bestimmen das Portfolio
des DJE - Alpha Global. Der offensiv
ausgerichtete Multi-Asset-Fonds inves-
tiert unabhangig von Indexvorgaben in
erster Linie in Aktien, aber auch in Anlei-
hen und Edelmetalle. Auf der Aktienseite
definiert Fondsmanager Moritz Reh-
mann unterschiedliche Themenbldcke,
die strukturelle Trends abbilden, und fillt
sie mit konkreten Investments.

Dabei geht es weniger um kurzfris-

tige Hypes und Phanomene wie die
Rickkehr des Konsums nach dem
Corona-Einschnitt, sondern um langfris-
tige Themen. Dazu gehoren etwa der

Quelle: DJE Kapital AG. Stand: 30.11.2021

demografische Wandel und der Gesund-
heitssektor, die Energiewende und der
Trend zu griinen Technologien, Urbani-
sierung und der Ausbau der stadtischen
Infrastruktur oder das digitale Leben und
der E-Commerce. ,Unterm Strich”, so
Moritz Rehmann, ,zahlen tberlegene Ge-
schaftsmodelle.” Der Investmentprozess
kombiniert Top-down- und Bottom-up-
Research. Die volkswirtschaftliche Ana-
lyse nach fundamentalen, monetaren
und markttechnischen Faktoren (FMM)
dient zur Auswahl und Gewichtung von
Anlageklassen, Landern und Sektoren.
Die Auswahl der Einzeltitel wiederum
folgt einem konsequenten Bottom-

Disclaimer

Dies ist eine Marketing-Anzeige. Bitte lesen Sie den Verkaufsprospekt des betreffenden Fonds und das KIID, bevor Sie
eine endgiiltige Anlageentscheidung treffen. Diese Unterlagen kdnnen in deutscher Sprache kostenlos auf www.dje.de

unter dem betreffenden Fonds abgerufen werden. Eine Zusammenfassung der Anlegerrechte kann in deutscher Sprache

kostenlos in elektronischer Form auf der Webseite unter www.dje.de/zusammenfassung-der-anlegerrechte abgerufen
werden. Alle hier verdffentlichten Angaben dienen ausschlieBlich Ihrer Information, kdnnen sich jederzeit dndern und
stellen keine Anlageberatung oder sonstige Empfehlung dar.

DJE,

KAPITAL AG

up-Ansatz und ist auf fundamentale
Faktoren wie Marktpositionierung,
Bilanz- und Gewinnpotenzial, Bewertung,
Managementqualitat und Nachhaltig-
keitskriterien aufgebaut. Substanzstarke
Unternehmen mit dberdurchschnittli-
chen Wachstumschancen bei zugleich
attraktiver Bewertung stehen im Fokus
der Strategie. In der Regel halt der DJE -
Alpha Global eine ,neutrale” Aktienquote
von 75 Prozent, passt sie jedoch je nach
Markterwartung an. Der Investmentan-
satz: flexibel und ohne starre Quoten.
Auf der Rentenseite liegt der Schwer-
punkt auf Unternehmens- und Staatsan-
leihen von Emittenten mit hoher Bonitat.
Zusétzliche Diversifikation bietet die
Investition in Edelmetalle wie Gold, die
mit anderen Anlageklassen gering
korreliert sind und bis zu 10 Prozent des
Portfolios ausmachen konnen. Der
Fonds kann auch seine Cashquote
flexibel auf bis zu 50 Prozent erhohen,
um extreme Marktsituationen maoglichst
abfedern zu kdnnen. Durch die breite
Diversifikation der Einzeltitel, der
Aktiensektoren und der Anlageklassen
strebt das Fondsmanagement nach
einer moglichst niedrigen Volatilitat und
sucht zugleich weltweit nach Anlagege-
legenheiten, die eine nach Moglichkeit
anhaltende attraktive Wertentwicklung
bieten.

lhr Ansprechpartner

Mario Kiinzel
Referent Investmentstrategien
Sales Director

mario.kuenzel@dje.de
Telefon: (0 89) 79 04 53-625
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Renditestarker’ Deutschland-Aktienfonds feiert 16. Geburtstag

Performance DWS Concept Platow im Vergleich
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—— DWS Concept Platow ——SDAX ——DAX

Mit dem DWS Concept Platow feiert ein
Stockpicking-Deutschlandfonds seinen
16. Geburtstag. Seit Beginn tragt der
Fonds die Handschrift der Berater Chris-
toph Frank und Roger Peeters.

Im Mai 2006 ging der heutige DWS
Concept Platow Fonds, damals noch
unter dem Namen ,DB Platinum Il
Platow Fonds", an den Start und war zu
Beginn nur fir institutionelle Anleger
direkt handelbar. Abgesehen von diesen
kleinen Unterschieden weist das Produkt
eine ausgesprochen hohe Kontinuitat
auf. Dies gilt nicht nur fir die Personen

FONDSDATEN
Anteilsklasse Retail
WKN DWSK62
ISIN LU1865032954
Mindestanlagesumme keine

Laufende Kosten/ 1,59 Prozent

TER 1

\;e;waltungsvergutung 1,50 Prozent
Ausggbeaufsohlag 4,00 Prozent
(maximal)

Erfolgsabhangige keine
Vergutung

Ertragsverwendung thesaurierend
Auflegung 5. Sept. 2007
Fondsvolumen 289,2 Mio. Euro
Geschaftsjahr 01.01.-31.12.
88
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Quelle: pfp Advisory GmbH

Frank und Peeters, sondern auch fr den
Investmentprozess, der im Wesentlichen
stets gleich blieb.

So gehen die beiden Geschaftsfihrer der
pfp Advisory GmbH strikt ,Bottom-up”
vor. Das Portfolio wird tber die Einzel-
wertebene konstruiert und nicht etwa
mit Parametern, die sich auf Konjunktur-
indikatoren oder Branchenrotation be-
ziehen. Stattdessen nutzt pfp Advisory
ein von Frank vor 25 Jahren konzipiertes
quantitatives Kennzahlensystem mit
einer Vielzahl von Benotungen von Akti-
en und Unternehmen, etwa hinsichtlich
Bewertung und Wachstumsdynamik.
Darlber hinaus hilft den beiden ihr Gber
viele Jahre aufgebautes Know-how im
deutschen Aktienmarkt. Jeder der bei-
den hat pro Jahr eine dreistellige Anzahl
an Unternehmenskontakten, vor Ort, auf
Konferenzen oder digital.

Portfolio im Wandel der Zeit

Die hohe Kontinuitat im Prozess fiihrte
aber historisch nicht zu einer starren
Aufstellung des Portfolios. Vielmehr
hat es sich in der Vergangenheit stets
verandert, zum Beispiel hinsichtlich des
Anteils grol3er oder kleinerer Unterneh-
men oder Branchen. Beispielsweise
enthielt der Fonds Ende der Nullerjahre
viele Konsumaktien und Industriewerte.

pfp I Advisory

In den vergangenen Jahren bildeten
Software- und IT-Unternehmen das
Ruckgrat, wenngleich dieser ,Tech-An-
teil” zuletzt zurlickging.

Durch diese flexible Ausrichtung haben
Anleger keine Gewissheit, in welchen
Industrien das Portfolio in Zukunft
gewichtet ist. Solange es Sektoren sind,
in denen deutsche Unternehmen tétig
sind, ist vieles denkbar. Frank und
Peeters sehen diese Flexibilitat als
Vorteil, so kdnnen sie den Fonds auch in
den nachsten 16 Jahren unabhangig von
Moden gestalten.

Chanchen

Kursgewinne, bedingt durch Markt,
Branche und Unternehmen

Risiken
Kursschwankungen, bedingt durch Markt,
Branche und Unternehmen

Ggf. Wechselkursrisiko

Das Fondsvermogen weist aufgrund seiner
Zusammensetzung und der vom Fonds-
management verwendeten Techniken eine
erhdhte Volatilitat auf, d. h., die Anteilsprei-
se konnen auch innerhalb kurzer Zeitraume
starkeren Schwankungen nach unten oder
nach oben unterworfen sein.

Der Anteilswert kann unter den Kaufpreis
fallen, zu dem der Kunde den Anteil erwor-
ben hat.

Die Diversifikation kann durch Konzen-
tration auf ein Land eingeschrankt sein.

"Wertentwicklungen in der Vergangenheit sind kein verldsslicher
Indikator fiir zukiinftige Wertentwicklungen.

lhre Ansprechpartner

29
G D

Christoph Frank und Roger Peeters
Geschaftsfiihrer

info@pfp-advisory.de
Telefon: (0 69) 247 41 34-0

einBlick Ausgabe 1/2022
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4> EYB & WALLWITZ

INTELLIGENT INVESTIEREN

Phaidros Funds Balanced: Robust und rentabel zu langfristigem Erfolg

Phaidros Funds Balanced A vs. Morningstar Peergroup
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Phaidros Funds — Balanced A == EAA Fund EUR Flexible Allocation - Global

Intelligent Investieren mit Weitblick und
Vernunft — das ist das Ziel des Phaidros
Funds Balanced von Eyb & Wallwitz. Der
mehrfach ausgezeichnete Mischfonds
setzt auf einen Mix liquider Anlagen, wo-
bei die Aktienquote des Fonds zwischen
25 und 75 Prozent variiert. Investitionen
in Aktien und festverzinsliche Wertpa-
piere werden weltweit vorgenommen,
hybride Wertpapiere wie Wandelanleihen
oder Anleihen mit Kindigungsrechten
mit Schwerpunkt auf Europa. Beimi-
schungen wie Gold machen maximal

10 Prozent aus. Die breite Streuung und
hohe Flexibilitat des Portfolios machen
den Fonds grundsatzlich unabhangiger
von einzelnen Finanzmarktszenarien.

Disclaimer

Nur fiir professionelle Kunden und geeignete Gegenpar-
teien. Die Wertentwicklung des Fonds wird nach Kosten
ausgewiesen. Grundsatzlich gilt, dass vergangen-
heitsbezogene Daten kein Indikator fiir die zukiinftige
Wertentwicklung sind.

2014 2015 2016 2017

2018 2019 2020 2021 2022

Quelle: Eyb & Wallwitz & Morningstar Direct fiir den Zeitraum der Auflage 23.04.2007 bis 31.01.2022

Top-down-Ansatz

Der Investmentprozess folgt einem
dreistufigen Top-down-Ansatz. Auf der
ersten Stufe entwickeln wir ein strate-
gisches Weltbild mit einem zeitlichen
Horizont von drei bis finf Jahren. Dafur
richten wir uns an 6konomischen Gro-
Ren wie Wachstum, Inflation, Liquidi-
tat oder den Gewinnmargen aus und
erganzen das entstandene Bild um eine
ausflhrliche Risikoanalyse. Innerhalb
dieses taktischen Rahmens ermitteln wir
mithilfe verschiedener Modelle, welche
Anlageklassen im aktuellen Umfeld das
beste Risiko-Ertrags-Profil aufweisen.
Der Zeithorizont erstreckt sich hierbei in
der Regel auf sechs bis zwolf Monate.
Auf der zweiten Stufe werden die
attraktivsten Aktien und Anleihen
ausgewahlt. Bei der Aktienselektion
setzen wir auf unsere bewahrte Schum-
peter-Strategie, bestehend aus ,Mono-
polisten” und ,Herausforderern”. Bei der

Anleihenselektion suchen wir solide
Schuldner, die ein ausgewogenes
Risiko-Ertrags-Verhaltnis aufweisen. Die
dritte Stufe besteht aus einer fortlaufen-
den Risikoanalyse, um Diversifikationsef-
fekte optimal ausnutzen zu konnen.
Durch diesen Investmentansatz stellt der
Phaidros Funds Balanced eine ideale
Option fir Anleger dar, die trotz der
derzeit hohen Volatilitat nicht auf eine
solide Wertentwicklung verzichten
wollen.

lhr Ansprechpartner

-

. >

Oliver Schmitz
Senior Relationship Manager

schmitz@eybwallwitz.de
Telefon: (0 69) 273 11 48-08
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Steigende Nachfrage bietet Chancen fir Investoren

Es dauert 20 Jahre, den Ruf eines Unter-
nehmens aufzubauen, aber nur wenige
Sekunden, ihn durch einen Cyberangriff
zu verlieren. Der Ausfall der Facebook-
Dienste und der Hack von Twitch im
Oktober 2021 zeigten, dass solche Falle
auch fur Investoren mit deutlichen Ver-
lusten einhergehen. So verlor beispiels-
weise die Facebook-Aktie infolge des
sechsstlindigen Outage zunachst bis
zum Borsenschluss mehr als 50 Milliar-
den US-Dollar an Marktkapitalisierung.
Die Abwehr von Angriffen wird sowohl
fir Unternehmen als auch fir staatliche
Organisationen immer wichtiger. Kein
Wunder also, dass die Nachfrage nach
Cybersecurity-Losungen steigt und die
digitale Sicherheit zu den am schnellsten
wachsenden Markten gehort. Dieser
Nachfrageschub bietet auch fiir Anleger
interessante Chancen.

Aktienfonds mit Fokus auf zukunfts-
trachtige Investmentthemen

Vor dem Hintergrund setzt das Team
mit dem MainFirst Global Equities

Fund unter anderem auch auf diesen
Zukunftsmarkt. Der Fonds folgt einem
themenbasierten Ansatz mit Fokus auf
strukturellen Trends. Neben Cybersecu-
rity und Cloud-Computing konzentriert
er sich auf Anlagethemen wie Digitalisie-
rung, Automatisierung und Technologie-
fortschritt. Die geografische Ausrichtung
des Fonds fokussiert sich auf amerikani-
sche, asiatische, aber auch

D I MAINFIRST

Frank Schwarz, Adrian Daniel, Jan-Christoph Herbst, Johannes Schweinebraden

(von rechts nach links)

europaische Unternehmen mit jeglicher
Marktkapitalisierung.

Der MainFirst Global Equities Fund sieht
eine Aktienquote zwischen 0 und 100
Prozent vor. Das bedeutet: Halt das
Fondsmanagement es fir notwendig,
kann sowohl die Aktienquote als auch
die Fremdwahrungsquote taktisch durch
den Einsatz von Futures abgesichert
werden. Der Investmentprozess des
MainFirst Global Equities Fund fuldt auf
einer Bottom-up-getriebenen Titelselek-
tion. Anlagethemen, die von strukturellen
Trends wie dem Technologiefortschritt,
der neuen digitalen Konsumgeneration
oder dem Klimawandel getrieben wer-

Rechtliche Hinweise

Dies ist keine Anlageberatung/Kaufempfehlung. Die allein giiltigen Unterlagen der Fonds finden Sie in
den entsprechenden Sprachen unter dem folgenden QR-Code auf der Homepage der MAINFIRST:

www.mainfirst.com

90

den, stehen klar im Fokus.

Das eingespielte Team Global Equities/
Absolute Return Multi Asset rund um
Fondsmanager Frank Schwarz managt
neben dem MainFirst Global Equities
Fund drei weitere Fonds: den MainFirst
Global Equities Unconstrained Fund, den
MainFirst Absolute Return Multi Asset
sowie den im Oktober 2021 neu aufge-
legten MainFirst Megatrends Asia.

lhr Ansprechpartner

Ronny Alsleben
FENTHUM S.A.
Business Development Services
Director - Head of Retail

r.alsleben@fenthum.com
Telefon: (069) 719 14 2417

einBlick Ausgabe 1/2022
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Nachhaltiges Investment im Gesundheitssektor

Wertentwicklung 15.6.2018 bis 31.12.2021
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™ Fondita Healthcare B == MSCI World/Health Care NR EUR

Fondita Healthcare ist ein Aktienfonds,
der in Unternehmen investiert, die durch
ihre Tatigkeiten Gesundheit und Wohl-
befinden fordern. Der Fonds hat weder
geografische noch marktwertbezogene
Einschrankungen und hat keine offizielle
Benchmark. Ziel der Anlagestrategie ist
eine langfristige Wertsteigerung durch
breite Diversifikation.

Die Anlagen des Fonds bestehen aus
25 bis 30 Beteiligungen. Die Philosophie
basiert auf Stockpicking unter Berlck-

sichtigung 6kologischer und sozialer
Auswirkungen der Unternehmen. Der
Fonds investiert in Unternehmen mit
einer starken Wettbewerbsposition,
einer guten Profitabilitat, einer starken
Bilanz und vorzugsweise einer Flihrung
durch die Eigentimer. Die Investitionen
sind langfristig ausgerichtet und werden
sowohlin Wachstums- als auch in Wert-
unternehmen getatigt. Der Fonds wurde
am 14. Juni 2018 aufgelegt.

Die Portfoliomanager sind Tom Lehto

Wichtige Hinweise und Haftungsausschluss:

Dieses Datenblatt wurde von Fondita ausgearbeitet und enthélt allgemeine Informationen iiber den jeweiligen Fonds.
Anlagen in Fonds bergen Verlustrisiken. Die hierin enthaltenen Angaben zur Wertentwicklung beriicksichtigen die im
Fondsvermdgen anfallenden Transaktionskosten sowie die von der Verwaltungsgesellschaft erhobene Verwaltungsge-
biihr. Bei der Riickgabe der Fondsanteile fallt zusatzlich eine Gebiihr von 1 Prozent des Wertes der zuriickgegebenen
Anteile, mindestens jedoch 15 Euro, an. In dem oben grafisch dargestellten Beispiel einer Anlage von 100 Euro am
14.6.2018 und einer Riickgabe am 4.4.2018 wiirde der Anleger eine Gebiihr von 15 Euro zahlen miissen. Gegebenenfalls
anfallende Depotkosten der Bank des Anlegers wiirden seinen Ertrag zusatzlich mindern. Die Verkaufsunterlagen des
Fonds (Prospekt, KIID, Jahresbericht) sind kostenfrei online auf http://www.fondita.com/en/funds/healthcare unter
dem Reiter ,Documents" erhéltlich und stehen auch bei der deutschen Zahl- und Informationsstelle Marcard, Stein &
Co., Balinndamm 36, 20095 Hamburg, kostenlos in Papierform zur Verfiigung. Dieses Datenblatt ist ein Werbemittel
und richtet sich ausschlieBlich an institutionelle und professionelle Anleger. Es stellt weder eine Beratung noch eine
Empfehlung zum Kauf oder Verkauf von Wertpapieren dar. Alle Daten wurden mit Sorgfalt ermittelt. Dennoch kann fir

Genauigkeit und Vollstandigkeit nicht garantiert oder gehaftet werden. Es wird empfohlen, sich zur eigenen Steuersitua-

tion von einem Steuerberater beraten zu lassen.

T FONDITA

und Janna Haahtela, ihres Zeichens
ebenso Investoren im Fonds und Mitei-
gentimer der Fondsgesellschaft.

Das Ergebnis des Fondita Healthcare
Fonds im Jahr 2021 betrug +29,83 Pro-
zent. Im Dezember 2021 belegte er Platz
eins in der Peergroup im Dreijahresver-
gleich von 177 gleichartigen Fonds und
wurde zu diesem Zeitpunkt mit finf
Morningstar-Sternen ausgezeichnet.
Das starke Borsenjahr 2021 fand trotz
deutlich hoherer Volatilitat am Aktien-
markt im Dezember einen positiven
Abschluss. Die Ungewissheit Uber die
Inflations- und Zinsentwicklung spiegel-
te sich zu Beginn des Monats in einer
hoheren Risikoaversion auf dem Markt
wider, doch die in der Weihnachtswoche
einsetzende Borsenrallye ermoglichte
eine positive Monatsrendite von
insgesamt rund +3,5 Prozent und flr das
Gesamtjahr +29,83 Prozent. Im Dezem-
ber stieg der Gesundheitssektor in
Europa um +5,6 Prozent, und fir das
gesamte Jahr 2021 betrug die Rendite
+23,1 Prozent. Weltweit stieg der
Gesundheitssektor um +29,3 Prozent.
Fur den Fondita Healthcare endete ein
erfolgreiches Jahr mit +29,83 Prozent
mit einem schonen Abschluss.

lhr Ansprechpartner

Ralph Chammas
Fondita-Reprasentant fiir DE und AT

rmc@ricinco.com
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Asset

GMdman‘
Management

Sachs

Global in festverzinsliche Investment-Grade-Wertpapiere investieren

Das Goldman Sachs Global Fixed erzielen wollen. Dabei wird festgelegt,

Income Portfolio strebt auf langere Sicht
eine Rendite aus Ertragen und Kapital-
wachstum an. Der Fonds investiert glo-
bal in festverzinsliche Wertpapiere mit

wie Risiken auf die jeweilige Investment-
strategie verteilt werden unter Beriick-
sichtigung der aktiven Renditen.

Im ndchsten Schritt identifizieren unsere

Investment-Grade-Status und kann eine
Kernposition in einem Portfolio darstel-
len. Der Fonds ist fir Anleger konzipiert,

Anlagestrategieteams attraktive Anla-
gemaglichkeiten und legen die Portfo-
liokonstruktion fest. Wir unterscheiden
in Top-down- und Bottom-up-Strate-

gieteams. Wahrend unsere Top-down-

die eine Allokation in einem Portfolio

aus Uberwiegend globalen Investment-
Grade-Anleihen ohne Absicherung des Strategieteams Makroentscheidungen
Wahrungsrisikos wiinschen. zu Duration, Lander- und zur breiten
Die Verwaltung aller Fixed-Income-

Portfolios und -Strategien von Goldman

Sektorallokation treffen, befassen sich
unsere Bottom-up-Strategieteams mit
Sachs Asset Management erfolgt der Teilsektorallokation und der Aus-
teambasiert. wahl der einzelnen Wertpapiere in den
Der Anlageprozess des Portfolios folgenden Sektoren: Staatsanleihen/
Swaps, hypotheken- & forderungsbe-

sicherte Sektoren, Investment-Grade-

umfasst drei Schritte: Die Risikobudge-
tierung gibt den Weg vor, wie wir einen

Mehrwert gegenuber der Benchmark Unternehmensanleihen und Schwellen-

Disclaimer

Werbemitteilung. Anleger sollten sich vor einer Anlage die zugehdrige Produktliteratur und Risiken ansehen. Kapi-
talanlagen sind mit Risiken verbunden. In der Europaischen Union wurde dieses Dokument von Goldman Sachs Asset
Management Fund Services Limited genehmigt, die von der Central Bank of Ireland beaufsichtigt wird. Dokumente

mit ausfihrlicheren Informationen tiber den Fonds, wie die Satzung, der Prospekt, Anhdnge zum Prospekt und die
Wesentlichen Anlegerinformationen (WAI), der Jahres- oder gegebenenfalls der Halbjahresbericht und eine Zusammen-
fassung Ihrer Rechte als Anleger, sind kostenlos in englischer Sprache und, sofern dies vorgeschrieben ist, auch in Ihrer
Landessprache auf der Startseite fiir Ihre Landessprache (https://www.gsam.com/content/gsam/ain/en/advisors/
literature-andforms/literature.html) sowie von den Zahl- und Informationsstellen des Fonds erhéltlich. Sollte die Verwal-
tungsgesellschaft GSAMFSL entscheiden, ihre Vereinbarung fiir den Vertrieb des/der Fonds in einem EWR-Mitgliedstaat
zu beenden, in dem der Fonds zum Vertrieb zugelassen ist, wird sie dies im Einklang mit den einschldgigen OGAW-
Regeln tun. DIESES DOKUMENT STELLT KEIN ANGEBOT UND AUCH KEINE AUFFORDERUNG ZUR ANGEBOTSABGABE
IN LANDERN ODER AN PERSONEN DAR, IN DENEN BZW. DENEN GEGENUBER ES UNZULASSIG ODER UNGESETZLICH
WARE, EIN SOLCHES ANGEBOT ABZUGEBEN BZW. EINE SOLCHE AUFFORDERUNG ZU AUSSERN. Vertraulichkeit:
Dieses Dokument darf ohne vorherige schriftliche Genehmigung durch GSAM auch nicht teilweise (i) kopiert, fotokopiert
oder auf andere Weise oder in anderer Form vervielfaltigt oder (ii) an Personen weitergegeben werden, die keine Mitar-
beiter, Fihrungskréafte, Direktoren oder Bevollmédchtigte des Empfangers sind.

©2022 Goldman Sachs. Alle Rechte vorbehalten
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landeranleihen. Kapitalanlagen sind mit
Risiken verbunden und Sie kdnnten einen
Teil oder das gesamte investierte Kapital
verlieren.

Im dritten Schritt stellen wir sicher, dass
die Anlagestrategien, die von den
jeweiligen Investmentteams entwickelt
wurden, so umfassend wie moglich
eingesetzt werden, bei gleichzeitiger
Berlcksichtigung des Anlageziels, der
Benchmark und der Richtlinien. Dies
wird mithilfe unseres globalen Risikofak-
tormodells erreicht, welches das in
Schritt 1 entwickelte Risikobudget mit
den aktuellen Risiken des Portfolios
vergleicht und gegenuberstellt. Dasselbe
Modell ermdglicht es uns auch, die
Renditen zu Uberwachen, die durch
aktive Risiken generiert werden.

Erfahren Sie mehr auf
goldmansachsfonds.de

lhr Ansprechpartner

Oliver Rahe
Leiter Retail-Kundengeschaft Deutschland,
Goldman Sachs Asset Management

Oliver.Rahe@gs.com
Telefon: (0 69) 7532-10 10

einBlick Ausgabe 1/2022
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HEEMANN

VERMOGENSVERWALTUNG

FU Multi Asset Fonds - flexibler Mischfonds mit Absicherungsstrategie

FU Fonds - Multi Assets Fonds

12

10

01/2013 bis
01/2018

01/2014 bis
01/2019

01/2015 bis
01/2020

01/2016 bis
01/2021

01/2017 bis
01/2022

Rollierende Entwicklung p. a. (Intervall: 5 Jahre zur Basis)

Angabenin %

Das Team der Heemann Vermaogens-
verwaltung AG zielt beim Management
ihres global ausgerichteten Mischfonds
,FU Multi Asset Fonds" (WKN AOQ5MD)
darauf ab, fir den Kunden nachhaltige,
aktiennahe Renditen zu generieren und
gleichzeitig durch aktives Management
Schwankungen nach unten zu begren-
zen.

Mischfonds-Geheimtipp aus Gronau
Der Fonds wurde im Jahr 2008 aufgelegt
und gilt in der Branche als absoluter Ge-
heimtipp in Sachen ,Mischfondskonzept
mit Sicherheitsausstattung”. Er wird von
Beratern gerne mit bestehenden, sehr
bekannten Mischfonds-Positionen kom-
biniert und zeichnet sich unter anderem
durch eine flexible Risikostreuung aus.
Dies bedeutet, das Fondsmanagement

Quelle: FVBS, Stand: 31.01.2022

darf ohne starre Quoten Uber Branchen,
Lander und Wertpapierklassen streuen.
Flankiert wird dieses Vorgehen durch
selektive Absicherungsaktivitaten auf
der Aktien- und Wahrungsseite.

Value oder Growth?

Was den FU Multi Asset Fonds von
anderen Mischfonds unterscheidet, ist
die Investition in attraktive Unternehmen
aus unterschiedlichen Stilrichtungen:
Das vierkopfige Fondsmanagement
kauft sowohl Wachstumswerte als auch
Value-Titel.

Durch den intensiven Austausch im
Heemann-Team werden neue Portfolio-
ideen durch Marktbeobachtungen und
eigene Ableitungen geboren.

Die eigenen Analyseaktivitaten des
Fondsmanagements ergeben zudem

ein von externen Research-Stromungen
entkoppeltes Lagebild.

Diese Unabhangigkeit bedeutet Hand-
lungsflexibilitat und férdert die Schaf-
fung einer individuellen Investment-
signatur des Fonds und damit auch

die Abgrenzung zu Mitbewerbern und
ETF-Strategien.

Ein wichtiger Erfolgsfaktor bei der
bisherigen Fondsentwicklung -

die flexible Risikobegrenzung

Um Risiken effektiv zu begrenzen, nutzt
das Fondsmanagement neben der
Variation der Barmittelquote in fragilen
Borsensituationen auch Absicherungs-
strategien auf der Basis von Index- und
Wahrungs-Futures. Diese Aktivitaten
lassen sich zum Beispiel auch anhand
der relativ geringen maximalen Schwan-
kung von =16 Prozent im Coronacrash
gegenuber =34 Prozent im S+P 500 und
—40 Prozent beim DAX nachvollziehen.

Das Ergebnis fiir die Anleger

Seit Fondsauflage im Jahr 2008 haben
die Anleger des flexiblen FU Multi Asset
Fonds der Heemann AG per 31. Januar
2022 eine Rendite von circa 8 Prozent
p. a. erzielt.

lhr Ansprechpartner

i = ]
Christoph Grote
Direktor institutionelle Kunden

christoph.grote@heemann.org
Telefon: (02 11) 23 8551 64

93



TOP-FONDS

Janus Henderson

INVESTORS

Hamish Chamberlayne, Head of Global Sustainable Equities, erklart, warum die
Anlageperformance niemals darunter leiden sollte, wenn man nachhaltig anlegt

einBlick: Welchen Ansatz verfolgen Sie
beim Anlegen?

Hamish Chamberlayne: Unser Ziel beim
Anlegen ist letztlich schon immer sehr
einfach gewesen: eine Uberdurchschnitt-
liche Performance gegenlber einem
gangigen oder klassischen globalen
Aktienuniversum oder einer Vergleichs-
gruppe erzielen. Aulerdem streben wir
eine positive Wirkung auf die Umwelt
und Gesellschaft an. Wir sind davon
Uberzeugt, dass die Anlageperformance
nicht darunter leiden sollte, wenn wir
nachhaltig anlegen.

einBlick: Nach welcher Art von Unterneh-
men suchen Sie?

Chamberlayne: Wir suchen nach Unter-
nehmen, die nach unserer Uberzeugung
bei den groRen dkologischen und sozia-
len Fragen auf der richtigen Seite stehen.
Ideen fiir das Portfolio entwickeln wir
aus Megatrends wie dem Bevolkerungs-
wachstum, der Bevdlkerungsalterung,
den begrenzten Ressourcen und dem
Klimawandel, die derzeit einen enormen
Druck auf die Weltwirtschaft ausiben.
Es besteht kaum ein Zweifel daran, dass
diese Trends weitreichende Auswir-
kungen haben werden. Eine Frage,

die wir uns stets am Anfang unseres
Investmentprozesses stellen, ist: ,Macht
dieses Unternehmen die Welt zu einem
besseren Ort?“ Um diese Frage best-
maoglich zu beantworten, haben wir zehn
langfristige Themen identifiziert, die
helfen kdnnen, durch Veranderungen auf
Umwelt- oder sozialer Ebene einen Bei-
trag zu den vier Megatrends zu leisten.
Der Aspekt Umwelt beinhaltet Themen
wie Effizienz, Wasserbewirtschaftung
und nachhaltigen Verkehr, wahrend zu
den sozialen Themen beispielsweise
Wissen und Technologie, Lebensqua-
litat sowie Gesundheit und Sicherheit
zahlen. Wir halten letzten Endes nach

Disclaimer

Fiir professionelle Anleger. Marketing-Anzeige. Risikokapital.

Es kann nicht zugesichert werden, dass die angegebenen Ziele erreicht werden. Die Angaben in diesem Dokument sind
nicht als Beratung gedacht und sollten nicht als solche verstanden werden. Das vorliegende Dokument ist keine Emp-
fehlung zu Verkauf, Kauf oder Halten von Anlageprodukten. Es kann nicht zugesichert werden, dass mit dem Anlagepro-
zess bestandig eine positive Wertentwicklung erzielt wird. Beim hier erlduterten Risikomanagement werden die Risiken
liberwacht und gesteuert, was nicht mit geringem Risiko oder der Fahigkeit, bestimmte Risikofaktoren zu kontrollieren,
zu verwechseln ist. Je nach Anlagestrategie und -vehikel oder der Jurisdiktion des Anlegers gelten unterschiedliche
Mindestanforderungen oder Eignungskriterien. Janus Henderson Investors ist der Name, unter dem Anlageprodukte und
-dienstleistungen (jeweils in England und Wales mit Sitz in 201 Bishopsgate, London EC2M 3AE, eingetragen und durch
die Financial Conduct Authority reguliert) und Henderson Management S.A. (Registrierungsnummer B22848 mit Sitz

in 2 Rue de Bithourg, L-1273, Luxemburg, und durch die Commission de Surveillance du Secteur Financier reguliert) zur
Verfligung gestellt werden. Janus Henderson und Knowledge Shared sind Marken der Janus Henderson Group plc oder
einer ihrer Tochtergesellschaften. © Janus Henderson Group plc
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Unternehmen Ausschau, die auf diese
Themen ausgerichtet sind. Denn wir sind
davon Uberzeugt, dass dies genau jene
Unternehmen sind, die mit der Zeit am
wahrscheinlichsten dynamisch wachsen
und helfen werden, die besten Ergebnis-
se flr unsere Anleger zu erzielen.
einBlick: Worauf legen Sie im Jahr 2022
und in Zukunft Ihren Fokus?
Chamberlayne: Wir legen unseren
Schwerpunkt weiterhin auf Trends wie
die Digitalisierung, Elektrifizierung und
Dekarbonisierung, denn sie werden zu
wichtigen Motoren flr die Weltwirt-
schaft. Daran werden wir uns bei
unseren Anlageentscheidungen und
beim Portfolioaufbau weiterhin orientie-
ren. Wir suchen nach Unternehmen, die
bei den Bestrebungen, die Weltwirt-
schaft nachhaltiger zu machen, eine
positive Rolle spielen. Wir halten stets
nach Unternehmen Ausschau, flr die
sich daraus interessante Wachstums-
moglichkeiten ergeben, die eine Kultur
der Innovation pflegen und die finanziell
sehr robust sind. Wir sind nach wie vor
von der Bandbreite an Anlagemaglich-
keiten begeistert, die uns die Zukunft
unseres Erachtens bieten wird.

lhr Ansprechpartner

-—

Bojan Tadic
Sales Manager, Germany & Austria

bojan.tadic@janushenderson.com
Telefon: (0 69) 86 00 31 01

einBlick Ausgabe 1/2022
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JPMorgan

ASSET MANAGEMENT

JPMorgan Investment Funds — Global Dividend Fund: Kernbaustein des Aktiendepots

Global Dividend Fund (WKN A1JQFE),
optimistisch.

So ist ein Vorteil der Dividenden, dass sie
weniger volatil als Unternehmensgewin-
ne sind, sich also gerade in Krisenzeiten
deutlich stabiler zeigen. Auch wenn
Dividendentitel durch die Pandemie in
Mitleidenschaft gezogen waren, brachte
die Erholung im letzten Jahr ein Uber-

durchschnittliches Dividendenwachstum
hervor, das sich weiter fortsetzen sollte.
Fir die nachsten 5 Jahre wird eine
jahrliche Wachstumsrate von 9 Prozent
bei der Dividende je Aktie im MSCI

ACWI erwartet. Dabei sind vor allem im
aktuell favorisierten Value-Segment viele
Dividendentitel zu finden. Erfahrungs-
gemal zeigt sich jedoch eine betracht-
liche Streuung, und so gilt es, selektiv

vorzugehen.

@ Sam Witherow

Diversifizierte Mischung

Wahrend klassische ,sichere Anlageha-
fen" seit Jahren keine Rendite mehr bie-
ten, belegen historische Daten, wie grof3
der langfristige Mehrwert der Dividende
ist: Bei einer Datenanalyse des S&P 500
zwischen 1926 und 2020 machten Divi-
denden im Durchschnitt rund 40 Prozent
der Gesamtertrage aus. Auch fir die
Zukunft ist Sam Witherow, Manager des

Der seit Uber 14 Jahren erfolgreiche
Global Dividend Fund konzentriert sich
auf Investments in Unternehmen mit
starkem und nachhaltigem Dividenden-
und Cashflow-Wachstum. Ziel ist eine
Kombination aus Ertrags- und Kapital-
wachstum, indem ein ausgewogenes
Portfolio aus drei verschiedenen Arten
ertragsstarker Dividendentitel erstellt

Disclaimer

Dies ist eine Marketing-Kommunikation. Bitte lesen Sie den Prospekt des 0GAW und das KIID, bevor Sie eine end-
giiltige Anlageentscheidung treffen. Bei diesem Dokument handelt es sich um Werbematerial. Die hierin enthaltenen
Informationen stellen weder eine Beratung noch eine Anlageempfehlung dar. Das Eintreffen von Prognosen kann nicht
gewdhrleistet werden. Bei sdmtlichen Transaktionen sollten Sie sich auf die jeweils aktuelle Fassung des Verkaufs-
prospekts, der Wesentlichen Anlegerinformationen sowie lokaler Angebotsunterlagen stiitzen. Diese Unterlagen sind
ebenso wie die Jahres- und Halbjahresberichte, die Satzungen der in Luxemburg domizilierten Produkte von J.P. Morgan
Asset Management und die Informationen tiber die nachhaltigkeitsrelevanten Aspekte kostenlos auf Deutsch erhéltlich
beim Herausgeber und bei der deutschen Informationsstelle, JPMorgan Asset Management (Europe) S.ar.l., Frankfurt
Branch, Taunustor 1, D-60310 Frankfurt, bei Ihrem Finanzvermittler sowie unter http://www.jpmorganassetmanage-
ment.de. Unsere EMEA-Datenschutzrichtlinie finden Sie auf folgender Website: www.jpmorgan. com/emea-privacy-
policy. Eine Zusammenfassung der Anlegerrechte ist auf Deutsch abrufbar unter https://am.jpmorgan.com/de/an-
legerrechte. J.P. Morgan Asset Management kann beschlieBen, den Vertrieb der kollektiven Investments zu widerrufen.

Ausgezeichnet iiber Bﬁﬂ SE'
1, 3, 5 und 10 Jahre: b CLINI
REFINITIV LIPPER
FUND AWARDS
2022 WINNER
GERMANY

wird. Neben Dividendentiteln mit beson-
ders hoher Rendite, sind sogenannte
,Kapitalvermehrer", die zwar geringere
Dividendenzahlungen vornehmen, aber
mit einer langen Erfolgsgeschichte stetig
wachsender Dividenden Uberzeugen,

ein Schwerpunkt. Als Drittes stehen
Dividendenaktien mit hohem Wachstum
im Fokus, die durch steigende Ausschut-
tungen oder eine zyklische Erholung der
Gewinne Uberdurchschnittliches Ertrags-
wachstum bieten sollten.

Mit dieser Strategie bietet der Global
Dividend Fund eine tberdurchschnittli-
che Dividendenrendite und hoheres
Dividendenwachstum bei weniger
Dividendenkirzungen.

lhr Ansprechpartner

>
Holger Schrom
Senior Client Advisor

holger.schroem@jpmorgan.com
Telefon: (069) 71 24 21 30, (0151) 550 31 77 73
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Nachhaltiges Mischportfolio mit besonderem Investmentansatz

-

Immer mehr Unternehmen und Staaten
bekennen sich zu einer nachhaltigen
Wirtschaftsweise. Investments in ihre
Aktien und Anleihen fordern somit
saubere Umwelt, faire Arbeit, gesunde
Nahrung und vieles mehr.

Streng nachhaltiger Anlageprozess

Im KEPLER Ethik Mix Solide erfolgt die
Titelauswahl anhand eines streng nach-
haltigen Anlageprozesses. Dabei spielen
Ratings der Nachhaltigkeitsagentur ISS
ESG und ethische Ausschlusskriterien
ebenso eine Rolle wie der Meinungs-
austausch von Experten im KEPLER-
Ethikbeirat und der Dialog mit den
Unternehmen.

Die Anlagestrategie wird innerhalb der
Bandbreiten 40 bis 100 Prozent Anlei-

2
¥ \"
, ‘ \
Portfoliostruktur
Alternatives: | | Liquiditat:
35% 1,7%
Aktien:
20,8 %
Anleihen:

74 %

Stand: April 2022

hen/Geldmarktprodukte sowie 0 bis 40
Prozent Aktien umgesetzt. Im Portfolio
werden ethische Ausschlusskriterien wie
etwa Kinderarbeit, Ristung, Gentechnik
und Atomenergie berticksichtigt. Zur
Ertrags- und Risikooptimierung kon-

nen je nach Marktlage auch alternative

Disclaimer

Diese Marketingmitteilung stellt kein Angebot, keine Anlageberatung, Kauf- oder Verkaufsempfehlung, Einladung zur
Angebotsstellung zum Kauf oder Verkauf von Fonds oder unabhéngige Finanzanalyse dar. Sie ersetzt nicht die Beratung
und Risikoaufklarung durch den Kundenberater. Angaben {iber die Wertentwicklung beziehen sich auf die Vergangenheit
und stellen keinen verldsslichen Indikator fiir die zukiinftige Entwicklung dar. Aktuelle Prospekte (fiir OGAW) sowie die
Wesentlichen Anlegerinformationen - Kundeninformationsdokument (KID) sind in deutscher Sprache bei der KEPLER-
FONDS KAG, Europaplatz 1a, 4020 Linz, den Vertriebsstellen sowie unter www.kepler.at erhaltlich. Die offizielle und

in den Fondsunterlagen (Prospekt, KID, Fondsbestimmungen) verwendete Bezeichnung des Fonds lautet ,Ethik Mix

Solide".

96

KEPLER
FONDS

Investments (zum Beispiel Wandelanlei-
hen) beigemischt werden.

Fondsmanagement mit

etablierten Kernkompetenzen
Charakteristisch fur KEPLER sind die
hohe Expertise im Bereich Anleihen
sowie die Integration von Marktpsycho-
logie zur Bestimmung der Asset-Alloka-
tion. Aktienseitig hat sich die Auswahl
von Qualitatsunternehmen mit weniger
Schwankungen bewahrt (Minimum-Va-
rianz-Ansatz). Diese Kernkompetenzen
kommen im Management nachhaltiger
Mischportfolios gezielt zum Einsatz.

Der KEPLER Ethik Mix Solide ist nach
der EU-Offenlegungsverordnung gemaf}
Artikel 8 klassifiziert und fordert explizit
Okologische und/oder soziale Merkma-
le. Zudem werden die Richtlinien der
Osterreichischen Bischofskonferenz
sowie anerkannte Qualitatsstandards fir
nachhaltige Anlageprodukte — FNG-Sie-
gel, Eurosif-Transparenzlogo, Osterreichi-
sches Umweltzeichen — erfullt.

KEPLER ist auch Unterzeichner der
,Prinzipien fir verantwortliches Investie-
ren der Vereinten Nationen” (UNPRI) und
des Montréal Carbon Pledge. Mit diesem
Abkommen verpflichten sich Investoren,
den Carbon Footprint ihres Portfolios
auf jahrlicher Basis zu messen und zu
publizieren.

lhr Ansprechpartner

»
Georg Eichelsberger
Institutional Sales

georg.eichelsberger@kepler.at
Telefon: (+43 732) 659 62 53 64

einBlick Ausgabe 1/2022
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Lupus alpha

Deutsche Nebenwerte — langfristig margenstark und solide durch die Krise

Im ,Merchandise Act” von 1887 verfiig-
ten die Briten, samtliche Produkte aus
Deutschland seien mit der Kennzeich-
nung ,Made in Germany"” zu versehen.
Als Abschreckung. Es kam jedoch ganz
anders, im ,Made-in-Country-Index”
steht das Label noch immer auf Platz
eins. Sichtbarste Aushangeschilder
deutscher Qualitatsarbeit sind die Unter-
nehmen aus dem SDAX und dem MDAX
—und wenn sie im Portfolio des Lupus
alpha Smaller German Champions
liegen, kann man davon ausgehen, dass
sie auch fur hohe Unternehmensquali-
tat stehen. Das ist gerade jetzt wichtig,
wenn die Markte unruhig und die Hande
vieler Anleger zittrig sind.

Portfolio Manager Bjorn Gliick sagt
zum aktuellen Marktgeschehen: ,Die
Makromarkte sind meist von kurzfris-
tiger Natur. Langfristig setzt sich das
Wachstum beim Gewinn pro Aktie als
Erfolgskriterium durch.” Bedeutet: Solide
Bilanzen, hohe Margen, eine starke
Marktposition, auf solche Kriterien
kommt es dem Stockpicker an. Es nutzt
hingegen nichts, sich von Zins- und
Inflationsangsten, Branchenrotationen,
Value-Growth-Diskussionen oder den
Auslandsnachrichten paralysieren zu
lassen. Bjorn Glick: ,In einzelnen Fallen
kann es aufgrund externer Effekte eine
voribergehende Ausbremsung geben,
zum Beispiel wie aktuell wegen gestor-
ter Lieferketten. An der fundamentalen
Lage dieser Unternehmen hat sich aber
nichts geandert.” Unbestritten werden
Nebenwerte an den Borsen manchmal
trotzdem zugunsten der Large Caps
abverkauft. Aber die Guten kommen

©

Bjorn Gliick
Portfolio Manager
des Lupus alpha
Smaller German
Champions

Die guten Unternehmen
erwirtschaften ordentliche
Gewinne - egal ob sie
als Value oder Growth
kategorisiert werden.

immer wieder — und haufig erholen sie
sich nach Marktkrisen schneller als die
Erste Index-Liga. Lupus alpha hat 2021
dazu eine kleine Studie gemacht, sie ist
auf Anfrage zu bekommen.

Dass sich Dranbleiben bewahrt, zeigt die
langfristige Wertentwicklung des Fonds:
Ihn gibt es schon seit 2001, und in dieser
Zeit sind samtliche Krisen der vergange-
nen 20 Jahre enthalten. Bis Ende 2021
hat er einen Gesamtertrag von 1.052,09
Prozent erzielt. Ein Index aus halftig
MDAX und SDAX erreicht ,nur” 583,01
Prozent. Und wer noch immer an den
Dickschiffen der deutschen Wirtschaft

hangt, den interessiert vielleicht diese
Zahl: Der DAX kam im selben Zeitraum
auf 176,94 Prozent. Ohnehin gilt die alte
und bewahrte Borsenweisheit ,Time in
the Market ist besser als Timing the
Market”. Wir haben das fir 2021
nachgerechnet: Die MDAX-Rendite lag
inklusive der besten zehn Tage bei 13,48
Prozent und ohne bei —4,51 Prozent. Fir
den Erfolg an der Borse gilt unverandert
das Grundgesetz der Aktienanlage: Gehe
kontrolliert ins Risiko! Und je langer der
Anlagehorizont, desto besser.

Ihre Ansprechpartnerin

Saskia Bernhardt
Senior Relationship Manager Region Sid,
Clients & Markets

saskia.bernhardt@Ilupusalpha.de
Telefon: (0 69) 36 50 58-74 56
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MFS

Investment Management

Warum Verlustbegrenzung entscheidend ist
Was ist das Ziel des Fonds? . . . .

. , , Wie investiert der MFS Meridian Prudent Capital?
Mit unserer Strategie wollen wir realen ) . - .

Ein Investmentportfolio, das vollig anders ist als der Index

Wertzuwachs erzielen und bei schwa-
chen Markten die Verluste begrenzen, Qualitatsunternehmen Erganzung der Aktien- Verringerung des
: e i : behalten und kaufen, anlagen um Anleihen von Marktengagements, wenn
Jewells tber einen vollen MarktZyklus' wenn sie billig sind stabilen, bewéhrten, es keine Chancen gibt
Hohe Ertrage zu allen Zeiten sind also umsichtigen Unternehmen
nicht unser Ziel. Schon immer haben wir
in extrem guten Marktphasen Minderer-
trag in Kauf genommen, um bei tberra-
schenden Markteinbrichen keine hohen
Verluste zu riskieren. Dazu nutzen wir
Derivate, vor allem Verkaufsoptionen, chern. Wir wollen fir unsere Investoren unter den gegebenen Umstanden
um das Portfolio noch starker abzusi- genau so viel Risiko eingehen, wie es vernlinftig erscheint.

Verringerung von Verlustrisiken

Performance bei fallenden Markten seit Auflegung des Fonds, in US-Dollar*

Disclaimer
13.02.2020 bis 27.01.2018 bis 03.09.2020 bis Quelle aller Fondsdaten: MFS. Quellen der Benchmark-
23.03.2020 25.12.2018 30.10.2020 Performance: SPAR, FactSet Research Systems Inc.

Auflegung des Fonds: 3. November 2016. Anteilsklasse
ITUSD. Andere Anteilsklassen mit abweichender
Performance und anderen Kosten sind ebenfalls
erhéltlich. Die Performance der Vergangenheit ist
kein verlasslicher Indikator fiir zukiinftige Ergebnisse.
Finanzanlagen sind mit Risiken verbunden. Der Wert
-34,03% der Anlagen kann sowohl steigen als auch fallen, und
Sie erhalten Ihr eingesetztes Kapital moglicherweise
nicht vollstandig zuriick. Anleger sollten die Risiken
beriicksichtigen. Zu ihnen z&hlen unter anderem
geringere Ertrage aufgrund von Verdnderungen des
Wechselkurses zwischen der Anlagewahrung und der
Fondswahrung, falls diese nicht identisch sind.

MFS Meridian Funds — Prudent Capital Fund (Anteilsklasse I1)
B MSCI World Index (Net Div.)

“Fondsauflegung: 3. November 2016. Beginn der Performancemessung der Anteilsklasse: 3. November 2016.
Beginn der Performancemessung des Fonds: 2. November 2016

Warum Verlustbegrenzug so wichtig ist  fir das Anlagevermdgen haben. Um

Baissen gibt es haufiger, als man denkt einen solchen Verlust auszugleichen,
—im Schnitt zweimal in zehn Jahren. sind 56 Prozent Ertrag notig. Daher halt
Seit 1900 hat der Aktienmarkt in der das Portfoliomanagementteam Verlust-
) o N - Ihr Ansprechpartner
Baisse durchschnittlich 36 Prozent begrenzung fiir den Schlissel zu lang-
verloren. Das kann nachhaltige Folgen fristigen Ertragen und Kapitalschutz.
Disclaimer
Die hier dargestellten Meinungen sind die des Autors und kénnen sich jederzeit dndern. Sie diirfen nicht als Anlagebera- L
tung, Wertpapierempfehlung oder als Hinweis darauf verstanden werden, dass fiir irgendein Anlageprodukt von MFS Sebastian Hesse
irgendeine Transaktion geplant ist. Direktor Deutschland

MFS Meridian® Funds ist ein Investmentunternehmen mit variablem Kapital nach Luxemburger Recht. MFS Investment
Management Company (Lux) S.ar.l., der Investmentmanager des Fonds, hat seinen Sitz in der Rue Albert Borschette 4, shesse@mfs.com
[-1246 Luxemburg, GroBherzogtum Luxemburg (Unternehmensnr. B.76.467). Das Unternehmen und die Fonds wurden Telefon: (0 69) 4272 628-13
von der CSSF (Commission de Surveillance du Secteur Financier) in Luxemburg zugelassen.
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Morgan Stanley

INVESTMENT MANAGEMENT

Investieren Sie in die Marktfiihrer kontinentalgroBer Markte und in die strukturellen Themen,
die disruptiv, innovativ und skalierbar sind

A

@ Vishal Gupta, Portfolio Manager,
Emerging Leaders Equity Fund

Wesentlich bei der Anlage in Schwel-
lenmarkten sind das Verstandnis fur

die langfristigen thematischen Trends
sowie ein disziplinierter Bottom-up-
Auswahlprozess. Der MS INVF Emerging
Leaders Equity Fund ist eine Strategie
eines hohen Uberzeugungsgrades, die

in Marktfuhrer investiert, welche vom
Wachstum der Schwellenmérkte profitie-
ren. Im Mittelpunkt der Strategie stehen
dabei langfristige Wachstumsideen und
-themen. Die Integration von Umwelt-,
Sozial- und Governance-Faktoren

(ESG) ist auBerdem seit Auflegung der
Strategie im Kern des Anlageprozesses
verankert.

Wahrend wir in Bezug auf die Wachs-
tumsaussichten fir Schwellenlander
optimistisch bleiben, kennen wir auch

die Anlagerisiken. Unser Fokus auf Qua-
litatsunternehmen mit starkem Manage-
ment tragt dazu bei, einige dieser Risiken
zu dampfen. Wir streben aullerdem eine
Minimierung von Lander- und Themen-
risiken an, indem wir sicherstellen, dass
kein Land oder thematischer Schwer-
punkt eine so groRe Gewichtung hat,
dass dadurch die Performance des
Fonds zu stark beeintrachtigt werden
konnte.

Wir suchen nach Unternehmen, die

eine nachgewiesene Erfolgsbilanz von
einer 15-prozentigen Rendite auf das
investierte Kapital aufweisen und fir die
ein Gewinnwachstum von 15 Prozent
(CAGR) fur die nachsten drei bis flnf
Jahre erwartet wird. Unser disziplinier-
ter Anlageprozess hat zu einer hohen
Gewichtung der Sektoren Konsumgdter,
Technologie und Gesundheitswesen ge-
flhrt, sowie zu einer fokussierten Liste
von Finanzunternehmen.

Wahrend die Normalisierung der
wirtschaftlichen Aktivitaten durch
zusatzliche Covid-19-Wellen verlang-
samt wurde, erwarten wir flir 2022 eine
weitere Normalisierung. Es wird wahr-
scheinlich zu einem Anstieg der Markt-
volatilitat aufgrund des steigenden
Inflationsdrucks kommen. Allerdings
gehen wir davon aus, dass einige der

Disclaimer

Der Wert der Anlagen und der mit ihnen erzielte Ertrag kdnnen sowohl steigen als auch fallen. Es ist daher moglich,
dass Sie das urspriinglich investierte Kapital nicht in voller Hohe zuriickerhalten. Fiir diese Anlageart gelten besondere
Risikofaktoren. Umfassende Risikohinweise finden Sie im Verkaufsprospekt und in den Wesentlichen Anlegerinforma-
tionen des Fonds. Die Dokumente kdnnen kostenlos unter der oben genannten Adresse angefordert oder online unter
www.morganstanley.com/im.de.html abgerufen werden. Die zum Ausdruck gebrachten Meinungen entsprechen jenen
der Verfasser zum Zeitpunkt der Vertffentlichung und kénnen sich ohne vorherige Ankiindigung jederzeit andern. Nur
fiir professionelle Kunden. Dieses Marketingdokument wurde von MSIM Fund Management (Ireland) Limited heraus-
gegeben. MSIM Fund Management (Ireland) Limited unterliegt der Aufsicht der Central Bank of Ireland. MSIM Fund
Management (Ireland) Limited ist eine in Irland unter der Unternehmensnummer 616661 eingetragene Gesellschaft mit
beschrankter Haftung mit Sitz in The Observatory, 7-11 Sir John Rogerson’s Quay, Dublin 2, D02 VC42, Irland.

FONDSDATEN
ISIN LU0815263628
Bloomberg MSEMLEA LX
Basiswahrung US-Dollar
Gesamtnetto- 4 3 \rd. Us-Dollar
vermaogen

MSCI Emerging
Markets (Net) Index

17. August 2012
Vishal Gupta
89,62

Referenzindex

Auflegungsdatum
Portfoliomanager
Aktiver Anteil (%)

Anzahl an

Wertpapieren &

Stand: 31.01.2022

strukturellen Trends im Jahr 2022
unverandert bleiben, beispielsweise die
zunehmende Akzeptanz von E-Commer-
ce, steigende Ausgaben fir inlandische
Marken sowie eine zunehmende lokale
Fertigung. Wir glauben, dass die
Portfoliounternehmen im MS INVF
Emerging Leaders Equity Fund eine
Beteiligung an strukturellen Kapitalver-
mehrern ermaglichen, die nicht nurim
Jahr 2022, sondern auch in den darauf-
folgenden Jahren ein starkes Wachstum
anstreben.

lhr Ansprechpartner

<%
Bozidar Kristic
Executive Director

Bozidar.Kristic@morganstanley.com
Telefon: (0 69) 21 66-26 14
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OPTINOVA

INVESTMENTAKTIENGESELLSCHAFT MIT TGV

Die globale Wirtschaft ist abhangig von Rohstoffen — eine Chance fiir Investoren

Rendite-Risiko-Diagramm Rohstofffonds global

FWW?® Sektordurchschnitt
9 ) ) B Rohstofffonds gemischt Welt:

: OPTINOVA Metals and
7 : Materials I-EUR:
Volatilitdt 8,71% p. a.

Performance +5,09% p. a.

Volatilitat 13,78 % p. a.
Performance 3,21 % p. a.

8 9 10 11 12

y: Performance 5 Jahre p. a. in %. x: Volatilitat 5 Jahre p.a. in %

Die Verbindung aus Edel- und Industrie-
metallen mit unterbewerteten Roh-
stoffaktien bietet Investoren eine gute
Maoglichkeit zur Partizipation an den
Rohstoffmarkten. Der OPTINOVA Metals
and Materials (ISIN: DEO0OA1J3K94)
kombiniert beides zu einem ,Rohstoff-
portfolio” mit ausgewogenem Rendite-
Risiko-Profil.

Mischung aus ETC und Rohstoffaktien
Der OPTINOVA Metals and Materials
wurde im Oktober 2012 aufgelegt und
belegt seit Jahren Spitzenplatze im
Segment ,Rohstofffonds gemischt”.

Er investiert bis zu 46 Prozent seiner
Anlagemittel in ETC. Investiert wird in
Edelmetalle sowie in Unternehmen,

die Rohstoffe fordern und verarbeiten.
Uber die Mischung von Aktien und ETC

100

lasst sich ein besonders ausgewogenes
Rendite-Risiko-Profil erzeugen.

Attraktive Renditeaussichten

Globale Trends wie Industrie 4.0,
Energiewende oder Elektromobilitat
sind stark abhangig von Rohstoffen
mit begrenzten Vorkommen. Rohstoffe
zeichnen sich daher durch eine hohe
Nachfrage und Knappheit aus. Insofern
lohnt es sich flr Investoren, hier genauer
hinzuschauen.

Im Hinblick auf die Inflationserwar-
tungen und eine Welt mit negativen
Realzinsen und die damit einherge-
henden historischen Erfahrungen lasst
sich sagen, dass Rohstoffe allgemein
eine gute Performance in Zeiten hoher
Inflation erzielen. Davon durften auch
die damit einhergehenden Produzenten

und Forderer profitieren. Dennoch ist ein
breit diversifiziertes Portfolio auch im
Rohstoffbereich unabdingbar, um lang-
fristig ein gutes Rendite-Risiko-Profil zu
erzielen. Dann konnen Rohstoffe einen
wertvollen Stabilisierungsbeitrag leisten.

Value-Ansatz mit Momentumkriterien
Bei der Unternehmensauswahl werden
Value-Kriterien angelegt, unter anderem
eine Eigenkapitalquote von mindestens
30 Prozent sowie die Zahlung einer Divi-
dende, wodurch eine stabile Gewinnsitu-
ation sichergestellt wird. Um eindimen-
sionale Fehlbewertungen zu vermeiden,
wird die Momentum-Strategie fir die
Gewichtung der einzelnen Titel ange-
wandt. Gekauft werden vor allem Aktien,
die kurz vor einem starkeren Anstieg
stehen. Die Strategie beinhaltet zudem
eine systematische Steuerung der Ge-
samtinvestitionsquote und ein antizy-
klisches Element durch quartalsweise
stattfindende Rebalancings.

Eine starke Wertentwicklung und eine
vergleichsweise niedrige Volatilitat
haben dem Fonds Spitzenplatze
gebracht, auch wahrend der Coronapan-
demie. Gerade fUr vorsichtige Anleger,
die im Rohstoffbereich investieren
wollen, ist der Fonds deshalb interes-
sant.

Kontakt

OPTINOVA Investmentaktiengesellschaft mit TGV

Falkensteiner Str. 1, 61462 Konigstein
info@optinovafonds.de
Telefon: (061 74) 968 90-80
www.optinovafonds.de

einBlick Ausgabe 1/2022
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Zugang zu zwolf Anlagethemen in einer Multi-Themen-Strategie

Unsere 12 Anlagethemen, denen kraftvolle Megatrends zugrunde liegen

BIGTECHROLOOIE

&

-]
¥
ey,
2o,
LEBEFME-
QURLITEY

GLODAL MEGATRERD
SLLLOTION

BMLART CATY

GESUHOHEIT f!

CAHIUERDANE
EMERDIER

Themenaktienfonds sind aktuell in aller
Munde, aber nur wenige konnen auf
einen erfolgreichen langfristigen Track
Record zurtickblicken. Pictet-Global
Megatrend Selection, der bereits seit
2008 erfolgreich in von Megatrends
unterstitzte Qualitats- und Wachstums-
Unternehmen investiert, gilt als einer der
Pionierfonds im Bereich thematischer
Aktienanlagen.

Megatrends sind grundlegende Ent-
wicklungslinien, welche die Wirtschaft,
die Gesellschaft und unseren Alltag

WASSLN

@ WERTSCHOPTUNGE
KETTE ERNAMALING

SICHERHEIT

DEOTTAL

langfristig und weitreichend verandern
werden. Diese strategisch wichtigen
Markttreiber wie beispielsweise Nach-
haltigkeit, technologische Entwicklung,
Fokus auf Gesundheit und Wissensge-
sellschaft werden weiterhin einen bedeu-
tenden Einfluss auf die Weltwirtschaft,
die Finanzmarkte und die Zukunft der
Menschen haben, unabhangig davon,
wie sich einzelne Formen oder Volks-
wirtschaften kiinftig entwickeln werden.
Unternehmen, die von diesen Mega-
trends positiv beeinflusst werden, sollten

Rechtliche Hinweise

Diese Marketingunterlage wird von Pictet Asset Management (Europe) S.A. herausgegeben. Die in diesem Dokument
enthaltenen Informationen und Daten sind nicht als Angebot oder Aufforderung zum Kauf, Verkauf oder zur Zeichnung
von Wertpapieren oder Finanzinstrumenten zu verstehen. Alle Formen von Investitionen sind mit Risiken verbunden. Bei
diesen Anlagerichtlinien handelt es sich um interne Richtlinien, die jederzeit und ohne Vorankiindigung im Rahmen des
Fondsprospekts geandert werden konnen. Der Wert von Anlagen und die daraus erzielten Ertrage sind nicht garantiert
und kénnen sowohl steigen als auch fallen, und Sie erhalten maglicherweise nicht den urspriinglich investierten Betrag
zuriick. Weitere Informationen entnehmen Sie bitte dem Verkaufsprospekt.

R PICTET

" Asset Management

auch zuklnftig schneller als die Gesamt-
wirtschaft wachsen und fur Anleger
attraktive Investitionschancen bieten.
Der Pictet-Global Megatrend Selection
Fonds mochte von diesen Megatrends
profitieren, welche die Entwicklung des
Menschen beeinflussen. Um dieses Ziel
zu erreichen, investiert er in ein breites
Spektrum von Branchen und Landern,
von den etablierten Unternehmen von
heute bis hin zu den Erfolgsgeschichten
von morgen.

Der Fonds wird aktiv von einem grof3en,
erfahrenen Team gemanagt und strebt
ein langfristiges Kapitalwachstum aus
einem in der Regel gleichgewichteten
Portfolio von zwolf Anlagethemen an:
Biotechnologie, erneuerbare Energien,
Digitalisierung, Gesundheit, Ernahrung,
Premiummarken, Robotik, Sicherheit,
intelligente Stadte, Holz, Lebensqualitat
und Wasser.

Fir jedes Einzelthema steht dem Port-
foliomanagement-Team ein kompetenter
Fondsbeirat aus mehreren Experten aus
Wissenschaft und Wirtschaft beratend
und unterstitzend zur Seite, um die
jeweiligen Entwicklungen frihzeitig zu
erkennen und davon profitieren zu
konnen.

lhr Ansprechpartner

t
LY )

Jochen Staat
Senior Sales Manager

jstaat@pictet.com
Telefon: (0 69) 79 50 09-12 56
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GLUCK ODER EINFACH
EINE GUTE STRATEGIE?

RB LuxTopic Flex - risikoadjustiert mit Rendite und Risiko im Einklang

L e

™~

M i\

Verluste schmerzen. Wenn ein Fonds

einmal ordentlich ins Minus rutscht,
verlieren viele Anleger irgendwann die
Nerven und ziehen die Reillleine. Finanz-
berater kennen diesen Fallstrick aus
ihrem taglichen Umgang mit Kunden nur
zu gut. Genauso wie den Fakt, dass an
den Aktienmarkten alle paar Jahre eine
Korrektur die Anleger ordentlich strapa-
ziert. Statistisch gibt es jedes Jahr eine
10-Prozent-Korrektur, alle 5 Jahre geht
es mehr als 20 Prozent abwarts und alle

9 Jahre wird es noch ungemiuitlicher.
Mitunter dauert die Baisse auch langer.
Eine Tatsache, die der RB LuxTopic
Flex mit einer systematischen Risiko-
steuerung ausnutzen will. Denn fallt ein
Invest in einer Abwartsphase weniger,
startet es in der ndchsten Aufwartsbe-
wegung von einem hoheren Niveau, ist
schneller auf neuen Hochstkursen und
kann langfristig einen Mehrwert liefern.
Fondsmanager ist die unabhangige In-
vestmentboutique Robert Beer aus dem

Disclaimer

Quelle fiir alle Angaben ist die Robert Beer Investment GmbH. Alle veroffentlichten Angaben stellen keine Anlagebera-
tung oder sonstige Empfehlung dar, sondern geben lediglich eine zusammenfassende Kurzdarstellung wesentlicher
Merkmale des Fonds. Alleinige Grundlage fiir den Kauf von Wertpapieren sind nur die aktuellen Verkaufsunterlagen
(Wesentliche Anlegerinformationen (KID), Verkaufsprospekt, Jahresbericht und - falls dieser &lter als acht Monate ist
- Halbjahresbericht). Die Verkaufsunterlagen sind kostenfrei bei der jeweiligen Fondsgesellschaft sowie Vertriebsge-
sellschaft oder unter www.roberteer.com erhaltlich. Alle Angaben und Einschatzungen sind indikativ und kénnen sich
jederzeit andern. Die Angaben wurden mit Sorgfalt zusammengestellt. Fiir die Richtigkeit kann jedoch keine Gewahr
iibernommen werden. Anderungen vorbehalten. Die ausgegebenen Anteile dieses Fonds diirfen nur in solchen Rechts-
ordnungen zum Kauf angeboten oder verkauft werden, in denen ein solches Angebot oder ein solcher Verkauf zuldssig
ist. So diirfen die Anteile dieses Fonds weder innerhalb der USA noch an oder fiir Rechnung von in den USA steuer-
pflichtigen Personen oder in den USA anséssigen US-Personen zum Kauf angeboten oder an diese verkauft werden.
Verwaltungsgesellschaft des Fonds ist die DJE Investment S.A., Vertriebsstelle ist die DJE Kapital AG.
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ROBERT BEER

oberpfalzischen Parkstein. Die Expertise:
fundamental erstklassige Blue Chips
systematisch zu selektieren und mit
einer Optionskomponente das Risiko zu
steuern. Eine Strategie, die aufgeht, wie
viele Preise in und nach der Finanzkrise
zeigen. Auch 2021 und 2022 konnten
mit dem €uro FundAward und dem
Deutschen Fondspreis renommierte
Auszeichnungen gewonnen werden.
Der RB LuxTopic Flex investiert in
globale Marktfihrer mit starken Markt-
positionen, stabilen Margen und soliden
Gewinnen. Mit einem Algorithmus
werden die trendstarkeren Aktien
selektiert. Diese Aktien bilden das breit
gestreute und gut diversifizierte Funda-
ment des RB LuxTopic Flex. Die beson-
dere Note verleiht dem Fonds das aktive
Risikomanagement mit Derivatestrategi-
en. 2020 wurde so der Coronacrash
ohne grolere Delle Uberstanden. Im
folgenden Aufschwung musste der
Fonds nicht erst miihsam Verluste
aufholen, sondern konnte von Anfang an
partizipieren. Das Ergebnis: ein Uberzeu-
gendes Rendite-Risiko-Profil, positive
Korrelationseigenschaften zu vielen
Fonds und die Aussicht auf eine
attraktive risikoadjustierte Wertentwick-
lung. =

lhr Ansprechpartner

Matthias Herold
Direktor

matthias.herold@robertbeer.com
Telefon: (096 02) 939 86-21
Mobil: (0171) 275 36 63

einBlick Ausgabe 1/2022
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@

SwissLife

Asset Managers

Swiss Life Living und Working — diversifiziert und zukunftsorientiert

@ Wohnen: Lee Towers (Rotterdam/Niederlande)

Der offene Immobilienfonds Swiss Life REF (DE) European
Real Estate Living and Working der zur Swiss Life Gruppe
gehorenden Swiss Life Kapitalverwaltungsgesellschaft feierte
im Dezember 2021 seinen flinften Geburtstag und erreichte
passend dazu ein Fondsvolumen von einer Milliarde Euro.
Das Erfolgsgeheimnis des Fonds ist seine innovative und
diversifizierte Investitionsstrategie in die Nutzungsarten Woh-
nen, Gesundheit, Einzelhandel mit dem Fokus auf Gltern des
téaglichen Bedarfs und Biiro. Speziell die drei erstgenannten
Immobilientypen profitieren von einer weitgehenden Unabhan-
gigkeit von konjunkturellen Entwicklungen und erweisen sich

@ Einzelhandel: Casinopark (Wentorf/Hamburg)

daher als stabil auch in Kri-
senzeiten. Zudem bildet der
Fonds durch die Investition
in die vier Nutzungsarten

in seinem Portfolio die vor-
herrschenden Megatrends
Demografie, Urbanisierung
und Digitalisierung ab.
Neben der breiten sektora-
len Aufstellung investiert
der Living + Working mit
seinem europaischen
Fokus auch regional di-
versifiziert und bietet dem
Anleger somit eine Moglich-
keit, in ein breit gestreutes
Immobilienportfolio mit
ausgezeichneten Zukunfts-
perspektiven zu investieren.

Um diesem Anspruch
Genlige zu leisten, beobachtet das Fondsmanagement
permanent die Mérkte, um die Profiteure der Megatrends zu
identifizieren. Als Gewinner der Digitalisierung im Einzelhandel
wird zukinftig die Nutzungsart ,Logistik” zukiinftig eine weitere
Investitionsmaglichkeit bieten.
Als sogenannter Artikel-8-Fonds nach Verordnung (EU)
2019/2088 (Offenlegungsverordnung) berticksichtigt der Living
+ Working zusatzlich 6kologische, soziale und Governance-
Merkmale.
Mit seiner diversifizierten Anlagepolitik strebt der Fonds eine
BVI-Rendite im Bereich zwischen 1,5 und 2,0 Prozent an. =

Dies ist eine Marketing-Anzeige.

lhre Ansprechpartnerin

Investieren birgt Risiken. Der Wert einer Anlage und Ertrage daraus konnen sinken oder steigen. Investoren erhalten den
investierten Betrag gegebenenfalls nicht in voller Hohe zuriick. Anteile kénnen nur nach Einhaltung von Mindesthalte-
und Ankiindigungsfristen zuriickgegeben werden. Die angegebene Wertentwicklung ist kein verlasslicher Indikator fir
die kiinftige Wertentwicklung. Weitere Informationen, insbesondere eine ausfiihrliche Beschreibung der Risiken sowie
Erlduterungen zur steuerlichen Behandlung der Fondsanteile, finden Sie im Verkaufsprospekt und in den Wesentlichen
Anlegerinformationen. Anlegern und am Erwerb von Anteilen Interessierten wird ausdriicklich empfohlen, diese Infor-
mationen zu lesen und ggf. einen Anlage- und/oder Steuerberater zu konsultieren, bevor sie eine Anlageentscheidung
treffen. Diese Verkaufsunterlagen und die jeweiligen zuletzt verdffentlichten Jahres- und Halbjahresberichte stehen in
deutscher Sprache auf der Homepage www.livingandworking.de in elektronischer Form zur Verfiigung; dort finden Sie
auch Informationen zu den Anlegerrechten und zu Sammelklage-Mdglichkeiten. Jene kdnnen dariiber hinaus kostenlos
in Papierform unter der Telefonnummer + 49 69 264 86 42-123 oder per E-Mail unter kontakt-kvg@swisslife-am.com
angefordert werden und stehen auch bei der Swiss Life Kapitalverwaltungsgesellschaft mbH, Frankfurt am Main, zur
Verfligung. Stand: 16.02.2022

Michaela Steffen
Senior Manager, Vertriebspartner Privatkunden

Michaela.Steffen@swisslife-am.com
Telefon: (0 69) 26 48 64 23 61
Mobil: (0171) 944 50 19
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Vier Griinde fiir die US Smaller Companies Equity Strategie von T. Rowe Price

Auch wenn die Markte weiter volatil
bleiben, gibt es positive Lichtblicke. Das
Wirtschaftswachstum in den USA steht
zunehmend auf breiten FiiRen, und
damit dirften kleinere Unternehmen, die
sogenannten Small/Mid Caps, aus vier
Grinden in diesem Jahr profitieren.

Grund 1: Friihe Profiteure

der Wirtschaftserholung

Die Erholung der US-Wirtschaft dirfte
weiterhin ein glinstiges Umfeld fUr klei-
nere Unternehmen schaffen, die in der
Regel empfindlicher auf konjunkturelle
Schwankungen reagieren. Der starke
Arbeitsmarktbericht im Herbst 2021,
demzufolge die US-Wirtschaft 531.000
neue Arbeitsplatze geschaffen hat,
bestatigt das Bild einer amerikanischen
Wirtschaft, die nach einem schwachen
Sommer wieder in Schwung kommt.

Grund 2: Motor der Binnenwirtschaft
Der US-Behorde fur kleinere Unterneh-
men (SBA) zufolge waren im Jahr 2019
47,3 Prozent aller Beschaftigten in der
Privatwirtschaft tatig, sodass Small/
Mid Caps als Motor der US-Wirtschaft
gelten. Kleinere Unternehmen profitieren
in der Regel besonders von einer Wirt-
schaftserholung. Daher kdnnten sie im
kommenden Jahr durch das Uberdurch-
schnittliche Wachstum der US-Wirt-
schaft erheblichen Auftrieb erhalten.

Grund 3: Die Inflation gibt

weniger Anlass zur Sorge

Wahrend der kraftige Aufschwung der
US-Wirtschaft sehr optimistisch stimmt,
ist der daraus resultierende Anstieg der
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Die rund 2.500 US-Small-
und -Mid-Cap-Unter-
nehmen bieten ein diversi-
fiziertes Anlageuniversum:
von etablierten Branchen-
fahrern bis hin zu neuen,
hoch innovativen
»Micro Caps«.

US-Inflation weniger erfreulich. So klet-
terte die jahrliche VPI-Inflation im Okto-
ber 2021 auf 6,2 Prozent — der starkste
Anstieg seit 30 Jahren. Unabhangig
davon, ob es sich um einen voriiberge-
henden Anstieg oder den Beginn eines
langerfristigen Trends handelt, entwi-

@© Curt Organt, Portfoliomanager der

US Smaller Companies Equity Strategie

ckeln sich Small/Mid Caps historisch
betrachtet in Zeiten mit hoherer Inflation
relativ robust.

Grund 4: Zinssensitivitat

Potenziell steigende Zinsen beunruhigen
haufig viele Anleger, da sie beflrchten,
dass hohere Zinsen in sémtlichen Ka-
pitalisierungssegmenten mit fallenden
Aktienkursen einhergehen. Historisch
betrachtet ist ein Umfeld mit steigen-
den Zinsen fir Small/Mid Caps jedoch
unproblematisch. Die Hohe der Zinsen
und die Form der Renditekurve beein-
flussen die Performance der kleineren
Unternehmen letztlich dahin gehend,
dass diese sich ublicherweise bei einer
Versteilerung der Renditekurve besser
entwickeln, da dies zugleich mit einer
anziehenden Wirtschaft verbunden ist.

Da diese kleineren Unternehmen oftmals
kaum oder gar nicht analysiert werden,
ergeben sich flr researchorientierte
aktive Stockpicker wie T. Rowe Price
interessante Moglichkeiten, ,versteckte
Perlen” flr Anleger zu entdecken. Das
Portfolio der US Smaller Companies
Equity Strategie ist mit 150 bis 250
Positionen breit diversifiziert. Die
Gewichtung von Value- und Wachstums-
titeln hangt vom aktuellen Marktumfeld
ab und wird so flexibel angepasst. Alle
Unternehmen zeichnen sich durch
Innovationsstarke und ein hohes
Wachstumspotenzial sowie eine
attraktive Bewertung aus.

einBlick Ausgabe 1/2022



TOP-FONDS

T.RowePrice F'R

Wie die Global Focused Growth Equity Strategie Unternehmen mit dauerhaftem

Wettbewerbsvorteil findet

Wir erleben derzeit einen herausfordern-
den Markt, der eine intelligente Navi-
gation erfordert. Wahrend die globalen
Volkswirtschaften beginnen, sich von
der Covid-19-Pandemie zu erholen, sollte
nicht unterschatzt werden, dass die
Welt nicht zu einem ,Normalzustand vor
Covid-19" zurlickkehrt, sondern dass es
sich vielmehr um einen ,neuen Normal-
zustand” handelt. Denn es bestehen
grundlegende Unterschiede und veran-
derte Verhaltensweisen, angefangen
vom rasanten technologischen Fort-
schritt Uber ein differenziertes Konsum-
verhalten bis hin zu drastischen regu-
latorischen Eingriffen. Dariiber hinaus
sollten Anleger sich bewusst machen,
dass zwar die Covid-19-Beschrankungen
in der vergangenen Zeit sozusagen im
,Gleichschritt” erfolgten, die Volkswirt-
schaften bei den Wiedereroffnungen

von vielen Investmentmaoglichkeiten.

Dies gelingt uns mit einer konsequen-
aber nicht synchron Ful} fassen. ten Anlagephilosophie, die Unterneh-
men ins Portfolio nimmt, welche nach
Langfristige Wachstumsaussichten
im Blick

Dieses Umfeld stellt also eine span-

unserer Analyse Uber einen dauerhaften
Wettbewerbsvorteil verfligen. Dabei

versuchen wir mit unserer tiefgreifenden
nende, allerdings nicht ganz einfache Fundamentalanalyse Unternehmen zu
Aufgabe flr globale aktive Manager dar. identifizieren, bei denen wir Einblicke in

Gleichzeitig schafft sie aber ein Umfeld ihre Wachstumsaussichten haben und

Nur fiir professionelle Investoren. Nicht zur Weitergabe

Risiken: Die folgenden Risiken sind in erheblichem MaRe relevant fiir die Strategien: Wechselkursanderungen kénnen
Anlagegewinne schmélern bzw. Anlageverluste erhdhen. Aktien kleiner und mittlerer Unternehmen kénnen

starkeren Kursschwankungen unterliegen als Aktien gréRerer Unternehmen.

WICHTIGE INFORMATIONEN: Dieses Dokument wurde ausschlieBlich zu allgemeinen Informations- und Werbe-
zwecken erstellt und stellt keine Anlageberatung dar. Potenziellen Anlegern wird empfohlen, vor einer Anlageent-
scheidung unabhdngigen rechtlichen, finanziellen und steuerlichen Rat einzuholen. Kapitalrisiko. Die aktuellen Infor-
mationen und Meinungen unterscheiden sich moglicherweise von denen anderer Gesellschaften und/oder Mitarbeiter
der T. Rowe Price-Unternehmensgruppe. EWR ohne GroRbritannien = Sofern nicht anders angegeben, wird dieses
Material herausgegeben und genehmigt von T. Rowe Price (Luxembourg) Management S.ar.l., 35 Boulevard du Prince
Henri, L-1724 Luxemburg, zugelassen und reguliert durch die Luxemburger Commission de Surveillance du Secteur
Financier. Nur fiir professionelle Kunden. © 2022 T. Rowe Price. Alle Rechte vorbehalten. T. ROWE PRICE, INVEST WITH
CONFIDENCE und das Design des Dickhornschafs-Logos sind zusammen und/oder getrennt Marken oder eingetragene
Marken der T. Rowe Price Group, Inc. 202202-2048279/202202-2048306

@© David Eiswert, Portfoliomanager der

Global Focused Growth Equity Strategie

eine Beschleunigung ihre wirtschaftli-
chen Ertrage in der Zukunft sehen. Ganz
wichtig ist, zwischen Unternehmen zu
unterscheiden, die nur voribergehende
Vorteile fur sich nutzen konnten oder
konnen, und denen, die auf der richti-
gen Seite des Wandels stehen und zu
den langfristigen Gewinnern in ihrem
Segment zahlen. Denn die strukturellen
Veranderungen sind beispiellos. Der
rasante technologische Fortschritt,

das veranderte Konsumverhalten und
regulatorische Eingriffe verandern viele
Sektoren und Wirtschaftszweige.

Dieser Ansatz erfordert oftmals eine
langfristige Vorstellungskraft, eine vor-
sichtig kritische Denkweise und zahl-
reiche Unternehmensbesuche vor Ort
beziehungsweise Gesprache mit dem
Management.

Hier nutzen wir unsere lokalen Analysten
und Experten weltweit. Mit einem
flexiblen, hoch selektiven Portfolio von
60 bis 80 Titeln achten wir darauf, die
Strategie nicht in eine bestimmte
Richtung zu lenken, sondern in Unter-
nehmen mit nachhaltigen Wettbewerbs-
vorteilen zu investieren.

lhr Ansprechpartner

Tim Krebs
Relationship Manager Deutschland und Osterreich

tim.krebs@troweprice.com
Telefon: (0 69) 244 3719 17
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B SACHWERTE

2021 WAR REKORDJAHR

FUR Al

Anlageklassen Privatanleger 2021

@® Immobilien International 36

® Immobilien Deutschland 35

® Erneuerbare Energien 10
@ Private Equity 8
® Logistik und Container 4

Immobilienzweitmarktfonds 4
Portfoliofonds (Dachfonds) 2
Sonstige 0,5

Infrastrukturbeteiligungen 0,4

Angabenin %

Das Platzierungsvolumen im Bereich
der Sachwerte erreichte 2021 rund
2,471 Milliarden Euro, eine enorme
Steigerung um mehr als 35 Prozent im
Vergleich zum Vorjahr, als das Plat-
zierungsvolumen 1,78 Milliarden Euro
betrug. Damit wurden auch die bisheri-
gen Rekordjahre 2017 und 2019 Uber-
troffen. Grinde sind unter anderem die
anhaltende Negativzinspolitik der EZB
und die nachlassende Verunsicherung
infolge der Covid-19-Pandemie. Domi-
niert wird der Sachwertbereich nach
wie vor von geschlossenen Publikums-
AIF mit einem Marktanteil von 64 Pro-

Quelle: kmi

zent, was einem Platzierungsvolumen
von 1,55 Milliarden Euro entspricht. Bei
den Top-3-Anbietern gab es eine Ver-
anderung: Da ZBl keine Platzierungs-
zahlen veroffentlicht hat, ist Patrizia
auf den dritten Platz hinter Jamestown
und Deutsche Finance Group vorge-
rlckt. Im institutionellen Geschéft liegt
zum dritten Mal in Folge die Deutsche
Finance vorne, gefolgt von d.i.i. und
BVT. Bei den Assetklassen (siehe Gra-
fik) liegen deutsche und internationale
Immobilien Kopf an Kopf, nachdem im
Jahr 2020 die deutschen noch deutlich
vorn lagen.

Wird der ELTIF den AIF ablosen?

Der Europdische langfristige Investmentfonds (ELTIF) ist ein relativ neuer Investitionsrahmen
in der EU. Anleger:innen konnen Geld in Projekte und Unternehmen investieren, die langfris-
tiges Kapital bendtigen. Um die Anleger:innen und die Unternehmen zu schiitzen, missen
Investmentfondsmanager:innen bei der Auflage von ELTIF strenge Regeln befolgen. Mithilfe von
ELTIF sollen illiquide Kapitalanlagen fiir Privatanleger:innen zugénglich werden - zum Beispiel
Infrastruktur oder Sachwerte wie Windkraftanlagen. Die Intention ist klar - hier soll ein Vehikel
reguliert werden, welches sich in der gesamten EU etablieren soll. Ob dieser Standard den AIF
verdrangen wird, werden Angebot und Nachfrage in den nachsten Jahren klaren.
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BETEILIGUNGEN
UND AIF IN FINFIRE

INTEGRIERT

Zu Beginn des Jahres haben wir Ihnen
bereits neue Beratungsunterlagen im
Bereich Beteiligungen und geschlossene
AIF zur Verfiigung gestellt. Diese Doku-
mente sind der erste Schritt zur Integrati-
on von Beteiligungen und geschlossenen
AIF in unsere Beraterplattform finfire.
Unsere neue Geeignetheitserklarung
entstand mithilfe Ihrer Anmerkungen
und Verbesserungsvorschlage und

kann auch weiterhin optimiert werden.
Aulerdem haben wir das Formular zur
Risikotragfahigkeitsprifung Uberarbeitet
und vereinfacht. Alle Unterlagen sind ein-
deutig gestaltet, Sie kdnnen sie in finfire
bereits mit den Daten lhrer Kund:innen
automatisch befillen. Fir jede Beratung
sollten Sie die Geeignetheitserklarung
AIF und die interne Risikotragfahigkeits-
prifung erstellen. Sollten Sie feststellen,
dass Sie bestimmte Anforderungen mit
den jeweiligen Kund:innen nicht erf(l-
len kdnnen, gilt erst einmal, dass die
Anlage nicht zulassig ist. Jedoch kdnnen
Sie gerne auf das Team Beteiligungen
zukommen und besprechen, ob nicht
doch eine Lésung gefunden werden
kann. Stand heute, dirfen Beteiligungen
und geschlossene AIF nur als Einzelin-
vestment angeboten werden. In weite-
ren Ausbauschritten ist geplant, diese
Anlageklasse in den Portfolioansatz zu
integrieren und in Zukunft einen eigenen
Beratungsprozess zu gestalten. Sobald
es Neuigkeiten gibt, werden Sie Uber die
bekannten Stellen informiert. Wenn Sie
Verbesserungsvorschlage oder Anregun-
gen flr den Prozess haben, teilen Sie uns
diese gerne mit, damit wir sie diskutieren
und gegebenenfalls umsetzen kénnen.

einBlick Ausgabe 1/2022



SACHWERTE I

SOLIT WERTEANKAUF Krieg in Europa

Geschlossene AIF bleiben robust

Seit dem 7. Méarz 2022 ist es fur Ihre Kund:innen maoglich, Uber den
SOLIT Shop Edelmetalle inklusive Altgold zu verkaufen. lhre Kund:innen
stellen dabei einen Warenkorb zusammen, der aus den zu verkaufen-
den Edelmetallen besteht. Im Shop sind fir umlauffahige Ware bereits
verbindliche Verkaufspreise hinterlegt, aus denen sich verbindliche
Verkaufsangebote ergeben. Falls Sie bereits flir den SOLIT Shop freige-
schaltet wurden, steht Ihnen diese Mdglichkeit zur Verfiigung. Ahnlich
wie beim Wertekauf und Wertelager kdnnen Sie lhre Provision pro
Kund:in individuell zwischen 0 und 5 Prozent in 0,25-Prozent-Schritten

einstellen. Mit dem neuen Edelmetallankauf erwirbt SOLIT neben Gold- Ulrich Liick

barren und Goldmunzen auch privates Altgold wie Goldschmuck, Zahn- Vertriebsleiter Beteiligungen & AIF
gold, Medaillen sowie industrielle Goldabfélle. Gold, Altgold, Bruchgold
und Industriegold werden professionell analysiert und unkompliziert Der kriegerische Einmarsch Russlands in Europa hat
zum Wert des enthaltenen Edelmetalls angekauft.

uns gezeigt, wie volatil Aktienfonds reagieren konnen.
Die Kehrseite der hohen Fungibilitat ist eben der unmit-
telbare Einfluss auf die Borsenkurse. Bei Sachwerten
in Form geschlossener alternativer Investmentfonds
(AIF) gibt es systembedingt kaum Einbriiche dieser
Dimension, da Panikverkaufe in Form von ,Fire-Sales"
nicht unmittelbar moglich sind. Eine Beimischung
dieser Assetklasse kann also neben der sachwertbezo-
genen Rendite (in der Regel aus konstanten Cash-
flows) auch die Portfolios hinsichtlich der Volatilitat
beruhigen. Die nachgewiesene Erschitterbarkeit bisher
,zuverldssiger Handelsketten" beziiglich Rohstoffen
wie Gas, Ol und Kohle hat die Notwendigkeit von
Investitionen in erneuerbare Energien nochmals
unterstrichen. Geschlossene AIF bieten hier unmittel-
bare Partizipation an diesem Megatrend. Immobilien,
auch Biiroimmobilien durch neue Nutzungsformen und
Anspriiche, werden bestandig Nachfrage erfahren, sei
es auch nur wegen des physischen Substanzwerts. Na-
tiirlich unterscheiden sich die Angebote in der Qualitat
- wichtiger als je zuvor sind das Asset-Management
und die langfristige Werthaltigkeit, also die Substanz
der Zielinvestitionen. Der wesentlichste Grundsatz

hat aber hohere Prioritat als je zuvor: Frieden ist das
Beste und Wichtigste in jeder Hinsicht — sowohl fiir

die Menschheit als auch fiir jede Assetklasse in den
Investmentportfolios. Peace!

WAS IST DIE INVESTITIONSQUOTE
BEI AIF?

Verglichen mit offenen Investmentfonds kollektiv als Anlageobjekt zu erwerben. mussen. Das ,Working Capital” hat bei
ist bei geschlossenen alternativen In- In diesem Zusammenhang sollte aber geschlossenen alternativen Investment-
vestmentfonds (AIF) aufgrund erhohter auch immer der Vorteil dieses Invest- fonds also oftmals einen hoheren Anteil
Weichkosten die Investitionsquote mentvehikels zur Kenntnis genommen als bei offenen Investmentfonds, dies
auf den ersten Blick und in der Regel werden: Im Gegensatz zu offenen geht natirlich zulasten der Handelbar-
niedriger. Regulierungs-, Prospektie- Investmentfonds missen AIF kaum keit. Wenn AIF jedoch als langfristige
rungs-, Vertriebs- und Kaufnebenkosten Liquiditat vorhalten, um Fungibilitat zu Anlageform verstanden werden, haben
schlagen zu Buche, wenn es darum geht,  gewahrleisten, da geschlossene AlF sie durchaus ihre Berechtigung in diver-
einen Solarpark oder eine Bliroimmobilie ~ den Borsenhandel eben nicht bedienen sifizierten Portfolios.
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SOLARENERGIE MIT SYNERGIE

Wie die hep global GmbH aus Gugglingen nachhaltige Energien fordert

TN et R ot ¥
@ hep-Solarpark in Nordendorf (Bayern)

Was macht Solarenergie zurzeit so
attraktiv? Worauf muss man beim nach-
haltigen Investment achten? Die richti-
gen Antworten liefert das Musterbeispiel
hep. Das Unternehmen entwickelt, baut
und betreibt nicht nur Solaranlagen, son-
dern bietet zugleich Anleger:innen die
Maoglichkeit, in die nachhaltige Energie-
gewinnung zu investieren. hep profitiert
S0 von Synergien aus Solarinvestments
und eigenen Projekten — und mit ihm die
Anleger:innen.

Die Welt braucht mehr Energie. E-Mobili-
tat, Digitalisierung und Automatisierung
rund um den Globus sind Motoren der
technologischen Transformation — und
Motoren brauchen Treibstoff: dieser
heil3t in Zukunft Elektrizitat. Beim Strom
aus regenerativen Quellen ist der beste
Performer in den Klassen Preis, Leistung
und Nachhaltigkeit die Solarenergie.
,Nach einer Geschichte aus Anfangseu-
phorie und Riickschlagen ist die
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@ hep-Solarpark in Ono, westlich von Osaka in Japan

>»Photovoltaik ist eine der
kosteneffizientesten und am
schnellsten einsetzbaren
Energiequellen.«

Photovoltaik heute zu einer der tragen-
den Saulen beim Ausbau der regenerati-
ven Energien gereift’, sagt Thorsten Eitle,
Chief Sales Officer bei hep. ,Ihr Vorteil:
PV-Module sind einfach, ginstig und
hoch flexibel einsetzbar.” Hinzu kommt:
Sonnenenergie besitzt eines der grofiten
Wachstumspotenziale in der nachhalti-
gen Energieerzeugung und ist damit fir
Anleger sehr attraktiv. Mit einem Anteil
von knapp 50 Prozent dominiert Solar-
energie Uber Jahre den Investmentmarkt
der erneuerbaren Energien. Investitionen
in Windkraft liegen laut International
Renewable Energy Agency (IRENA) mit
knapp 30 Prozent deutlich darunter.

Im Jahr 2020 wurden weltweit 260
Gigawatt an erneuerbaren Energien
installiert. Sind Solarinvestments daher
Selbstlaufer? Als Finanzberater:in oder
Anleger:in sollte man sich die Leistungs-
dichte der Unternehmen im Bereich der
Solarenergie genau ansehen. Was kann
ein Anbieter, was kann ein AIF wirklich?

Griin investieren, nachhaltig profitieren
Das Erfolgsmodell der hep fult auf
Erfahrung. Bereits seit 2008 projektiert,
realisiert, betreibt und finanziert das Un-
ternehmen Solarprojekte in Deutschland,
den USA und Japan.

,Unser Vorteil ist, dass wir auch
Expertinnen im Finanzbereich sind",
erklart CSO Eitle. Die hep-Gruppe deckt
die gesamte Wertschopfungskette der
Photovoltaik ab und hat dafir leistungs-
starke AIF aufgelegt. Das macht hep
unter den deutschen Emissionshausern
einzigartig.

einBlick Ausgabe 1/2022



Platzierungs-

Uberblick iiber erfolgte Ausschiittungen der hep-Fonds

Ausschiittungen fiir 2020
in %

Ausschiittungen* kumuliert
r die Jahre 2011-2020 in %

Fonds/AIF begi Plan Ist

eginn
hep Solar
Spremberg 2010 7,0 8,0 73,5 74,5
hep Solar
Nordendorf 2010 8,0 8,0 79,6 79,7
hep Solar 2015 80 45 440 545
Japan 1
hep Solar
Portfolio 1 2019 7.0 7.0 13,0 13,0

Das Unternehmen aus Baden-Wrttem-
berg ist mit eigenen Gesellschaften in
den wichtigsten Weltmarkten vor Ort.
,Wir bewegen uns ausschliellich in den
groften und damit stabilsten Markten”,
hebt Eitle hervor. Damit setzt hep bei
ihren Solarparks und den eigenen Fonds
auf Stabilitat und hohe Sicherheit. Und
das lohnt sich besonders in den Wachs-
tumsmarkten flr Solarenergie, in denen
hep aktiv ist: die USA, gemessen an der
Gesamtkapazitat mit 74 Gigawatt nach
China die weltweite Nummer zwei im
Solarmarkt, Japan, mit 67 Gigawatt die
Nummer drei, und Deutschland, mit 54
Gigawatt die viertstarkste Kraft im ver-
gangenen Jahr. Verstarkt hinzu kommt
kinftig auch Kanada, das seine Solar-

“Riickzahlungen und Ertrage bezogen auf das Kommanditkapital exkl. Agio
“Wert beinhaltet 20-prozentige Vorabausschiittung aufgrund einer angepassten Finanzierungsstruktur.

kapazitat im Rahmen seines staatlich
geforderten ,Klimaplans” 2020 um rund
70 Megawatt erweitert hat. In den USA
startete das neue Konjunkturprogramm
von Prasident Biden mit einem klaren
Bekenntnis zur CO,-neutralen Wirt-
schaft. Der Investitionsrahmen betragt
1,3 Billionen US-Dollar! Darauf ist hep
optimal vorbereitet. ,Alleine in den USA
haben wir Uber vier GigawattPeak in
unserer Projektpipeline’, verrat Eitle.

Solarkompetenz plus Finanzexpertise
Durch Synergien aus Hightech-Know-
how und Finanzexpertise legt hep eine
starke Basis fur lukrative Investitionen in
Solarprojekte. ,Gerade in Zeiten schwan-
kender Finanzmarkte und niedriger

Photovoltaik - Nettozubau der Bruttoleistung
0. 000 oo
50.000 53.721 |8
Netto-
40.000 42.203 gy
Netto- o
30.000 zubau: +98%
1.614
20.000 (+4%)
10.000
0
2017 2018 2019 2020 2021
Angaben in Megawatt Quelle: Marktstammdatenregister der Bundesnetzagentur

SACHWERTE I

Zum Unternehmen

hep global wurde 2009 als klassisches
Emissionshaus im Bereich Solartechnik ge-
griindet. Da gute Projekte rar waren, begann
man schon nach drei Jahren damit, eigene
Anlagen zu entwickeln und zu bauen - zuerst
in Deutschland, dann auch in Groibritannien,
Japan, den USA, Kanada und seit einiger Zeit
in Taiwan. Seit 2018 besitzt hep die Lizenz,
Fonds jeder GroBRe zu konzipieren und zu
betreiben. Derzeit verfiigt hep tiber rund 2.500
Anleger:innen, 12 ausplatzierte Fonds und

18 Solarparks in Eigenbetrieb. Die hep-Fonds
konnten im Finanzjahr 2021 insgesamt rund
35 Millionen Euro ausschiitten. Dabei wurde
das platzierte Eigenkapital von 31 Millionen
Euro in 2019 auf 86,3 Millionen Euro in 2021
gesteigert.

Fiir den seit Januar 2021 in der Platzierung
befindlichen ,hep - Solar Portfolio 2 wurde
zum 19. Dezember 2021 eine Erhchung des
Kommanditkapitals auf bis zu 90 Millionen
Euro beschlossen. Mit diesem Publikums-AlF
investieren Anleger in die weltweit starksten
Solarmarkte USA, Japan, Deutschland und
den Zukunftsmarkt Kanada. Der Platzierungs-
stand betrégt rund 58 Millionen Euro (Stand
21. Januar 2022).

Zinsen schatzen Anleger:innen Sachwer-
te wie hep-Solarparks”, erklart Eitle und
erganzt: ,Innovationskraft, Engagement
und Verantwortungsbewusstsein aus
Baden-Wirttemberg machen uns inter-
national so erfolgreich.”

Flr das Geschaftsjahr 2020 bestatigt die
Leistungsbilanz allen hep-Investments
gute Ergebnisse (siehe Grafik oben). Die
Ausschittungssumme fir sieben Solar-
fonds und zwei Spezial-AlF belauft sich
auf insgesamt rund 35 Millionen Euro.
,Nachhaltig anzulegen bedeutet, mit Er-
folg in die Zukunft zu investieren”, betont
Eitle. Derzeit stehen ein Publikums- so-
wie ein Spezial-AlF zur Beteiligung zur
Verfligung. o

Kontakt

hep global GmbH
Romerstrale 3, D-74363 Gliglingen

info@hep.global

www.hep.global
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»>CORONA HAT ZU EINEM _
PRODUKTIONSRUCKSTAND GEFUHRT«

Philipp Andrews, Senior Director und Ansprechpartner fur institutionelle Investoren bei hep,
erklart aktuelle Marktentwicklungen und wie sein Unternehmen darauf reagiert

einBlick: Wie wird sich der Krieg in der

Ukraine auf den Markt auswirken?
Philipp Andrews: Wurde Solarenergie
bisher als zentraler Baustein auf dem
Weg zur Klimaneutralitat gesehen, steht
jetzt der energiepolitische und geostra-
tegische Aspekt auf dem Weg zu einer
von auslandischen Energielieferungen
unabhangigen Energieversorgung im
Vordergrund. Finanzminister Christian
Lindner spricht in diesem Zusammen-
hang bereits von ,Friedensenergie”. Als
Konsequenz hieraus wird die Nachfrage
nach Solarenergie deutlich schneller
steigen und der Ausbau der Solarinfra-
struktur als glinstigste, dezentrale und
strategisch bedeutende Energiequelle
wird sich nochmals deutlich beschleuni-
gen. Vor dem Hintergrund, dass Solar-
energie bereits heute der groRte und be-
deutendste Infrastrukturmarkt weltweit
ist, erdffnet ihr beschleunigter Ausbau
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Investor:innen eine der grofiten und gut
planbaren Investitionsmaoglichkeiten
unserer Zeit. Fiir Anleger:innen zeigt sich
aktuell wieder einmal, wie sinnvoll auch
in diesem Bereich die globale Diversifika-
tion ist. Auch bei Solarinvestments.
einBlick: Wie gehen Sie damit um, dass
der Solarmarkt mit hohen Modulpreisen
und Lieferengpassen konfrontiert ist?

>»>Manche Rohstoffpreise zur
Herstellung von Solarzellen
haben sich verdreifacht.«

Andrews: Wir haben den Vorteil, dass

wir entlang der Wertschopfungskette

bis zum Betrieb unserer Solarparks auf
die Prozesse Einfluss nehmen kdnnen.
Dadurch war es uns maoglich, bei einigen
Solarprojekten auf einen anderen Modul-
hersteller zu wechseln. Dies blieb zwar
nicht ohne Effekte auf die Wirtschaft-
lichkeit, versetzte uns aber in die Lage,
unsere Solarprojekte fertigzustellen. Mit
externen Partner:innen waren derartige
Wechsel in spaten Projektentwick-
lungsphasen schwierig bis unmaoglich
gewesen.

einBlick: Warum haben sich die Einkaufs-
preise von Solarmodulen massiv erhoht?
Andrews: Im Rahmen der globalen Klima-
politik wurden ambitionierte Zubauziele
fur Photovoltaikanlagen definiert, die zu
einer enormen Nachfrage nach Solar-
modulen gefiihrt haben. Hinzu kommt
der allgemeine Produktionsriickstand

im Modulmarkt, der durch monatelang
geschlossene Fabriken in der Corona-
pandemie begriindet ist. Dies geht auch
aus einer Studie von IHS Markt hervor,
die zeigt, dass die Preise fur Polysilizium,
den wichtigsten Rohstoff zur Herstellung
von Solarzellen, zwischen Oktober 2020
und Oktober 2021 um mehr als 200
Prozent gestiegen sind. Die Preise haben
sich demnach verdreifacht.

einBlick: Bedrohen die aktuellen Roh-
stoffengpasse die Erflllung der Kili-
maziele, weil Solarstrom langfristig
unwirtschaftlich wird?

Andrews: Nein. Denn in den letzten zwei
Monaten konnten die globalen Polysilizi-
umkapazitaten um mehr als 25 Prozent
erhoht werden. Allein in China werden
milliardenschwere Investments mit dem
Ziel getatigt, bis zum Jahresende die Ka-
pazitaten fr den Zubau von jahrlich 500
GigawattPeak Solarstrom zu schaffen.
Diese Entwicklung zeichnet sich auch in
fallenden Preisen ab, wobei Experten mit
weiteren Preissenkungen sowie histori-
schen Tiefs bis 2023 rechnen. Solarener-
gie ist und bleibt die kosteneffizienteste
und am schnellsten zu installierende
Energiequelle. o/

lhr Ansprechpartner

Ulrich Liick
Vertriebsleiter Beteiligungen & AIF

ulueck@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-365
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NSI HD Immobili- NSI Immobilien NSI Immobilien

en Holding GmbH Portfolio Erste Portfolio Zweite
51% GmbH GmbH

49 % HD1 GmbH 100 % 100 %

NSI Immobilien Rungholt 1 GmbH
Portfolio Dritte 89,10 %
GmbH 10,90 %
100 % Adoris GmbH/
Hecht VV GmbH

SO WIRD DIE NSI GMBH
UMSTRUKTURIERT

Value Management & Research AG erwirbt Anteilsmehrheit

Die NSI Netfonds Structured Invest-
ments GmbH (kurz NSI), Tochter der
Netfonds Gruppe, hat 88,72 Prozent ihrer
Geschaftsanteile nebst ihren Objektge-
sellschaften per Sachkapitaleinlage an
die Value Management & Research AG
(VMR AG) verauBert. Der notarielle Ein-
bringungsvertrag der Transaktion wurde
am 16. Dezember 2021 umgesetzt.

Als Gegenleistung fir die Ubertragung
erhalt die Netfonds AG 1,4 Millionen
Aktien der VMR AG (WKN ATRFHN/ISIN
DEOOOATRFHN7) sowie eine Wandel-
schuldverschreibung in Hohe von 5,2
Millionen Euro, die zu einem spateren
Zeitpunkt in 1,6 Millionen Aktien gewan-
delt werden kann. Der Gesamtwert der
Transaktion belduft sich somit auf 9,4
Millionen Euro.

Der Grund fir die Umstrukturierung:
Sowohl die Netfonds Gruppe als auch
die NSI GmbH verfligen Uber weitaus
bessere Mdglichkeiten flr weiteres

Wachstum, wenn sie nicht in einem Kon-
zernverbund mit einer Beteiligung von
weniger als 50 Prozent durch die Net-
fonds AG zusammengeschlossen sind.
Die bereits seit dem Jahr 2020 fir den
Ankauf der Wohnungsunternehmen der
NSI Sachsenportfolio GmbH bestehende
strategische Kooperation der Netfonds
AG mit der VMR AG wird somit auf eine
noch breitere Grundlage gestellt. Die NSI
GmbH ist seitdem fir das Portfolioma-
nagement der rund 500 Wohneinheiten
zustandig.

Damit werden der Immobilienbestand
und das Portfoliomanagement unter
dem Dach der VMR AG gebindelt. Die
Netfonds AG wird sich als Plattform fur
Makler:innen nunmehr wieder voll-
standig auf den Immobilienvertrieb in
Kooperation mit der VMR AG konzen-
trieren. Der bilanzwirksame Ausbau des
Bestandsportfolios wird ab sofort von
der VMR AG Ubernommen, an der die

Netfonds AG als Kernaktionarin beteiligt
sein wird. Die zunachst erworbenen 1,4
Millionen Aktien ergeben einen Anteils-
besitz an der VMR AG von 29,8 Prozent.
Durch die zu einem spateren Zeitpunkt in
1,6 Millionen Aktien tauschbare Wandel-
anleihe wird perspektivisch der Anteils-
besitz der Netfonds AG an der VMR AG
auf 47,6 Prozent erhoht.

Im Zuge der Transaktion hat die NSI
GmbH mit der Netfonds AG zudem
einen strategischen Kooperationsvertrag
geschlossen, welcher — aufgrund des
neuen Konstrukts — kiinftig durch ein
groBeres Bestandsportfolio und somit
ein hoheres Verkaufsvolumen zu hohe-
ren Ertragen auf beiden Seiten flihren
wird. Der Zugang der NSI GmbH zu den
mehr als 5.000 Finanzberater:innen der
Netfonds Gruppe bleibt bestehen. hf

lhr Ansprechpartner

Heiko Fassel
Geschaftsflihrer der
NSI Netfonds Structured Investments GmbH

hfassel@nsi-netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-367
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B SACHWERTE

KLIMANEUTRALER GEBAUDEBESTAND

BIS 2045

Uberblick Uiber die rechtlichen Vorgaben fir die Immobilienwirtschaft
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@ ModernisierungsmaBnahmen erforderlich: Der gesamte Gebaudesektor muss den CO,-Ausstol bis 2030 um 44 Prozent absenken.

Bei der Klimarahmenkonvention der
Vereinten Nationen (,Pariser Klimakon-
ferenz") haben sich alle Nationen — mit
Ausnahme Chinas - verpflichtet, bis zum
Jahr 2050 klimaneutral zu werden. China
mochte die Klimaneutralitat bis 2060
erreichen. Nicht zuletzt zur Umsetzung
dieser internationalen Verpflichtungen
hat Deutschland im Jahr 2019 ein Klima-
schutzgesetz erlassen. Es wurde jedoch
2021 als verfassungswidrig erklart und
erforderte eine Gesetzesnovelle.

Laut Bundesverfassungsgericht fihrt
der eigentlich vorgesehene Reduktions-
pfad fir die Treibhausgasemissionen
dazu, dass die Rechte der jlingeren
Generationen nicht ausreichend bertick-
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sichtigt werden. Stattdessen misste
eine schnellere Reduktion festgeschrie-
ben werden, die groRere Handlungsspiel-
raume flr die Jahre nach 2030 in Bezug
auf Treibhausgasemissionen eroffnet.
Das Ziel der Klimaneutralitat wurde da-
her von 2050 auf 2045 vorgezogen.

Raschere Reduktion der

Emissionen notwendig

Flr den Sektor Gebaude bedeutet dies,
dass in den kommenden zehn Jahren
die Reduktionen nochmals schneller
vorangehen muissen. War fiir das Jahr
2030 bislang das Reduktionsziel auf 70
Millionen Tonnen CO, allein fir den Sek-
tor Gebaude festgelegt, wurde es durch

die Novelle des Klimaschutzgesetzes
auf 67 Millionen Tonnen abgesenkt. Die
zusatzliche Reduktion um drei Millionen
Tonnen CO, erscheint zunachst nicht
allzu hoch. Beriicksichtigt man aber den
derzeitigen Ausstol des Gebaudesek-
tors von 120 Millionen Tonnen (Stand
2020), ist erkennbar, dass dies eine
Reduktion zum derzeitigen Stand um 44
Prozent bedeutet.

Zum Vergleich: Die Treibhausgasemis-
sionen des Gebaudesektors lagen 1990
bei 210 Millionen Tonnen CO, und wur-
den somit um 43 Prozent gesenkt. Re-
lativ mUsste demnach die Einsparung in
den kommenden acht Jahren genauso
hoch sein wie in den letzten 30 Jahren
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— und das unter den Bedingungen, dass
bei vielen Gebauden bereits die ,einfa-
chen” energetischen Modernisierungs-
maflnahmen durchgefihrt wurden und
die Anstrengungen flr weitere Reduktio-
nen erheblich hoher sind.

Im Ergebnis besagt das Klimaschutz-
gesetz, dass ab dem Jahr 2045 fir die
Beheizung von Gebauden, die Warmwas-
seraufbereitung und die Beleuchtung
kein CO, mehr ausgestoflien werden
darf. Da alle diese Bereiche auch bei
hochsteffizienter Energienutzung weiter-
hin Energie bendtigen, ist klar, dass diese
nicht mehr aus der Verbrennung fossiler
Brennstoffe gewonnen werden kann.
Nach den derzeitigen Vorhersagen

wird Warmeenergie zukiinftig vor allem
elektrisch erzeugt, selbst wenn als Zwi-
schenspeicher Wasserstoff oder synthe-
tische Brennstoffe dienen. Beim Neubau
oder bei der Sanierung von Gebauden
sollte dies bereits heute berticksichtigt
werden.

Aufbruch zu neuen Ufern

Angesichts dieser Sachverhalte mag
sich der eine oder die andere fragen,

ob es sich Uberhaupt noch lohnt, in
Bestandsimmobilien zu investieren.
Tatsache ist, dass die Modernisie-
rungsmalflinahmen, welche man als
Immobilienbesitzer:in durchfihren
muss, mit einem zusétzlichen Aufwand
verbunden sind. Allerdings werden diese
Malinahmen zum einen Uber verschiede-
ne KfW-Programme gefordert — ab Juli
2022 wird mit neuen Forderprogrammen
gerechnet — und zum anderen gilt auch
bei diesen Investitionen das Prinzip des
,Return on Investment".

Beim Mieterstrommodell zum Bei-

spiel versorgen Photovoltaikanlagen

alle Mieter:innen einer Immobilie mit
Okostrom. Das Resultat ist eine Win-
win-Situation: Mieter:innen erhalten
Strom aus lokaler und nachhaltiger
Produktion, der ublicherweise glins-

tiger ist als die geltenden Netztarife.

Die Hauseigentimer:innen wiederum
konnen ihre Photovoltaikanlage mit
geforderten KfW-Darlehen finanzieren
und erhalten durch den Verkauf des
Stroms an die Mieter:innen eine Rendite
zwischen 4 und 8 Prozent, je nach Lage
und Ausrichtung der PV-Anlage.

Wie das Mieterstrommodell
funktioniert

Photovoltaikanlagen produzieren vor Ort
Strom. Dieser wird dann in das Haus-
netz eingespeist und versorgt so die
Mieter:innen aus nachhaltiger lokaler
Quelle. So kann entweder der aktuelle
Strombedarf der Mieter:innen gedeckt
werden, die bei Abnahme des hauseige-
nen Stroms rund 10 Prozent einsparen,

Ab 2045 darf fur die
Beheizung von Gebauden,
die Warmwasser-
aufbereitung und die
Beleuchtung kein CO, mehr
ausgestoBen werden.

oder die Energie ladt, wenn vorhanden,
einen Batteriespeicher oder die Warm-
wasseraufbereitungsanlage.

Wird so viel Energie produziert, dass sie
Uber den Hausbedarf hinausgeht, kann
der Strom nach wie vor in das offentliche
Netz eingespeist werden. Nur wenn der
Energiebedarf der Mieter:innen hoher ist
als der eigens produzierte Strom, wird
zusatzlicher Strom aus dem offentlichen
Netz bezogen und die Versorgungssi-
cherheit bleibt gewahrleistet.

Umstellung der Heizsysteme

Bei der Umstellung auf Nachhaltig-
keit bei den Heizsystemen einer Be-
standsimmobilie gibt es verschiedene

SACHWERTE I

staatliche Zuschisse. So erhalten
Hausbesitzer:innen bei der Umstellung
von Ol- auf Gasheizung zurzeit 40 Pro-
zent Zuschuss. Wird von alter Gas- auf
neue Gasheizung umgestellt, betragt der
Zuschuss 35 Prozent.

Bei Austausch einer mit fossilen Brenn-
stoffen betriebenen Heizung erscheint
das Szenario des Fraunhofer-Instituts
unter dem Namen ,Entwicklung der
Energietrager flir Raumwarme" nach-
vollziehbar. Bei dieser Analyse wird

die elektrisch betriebene Luft-Warme-
Pumpe favorisiert. In Verbindung mit
der Installation einer leistungskal-
kulierten PV-Anlage reduzieren die
Immobilienbesitzer:innen zusatzlich die
Heizkosten ihrer Mieter:innen und natir-
lich auch den CO,-Ausstol.

Unser Fazit: Zwar erscheinen die zukinf-
tigen Modernisierungsmafinahmen fur
Immobilienbesitzer:innen zunachst kost-
spielig und aufwendig, allerdings birgt
jede Herausforderung auch Chancen,
die gerade bei dem Thema Klimaneutra-
litat im Gebaudebestand oftmals nicht
beachtet werden. Niemals zuvor wurden
Subventionen in diesen GrofRenordnun-
gen freigegeben. Gerade bei steigenden
Kosten fir Strom, Gas und Ol werden
die Investitionen flr selbst produzier-
ten Strom und Warme einen erhohten
Cashflow generieren, ohne dass die
Mieter:innen mit hoheren Nebenkosten
belastet werden. Auch fir die Zukunft
gilt der alte Leitsatz: Hauser werden

mit Weisheit gebaut und mit Verstand
erhalten. hf

lhr Ansprechpartner

Heiko Fassel
Geschaftsfiihrer der
NSI Netfonds Structured Investments GmbH

hfassel@nsi-netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-367
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SACHWERTE

NSI IMMOBILIEN DEUTSCHLAND 3

So investieren wir in die Erweiterung des Immobilienportfolios

Aktuelle Anleihe NSI Immobilien Deutschland 3

Mehrfamilienhaus in Heuchlingen
(Baden-Wiirttemberg)

® Kauf Januar 2022

® 8von 10 Wohneinheiten

® Wohnflache 666 m?

® 6 Pkw-Stellplatze, 6 Duplexgaragen

Mehrfamilienhaus in LoBburg
(Baden-Wiirttemberg)

® Kauf November 2021

® 5 Wohneinheiten

® Wohnflache 471 m?

® 3 Pkw-Stellplatze, 5 Garagen

Projektiertes Grundstiick Freising
(Bayern)

® Kauf November 2021

® 8 Wohneinheiten

® Wohnflache 1.007 m?

® 14 Pkw-Stellplatze
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Vorganger-Anleihe NSI Immobilien
Deutschland 2

Kiel, Rungholtplatz 1-3,
inklusive Baugrundstiick

® Kauf Dezember 2020

® 57 Wohneinheiten

® Wohnfliche 3.274 m?

® 9 Gewerbeeinheiten

® Gewerbeflache 1.700 m?

® Vollstandiger Abverkauf Januar 2022
® Verkaufserlos 7,87 Millionen Euro

SACHWERTE I

Entwicklung des Transaktionsvolumens
18.836.782
Transaktionsvolumen
2021: 45.370.549 €
13.408.090 Umsatz aus Transaktions-
volumen 2021: 18.836.782 €
10.572.074
Erlés 2021 (vor Kosten,
nach Provisionen): 4154.578 €
Umsatz zu
Transaktionsvolumen: 41,52 %
IS Erl6s zu Umsatz: 22,02 %
2018 2019 2020 2021
Angaben in Euro

Die NSI Netfonds Structured Invest-
ments GmbH (kurz: NSI) geht mit ihrer
dritten Anleihe in die ndchste Runde.

eigens erworbenen Objekten, sondern
auch aus der Vermittlungstatigkeit fur
geprifte Produktanbieter. Aktuell halt die
NSI Netfonds 33 Projekte mit 128 Objek-
ten im Bestand (Transaktionsvolumen

Nachdem ,NSI Immobilien Deutschland
2" nahezu voll platziert wurde, kdnnen

Haiterbach, Oberer Buchweg

® Kauf November 2020

® 12 Wohneinheiten

® Wohnfldche 685 m?

® Verkaufsstart Marz 2021

® Vollstandiger Abverkauf Juni 2021
® Verkaufserlos 2,64 Millionen Euro

Flensburg, Voigtstralle

@ Kauf Februar 2020

® 7 Wohneinheiten

® Wohnflache 440 m?

® Verkaufsstart Januar 2021

® Vollstandiger Abverkauf Sept. 2021
® Verkaufserlos 950.000 Euro

interessierte Anleger:innen nun wieder in
ein solides Geschaftsmodell investieren
und von regelmafiigen Zinszahlungen
profitieren. Mit dem Kapital der Anleihe
NSI Immobilien Deutschland 3 plant die
NSI — wie auch bei den Vorganger-In-
vestments — die Refinanzierung und die
Erweiterung des Immobilienportfolios.
Neben den bisher vorwiegend erworbe-
nen Bestandsimmobilien wird die NSI
das Portfolio auch um attraktive Neu-
bauobjekte anreichern, wie an den hier
dargestellten Objektbeispielen sichtbar
(siehe Bilder und Kasten).

Riickblick auf die ersten beiden NSI-
Anleihen

Mit dem Kapital der Vorganger-Anleihen
NSI Immobilien Deutschland 1 und 2
hat die NSI 39 lukrative Projekte mit 164
Objekten fiir insgesamt 84,23 Millionen
Euro erworben. Die erworbenen Objekte

haben eine Gesamtwohnflache von rund
58.000 Quadratmetern. Die durch-
schnittliche Mietrendite per annum liegt
bei 4,5 bis 5 Prozent.

Im Jahr 2021 hat die NSl insgesamt
rund 216 Objekte fur tber 45 Millionen
Euro erfolgreich verauRert. Das Geschaft
resultiert hierbei nicht nur aus den

siehe Grafik). ih

Alle Fakten auf einen Blick

® Emittentin:

NSI Netfonds Structured Investments

® Verzinsung: 4,25% p. a.
® Laufzeit: 4 Jahre, 10 Monate

(bis 28. Februar 2027)

® Mindestzeichnungssumme:

10.000 Euro, danach Stiickelung in
1.000-Euro-Schritten mdglich

® Zeichnungswege: Borse Hamburg, Zeich-

nungsschein, Zahlung gegen Lieferung

® Zinszahlung: jahrlich,

beginnend am 10. Januar 2023

Vertriebsrelevante Daten
® Voraussetzung Vertrieb: § 15 Abs. 1 WpIG

bzw. liber das Haftungsdach NFS

® Agio: biszu3%

(nur Zeichnungsschein-Variante)

® Innenprovision: 2 % auf Basis der NFS

lhr Ansprechpartner

Heiko Fassel
Geschaftsflihrer der
NSI Netfonds Structured Investments GmbH

investor@nsi-netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-367
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VERSICHERUNGEN

JEDEM/R DRITTEN DROHT

EINE MINI-RENTE

Nach Zahlen des zustéandigen Bun-

desarbeitsministeriums bekommen
Beschéftigte nach 45 Berufsjahren in
Vollzeit weniger als 1.300 Euro Brutto-
rente. Davon gehen dann noch die Bei-

trage fr Kranken- und Pflegeversiche-

rung ab, sodass eine Nettorente von
rund 1.160 Euro auf das Konto kommt.
Diese Zahlen nannte die Bundesre-
gierung auf eine Anfrage der Fraktion
,Die Linke". Und auch wenn man es

30 Jahre nach der Wiedervereinigung
kaum glauben mag: Im Osten sind die

Rentner:innen starker von niedrigen
Renten betroffen als im Westen. Zwar
liegen die tatsachlichen Einklnfte im
Ruhestand hoher, weil noch weitere
Einkunftsarten hinzugerechnet werden
konnen. Doch ist der Befund trotz-
dem in hochstem Mal} alarmierend
und taglicher Ansporn fir unsere
Partner:innen, zu ihren Kund:innen zu
gehen und mit ihnen Uber die Sinnhaf-
tigkeit und die schlichte Notwendigkeit
betrieblicher und privater Altersvorsor-
ge zu sprechen.

UMFRAGE: MEHR-
HEIT OHNE DIENST-

HAFTPFLICHT

Nur 25 Prozent der Beamt:innen und Be-
schéftigten im 6ffentlichen Dienst haben
eine Diensthaftpflichtversicherung. Dies
ergab eine Umfrage von YouGov im Auf-
trag von Check?24. Die Diensthaftpflicht
ist aber daflir da, dass genau diese
Gruppen wahrend der Arbeitszeit abgesi-
chert sind. Denn die Privathaftpflicht gilt
nicht wahrend des Dienstes. Und viele
Beamt:innen sind immer wieder beson-
deren Situationen ausgesetzt. Blaulicht-
fahrten zum Beispiel oder Verletzung der
Aufsichtspflicht bei Lehrern, um nur zwei

| 2

Beispiele zu nennen.

A
-~

JEDE/R FUNFTE HAT KEINE PRIVATHAFTPFLICHT

Es ist kaum zu glauben: Laut einer Umfrage von YouGov im Auftrag von Check24 verfligen 20 Prozent der Einwohner:innen
Deutschlands Uber keine Privathaftpflichtversicherung. Und von den Policeninhaber:innen haben knapp 40 Prozent ihre Haftpflicht

noch nie gewechselt, bei 36 Prozent ist es langer als drei Jahre her. Es kann gut sein, dass diese Versicherten auf bessere Bedin-

gungen und Konditionen verzichten.
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192.789 Versicherungsvermittlerinnen nach § 34d GewO gibt es in
Deutschland laut Angaben des DIHK-Vermittlerregisters (Stand 1. Januar
2022). Davon beraten 46.353 im Maklerstatus. Im Vergleich zum Vor-
jahr nahm die Anzahl der Makler:innen um 294 zu, die Gesamtzahl der
Vermittlerinnen sank hingegen um 4.64.8.

JUBILAUM: 50 FOLGEN NETFONDS

VERSICHERUNGSTALK!

Ein schones Jubilaum feier-

Versichonungstalk

te unser Podcast Netfonds
Versicherungstalk. Am 9.
Februar 2022 ging die 50.
Folge online. Seit Jahresbe-
ginn immer mittwochs. Und
immer dabei: die Netfonds
News. Das Wichtigste aus
der Branche fUr Sie sortiert,
kommentiert und eingeord-
net. Das ist echtes Makler-

Radio. EE

Hier finden Sie alle %
Folgen: [=

Netfomds Gruppe
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5 Fragen an ...

Henning Nastraha
Key-Account-Manager Banken

Wie bist du zu Netfonds gekommen?

Nico Frederich, ein guter Freund von mir
und Netfonds-Mitarbeiter, brachte mich

auf die Idee. Dann habe ich mich mit Oliver
Kieper zwischen Weihnachten und Silvester
2020 auf Sylt getroffen. Und er hat mir das
Konzept des Bankenvertriebs nahegebracht.
Ich musste nicht lange iiberlegen.

Was ist deine Aufgabe bei Netfonds?

Ich bin im Bankenvertrieb als Key-Account-
Manager tatig und betreue die bereits ange-
bundenen Banken in allen technischen und
vertrieblichen Fragen. Aullerdem unterstiitze
ich bei der Akquisition neuer Bankpartner.

Was bietet Netfonds den Banken?

Wir haben ein funktionierendes Gesamtsys-
tem, mit dem sofort gearbeitet werden kann.
Besonders finfire ist ein echtes Plus. Wir erle-
ben Banken mit Software von vor 20 Jahren.
Die staunen, wenn sie sehen, dass man die
Daten der Kund:innen nur einmal eingeben
muss und diese dann umfassend beraten
kann. Von e-Signatur und dergleichen ganz
zu schweigen. Das bringt eine enorme Effizi-
enzsteigerung und Kostenersparnis.

Was bedeutet fiir dich Erfolg?

Freude und Spafy an der Arbeit zu haben. In
einem Team zu sein und sich einbringen zu
kénnen. Die zdhlbaren Erfolge kommen dann
von ganz alleine.

Was sind die Herausforderungen und Chan-
cen in diesem Jahr?

Wir haben mehrere GroRkundenprojekte, die
frisch dabei oder kurz davor sind, angebun-
den zu werden. Die gilt es ans Laufen zu
bringen, wie man so sagt. Die Digitalisie-
rung ist ohnehin ein Dauerthema, wo wir
vorankommen werden, und vertrieblich wird
das Thema Einmalbeitrdge fir die Banken
enorme Bedeutung haben. Und damit auch
flir uns.
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VERSICHERUNGEN

VON DER UNABHANGIGKEIT
EINES MAKLERS

Ein Kommentar von Oliver
Kieper, Vorstand der
Netfonds Gruppe

Ein Gutachten I6st eine Diskussion aus.
Der Bundesverband Deutscher Versiche-
rungskaufleute e. V. (BVK) hat vergange-
nes Jahr das Schriftstlick vercffentlicht.
Es hért auf den neutralen Namen ,Pools
und Dienstleister fiir Versicherungs-
makler” und wurde von Prof. Matthias
Beenken erarbeitet. Es haben knapp 200
Makler:iinnen an der zugrunde liegenden
Befragung teilgenommen.

Gestatten Sie, dass ich weder die Inhalte
wiedergebe noch die Diskussion aus
den Medien wiederhole. Ich beschranke
mich auf mein Bild einer Zusammen-
arbeit zwischen Makler:in und Pool.

Die Versicherungsmakler:innen sind
Sachwalter:innen der Kund:innen und
agieren unabhangig. Insbesondere

von Versicherungsgesellschaften.
Sonstige Abhangigkeiten stehen

ihnen ebenfalls nicht nur nicht gut zu
Gesicht. Sie kénnen Makler:innen im
Streitfall in argumentative Bedrangnis
bringen.

Ohne Pool kein umfassender
Marktzugang

Gleichzeitig sind die Vermittler:innen auf
Services und technische Unterstiitzung
angewiesen. Makler:innen missen bei
der Produktauswahl eine hinreichende
Auswahl an Angeboten vorhalten. Dafiir
sorgen die Poolanbindung und die
Vergleichssoftware. Ohne Pool ist ein
umfassender Marktzugang nicht herstell-
bar, Versicherer binden immer seltener
einzelne Vermittler:innen an. Alleine die
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Pools miissen Partner
auf Augenhéhe fir
Vermittelnde sein.

Kosten sprechen dagegen. Zahlen am
Ende doch die Versicherungskund:innen.
Hier leistet ein Pool wertvolle Dienste,
weil er die Nachfrage bindelt und Prozes-
se kanalisiert. Das birgt Synergieeffekte
fur alle Seiten.

Auf der Gesellschaftsseite kénnen Pools
fur exklusive Deckungskonzepte sor-

gen, die es Makler:innen ermdglichen,

am Markt Alleinstellungsmerkmale
zu bieten. Im Rahmen einer Pool-
Anbindung wird der unabhangige
Vergleichsrechner gegen Entgelt
zur Verfligung gestellt. Fir den
Gebrauch haften Makler:innen,
als Unternehmer:innen sind
sie verpflichtet zu (berpri-
fen, ob die Software in ihren
Einstellungen die hinreichende
Marktubersicht bietet. Sie
entscheiden, welche Marktteil-
nehmer im Vergleich aufgefihrt
werden. Bei Netfonds reichen
wir die Software an unsere
Partner:innen so weiter, wie sie
vom Hersteller kommt.
Wichtig ist, dass Pools Vortei-
le ohne jegliche Gegenleistung
anbieten, insbesondere keinerlei
Umsatzvorgaben und Incentives.
Luxusreisen vertragen sich nicht mit
dem Berufsbild und scheinen ohnehin
aus der Zeit gefallen. Erst recht, wenn
die Teilnahme an Umsatze gekoppelt
ist. Die guten Partner:innen zu einem
Abendessen einzuladen, wird gleichwohl
niemand ernsthaft kritisieren.
Aus den Ausfiihrungen des BVK spricht,
dass wir Pools aufgerufen sind, einen
Beitrag dazu zu leisten, das Berufsbild
Makler:in nicht zu gefahrden. Genau das
Gegenteil ist unser Job. Die Vermitteln-
den mit jeglicher Unterstltzung zu
versorgen, die sie brauchen, um ihre
Arbeit zu machen. lhnen Partner auf
Augenhdhe zu sein. Dazu gehort auch,
sollten sie sich eines Tages mal fur eine
Beendigung der Geschaftsbeziehung
entscheiden, ihnen keine Steine in den
Weg zu legen, inklusive Mitgabe der
Bestandsdaten.

einBlick Ausgabe 1/2022
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Wie nachhaltiger Erfolg.
Nur krasser: Cleverinvest
wird noch gruner!

Private Altersvorsorge = Cleverlnvest

Attraktive Renditechancen, Uberzeugende Sicherheit und totale
Flexibilitat: Mit Cleverinvest haben wir Vorsorge ganz anders

gedacht - einfach clever! Jetzt ist es an der Zeit, weiterzudenken.
Deshalb Uberzeugen wir 2022 mit noch mehr Nachhaltigkeit!
Ab sofort bieten wir Ihren Kunden rund 40 ESG-Fonds zur Aus-
wahl. Und damit auch Ihre Ressourcen geschont werden, setzen
wir zusatzlich auf effiziente Prozesse und digitale Tools. So krass
unkompliziert kann Nachhaltigkeit sein!
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CAREFLEX CHEMIE IST AUSGEROLLT

Der Zwischenstand beim groBen Tarifprojekt der Chemiebranche

Es gibt viele Ereignisse im Leben, die zu
wirtschaftlichen Notlagen fiihren. Un-

sere Branche hat eine Menge Losungen
daflr. Doch kaum ein Lebensrisiko wird
nach wie vor so ungern versichert wie
das der Pflegebedrftigkeit. Obwohl

es jede:n Zweiten betrifft. Obwohl es
niemanden geben dirfte, der in seinem
Umfeld keinen Kontakt zu einer Pflegesi-
tuation mit all ihren kritischen Nebenwir-
kungen flr die betroffenen Familien hat.
Obwohl der mediale Riickenwind grofier
ist als bei anderen Themen. Obwohl die
groRten Notstdnde in der Pflege noch
vor uns liegen. Wenn die geburtenstar-
ken Jahrgange aus den 60er-Jahren des
vergangenen Jahrhunderts dran sind.
Umso bemerkenswerter ist das En-
gagement der Gewerkschaft IG BCE

zu bewerten, die nicht nur das Pro-

blem fur Arbeitnehmer:innen und
Arbeitgeber:innen erkannt, sondern auch
eine Losung durchgesetzt hat: das grolte
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Netfonds hat die
Entwicklung des Konzepts
von Anfang an begleitet.

sozialpolitische Projekt ,CareFlex Che-
mie" — eine tarifvertraglich vereinbarte,
arbeitgeberfinanzierte Pflegezusatzver-
sicherung fur rund 451.000 Beschaftigte
in der Chemiebranche, in Kraft getre-
tenam 1. Juli 2021. Netfonds hat die
Entwicklung des Konzepts von Anfang
an begleitet, stellt heute technische Res-
sourcen zur Bestandsfuhrung zur Verfu-
gung und ist durch seine Partner:innen
im Vertrieb engagiert.

Angehdrigenversorgung

als groBes Plus fiir Arbeitgeber

Ein wesentlicher Vorteil des Konzepts
ist, dass die Versicherten ihren Schutz
aufstocken und sogar ihre Familienmit-

glieder zu glinstigen Bedingungen, was
Pramien und Annahme angeht, versi-
cherbar sind. Darin liegt der Arbeitge-
bernutzen. Denn Mitarbeitende, die ihre
Angehorigen versorgt wissen, sind mit
ihren Gedanken bei der Sache und nicht
zu Hause.

Wahrend des Pilotprojekts bei der Firma
Henkel AG mit rund 9.000 Beschaftigten
hatte sich ein Erfolgskonzept herausge-
bildet. Zunachst wurden Belegschafts-
versammlungen abgehalten, auf denen
Personalabteilung und Gewerkschaft die
neue Errungenschaft bekannt gaben und
die individuellen Moglichkeiten bewar-
ben. Im Anschluss wurden ,analoge”
Beratungstermine vereinbart. Etwa die
Halfte der Belegschaft nutzte das Ange-
bot fir sich und die Familie.

In der Pandemie war das leider so nicht
umsetzbar. Das Beratungsteam hat zwar
umgehend auf digitale Gesprachsange-
bote umgestellt, die auch angenommen
wurden, wenngleich nicht in dem Male
wie beim Pilotprojekt. Die Hoffnung ist
aber, dass Betriebsversammlungen und
Beratungen vor Ort alsbald nachgeholt
werden konnen. Erfreulich ist zudem,
dass wir mit CareFlex Plus ab sofort in
der Lage sind, auch Losungen fir einzel-
ne Betriebe im Rahmen von Haustarif-
vertragen zu vermitteln! gk

lhr Ansprechpartner

Oliver Kieper
Vorstand Netfonds AG

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

einBlick Ausgabe 1/2022
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ARBEITSKRAFTSICHERUNG  anianz )

Schone neue Arbeitswelt | Mein Risiko — Mein Beitrag

Vom Kfz-Mechaniker ...

™.

SEO-Experte, App-Entwickler oder
Social-Media-Manager

Die Allianz Leben hat eine neue Berufs-
gruppensystematik eingefthrt. Auch ob
jemand raucht oder nicht, wird kinftig
abgefragt.

Die Zeiten andern sich, und mit ihnen
auch die Arbeitswelten in Deutschland.
Vertraute Berufsbilder verschwin-

den oder variieren, neue Berufsbilder
kommen hinzu. Vor 15 Jahren wusste
zum Beispiel noch niemand, was ein
App-Entwickler oder SEO-Manager ist.
Dieser Wandel beeinflusst auch die risi-
kogerechte Bewertung von Berufen im
Rahmen der Arbeitskraftsicherung. Vor
diesem Hintergrund hat Allianz Leben
zum Januar 2022 fur das Neugeschaft
in der privaten Berufs- und Dienstunfa-
higkeitsabsicherung eine neue und feiner
abgestufte Berufsgruppensystematik
eingefihrt.

Auch der Raucherstatus wird neuerdings
abgefragt. Aus den bisher sieben Berufs-
gruppen (A++ bis D) werden insgesamt
zwolf (B1 bis B12).

... zum Mechatroniker

Einfacher und individueller

Die neue Systematik ist einfacher und
individueller. Denn die Antworten auf

die Fragen zu den Berufsmerkmalen
,hochster Abschluss®, ,Anteil Burotatig-
keit" oder ,verwaltende Tatigkeit” und der
,disziplinarischen Personal-/Mitarbei-
terverantwortung” geben Auskunft Gber
die Risikoausgestaltung des Berufs. Dies
spiegelt sich dann in der Berufsgruppe
und damit dem Preis wider. Zusatzlich
erfolgt eine Unterscheidung zwischen
Raucher und Nichtraucher. So kdnnen
Kunden ganz nach ihren Lebensum-
standen personliche Risiken passgenau
absichern, und die Risikosituation des
Antragstellers kann einfach und individu-
ell beurteilt werden.

Ein Beispiel

Wenn ein Software-Entwickler an der Uni
einen Master gemacht hat, zu 75 Prozent
im Buro tatig ist und Personalverantwor-
tung fur finf Mitarbeiter hat, gelangt er
in die B1. Falls er eine Ausbildung hat,
nur zu 50 Prozent im BUiro tatig ist und
keine Personalverantwortung tragt, ware

Neues Berufsbild: Software-
Entwicklerin / App-Entwicklerin

die risikogerechte Berufsgruppe die B5.
Die Information zum Raucherstatus
ergibt dann den finalen Preis.

Auf dem Allianz Maklerportal
makler.allianz.de finden Sie weitere Infos
zur neuen Berufsgruppensystematik

— insbesondere auch zu den
Neuerungen in der betrieb-
lichen Altersversorgung
(bAV). m

lhre Ansprechpartner

Ingo Rohleder
Maklerbetreuer Allianz Leben

Ingo.Rohleder@allianz.de
Telefon (05 11) 644 24 10

Felix Weidt
Maklerbetreuer Allianz Leben
Felix.Weidt@allianz.de
Telefon (0 40) 36 17 36 89
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UNTERSCHATZTES
VERTRIEBSPOTENZIAL

So verdienen Sie mehr mit aktiver Bestandspflege

Sicherlich beschaftigen auch Sie sich

regelmafig mit der Frage, wie Sie lhren
Umsatz steigern konnen. Vermutlich
denken Sie als Erstes daran, neue
Kund:innen zu akquirieren. Kommt es
dann zu einem ersten Kundentermin,
heil3t das allerdings nicht automatisch,
dass ein erfolgreicher Abschluss folgt.
Es gilt also, auch andere Vertriebsansat-
ze zu schaffen.

Als Ihr Partner mochte Netfonds Sie
hierbei gerne unterstitzen. Neue
Kund:innen konnen wir als Maklerpool
nicht akquirieren. Was wir aber kdnnen,
ist, das Potenzial Ihrer vorhandenen
Kund:innen zu steigern — durch aktive
Bestandspflege in Form von Bestands-
kampagnen!

So unterstiitzt Netfonds
Bestandskampagnen

Bei einer Bestandskampagne nutzen wir
die vorhandenen Bestandsdaten Ihrer
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Bei einer gezielten
Bestandsaktion lassen
sich weitere Vertrage der
Kund:innen mit Gberprifen.

Kund:innen und fiihren sie gezielt mit
einer Bestandsaktion eines Versiche-
rers zusammen. Wir bereiten fir Sie die
Daten auf, selektieren sie und stellen
Ihnen anschlieRend gezielt mit einer Mail
die Bestandsaktion fur den jeweiligen
Vertrag zur Verfligung.

Dazu ein Beispiel: Ein Versicherer bietet
seinen Kunden an, die Rente der beste-
henden Berufsunfahigkeitsversicherung
ohne Gesundheitsprifung um jahrlich
3.000 Euro zu erhohen. Wir erhalten von
dem Versicherer eine Liste der Vertrage,
die hiervon profitieren kdnnen. Anhand
dieser Liste selektieren wir die Vertrage

lhrer Kund:innen und generieren eine
Mail, aus der alle wichtigen Informatio-
nen und Unterlagen zu dieser Bestands-
aktion hervorgehen.

Damit haben wir fir Sie eine Moglichkeit
geschaffen, einen qualifizierten Termin
mit Ihren Kund:innen zu vereinbaren und
durch mallgeschneiderte Angebote |h-
ren Courtageumsatz einfach und nach-
haltig zu erhohen. Zudem kommen Sie
dabei ins Gesprach und konnen neben
der gezielten Bestandsaktion auch die
anderen eventuell vorhandenen Vertrage
Uberprifen und gegebenenfalls an die
Bedirfnisse ihrer Kund:innen anpassen.

Vielfdltige Aktionsmaglichkeiten

Die Palette der Bestandskampagnen

ist grofl3. So werden im Sachversiche-
rungsbereich zum Beispiel tarifbedingte
Sanierungen zur Hausrat- und Wohnge-
baudeversicherung angeboten oder die
komplette Umdeckung eines Vertrages.
Im Krankenversicherungsbereich wird
regelmanig die Erhéhung des Kranken-
tagegelds ohne Gesundheitspriifung
oder der Einschluss einer Pflegezusatz-
versicherung bei bestehenden Kranken-
vollversicherungen als Bestandsaktion
durchgefihrt.

Regelmagig informieren wir Sie im
Lebensversicherungsbereich tUber die im
Rahmen der steuerlichen Hochstgrenze
moglichen Zuzahlungen zur Basisrente
sowie die Ausschopfung der vollen Zu-
lagen bei der Riester-Rente. Nutzen Sie
lhre Chance, durch Bestandsaktionen
lhren Umsatz zu steigern! sh

lhre Ansprechpartnerin

Susanne Hoyer
Vertriebsmanagerin Lebensversicherung

shoyer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-347

einBlick Ausgabe 1/2022
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NEU: INDIVIDUELLER

GRUNDFAHIGKEITSSCHUTZ

Rundum absichern, was lhren Kunden wirklich wichtig ist —
mit dem passgenauen Grundfahigkeitsschutz der Alte Leipziger

Jeder Mensch hat andere Bediirfnisse
und Ansprliche — das gilt auch bei der Ab-
sicherung von Grundfahigkeiten. Deshalb
kann der neue Grundféhigkeitsschutz der
Alte Leipziger modular gestaltet werden
und setzt auf Bausteine, die individuell
nach personlichen und beruflichen Fahig-
keiten zusammengestellt werden kénnen.
Sie wiinschen sich eine noch beque-
mere Losung fur Ihre Kunden? Speziell
vorgefertigte Grundfahigkeits-Konzepte
erleichtern Ihnen die Beratung:

Komfort-Konzepte

Mit den beiden Konzepten ,Komfort”
und ,KomfortPlus" bieten Sie jedem lhrer
Kunden ein fertig verpacktes Rundum-
sorglos-Paket. Das Komfort-Konzept
sichert alle wichtigen alltaglichen
Fahigkeiten flir den privaten und berufli-
chen Bereich ab. Mit dem KomfortPlus-
Konzept bieten Sie lhrem Kunden einen
noch umfangreicheren Schutz, der unter
anderem auch geistige Grundfahigkeiten
absichert. Ubrigens: Beide Komfort-Kon-
zepte wurden von MORGEN & MORGEN
mit vollen flnf Sternen ausgezeichnet!

Zielgruppen-Konzepte

Die Zielgruppen-Konzepte ermoglichen
Ihren Kunden eine Absicherung, mit der
die wichtigsten privaten und beruflichen
Fahigkeiten passgenau kombiniert wer-
den. Und das fir jeden einzelnen Beruf!
Wie auch bei den Komfort-Konzepten
kann je Zielgruppen-Konzept optional ein
ZielgruppenPlus-Konzept gewahlt wer-
den, das den Umfang der Absicherung
um weitere bedarfsgerechte Grundfa-

——-—-

higkeiten ergéanzt. Ob Krankenpfleger,
Kochin, Fliesenleger oder Friseurin: Sie
setzen auf eine einfache Losung, die
optimal auf jede Zielgruppe zugeschnit-
tenist.

DIE Innovation am Biometrie-Markt:
das neue Kinder-Konzept

Mit dem Kinder-Konzept ermoglicht die
Alte Leipziger ab sofort einen Schutz
,von klein auf”. Setzen Sie jetzt auf neue
Zielgruppen und bieten Sie eine friihe
Absicherung fiir Babys und kleine Kinder
ab sechs Monaten. Der Schutz wachst
mit den Kleinen mit und wird zum dritten
Geburtstag automatisch in eine echte
Grundfahigkeitsversicherung umgewan-
delt. Ab dem zehnten Geburtstag kann
der Grundfahigkeitsschutz des Kindes

7 Alte Leipziger

ALH Gruppe

ganz individuell angepasst werden. Ein-
zigartig: Beim Ubergang von der Grund-
auf eine weiterfiihrende Schule ist sogar
der Wechsel in eine Schiler-BU maoglich
(Berufsgruppe geman Schulzweig).
Sprechen Sie jetzt junge Familien an und
nutzen Sie das enorme Vertriebspotenzi-
al dieser jungen Zielgruppe! m

lhr Ansprechpartner

el
Sven Liihrig
Accountmanager
Alte Leipziger Leben
Vertriebsdirektion Nord

sven.luehrig@alte-leipziger.de
Telefon: (0 40) 357 05-636
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94 PROZENT PLUS IN 2022!

ZielfUhrende Beratungsansatze mit der Basisrente

Die Basisrente — auch bekannt als
Rurup-Rente — wurde 2005 in Deutsch-
land als steuerlich beglinstigte Form

der privaten Altersversorgung einge-
fihrt und war urspringlich gedacht fur
Selbststandige, die weder in der gesetzli-
chen Rentenversicherung noch in einem

berufsstandischen Versorgungswerk Anders als die Riester-

pflichtversichert sind. Rente kann die Basisrente

Grundsatzlich kann jede:r eine staatlich t die individuell
geforderte Basisrente abschlielen, be- gut an die individuetlen

sonders geeignet ist sie fir Kund:innen Anspruche lhrer Kund:innen

mit hohem zu versteuerndem Einkom- angepasst werden.
men. Denn der Vorteil der Basisrente
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gegenuber einer Privatrente aus der
dritten Schicht besteht darin, dass die
eingezahlten Beitrage von der Steuer
abgesetzt werden konnen und so das zu
versteuernde Einkommen mindern. Und
je hoher die Steuerlast ist, desto mehr
kdnnen Kund:innen hiervon profitieren.
Der maximale Steuervorteil richtet

sich immer nach der aktuell giltigen
steuerlichen Abzugsmaglichkeit. Er ist
an die Beitragsbemessungsgrenze der
knappschaftlichen Rentenversicherung
gekoppelt und wird jahrlich angepasst.
Der maximal steuerlich absetzbare

einBlick Ausgabe 1/2022



Hochstbetrag belduft sich dieses Jahr
auf 25.639 Euro. Im Falle der Zusam-
menveranlagung verdoppelt er sich auf
51.278 Euro. Hiervon konnen 94 Prozent
als Sonderausgaben geltend gemacht
werden (siehe Beispiel im Kasten). Ab
dem Jahr 2025 sind 100 Prozent der
eingezahlten Beitrage zur Basisrente
steuerlich absetzbar.

Besteuerung in der Rentenphase

In der Rentenphase wird die Basisrente
wie die gesetzliche Rente versteuert.
Allerdings gilt auch hier eine Ubergangs-
frist. So missen dieses Jahr 82 Prozent
der Basisrente versteuert werden. Dieser
Prozentsatz steigt bis zum Jahr 2040
jahrlich um 1 Prozent, sodass erst bei
einem Renteneintritt im Jahr 2040 die
Basisrente in voller Hohe versteuert
werden muss. Der steuerfreie Anteil wird
zu Beginn des Rentenbezugs festgelegt
und als fester Betrag in Euro lebenslang
festgeschrieben (Kohortenprinzip). Spa-
tere Rentenerh6hungen missen daher
zu 100 Prozent versteuert werden.
Neben der Steuerersparnis bietet die
Basisrente aber auch noch andere
Vorteile. Im Falle einer Arbeitslosigkeit
wird das angesparte Kapital nicht bei der
Berechnung flr das Arbeitslosengeld |l

Dies muss eine Basisrente
laut Gesetz leisten

& Zahlung einer lebenslangen monatlichen
Leibrente

© Die Rentenzahlung darf nicht vor Vollen-
dung des 62. Lebensjahres erfolgen.

& Anspriiche aus der Basisrente kénnen
nicht ibertragen, beliehen, verduBert oder
kapitalisiert werden.

© Das Vorsorgekapital ist vor einer vorzeiti-
gen Verwertung geschiitzt. Es kann nicht
gepfandet werden und ist Hartz-IV-sicher.

) Die Vererbbarkeit der Basisrente ist an
die gesetzliche Rente angelehnt. Es kann
eine Hinterbliebenenrente fiir den bzw. die
Ehepartner:in und kindergeldberechtigte
Kinder vereinbart werden.

Steuern sparen mit der Basisrente

VERSICHERUNGEN s

So viel kdnnen ledige Arbeitnehmer:innen mit einem Verdienst von 80.400 Euro und
Selbststandige im Jahr 2022 maximal steuerlich geltend machen:

_ Arbeitnehmer:innen Selbststdndige

Angaben in Euro.

berticksichtigt. Zusatzlich ist es in der
Ansparphase vor Pfandung geschitzt,
solange der Steuervorteil genutzt wird.

Weitere Vorteile fiir die Beratung

Da die Basisrente mit Zusatzbausteinen
kombiniert werden kann, lasst sich der
Beitrag zu einer Berufsunféhigkeits-
zusatzversicherung (BUZ) ebenfalls
steuerlich absetzen. Zu beachten ist
hierbei, dass der Beitrag fir die Zusatz-
versicherung zusammen weniger als 50
Prozent des Gesamtbeitrags ausmacht.
Eine eigenstéandige Berufsunfahigkeits-
versicherung (BU) kann zwar ebenfalls
als Sonderausgabe abgesetzt werden,
fallt aber unter den Hochstbetrag von
2.800 bzw. 1.900 Euro fir sonstige
Vorsorgeaufwendungen nach § 10

Abs. 1 Nr. 3a EStG. Da dieser Hochstbe-
trag meist durch die Krankenversiche-
rungsbeitrage bereits aufgebraucht ist,
sind die Beitrage zu einer gesonderten
Berufsunfahigkeitsversicherung selten
steuerlich wirksam.

Bei der Beratung zur Basisrente ist es flr
Berater:innen auch wichtig, die Nachteile
zu nennen. Bei Rentenbeginn haben
Kund:innen kein Kapitalwahlrecht, sie
erhalten Monat fiir Monat eine Rente

— diese ist ihnen allerdings auch bis

Arbeitgeberbeitrag zur gesetzlichen 7.477 0
Rentenversicherung

Arbeitnehmerbeitrag zur gesetzlichen 7.477 0
Rentenversicherung

Beitrag zur Basisrente” 10.685 25.639
Beitrage insgesamt 25.639 25.639
Absetzbarer Hochstbeitrag 25.639 25.639
94 % des geringeren Betrags 24.100 24100
Abziiglich Arbeitgeberbeitrag 7.477 0

*Ausgehend vom maximal abzugsfahigen Betrag von 25.639 Euro abziiglich des Beitrags zur gesetzlichen Rentenversicherung

zum Lebensende sicher. Der frilheste
Rentenbeginn ist mit Vollendung des 62.
Lebensjahres maglich. Auch eine vor-
zeitige Kiindigung ist ausgeschlossen.
Stattdessen besteht nur die Moglichkeit,
die Zahlung der Beitrage einzustellen.
Um die Versorgung der Hinterblie-
benen zu sichern, sollten Sie bei der
Auswahl des Tarifs auf die Bedingun-
gen achten. Bei vielen Anbietern kann
fur Ehepartner:innen, eingetragene
Lebenspartner:innen oder flir minder-
jahrige oder noch in der Ausbildung
befindliche Kinder eine Hinterbliebenen-
rente vereinbart werden. Im Gegensatz
zur Riester-Rente kann die Basisrente
auch als klassische oder fondsgebunde-
ne Rentenversicherung abgeschlossen
werden. Dadurch kann sie gut an die
individuellen Anspriche Ihrer Kund:innen
angepasst werden. sh

lhre Ansprechpartnerin

Susanne Hoyer
Vertriebsmanagerin Lebensversicherung

shoyer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-347
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DAS R+*V-GESUNDHEITS-
KONZEPT AGIL

Die zukunftssichere Alternative fir lhr PKV-Geschaft

F

Der R+V Krankenversicherung liegt der
Schutz lhrer Kunden besonders am
Herzen. Mit dem GesundheitsKonzept
AGIL bieten wir alle Vorzige der priva-
ten Krankenversicherung (PKV) auf die
jeweilige Lebenssituation Ihrer Kunden
zugeschnitten. Zielgruppe sind alle
freiwillig versicherten Kunden, die eine
hochwertige und verlassliche Gesund-
heitsvorsorge mit einem leistungsstar-
ken und solventen Versicherungspartner
suchen. Das Vertriebspotenzial ist
entsprechend hoch.
Unsere private Krankenvollversicherung
AGIL ermoglicht eine Absicherung nach
den Bedirfnissen Ihrer Zielgruppen —
stark und bedarfsgerecht. Eine Vielzahl
Uberzeugender Argumente spricht dafr,
wie etwa:
® besondere Forderung ambulanter
Vorsorgeuntersuchungen inklusive
professioneller Zahnreinigung und
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Schutzimpfungen ohne Auswirkun-
gen auf einen vereinbarten Selbstbe-
halt oder eine Beitragsrickerstattung

® hochwertiger Zahnersatz ohne Zahn-
staffel, ohne Summenbegrenzung
und ohne Preis-Leistungs-Verzeichnis

® Zugang zu modernster Telemedizin:
Uber unseren Kooperationspartner
TeleClinic erreichen unsere Kunden
Arzte aller Fachrichtungen — zu jeder
Zeit und von Uberall — ganz einfach
mit dem Smartphone. Voraussetzung
fUr eine telemedizinische Behandlung
ist hierbei natlrlich, dass sich das
Krankheits-/Beschwerdebild nach
allgemein anerkannten fachlichen
Standards telemedizinisch beurteilen
lasst.

Die Vorteile der PKV optimal
fiir lhre Kunden nutzen
Mit dem GesundheitsKonzept AGIL

FAIRSTER
LEISTUNGS-
REGULIERER

Private Krankenversicherer

7 weitere hnbleter erhiebien
o Mobe Sebw qut

I Tet: 31 Priwaie Krankoss-

Vs nid

von der R+V Krankenversicherung AG
konnen Sie die Vorzlge der PKV auf die
jeweilige Lebenssituation Ihrer Kunden
ausrichten. Die drei verschiedenen
Leistungspakete classic pro, comfort
und premium bieten lhnen die komplette
Palette von der soliden Grundversorgung
bis hin zur hochwertigen Absicherung.

Zu den weiteren Starken von AGIL

zdhlen dabei auch:

® ein offener Hilfsmittelkatalog, der
den medizinischen Fortschritt mit
abdeckt und Anspruch auf neu
entwickelte Hilfsmittel bietet

® eine schnelle und faire
Leistungsabwicklung

® digitale Services wie zum Beispiel die
R+V-Scan App fir das Einreichen von
Rechnungen und anderen Belegen

® eine Kindernachversicherung auch in
hohere Tarife als die der Eltern. m

lhre Ansprechpartnerin

Claudia Petring
Makler Account Manager KV

claudia.petring@ruv.de
Telefon: (0151) 26 41 56 68

einBlick Ausgabe 1/2022
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MASSGESCHNEIDERTER

VERSICHERUNGSSCHUTZ

GesundheitVARIO ist so flexibel wie das Leben

Kunden, die sich flr eine private Kran-
kenversicherung entscheiden, erwarten
einen Versicherungsschutz, der leis-
tungsmanig auf hochstem Niveau ist.
Das Tarifkonzept GesundheitVARIO
bietet nicht nur top Leistungen — es ist
auch flexibel.

Viele Kunden sind unschlissig, wenn es
darum geht, eine private Krankenversi-
cherung abzuschliellen. Wie findet man
den optimalen Tarif — eine Versicherung,
die alles kann?

Zum 1. Januar 2020 brachten UKV

und Bayerische Beamtenkrankenkas-
se, gemeinsam die drittgrofte PKV in
Deutschland, das Tarifkonzept Gesund-
heitVARIO auf den Markt: ein einfaches
Stufenkonzept, das aus der Kernversor-
gung um modulare Bausteine erganzt
werden kann, mit zeitgemalien und ideal

ausbalancierten Leistungen, die einen

umfangreichen Versicherungsschutz
vom Komfortbereich bis zum Premium-
segment gewahrleisten.

Im Prinzip so einfach wie beim
Wunschneuwagen — der Kunde konfi-
guriert ganz einfach den Wunschversi-
cherungsschutz. Der Kernschutz bildet
das solide Grundgeriist und deckt alle
Leistungsbereiche einer Vollversiche-
rung ab. So sind arztliche Leistungen
bis zum Hochstsatz der GOA genauso
selbstverstandlich wie Lasikbehandlun-
gen. Im stationaren Bereich verzichtet
der Kernschutz zugunsten eines glins-
tigeren Beitrags auf Wahlleistungen.
Die Erstattung fUr Zahnersatz liegt bei
komfortablen 70 Prozent. MalRnahmen
zu Schmerzausschaltung und Zahnvor-
sorge werden selbstverstandlich erstat-

VERSICHERUNGS
KAMMER makLER
MANAGEMENT

tet. Der Erganzungsschutz dient, wie
passgenaue Puzzlesteine, der Aufsto-
ckung und Erweiterung des Kernschut-
zes. Im Zusatzschutz sind Absicherun-
gen enthalten, die auch fir junge Kunden
sinnvoll sind, wobei besonders die
Neuerungen im Krankentagegeld, wie
Leistung bei Erkrankung des Kindes und
die Erhohungsmaoglichkeit ohne Gesund-
heitspriifung, hervorzuheben sind. Mit
dem Gesundheitsbudget wird sich bis
zu 600 Euro an 50 Prozent der Kosten
fur Praventionskurse und sportmedizi-
nische Untersuchungen beteiligt. Junge
Eltern freuen sich Uber eine sechsmo-
natige Beitragsbefreiung bei Bezug von
Elterngeld.

Mit dem einfachen Wechsel der Selbst-
behaltsstufen passen Kunden ihren
Beitrag ganz leicht und ohne Gesund-
heitsprifung ihren Lebensstufen an. Mit
der befristeten On-off-Maglichkeit
konnen aullerdem flr eine bestimmte
Zeit ein oder mehrere Erganzungsbau-
steine auf ,hold” gesetzt werden. Mit
GesundheitVARIO machen Sie und lhre
Kunden alles richtig. m

QR-Code scannen und mehr iiber

Carsten Bernd erfahren.
(https://www.versicherungskammer-makler.
de/content/ueber-uns/mitarbeiter/
aussendienst/zentral/carsten-bernd/)

lhr Ansprechpartner

Carsten Bernd
Account Manager

carsten.bernd@vk-makler.de
Telefon: (041 05) 55 42 46
Mobil: (0151) 1210 43 16
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BETRIEBLICHE VERSORGUNG
BOOMT WIE NIE

Ein Besuch beim bVS-Team der Netfonds Gruppe

@ Zu Gast bei Versicherungstalker Oliver Bruns: Antje Zechner und Alexander Brix.

Das Jahr 2021 war ein Rekordjahr fir be-
triebliche Altersvorsorge (bAV), betrieb-
liche Krankenversicherung (bKV) & Co.,
die ,betrieblichen Versorgungssysteme”
(bVS) bei Netfonds. Eine Umsatzstei-
gerung von 70 Prozent dber samtliche
Produkte. Darunter die Gesellschafter-
Versorgung mit einem Plus von 250
Prozent; der Umsatz der bKV hat sich
sogar vervierfacht. Und das alles unter
Coronabedingungen, die Unternehmens-
besuche und Belegschaftsberatung
erheblich erschwerten. Wie kam es zu
diesem Erfolg? Wir haben das bVS-Team
getroffen.

Ein Power-Duo auf Erfolgskurs

Wenn Antje Zechner und Alexander Brix
den Raum betreten, bringen sie jede
Menge Energie mit. Man sptrt sofort:
Die zwei bewegen etwas. Zechner und
Brix sind die Verantwortlichen fir die
bVS-Sparte. Sie stehen den Vermit-
telnden mit Rat und Tat zur Seite. ,\Wir

128

»Unser Fortbildungs-
konzept bringt leistungs-
bereite Vermittelnde mit

absoluten Top-Expert:innen
zusammen.«

machen alles, was weiterhilft", sagt
Zechner. ,Das kann ein Angebot sein,
die Beantwortung einer Frage, ein Tipp
fur ein erfolgreiches Kontaktgesprach
oder eine Terminbegleitung.” Und Brix
erganzt: ,Wir liefern den Support, der
bendtigt wird. Und das ist unsere Starke.
Es kann sich jeder und jede melden. Egal
ob im Gewerbegeschaft bewandert oder
unerfahren. Wir haben fir alle Anforde-
rungen Antworten.”

2018 wurde das Fachgebiet von bAV in
,betriebliche Versorgungssysteme” um-
benannt. Ein neuer Ansatz musste her.
,Der Befund war, dass sich Beratende

schwertaten und Umsatz liegen lieRen.
Wir beobachteten bAV-Profis, die aber
nur mit dem einen Thema unterwegs

waren. Und das, obwohl viele Chefs
beim Stichwort bAV gleich abgewinkt
haben”, erinnert sich Brix. Er hatte als
erfolgreicher bAV-Makler in Hamburg
gewirkt und suchte eine neue Herausfor-
derung. Vorstand Oliver Kieper holte ihn
zu Netfonds. Antje Zechner, die sich im
Vertriebsmanagement als bAV-Expertin
einen Namen gemacht hatte, komplet-
tierte das Duo. Aus bAV wurde bVS. Und
Zechner & Brix zum Team.

,Es war wichtig, das Denken bei den
Beratenden zu dndern. Viele bAV-Profis
sind bei ihrem Thema geblieben und,
wenn sie bei dem bzw. der einen Chef:in
nicht weiterkamen, zum bzw. zur ndchs-
ten gegangen. Waren sie erfolgreich,
machten sie nur die bAV und zogen
dann weiter", beschreibt Zechner die
Beobachtungen des Marktes. ,Dabei
gibt es viel mehr, was ich Unternehmen

einBlick Ausgabe 1/2022



anbieten kann”, erganzt sie. ,Entschei-
dend ist, dem bzw. der Chef:in erst
einmal zuzuhoren. Wer thematisch

dann aus einem Leistungskatalog, was
sie individuell brauchen.

Dann ist da noch die BU des Netfonds-
breiter aufgestellt ist, fragt offen: Warum  Partners Biometric Underwriting GmbH,
bin ich heute hier? Wo drickt denn der

Schuh? AnschlieRend muss ich nur noch

die im Kollektiv schon ab zehn Personen
ohne Gesundheitsfragen auskommt
und keine bAV darstellt, was den Chef
von Haftungsfragen freistellt. ,Jedes

zuhdren und mitschreiben’, erlautert Brix
die erfolgreiche Vorgehensweise. ,Im

Grunde ist es wie bei Privatkund:innen. Unternehmen hat heutzutage komplexe
Man fragt zuerst nach der eigenen Ein- Herausforderungen. Eine bAV alleine, un-

schatzung sowie den Zielen und Win-

abhangig davon, wie sich Chef oder Che-

VERSICHERUNGEN s

es ansonsten anders: Ein:e Berater:in
kommt mit einer Produktidee und ver-
sucht, den bzw. die Chef:in da reinzudri-
cken. Das mag keine:r mehr.”

Erfolge durch das bVS-Bootcamp

Ein Erfolgsbaustein ist das Ausbildungs-
angebot bei Netfonds. Die ,bVS-Boot-
camps"” (siehe Bilder) sind sehr beliebt
und die Teilnehmenden erzielen bessere
Ergebnisse.

schen. Und dann entwirft man denkbare  fin engagiert, ist nicht in der Lage, alle

Losungskonzepte’, spinnt Zechner den Probleme zu |6sen’, beschreibt Zechner
Faden weiter. den Vertriebsansatz. Diese Erkenntnis
soll aber auf keinen Fall die Sinnhaftig-
Vielfalt in Ansprache bringt Erfolg

Hintergrund ist, dass zu den betriebli-

keit und Notwendigkeit betrieblicher
Altersvorsorge schmalern.

chen Versorgungssystemen nicht nur
die bAV gehort. Sondern auch die bKV.
Ein gunstiges Instrument der Mitarbei-

,Durch das Betriebsrentenstarkungs-
gesetz (BRSG) besteht derzeit aktueller
Handlungsbedarf. Viele Chef:innen
wissen immer noch nicht, was sie tun

. . mussen und was ihnen bliht, wenn sie
Die Einflihrung der

sogenannten Budgettarife
hat den bKV-Vertrieb
erleichtert.

nichts machen. Ein ideales Thema, um
erfolgreich zu akquirieren”, bringt es Brix
auf den Punkt. ,Das ist ja unser Lieb-
lingsthema im bVS-Vertrieb: anders als
andere sein. Nehmen Sie den bzw. die

Chef:in ernst. Sie haben viele Losungs-
terbindung, das immer beliebter wird. moglichkeiten und damit reichlich
Die pandemische Lage hat den Wert von ~ Umsatzchancen®, berichtet Zechner aus
Gesundheit verdeutlicht. Und die Ein-
flihrung der sogenannten Budgettarife
hat den Vertrieb erleichtert. Die Mitar-

beitenden bekommen pro Jahr einen

ihren Gesprachen mit den Netfonds-
Partner:innen. ,Immer wieder erzah-
len uns Unternehmer:innen, dass sie
erstaunt waren, auf ein Beratungsteam

Euro-Betrag zur Verfigung und wéhlen zu treffen, das ihnen zuhort. Sie erleben

,Wir haben ein Fortbildungskonzept
entwickelt, bei dem wir leistungsberei-
te Vermittelnde mit absoluten Top-
Expertinnen zusammenbringen. Zwei
Tage voller Trainings und Praxistipps von
den Besten. Von 9 bis 21 Uhr bieten wir
Austausch auf hochstem Niveau. Zwar
sind wir am Ende des Seminars fix und
fertig, doch die Umsétze steigen. Und
das ist ja das Wichtigste®, erlautert Zech-
ner. Fir 2022 sind weitere ,bVS-Boot-
camps” geplant. Interessierte wenden
sich bitte direkt an das bVS-Team oder
beachten die Netfonds-Newsletter. gb

lhre Ansprechpartner - die »bVS-Genien«

Alexander Brix

Antje Zechner
Spezialisten betriebliche Versorgungssysteme

azechner@netfonds.de und abrix@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-239 und (0 40) 82 22 67-487
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WWK PREMIUM
FONDSRENTE 2.0

Comeback der Fondspolice ohne Garantie

Im historischen Vergleich schlagen
aktienorientierte Anlagen klassische
Sparformen um Langen. Fondspolicen
bieten erganzend zu reinen Fondsspar-
planen neben dem Ansparvorgang auch
eine Risikoabsicherung und die Auszah-
lung einer lebenslangen Leibrente aus
einer Hand.

Highlights

® Hervorragende Anlagemdglichkeiten:
100 Top-Fonds - darunter 35 ETF
bzw. Indexfonds, 17 ESG-konforme Fonds
bzw. ETF sowie 9 Impact-Fonds -
plus moderne Themenbaskets

® Besonders giinstige Fondskosten
® Vielfdltiges Anlageuniversum mit Themen

wie z. B. digitale Zukunft, Nachhaltigkeit,
Megatrends, Edelmetalle, Anleihen u. v. m.

® Fondsgebundene Rentenphase
mit einzigartiger Flexibilitat

® Hohe Flexibilitat wahrend der
Vertragslaufzeit

® Einer der hochsten garantierten
Rentenfaktoren am Markt
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Fur risikofreudigere Sparer steht die Er-
wirtschaftung einer attraktiven Rendite
im Vordergrund. Aktienbasierte Vor-
sorgeprodukte sind hier die erste Wahl,
zumal sich temporare Verlustrisiken in
Anbetracht des in der Regel langen und
ratierlichen Sparvorgangs deutlich redu-
zieren. Die fondsgebundene Rentenversi-
cherung ohne Kapitalgarantie erlebt vor
diesem Hintergrund ein branchenweit
starkes Comeback.

Die WWK Lebensversicherung a. G.
bietet Ihren Kunden — in Erganzung zum
bewahrten Garantieprodukt WWK Intelli-
Protect® 2.0 — seit Jahresbeginn 2022
die neue, renditeorientierte und hoch
flexible fondsgebundene Rentenversi-
cherung WWK Premium FondsRente 2.0
an. Bei dieser wird auf Kapitalgarantien
wahrend der Ansparzeit verzichtet.
Zielmarkt sind fondsaffine Kunden,

fur die das Produkt eine grundlegende
Innovation bietet: Auch in der zweiten
Vertragsphase des Rentenbezugs kann

Eine starke Gemeinschaft

der Kunde in Fonds investiert bleiben
und profitiert von der freien Fondsaus-
wabhl.

Sowohl in der Anspar- als auch in der
Rentenphase offeriert das neue Produkt
eine Vielzahl von Anlagemaoglichkei-
ten: Zur Wahl stehen ,TOP 100" quali-
tatsgeprifte Fonds vieler namhafter
Investmentgesellschaften, darunter 35
effiziente ETF bzw. Indexfonds. Nach-
haltige Geldanlage steht — der aktuellen
politischen Entwicklung entsprechend -
mit 17 ESG-konformen Fonds bzw. ETF
sowie neun Impact-Fonds ebenfalls im
Fokus des Produkts.

Die WWK Premium FondsRente 2.0
steht zunachst als Privatrente in der
dritten Schicht zur Verfligung. Der Tarif
wurde bereits vor Produktstart von der
Ratingagentur Franke und Bornberg mit
der Bestnote FFF+ ausgezeichnet. Die
Ablaufleistungen und moglichen Renten-
hohen gehoren zu den attraktivsten am
deutschen Versicherungsmarkt. Ein
Angebot in weiteren Vorsorgeschichten
istim Laufe des Jahres 2022 vorgese-
hen. m

Alle Informationen zum Produkt befinden
sich im WWK-eigenen Wissenspool:
www.wwk-premiumfondsrente.de

lhr Ansprechpartner

Thomas Gerling
Vertriebsdirektor
WWK Lebensversicherung a. G.
Vertriebsdirektion Niedersachsen

Thomas.Gerling@wwk.de
Mobil: (0172) 862 81 90
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DER EXPERTENGIPFEL
ZUR BETRIEBSRENTE

Vorausschau auf das bAV-Symposium 2022

Die weitere Entwicklung der Altersversor-

gung in Deutschland sowie die Gestal-
tung tariflicher Versorgungssysteme
stehen in diesem Jahr auf der Agenda
des 7. bAV-Symposiums, das am 5. und
6. Oktober 2022 in Magdeburg stattfin-
det. Diese Veranstaltung wird erstmals
ein Gemeinschaftsprojekt der Expertis
GmbH — unsere Netfonds-Partnerge-
sellschaft fur das betriebliche Versor-
gungsgeschaft — und der bbvs GmbH,
die Beratungsgesellschaft des mit uns
befreundeten Pools Apella AG.

JWir sind sehr stolz darauf”, so Karsten
Rehfeldt, Geschaftsflhrer der bbvs
GmbH, ,dass unsere erfolgreiche Zu-
sammenarbeit im Bereich betriebliche
Versorgungssysteme mit der Expertis
GmbH und der Netfonds Gruppe in
dieser hervorragenden Veranstaltung
gipfelt.”

Deren Ziel ist es, die unterschiedli-
chen Spezialist:innen im Bereich der
betrieblichen Versorgungssysteme —
Rechtsanwaltiinnen, Steuerberater:innen,
Rentenberater:innen und qualifizierte
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Stimmen von Teilnehmer:innen
aus dem letzten Jahr:

»Eine sehr hochwertige und
professionelle Veranstaltung
mit einer besonders partner-
schaftlichen und entspannten
Stimmung. Toll.«

>>Die Veranstaltung bestach
durch sehr hohe fachliche
Kompetenz, gepaart mit
starkem Praxisbezug.«

»>Fachliche Inhalte bei
gleichzeitigem Raum fir
Gesprache und Netzwerken sind
der Schlissel zum Erfolg bei
diesem Symposium - Gliick-
wunsch zu diesem Format!«

Finanzdienstleister:innen — miteinander
zu vernetzen und aktuelle Fachinformati-
onen zu vermitteln.

Aus diesem Grund sind wie in den voran-
gegangenen Jahren erneut hochkaratige

10 Griinde, das bAV-Symposium
zu besuchen

(D Neueste Informationen und Vertriebs-
ansatze zur Umsetzung des BRSG

@ Uberblick iiber aktuelle Rechtsprechung
in der bAV

() Angenehme Atmosphare und
personliches Miteinander

@ Neueste Unterlagen und
Tools zur Umsetzung des BRSG

(%) Hochkaréatige Referent:innen und
Moderator:innen

® Der Turbo fiir das Jahresendgeschaft
mit Firmenkunden

(@ Networking mit Kolleg:innen,
Rechtsanwalt:innen, Steuerberater:innen
und Rentenberater:innen

2 Tage geballtes Know-how
in einer tollen Location

(© Exklusive Abendveranstaltung

Aktuellste Fachinformationen auf hochs-
tem Niveau von Kenner:innen der Materie

Referent:innen an Bord, darunter der Ver-
sicherungsexperte Prof. Dr. Hans Zeidler;
Prof. Dr. Hans-Peter Schwintowski von
der Humboldt-Universitat zu Berlin; Prof.
Dr. Thomas Dommermuth, Institut fir
Vorsorge und Finanzplanung (IVFP);
Jens Intemann, Richter am Finanzge-
richt Hannover; Andrea Pichottka, Ge-
schaftsfihrerin der IG BCE Bonusasse-
kuranz; und weitere Experten. Erganzend
zu den Fachvortragen der eingeladenen
Referent:innen bekommen die Teilneh-
menden des Symposiums Gelegenheit,
im Rahmen einer Podiumsdiskussion
ausgiebig mit den Referent:innen zu
diskutieren.

,Wir freuen uns auf eine Vielzahl interes-
santer Fachvortrage und auf den Aus-
tausch mit den Kolleg:innen®, so Alexan-
der Brix, Geschaftsflihrer der Expertis
GmbH. Da die Anzahl der Teilnehmen-
den auf 60 begrenzt ist, empfiehilt sich
eine frihe Anmeldung. ab

Zur Anmeldung nutzen Sie den QR-Code:

einBlick Ausgabe 1/2022
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BETRIEBLICHE KRANKEN-
VERSICHERUNG KOMMT!

Die bKV ist DER Wachstumsmarkt

Denn die bKV als arbeitgeberfinanzierte und steuerlich be-
gunstigte Krankenzusatzversicherung bietet Mitarbeiter:innen
einen erweiterten Gesundheitsschutz, der viele Versorgungs-
|icken schlieRen kann — ganz ohne Gesundheitsfragen oder
Wartezeiten. Die Allianz Private Krankenversicherung (APKV)
hat ihre bKV-Produktfamilie mit ,gesund* — die Extraportion
Gesundheit” nicht nur umbenannt, sondern auch das Portfolio
um Budget-Angebote erweitert.

So funktioniert gesund*: Zu den elf Baustein-Tarifen konnen
Firmen — von Brille bis Zahnersatz — gezielt Schwerpunkte in
der Gesundheitsvorsorge der Belegschaft setzen. Unterneh-
men, die ihre Mitarbeiter:innen frei entscheiden lassen wollen,
welche Gesundheitsleistungen sie in Anspruch nehmen, kon-
nen ihnen eines von drei kompakten Gesundheitspaketen mit

Allianz ()

einem festen jahrlichen Budget zur Verfligung stellen.

Mit gesund* hat die APKV zu den ausgezeichneten Leistungen

die Gesundheitsservices fur bKV-Neu- und -Bestandskunden

um weitere medizinische Angebote erhoht:

® steigende Leistungen fiir Sehhilfen, Zahnreinigung und
Bleaching je hoherer Budgetstufe

® Zahnersatz unbegrenzt und aulerhalb des Budgets

® Kieferorthopadische Leistungen nach Unfall

@ operative Korrektur der Sehscharfe, zum Beispiel Lasik

® Naturheilverfahren bei Arzten gemaR Hufeland

® Allianz gegen Schmerz fir Hilfe zur Selbsthilfe

® volles Budget auch bei unterjghrigem Beginn

® alle Beitrage bereits mit integrierter Beitragsbefreiung

Die Besonderheit: Alle Services konnen auch von Familienan-
gehorigen der Versicherten genutzt werden.

Mit Erhohung der Freigrenze fir Sachbezlge von 44 Euro auf
50 Euro zum 1. Januar 2022 spricht noch mehr fir die bKV.
Eine weitere Verbesserung unserer Prozesse wurde am

17. Januar 2022 durch die Integration der bKV in FirmenOnline
erreicht. Damit bietet die Allianz eine Komplettldsung fur das
digitale Vorsorge-Management in der bAV und bKV.

Nutzen Sie die Gelegenheit als Gesprachsanlass und bringen
Sie die bKV ins Spiel. Das geht ganz einfach mit unserem
Kurzfilm.

Wir unterstiitzen Sie bei lhren Firmenkunden auch gerne online
oder vor Ort.

Fir weitere Details zur bKV informieren Sie sich gerne in
unserem Maklerportal oder kontaktieren Sie lhren Makler-
betreuer der APKV. m

lhr Ansprechpartner

Marko Miillenholz
Maklerbetreuer Allianz Krankenversicherung

marko.muellenholz@allianz.de
Telefon: (02 21) 94 57-222 73
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bKV STARK IM AUFWIND!

So profitieren Sie vom bKV PremiumService der Netfonds Gruppe

Die betriebliche Krankenversicherung
(bKV) hat bei Firmenkunden Fahrt
aufgenommen und entpuppt sich als
immer beliebter werdender Benefit fir
Mitarbeiter:innen. Auch bei uns rickt die
betriebliche Krankenversicherung in den

bKV-Services fiir
lhre Beratungspraxis

) Begleitung vor Ort oder digital
zum Erstgesprach

© Bereitstellung eines vertrieblichen
Analysebogens (Bedarfsermittlung)

) Begleitung zu tiefergehenden Gesprachen
mit Arbeitgeber:innen

© Bereitstellung malgeschneiderter
Angebote und Prasentationen

& Durchfiihrung und Bereitstellung von
Angebotsvergleichen

& Telefonische Unterstiitzung zur
vertrieblichen Umsetzung, zum Prozess
und zur Beantwortung lhrer Fragen

& Schnelle Hilfestellung durch die neue
Spezialeinheit bKV PremiumService
&) Arbeitsrechtliche Unterstiitzung

& Steuerrechtliche Einordnung bei
Firmenkunden

© Bereitstellung von Akquise-Tools
(Telefonleitfaden, Mustermailings)

© Bereitstellung von (individualisiertem)
Werbematerial fiir Ihre Firmenkunden

& Begleitung zum Closing
(Vertragsunterschrift)

& Begleitung und Unterstiitzung
der Mitarbeiterkommunikation

© Bereitstellung von Nutzungsstatistiken
(in Absprache mit den Gesellschaften)

) Begleitung zu den Jahresgesprachen und
Uberpriifung des bKV-Konzepts auf den
tatséchlichen Return on Invest

) Mehrsprachigkeit: Wir unterstiitzen
auch auf Englisch.
& Laufende Begleitung nach Abschluss

durch das Expertenteam im
PremiumService
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Fokus. Wir unterstiitzen Sie mit unserem
bKV PremiumService seit Jahresbeginn
2022 mit umfangreichen Top-Services in
diesem Geschéftsfeld.

Was versteckt sich hinter dem bKV
PremiumService? Unser Service- und
Unterstitzungsangebot lasst keine Win-
sche flr Sie als Vermittler:in offen, denn
wir begleiten Sie vom theoretischen
Know-how-Aufbau bis hin zur prakti-
schen Umsetzung. Sie sind Neuling auf
dem bKV-Gebiet und mochten in das
Geschaftsfeld einsteigen? Wir bieten
Ihnen umfangreiche Schulungs-, Webi-
nar- und Veranstaltungsangebote von
und mit bKV-Expertin Nathalie Petersen.
Wir nehmen Sie mit auf eine Reise durch
die bKV-Tarifwelten der Gesellschaften,
erlautern vertriebliche Ansatze und An-
sprachemaglichkeiten und liefern prakti-
sches Wissen zur arbeitsrechtlichen und
steuerlichen Umsetzung in Unterneh-
men jeglicher Grofte und Branche.

Vielfiltige Leistungen zur Auswahl
Auch fur bereits erfahrene bKV-
Makler:innen ist unser Angebot zur
Auffrischung und Motivation fir grofRar-
tige Neugeschafte genau das Richtige!
Es ist umfangreich und passgenau auf
Ihre Bedurfnisse zugeschnitten. Sie
wahlen aus unserem Angebot (siehe
Kasten) genau das aus, was Sie gerade
brauchen! Genauso einfach ist bKV
heutzutage auch flir Mitarbeiter:innen
Ihrer Gewerbekund:innen. Sie wahlen
aus umfangreichen Leistungen jeden
Tag aufs Neue genau das aus, was sie
gerade bendtigen, die Arbeitgeber:innen
entscheiden meist lediglich noch Gber
ein Budget, das sie ihrer Belegschaft zur
Verfligung stellen.

G)

Unsere bKV-
Expertinnen
Nathalie
Petersen
und Jasmin
Schiirmann
beantworten
Ihre Fragen
gern.

Wir freuen uns schon jetzt, Sie bei
unseren ersten Live- und Onlinetermi-
nen begrtfen zu durfen! Sie erreichen
uns unter bKV@netfonds.de zukiinftig
zu allen Fragen rund um die betriebli-
che Krankenversicherung. Senden Sie
uns gern Ihre Themenwinsche oder
Verbesserungsvorschlage. Uns ist es
wichtig, den bestmaoglichen Service fir
Sie zu bieten. Gemeinsam mit Ihnen wird
die betriebliche Krankenversicherung fir
uns zu einem der essenziellsten Wachs-
tums- und Erfolgsfelder der ndchsten
Jahre werden. Wir freuen uns auf Sie! hg

lhr Ansprechpartner

Leiter Krankenversicherung

hgesellensetter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-176

einBlick Ausgabe 1/2022



Ilhr Ansprechpartner:
Michael Keppner
Multiplikationsmanager

Michael.Keppner@zurich.com
0173-7018373
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STARKER RUNDUM-
SCHUTZ WELTWEIT

Unsere neue Elektronik-Pauschalversicherung

Mit der Digitalisierung steigt auch die
technische Ausstattung der Unterneh-
men. Immer mehr elektronische oder

elektrotechnische Gerate kommen

zum Einsatz — im Betrieb, im Homeof-
fice oder unterwegs. Eines der neuen
Produkthighlights der Basler Elektronik-
Pauschalversicherung sichert daher
genau diesen veranderten Bedarf von
Unternehmen ausreichend ab.

Firmeneigene und private Technik

im Homeoffice abgesichert
Mitversichert ist die firmeneigene versi-
cherte Technik nun auch im Homeoffice,
wenn sie in der Gesamtversicherungs-
summe des Vertrages enthalten ist.
Versichert ist dabei der Transport ins
Homeoffice ebenso wie die dortige Nut-
zung. Die jeweiligen Risikoorte missen
dabei nicht genannt werden. Und auch
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die private Technik, die Mitarbeiter im
Homeoffice flr ihre Firma nutzen, ist
bis zu einer Versicherungssumme von
2.500 Euro auf Erstes Risiko versichert.

Ob in Europa oder weltweit - durch die
AuBenversicherung bestens geschiitzt
DarUber hinaus besteht fir firmeneigene
elektronische Gerate Schutz tber die
Klausel AulRenversicherung: Hier gilt
Versicherungsschutz bis 50 Prozent

der Versicherungssumme bei einem
temporaren Einsatz innerhalb Europas.
Versicherungsschutz besteht mit einer
Hochstentschadigung von 100.000 Euro
je Versicherungsfall bei einem tempora-
ren weltweiten Einsatz.

Leistungs-Update-Garantie und
grobe Fahrlassigkeit inklusive
Neu ist ebenfalls die Leistungs-Update-

Basler

Versicherungen

FAIRSTER
MAKLERVERSICHERER
Gewerbeversicherung

Basler Versicherungen
1weiterer Anbieter erhielt
die Note sehr gut
Im Test: 61 Maklerversicherer

Focus-MoNEY-Versicherungsprofi
Ausgabe 22/2021

Garantie. Mitversichert sind dadurch
Schaden, die im vereinbarten Deckungs-
umfang nicht versichert sind, jedoch
zum Zeitpunkt des Schadeneintritts
durch aktuelle Bedingungen der Basler
Versicherungen pramienneutral mitver-
sichert gelten. Ab sofort ist auch der
Verzicht auf den Einwand der groben
Fahrlassigkeit im Versicherungsschutz
enthalten.

Baustein E-Mobilitat

E-Automobile sind im Kommen und
wichtig fir eine nachhaltige Zukunft.
Betriebe kdnnen ihren betrieblichen
CO,-Ausstol dadurch senken. Fir Un-
ternehmen mit einem E-Fuhrpark ist der
optionale Baustein E-Mobilitat deshalb
genau das Richtige: Mitversichert sind
hierbei Ladekabel, stationdre und mobile
Ladestationen und Wallboxen zum La-
den von Elektrofahrzeugen.

Die Elektronik-Pauschalversicherung der
Basler finden Sie auch im Vergleichspor-
tal Thinksurance. m

Kontakt

Basler Versicherungen
Ein Unternehmen der Baloise Gruppe
Vertriebsunterstiitzung Firmenkundengeschaft

angebote-firmen@basler.de
Telefon: (061 72) 125 48 00
Mo. bis Fr. von 8 bis 17 Uhr

einBlick Ausgabe 1/2022
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>»>PERSONLICHE BETREUUNG UND
INDIVIDUELLE RAHMENVERTRAGE «

Full Service fur Kfz-Flotten exklusiv fur Netfonds-Partner:iinnen

Kersten Heyn, Leiter Sachversicherung
der Netfonds Gruppe, befragte fiir ein-
Blick Joachim PramaRBing, Mitglied der
Geschiftsfiihrung der EUROASSEKURANZ,
zum neuen Kfz-Flottenservice 25+.

einBlick: Sie sind fiir das Ressort Mobi-
lity, das heil3t die Kfz-Versicherung, bei
der EUROASSEKURANZ verantwortlich.
Das gemeinsame Ziel unserer Koopera-
tion ist die Vereinfachung des Zugangs
zu dieser Versicherungssparte. Wie
gelangen die Netfonds-Partner:innen am
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einfachsten an |hren Service?

Joachim PramaBing: Auch wenn es
manchmal fast schon zu verstandlich
klingt — die klrzeste Verbindung zwi-
schen zwei Punkten ist und bleibt unan-
gefochten die Gerade. Den Full Service
erhalten alle Netfonds-Partner:innen des
Sachbereichs daher direkt von uns aus
erster Hand. Damit die Partnerunterneh-
men vorhandene Potenziale nachhaltig
nutzen kdnnen, bietet die EUROASSEKU-
RANZ viele Mehrwerte (siehe Kasten).
FUr die Vertriebspartner:innen agiert

»Als Kfz-
Flotten-
spezialist
kénnen wir

die wichtigen
Vorbereitungs-
prozesse stark
vereinfachen.«

das Mobility-Team der EUROASSEKU-
RANZ wie eine ,eigene Kfz-Abteilung"”.
Die Kooperationspartner:innen bleiben
hierbei uneingeschrankt Regisseur:innen
der Kundenverbindung.

einBlick: Das Thema ,einfach” ist bei gro-
Reren Kfz-Flotten eher selten ein Punkt,
den man mit dieser Versicherungssparte
assoziiert.

PramaBing: Stimmt! Haufig schrecken
hier bereits Vermittler:innen bei den
Erstgesprachen bei ihren Kund:innen
zurtlick, starten erst gar nicht, verlieren

einBlick Ausgabe 1/2022



Mehrwerte der Kooperation mit
EUROASSEKURANZ

Uneingeschrankter Zugriff auf die Kfz-
Flottenversicherungsexpertise eines in
Deutschland fiihrenden Spezialmaklers

Unterstiitzung bei der Neukun-
dengewinnung durch personliche
Ansprechpartner:innen und exklusive
Marktzugange

Maglichkeit zur Vervollstandigung
des versicherten Portfolios bei
Bestandskund:innen

Zusatzliche Einnahmequelle
Starke Kundenschutzvereinbarung
Full Service bereits ab 25 Fahrzeugen

Personliche und individuelle Betreuung bei
Akquisition, Angebotserstellung, Vertrags-
abschluss, Vertrags- und Schadenbearbei-
tung und im Renewal durch das Team der
EUROASSEKURANZ AG

die Kund:innen an dieser Stelle und
verzichten auf attraktive Umsétze.

Klar, eine Kleinflotte mit finf Fahr-
zeugen lasst sich grundlegend tber
Kfz-Vergleichsrechner unkompliziert
berechnen und auch schnell eindecken.
Und hier haben sicher auch schon viele
Vertriebspartner:innen mal erste Erfah-
rungen im Bereich der Kfz-Versicherung
gemacht. Dagegen ist der Umfang bei
der Ausschreibung von Flotten, die mehr
als finfmal so grol sind oder gar eine
dreistellige Anzahl an Fahrzeugen haben,
nicht nur viel zeitaufwendiger, sondern
erfordert auRerdem Spezialisten-Know-
how und besondere Marktzugange.
Zudem ist die Vertrags- und Schadenbe-
treuung bei groReren Flotten inhaltlich
deutlich komplexer und das Haftungsri-
siko der Vermittleriinnen somit erheblich
groRer. Wir als Kfz-Flottenspezialist sind
aber in der Lage, die wichtigen Vorberei-
tungsprozesse stark zu vereinfachen.
einBlick: Was ware der erste Schritt

fur eine:n Netfonds-Partner:in, um
Kund:innen mit einer grofReren Flotte
nicht mehr nicht zu versichern?
PramaBing: Ein Anruf bei uns! Der zweite

Schritt ist dann eine Auskunftsvollmacht
mit allen Informationen der Kund:innen
ausflllen und an unser Expertenteam
senden.

einBlick: Und das waren jetzt die Vorbe-
reitungsprozesse?

PramaBing: Ja. Und in Schritt drei versen-
den wir nach erfolgter Auswertung die
Angebotserstellung.

einBlick: Was haben unsere
Vermittler:iinnen dabei zu erwarten?
PramaBing: Das fertige Angebot beinhal-
tet eine attraktive Versicherungspramie,
ein malgeschneidertes Konzept fir

den Fuhrpark und eine professionelle
Risikoanalyse.

einBlick: Das bedeutet also, die
Netfonds-Partner:innen erhalten alle
entsprechenden Unterlagen aufbereitet
zurlick. Kénnen sie damit bereits ein in-
dividuelles Angebot vorlegen und eine:n
zufriedene:n Kund:in fir sich gewinnen?!
PramaBing: Korrekt! Zusatzlich Uber-
nimmt die EUROASSEKURANZ nach
Abstimmung und auf Wunsch der
Netfonds-Partner:innen Akquisetermine,
Jahresgesprache, Beratungsgesprache
und die Schadenanalyse.

einBlick: Eine andere Formulierung als
Full Service wirde mir fir unsere Koope-
ration auch nicht in den Sinn kommen.
PramaBing: Ganz genau! So haben wir es
zusammen konzipiert. Schnell, verbind-
lich und einsatzfertig.

einBlick: Ist das Produkt Flotte 25+ auch
Uber das DGC Digitale Gewerbecenter
erreichbar?

PramaBing: In der Tat. Die EUROASSE-
KURANZ ist als Produktpartner auch im
digitalen Gewerbecenter der Netfonds
AG anwahlbar. Das Produkt Flotte 25+
ist somit auch Uber diesen Weg verflig-
bar und kann dort mit allen exklusiven
Vorteilen der Netfonds-Vertriebsprozes-
se im Sachbereich genutzt werden.
einBlick: Und der ganze Vorgang wird
dann bei uns im Backoffice der Netfonds
AG qualifiziert, mit einer Top-Courtage

VERSICHERUNGEN

vergutet und in finfire sichtbar. Da
schlielft sich der Kreis und die nachste
Flotte kann aktiviert werden. Bei welchen
Fahrzeugtypen liegen denn eigentlich die
Grenzen?

PramaBing: Die Kfz-Flotte 25+ kann so-
wohl Pkw als auch Lieferwagen und Lkw
als mogliche Fahrzeugtypen beinhalten.
Und fir diese Fahrzeugtypen gelten die
bereits beschriebenen Vorteile von der
Ersterfassung Uber die weitere Betreu-
ung des Fuhrparks bis hin zur Akquise
der nachsten Flotte, wenn gewlinscht.
einBlick: Damit ware ein wichtiger
Grundstein fur ein fortlaufendes
Geschaft und somit skalierbare Erfolge
unserer Partner:innen in der Sparte
gelegt. Um es kurz und knapp zu sagen:
die Kfz-Flotte einfach versichern, die
Kund:innen gut absichern und Geld
verdienen!

Zum Unternehmen

Die EUROASSEKURANZ Versicherungsmakler
AG wurde 1990 gegriindet und verfiigt tiber
130 Mitarbeiter:innen an drei Standorten in
Deutschland. Seit 2016 ist das Unternehmen
Teil der weltweit agierenden Howden Broking
Group. Das 30-kdpfige Mobility-Team der
EUROASSEKURANZ befasst sich ausschlieR-
lich mit der Kfz-Flottenversicherung sowie der
dazugehdrenden Truck-&-Trailer-Versicherung
und lasst sein Know-how in der Verarbeitung
von Massenrisiken auch bei der Konzeption
von Maschinen- und Elektronikversicherungen
einfliefen. Jede:r Kund:in verfiigt dabei tiber
personliche Ansprechpartner:innen in den
Bereichen Betrieb, Vertragsbearbeitung, Scha-
denmanagement und Kundenbetreuung.

lhr Ansprechpartner

Kersten Andreas Heyn
Leiter Sachversicherungen

kheyn@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-385
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HOHE FONDSBETEILIGUNG

ADVERTORIAL

MIT WUNSCHGARANTIE

VOLKSWOHL BUND bietet neue Rentenversicherung Fondsmodern

1‘-"\-11_
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Viele Kunden entscheiden sich fir eine
Fondspolice, um privat fir die Rente

vorzusorgen — gern auch mit Garantien.
Renditechancen und Garantie — was
eigentlich als Widerspruch gilt, hat

die VOLKSWOHL BUND Lebensversi-
cherung a. G. jetzt in ein einzigartiges
Konzept verwandelt: Fondsmodern.

Die anfangliche Fondsquote betragt bei
Fondsmodern in der Regel 100 Prozent
— bei bis zu 80 Prozent Garantie, denn
Fondsmodern arbeitet mit einem neuar-
tigen Sicherheitssystem.

Mehr als 100 Einzelfonds oder sieben
Themenportfolios stehen zur Auswahl.
An die Entwicklung des gewahlten
Fondsportfolios koppelt Fondsmodern
das Vertragsguthaben. Borsentaglich
und individuell wird dann gepriift, ob die
Fondsquote noch zur gewiinschten Ga-
rantie passt. Gefahrden fallende Kurse
die Ablaufgarantie, senkt das Unterneh-
men die Fondsquote und erhoht dafir
die Beteiligung an den Zinstberschus-
sen aus dem Sicherungsvermaogen.
Steigen die Kurse, geht die Fondsquote
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wieder hoch. Mit Fondsmodern hat der
VOLKSWOHL BUND eine hochmoderne
und leistungsstarke fondsgebundene
Rentenversicherung entwickelt. Die
Fondsquote bildet das Steuerinstrument,
das stets die hochstmogliche Fondsbe-
teiligung ermaoglicht, verbunden mit den
entsprechenden Renditechancen und
der vereinbarten Wunschgarantie.

Der Kunde kann seine Garantie individu-
ell wahlen — zwischen 50 Prozent und 80
Prozent der Beitragssumme zum Ende
der Ansparphase. Fir eine optimale Ein-
stellung bietet der VOLKSWOHL BUND
dem Vermittler eine Orientierungshilfe.
Diese wissenschaftliche Methode wurde
speziell fir Fondsmodern konzipiert und
ist marktweit einzigartig.

Neue Bausteine machen Fondsmodern
zusatzlich attraktiv. Wer sich beispiels-
weise fUr die Garantie PLUS entscheidet,
erhalt zum Jahrestag des Vertragsab-
schlusses automatisch eine 5-prozenti-
ge Garantieerhohung. Und zwar immer
dann, wenn seine Fondsquote mit dieser
Erhchung 100 Prozent betragt. Auf diese

NOLKSWOHL BUND J
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Fondsmodern
Chancen. Sicher. Nutzen,

Pt i

Weise kann der Versicherte Garantien
erreichen, die Uber 100 Prozent der Bei-
tragssumme liegen.

Wer sich nach der Ansparphase fiir
Rentemodern entscheidet, erhalt 75 Pro-
zent der klassischen Garantierente und
dardber hinaus eine attraktive Zusatz-
rente mit hoher Fondsquote. Dazu ist
sichergestellt, dass die Gesamtrente von
einem Jahr aufs andere um hochstens
10 Prozent fallen kann. Das ist bisher
einmalig am Markt!

Fondsmodern gibt es als Privat-Rente
und in der Direktversicherung. Die Police
ist NEXT-fahig, kann also komplett
nachhaltig gestaltet werden. m

Wir sind fiir Sie da:

Kompetenz-Center OST in Leipzig
kc-ost@volkswohl-bund.de
Telefon: (03 41) 997 24-0

Kompetenz-Center WEST in Wiesbaden
ke-west@volkswohl-bund.de
Telefon: (06 11) 183 54-0

Kompetenz-Center SUD in Miinchen
ke-sued@volkswohl-bund.de
Telefon: (0 89) 58 90 92-0

Kompetenz-Center NORD-WEST in Dortmund
ke-nordwest@volkswohl-bund.de
Telefon: (02 31) 54 33-800
Kompetenz-Center NORD in Hamburg
ke-nord@volkswohl-bund.de
Telefon: (0 40) 180 49 67-0

einBlick Ausgabe 1/2022
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BU* VON CANADA LIFE:

Existenzschutz auf hochstem Niveau.
On top Soforthilfe bei Krebs & Co. sichern

Unterbringung im
Einbettzimmer

2.000€,.m

T—r

Berufliche Auszeit

m fiir 1 Jahr ¢
W 21600€

Echthaarperiicke

3.000€

Es gibt Vorsorgeszenarien, die unbe-
stritten Prio-eins-Rang geniellen: zum
Beispiel der Schutz der Arbeitskraft. Ist
sie weg, kann der Ruin drohen. Ein Grund
mehr, sich ein umfassendes Sicher-
heitsnetz zu schaffen. Einen wertvollen
Baustein stellt hier die Berufsunfahig-
keitsversicherung (BU) dar. Sie fangt
Kunden auf, wenn sie ihren Beruf nur
noch bis zu 50 Prozent ausiben konnen.
Mit einer BU-Rente von 80 Prozent des
Nettoeinkommens - so eine gangige
Empfehlung fir den Abschluss — kom-
men viele Menschen zurecht.

Krankheit kostet

Aber was passiert, wenn die gesund-
heitliche Ausnahmesituation ad hoc
deutlich mehr Kapital fordert? Genau
das kann eintreten, wenn man an Krebs

Exklusiv bei Canada Life:

garantierte Beitrage im Risikoschutz!
® Berufsunfahigkeitsschutz

® Schwere-Krankheiten-Vorsorge

KRANKHEIT
KOSTET

Umbau Badewanne
zur Dusche

5.000€ [®

erkrankt oder einen Schlaganfall erleidet.
Das Analysehaus MORGEN & MORGEN
stellte 2021 fest, dass Krebs und andere
bosartige Geschwulste die Ursache fir
rund 18 Prozent der BU-Falle sind. Und
laut Datenanalyst Statista belegen Er-
krankung, Unfall und Sucht bei den Uber-
schuldungsauslosern mit 18 Prozent den
zweiten Platz.

Absichern - in alle Richtungen

All dies sind gute Griinde fir einen
Existenzschutz, der einen Schritt weiter
geht als gewohnliche Konzepte: BU+ von
Canada Life. Der moderne und mehrfach
ausgezeichnete Berufsunfahigkeits-
schutz sichert als Basis den gewohnten
Lebensunterhalt ab. On top kann man
sich finanzielle Unabhéangigkeit bei
mindestens 55 schweren Erkrankungen
sichern: mit der Schwere-Krankheiten-
Vorsorge. Als Soforthilfe erhalten
Kunden im Versicherungsfall eine Ein-
malzahlung, die sie vollig frei verwenden
konnen. Zum Beispiel flr eine berufliche

2.4oo€p.M.

Kinderbetreuung /
Haushaltshilfe

& o

Rollstuhlgerechte
Verbreiterung einer Tiir

1. 5oo €
15.000 € /!y
Treppenlift

Auszeit, eine Haushaltshilfe oder den
rollstuhlgerechten Umbau von Haus
oder Wohnung.

Machbarer Preis, garantierter Beitrag
Seit 2021 kann man sich schon ab
monatlich zehn Euro mit der Schwere-
Krankheiten-Vorsorge absichern. Das
ermdglicht vielfach, on top eine Absiche-
rung zu einer bestehenden BU anzubie-
ten. Sowohl die Canada Life-BU als auch
die Schwere-Krankheiten-Vorsorge
bieten einen einzigartigen Vorteil: Die
Beitrage sind voll garantiert. Es gibt
keinen Nettobeitrag, der auf den hoheren
Bruttobeitrag angehoben werden kann

— er andert sich nur, wenn Kunden ihren
Schutz anpassen mochten. m

Kontakt

Canada Life Assurance Europe plc
Niederlassung fiir Deutschland

maklerservice@canadalife.de
Telefon: (061 02) 306 19 00
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Kompetenters Beratung E

Hanere Absc hlussquote
Cptimiarie Prozesse
Bis zu Zeiterspamis

Guten Morgen,
Bernhard!

Hewigkeiten

ypesicilichas
Dasnboard

Digiabe Kunderakts
ﬁ Mehmspartenabschiuts
g Ciptimisr e Fragebigen

- telp-Ceontel

@ Die neue Advisory-Suite von Thinksurance: Worauf diirfen Sie sich freuen?

LERNEN SIE THINKSURANCE

NEU KENNEN!

Digitales Gewerbecenter der Netfonds Gruppe mit optimierten Funktionen

Viele unserer angeschlossenen Vermitt-
ler:iinnen kennen unser Digitales Ge-
werbecenter Thinksurance bereits. Der
Relaunch auf der Plattform sollte Anlass
genug sein, hier nochmals auf die Vor-
zlige dieses Service hinzuweisen. Auch
wenn Sie Thinksurance schon kennen,
lohnt sich ein neuer Blick auf die Platt-
form. Der Relaunch uberzeugt uns mit
seinem Fokus auf die Vermittlerpraxis.
In unserem Digitalen Gewerbecenter
Thinksurance vereint sich alles, was Sie
fir eine erfolgreiche Gewerbeberatung
benotigen. Sie finden fir samtliche
Risiken entweder sofort einen passen-
den Tarif oder haben die Moglichkeit,
eine Ausschreibung zu starten. Diese
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Zur Einzelschulung
kénnen Sie gern einen
eigenen echten Fall aus
dem Vertrieb mitbringen.

wird von erfahrenen Underwriter:innen
begleitet, welche fir Rickfragen direkt
Uber das Gewerbecenter oder auch
telefonisch zu erreichen sind.

Sie haben in einem System eine Be-
darfs- und Risikoanalyse und kénnen auf
Wunsch auch eine Durchschnittspramie
errechnen lassen. Samtliche Vorgange
werden dauerhaft fur Sie gespeichert

und sind in der digitalen Kundenakte
jederzeit abrufbar. Rickfragen zum
Antrag und Ihre Antworten darauf laufen
ebenfalls Uber dieses Portal.

Erfolgreich arbeiten

ohne Medienbriiche

Auch die Ubermittlung von Unterlagen
an die Kund:innen wird hier direkt von
Ilhnen veranlasst. Den Abschluss tatigen
Sie direkt im Digitalen Gewerbecenter
Thinksurance. Dabei wird das Bera-
tungsprotokoll automatisch erstellt und
in der Kundenakte hinterlegt. Somit gibt
es an keiner Stelle einen Medienbruch -
auler vielleicht den Griff zum Telefon.
Da Stillstand bekanntlich Rickschritt

einBlick Ausgabe 1/2022



bedeutet, hat sich Thinksurance trotz
immer intensiverer Nutzung durch die
Vermittler:innen nicht ausgeruht und das
Portal noch intuitiver und nutzerfreund-
licher gemacht. Im Marz dieses Jahres
prasentierte sich das Portal in neuem
digitalen Auftritt mit zahlreichen Opti-
mierungen bei den Funktionen (siehe
Kasten).

Weitere Neuerungen waren bei Redakti-
onsschluss dieser Ausgabe noch nicht
fertig, sollten aber beim Lesen dieser
Zeilen bald oder bereits verflgbar sein.
Dazu gehort eine Wissensdatenbank
(Vertriebscenter) mit Vertriebsmate-
rialien, Spartenwissen und Schadens-
beispielen, die standig erweitert wird.
Zudem wird die Erstellung einer Risiko-
analyse nach DIN 77235 moglich sein.
Diese ist vielen unserer Vermittler:innen
bereits durch unser Programm FINOSO
bekannt.

VERSICHERUNGEN

Was Thinksurance bereits fiir Sie optimiert hat

Neuerungen bei den Risikobdgen

Der Risikobogen erscheint in neuem Design und wird auf einer Seite angezeigt -
also nicht mehr wie bisher gesplittet.

Mehrere Risiken/Tarife/Versicherer kénnen nun auf einmal eingegeben werden,
dadurch fallen Doppeleingaben weg.

Fir einige Bereiche wird es objektorientierte Fragebogen geben,
um zum Beispiel einzelne Maschinen einzugeben.

Die Funktion ,PDF-Fragebogen erstellen” wird in ,Drucken” umbenannt.

Der Bearbeitungsfortschritt lasst sich im Fragebogen nun besser nachverfolgen und
ein spateres Fortsetzen erfolgt an passgenauer Stelle.

Der Risikobogen kann noch immer direkt durch Kund:innen ausgefiillt werden. Allerdings nennt
sich die Ubermittlung nicht mehr ,Risikoerfassung @ home*, sondern nun ,mit Kunden teilen”.

Weitere Neuerungen

Die Funktion zur Berechnung einer Vergleichspramie ist nun deutlicher zu erkennen.
Beim Tarifvergleich kann auch der Alttarif einbezogen werden.
Die Datenspeicherung erfolgt automatisch, damit nichts verloren gehen kann.

Bisher gab es nur eine Liste mit Vorgangen. Jetzt kann iiber die Kund:innen
oder iiber die Beratung in bestehende Berechnungen gesprungen werden.

Jedem bzw. jeder Kund:in sind auch bisherige Antrage tiber Thinksurance zugeordnet.

Jeder Beratung kann ein individueller Name gegeben werden -
zuvor war es eine festgelegte ID-Nummer.

Kostenlose Einzelschulungen

Mit Netfonds und Thinksurance lassen
Sie kein Gewerbegeschaft mehr liegen.
Falls Sie beim Kennenlernen der Platt-
form noch Hilfe wiinschen, melden Sie
sich gern bei uns. Sie kbnnen Uber uns
kurzfristig kostenlose Einzelschulungen
buchen, um die Dienstleistung mit allen
ihren Kniffen und Moglichkeiten von vorn

bis hinten zu erkunden. Zudem konnen
Sie zur Schulung einen eigenen echten
Fall mitbringen. Somit haben Sie am
Ende des Termins nicht nur alle notwen-
digen Kenntnisse erworben, sondern
auch gleich lhren Vertriebsvorgang
erfolgreich eingetitet.

Probieren Sie die Plattform unbedingt
aus. Beginnen Sie zum Beispiel mit einer
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@ Content Area: Der Risikofragebogen wird nun nicht mehr auf mehreren Seiten gesplittet
angezeigt. Alle Fragen werden auf einer Seite, iiber die Scroll-Funktion oder alternativ das
Navigationsmenii auf der linken Seite angezeigt.

kleinen Betriebshaftpflichtversicherung,
machen dann weiter mit der passenden
Inhaltsversicherung und erkennen Sie,
dass auch Cyber kein Hexenwerk ist.
Sie haben Fragen, Anregungen oder
Wilnsche? Kontaktieren Sie uns vom
Netfonds-Sach-Team gern unter Telefon
(0 40) 82 22 67-421 oder per E-Mail unter
sachanfrage@netfonds.de. mg

lhre Ansprechpartner

Michael Gaubatz
Produktmanager Sachversicherungen

mgaubatz@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-421

Vincent Foermer
Teamlead Strategic Partner Management

vincent.foermer@thinksurance.de
Telefon: (0 69) 204 36 95-463
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ADVERTORIAL

FLEXIBLER SBU-SCHUTZ
DER INTERRISK

Mit erweitertem Leistungskatalog weiter auf der Uberholspur

Die InterRisk offeriert attraktive wie
mehrfach pramierte selbststandige
BU-Ldsungspakete (SBU), mit denen
sich quasi Gber alle Berufs- und Alters-
gruppen hinweg hervorragende Absi-
cherungsmoglichkeiten abbilden lassen
— beginnend mit dem EcoPlan fir junge
Menschen und Berufseinsteiger Gber
das klassische XL-Konzept bis hin zum
pramierten Top-Schutz mit innovativen
Zusatzleistungen (XXL-Version). Dane-
ben unterstreichen zahlreiche Auszeich-
nungen von unabhangiger Seite — etwa
von MORGEN & MORGEN, softfair oder
infinma — Qualitat, Transparenz und vor
allem Pramienstabilitat seit Produktlini-
enstart der SBU-Angebotswelt 2002.

Rundum lberzeugend
dank Beitragsstabilitat,
maximaler Flexibilitat
und Transparenz.

Zeitgemal: passgenau in
allen Berufsphasen
Das InterRisk SBU-Angebotsuniversum
eroffnet absolute Flexibilitat in Sachen
Vertragsgestaltung und Neujustierung.
So finden sich nebst vielen Gestaltungs-
moglichkeiten wahrend der Vertragslauf-
zeit im Leistungskatalog unter anderem
attraktive Anpassungsoptionen OHNE (1)
erneute Gesundheitspriifung, wie etwa:
® NEU: Tarifwechseloption vom Tarif XL
in den Tarif XXL innerhalb von zehn
Jahren nach Vertragsabschluss (ma-
ximal bis zum 50. Lebensjahr)
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Stabile Beitrage, fair kalkuliert!

Beispiel: Geschiftsfiihrer/in

(EA: 30 Jahre - LZ bis 67 Jahre)"**

Hohe der BU-Rente (monatlich) 1.000€
Monatlicher Beitrag im XL-Konzept 4373 €
Monatlicher Beitrag im XXL-Konzept 50,42 €

InterRisk Wl

VIENNA INSURANCE GROUP

Beispiel: Erzieher/in
(EA: 20 Jahre - LZ bis 67 Jahre)*

Hohe der BU-Rente (monatlich) 1.000€
Monatlicher Beitrag im XL-Konzept 60,91 €
Monatlicher Beitrag im XXL-Konzept 70,23 €

® Verlangerungsoption (sofern ur-
springlich anvisierte Vertragslaufzeit
kiinftig nicht mehr reichen sollte)

® neben zahlreichen Nachversiche-
rungsgarantien zusatzliche Verlan-
gerungsoption auch tber das 67.
Lebensjahr hinaus bei Erhchung des
Regelrenteneintrittsalters

Verbraucherfreundlich:

auch beim Beitrag!

Zu alledem kennzeichnet eine durchgan-
gig faire Preiskalkulation, verbunden mit
zertifizierter Beitragsstabilitat (infinma,
Stand 07.2021), die SBU-Tarifwelt der
InterRisk — so wurde seit tUber 20 Jah-
ren (1) keine Anpassung der BU-Pramien
vorgenommen. Insofern nicht nur in
unseren Augen ein weiteres schlagendes
Argument pro SBU der InterRisk!

Unbiirokratisch:

»Gutes noch besser machen«

Unter selbigem Motto lassen das breit
gefacherte Assistance-Leistungsspek-
trum wie auch dazugehorige SBU-
Bedingungswerke kundenseitig kaum
mehr Winsche offen. Nebst unkompli-
zierter Antragsbearbeitung, generellem
alters- wie berufsunabhéngigem Verzicht

*Stand: 31.01.22, " mit Biirotatigkeit (mehr als 75 %) und Fiihrungsverantwortung (mehr als 5 Mitarbeiter)

auf abstrakte Verweisung sowie Bei-
tragserhohungsverzicht (§ 163 VVG) im
Tarif XXL und einer AU-Klausel, wurden
weitere attraktive Neuerungen und (X)XL-
Bestleistungen implementiert, wie etwa:
® Verzicht auf Umorganisation bei
Selbststandigen mit weniger als
funf Mitarbeitern
® Verzicht auf Priifung auch von
Hobbys und Beruf im Rahmen der
Nachversicherung
® schnelle Leistung bei standigem Roll-
stuhlbedarf (bis zu 15 Monatsrenten)

Daher unser Tipp: Uberzeugen auch Sie
sich am besten noch gleich heute Gber
die mehrfach ausgezeichnete SBU-Tarif-
welt der InterRisk. Die komplette
Leistungstbersicht finden Sie unter:
www.interrisk.de/berufsunfaehigkeit m

lhre Ansprechpartnerin

Kornelia Sallmon
Stellvertretende Abteilungsleiterin
Vertrieb und Betreuung Pools/Verbiinde

vermittlerservice@interrisk.de
Telefon: (06 11) 27 87-381

einBlick Ausgabe 1/2022
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ZU 100 PROZENT
EIN ALLESKONNER

Zahnzusatztarif CEZE der Continentale Krankenversicherung

Der Zahnzusatztarif CEZE der Conti-
nentale Krankenversicherung ist ein
Alleskonner. Er bietet gesetzlich Versi-
cherten einen umfassenden Rundum-
schutz. Dazu zahlen etwa 100 Prozent
Leistung bei Zahnersatz und Zahnpro-
phylaxe. Und das ganz ohne Wartezeit.
Die Stiftung Warentest wirdigt dies mit
der Bestnote. Mit dem CEZE hat die
Continentale im Zahnbereich nun fir
jeden Bedarf ein passendes Angebot
parat. Denn wahrend die etablierten
Tarife CEZK und CEZP Lésungen im Mit-
telklasse- und im gehobenen Segment
darstellen, deckt CEZE das Hochleis-
tungssegment ab.

Beitrage auch im Alter bezahlbar

Alle drei Tarife sind nach Art der Leben
kalkuliert und dadurch besonders nach-
haltig. Die gebildeten Rickstellungen
sorgen daflr, dass die Beitrage auch im
Alter bezahlbar bleiben. So nimmt CEZE

Beste Griinde fiir CEZE

® Exklusiver Rundumschutz
mit 100 Prozent Leistung
® Keine Wartezeiten
@ Kalkulation nach Art der Leben

® Top Marktposition und Bestnote
bei Stiftung Warentest

Stiftul
SEHR GUT (0,5)

Zahnzusatziarf CEZE

o Prosfubtfindar
Zshnrunatrnsriichanngen

rd#entlich: 31912021
e teul da

® Kieferorthopddie-Leistung fur Kinder
zusammen mit der Junior-Police CEJ

21PULs

® Schlanker Antragsprozess

eine ausgezeichnete Marktposition ein.

Auch im Vergleich mit Tarifen, die nach
Art der Schaden kalkuliert sind.

Bestnoten von der Stiftung Warentest
Das bestatigte gerade erst die Stiftung
Warentest. Sie bewertete den CEZE in
allen getesteten Bereichen mit der jewei-
ligen Hochstnote 0,5. Der Tarif wurde
daher mit der Gesamtnote ,sehr gut”
ausgezeichnet.

100 Prozent Leistung

Mit dem CEZE kann sich der Kunde auf
einen umfassenden Leistungskatalog
verlassen: Inklusive der GKV-Vorleistung
erstattet die Continentale die Kosten
sowohl fiir die Regelversorgung als auch
die privatzahnarztliche Versorgung zu
100 Prozent. Wichtige Zahnbehandlun-
gen und Prophylaxemalinahmen sind
ebenfalls zu 100 Prozent abgesichert.
Auch Leistungen fir die professionelle
Zahnreinigung, die Fissurenversiegelung
und zahnaufhellende MaRnahmen wie
Bleaching sind zu 100 Prozent bis maxi-

Continentale

mal 250 Euro jahrlich erstattungsfahig.
Implantate sind tariflich in unbegrenzter
Zahl eingeschlossen.

Behandlungen beim Zahnarzt sind
zudem haufig mit Schmerzen verbun-
den. CEZE-Versicherte kdnnen neben
der klassischen Narkose auf besondere
schmerzlindernde MaRnahmen zurlck-
greifen. Von der Lachgas-Sedierung
dber die Akupunktur bis hin zur Hypnose
leistet der Tarif 100 Prozent bis maximal
250 Euro.

Ein wichtiger Punkt beim CEZE der
Continentale ist zudem die Wartezeit —
denn die gibt es nicht. Der Schutz fir die
Kunden besteht also sofort.

Leistungsstaffel reduzieren

Eine Seltenheit am Markt: Die Dauer der
Leistungsstaffel fir Zahnersatz kann
unter bestimmten Voraussetzungen fur
Wechsler von anderen Versicherern von
vier auf zwei Jahre gekirzt werden.
Moglich wird das, wenn der Kunde eine
unmittelbare Vorversicherung nach-
weist. Diese muss seit mindestens drei
Jahren bestehen und mindestens 80
Prozent flr privatzahnarztlichen
Zahnersatz leisten. Bei Unféllen entfallt
die Staffelung komplett. m

lhre Ansprechpartnerin

Daniela Reimers
Maklerberaterin

daniela.reimers@continentale.de
Telefon: (0173) 560 48 33
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RIDE FREE, RIDE SAFE!

Netfonds-Biker Andreas Hoffbauer zur anstehenden Motorradsaison

= o

Die Tage werden langer und das Kribbeln
wird starker — auch bei Netfonds haben
wir einige aktive Motorradfahrer:innen,
die dem Friihling entgegenfiebern. Wir
warten auf die ersten Sonnenstrahlen,
um wieder Uber die Landstralten zu crui-
sen und uns die frische Luft um die Nase
wehen zu lassen. Im Gegensatz zum
Auto fihlt man das Fahren intensiver, die
Temperaturveranderungen, wenn Sonne
und Schatten sich abwechseln, die sich
verandernden Gerlche von Feldern und
Waldern — es wird einfach wieder Zeit,
dass ich mit meiner 33 Jahre alten Kiste
wieder auf die Strafle komme.

Aber zum Start jeder Motorradsaison
kommen auch wieder die Schreckens-
nachrichten mit Verkehrsunfallen unter
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Beteiligung von Zweiradfahrer:innen.
Glicklicherweise sinken die Zahlen in
den letzten Jahren etwas (siehe Gra-
fik). Im Verhaltnis zu den gemeldeten
Kraftradern von rund 17 Millionen sind
zwar lediglich 1,5 bis 1,8 Prozent in einen

Der Saisonstart ist der
perfekte Zeitpunkt fiir den
Kundenkontakt.

Unfall verwickelt, aber jeder einzelne ist
zu viel. Dennoch relativiert dieser Anteil
an den gesamten Motorradfahrer:innen
auch die Aussage, jene seien verriickte
Raser:innen.

Ich selbst fahre Motorrad, seit ich mit

16 Jahren den Fihrerschein 1b besitze.
Ich habe viele Urlaubsfahrten mit dem
Motorrad unternommen, tolle Ziele in
Deutschland angefahren, Iangere Touren
in kleineren und groReren Gruppen in
Europa bewaltigt. Unter anderem bin

ich in einer Gruppe von 113 Maschinen
von Oslo nach Lillehammer und dann in
kleineren Gruppen quer durch Norwegen
gefahren. Wir sind mit 15 Motoradern die
Alpen hoch und runter, zu tollen Treffen
in Italien an den Gardasee oder auch
nach Faak am See in Osterreich. Schén
mit funf Maschinen durch Stdfrank-
reich Uber Andorra die spanische Kiste
runter, zum Treffen in Castellon kurz vor
Valencia.

einBlick Ausgabe 1/2022



Vorbereitungen zum Saisonstart

Auf all meinen Touren hatte ich - toi, toi,
toi — noch keinen nennenswerten Unfall.
Es gab indes genug brenzlige Situatio-
nen, oft wurde ich von Autofahrer:innen
dbersehen, manchmal habe ich mich
auch ver- oder Uberschatzt. Das ist
gerade zum Saisonanfang ein grofRes
Problem. Das Motorrad stand wochen-
oder monatelang in der Garage, daher
ist es vor dem Saisonstart ganz wichtig,
sich und sein Bike vorzubereiten und
die Technik zu tberprifen. Reifen und
Bremsen und Licht gehéren zu den wich-
tigsten Komponenten, die die Sicherheit
garantieren.

Die Grlinde fur viele Unfalle sind neben
,<Ubersehen werden" oft Fahrfehler der
noch ungetibten Motorradfahrer:innen,
die zu Beginn der Saison ihre Fahigkeiten
gerne mal Uberschatzen. Diese Gefahr
besteht auch fir gelibte Fahrer:innen
nach der langen Winterpause. Meist
hilft ihnen die langjahrige Erfahrung,
diese Situationen erfolgreich zu meis-
tern. Daher ist es wichtig, sich zunachst
einmal wieder an das Fahrverhalten der
Maschine zu gewohnen und sich an das
personliche Fahrvermogen der letzten
Saison wieder langsam heranzutasten.
In den ersten Jahren habe ich regelma-
Rig mit unserer Gruppe jedes Jahr zum
Saisonstart ein Fahrsicherheitstraining

Unfille mit Kraftradern in Deutschland
32.000
31.000
30.000
29.000
28.000

27.000

26.000

und einen speziellen Erste-Hilfe-Kurs fur
Motorradfahrer:innen absolviert. Denn
nur die Routine gewahrleistet Sicherheit.

Vielfiltige Beratungsansitze

Was der Saisonstart noch mit sich
bringt, ist der perfekte Zeitpunkt fiir
den Kundenkontakt. Fur Kund:innen, die
Motorrad fahren, ist nicht nur die Kfz-
Versicherung wichtig und notwendig,
darlber hinaus ergeben sich noch viel
mehr Beratungsansatze. Das Thema
Unfallzahlen ist geradezu pradestiniert
fur die Ansprache zu anderen Produkten
(siehe Kasten rechts).

Alle diese Absicherungen haben eines
gemeinsam: Hoffentlich brauchen wir
sie nie, aber wenn doch, ist es sehr gut,
sie zu haben. Vielfaltige Unterstitzung
zu den einzelnen Themen bekommen
Sie in unseren entsprechenden Fachab-
teilungen.

Das Team Lebensversicherung erreichen
Sie unter Telefon (0 40) 82 22 67-448,
E-Mail lvanfrage@nefonds.de. Das Team
Krankenversicherung steht Ihnen unter
Telefon (0 40) 82 22 67-449, E-Mail
kvanfrage@netfonds.de, zur Verfiigung.
Das Team Sachversicherung freut sich,
Ihnen unter Telefon (0 40) 82 22 67-421,
E-Mail sachanfrage@netfonds.de,

zu helfen.

Ride free, ride safe! ah

2017 2018

2019 2020

VERSICHERUNGEN

Diese Produkte sind fiir
Motorradfahrer:innen interessant

Kostengiinstige Mindestabsicherung fiir den
schlimmsten Fall, zum Beispiel eine Quer-
schnittslahmung nach einem Sturz

Schwere Stiirze, komplizierte Briiche, lange
Heilung, da kann es schon mal eng werden
ohne zusatzliche Leistungen einer Krankenta-
gegeldabsicherung.

Wenn man nach dem Unfall seinen Job nicht
mehr ausiiben kann, kann man wenigstens
das finanzielle Desaster abmildern bzw.
kompensieren.

Wenn es zum Schlimmsten kommt, sollen
wenigstens Partner:in respektive die

Familie abgesichert sein. Hier gibt es einige
Gesellschaften, die humaner mit dem Hobby
Motorradfahren umgehen als andere.

Hier ist nicht nur der Verkehrsrechtsschutz
wichtig, fiir eventuelle Streitigkeiten rund um
den Unfall. Wichtig kénnen auch die anderen
Bereiche sein, wie zum Beispiel Berufsrecht
bei Arger mit dem Arbeitgeber durch langeren
Ausfall oder das Verwaltungsrecht bei Proble-
men mit Reha-MaBnahmen etc.

Wenn Ihre Kund:innen ein Bike besitzen, das
alter als 30 Jahre ist, so wie meines, dann
konnen Sie sich mit ihnen tber die richtige Ab-
sicherung ihres Liebhaberstiicks unterhalten.

Einige Gesellschaften sichern in der Vollkasko
auch die Schutzbekleidung mit ab, hier gibt es
verschiedene Anbieter mit unterschiedlichen
Zusatzleistungen.

lhr Ansprechpartner

e '1
v
Andreas Hoffbauer

Vertriebsmanager Sachversicherungen

ahoffbauer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-266
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NURNBERGER BU-

VERSICHERUNG4FUTURE

NURNBERGER

VERSICHERUNG

BetterDoc ist jetzt automatisch bei allen Einkommensschutz-Produkten dabei

Die NURNBERGER
Berufsunfahigkeitsver- 8"
sicherung Uberzeugt
seit jeher mit starken
Leistungen und fairem
Preis. FUr die Berufs-
unfahigkeitsversiche-
rung4Future hat der
Einkommensschutz-
Versicherer noch wei-
ter gedacht. So lasst
sich der BU-Schutz
jetzt noch flexibler an
die Lebenssituation
anpassen.

Bei Berufsstart nach
Studium oder Ausbil-
dung kann die BU-Rente mit der ,Be-
rufseinsteigergarantie” um 100 Prozent
erhdht werden (bis maximal 3.000 Euro
monatlich innerhalb von zwolf Monaten
nach dem Berufseinstieg). Alternativ

ist es moglich, eine bisher noch nicht
eingeschlossene Dynamik mit bis zu

5 Prozent jahrlich hinzuzufigen. Mit der
,Karrieregarantie” kann die BU-Rente bei
Gehaltssteigerungen ab 5 Prozent flexi-
bel an die Karriere angepasst werden.
Diese Option richtet sich an Kunden mit
einer versicherten BU-Rente von mindes-
tens 3.000 Euro im Monat.

Zusatzlich gibt es eine Upgrade-Option:
Es besteht die Moglichkeit, die Zusatz-
bausteine Arbeitsunfahigkeits-Schutz
und/oder Pflege-Schutz in den ersten
fiinf Jahren nach Versicherungsbeginn
flexibel einzuschlieBen (bis zum 40.
Geburtstag). Alle drei Optionen kénnen
ohne erneute Risikopriifung ausgetibt
werden.
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Gesundheits-App Coach:N
Mit der BU4Future kdnnen Kunden
Coach:N kostenfrei in ihrem Alltag

nutzen. Mehr als 3.000 digitale Gesund-
heitskurse zu den Themen Bewegung,
Achtsamkeit und Erndhrung sorgen fir
ein breites Spektrum an Trainingsmaog-
lichkeiten. Man kann sogar eine Erstat-
tung von bis zu 100 Euro im Jahr durch
das Absolvieren zertifizierter Kurse
erhalten.

Spezialisten-Service BetterDoc

Die Behandlung einer komplexen Er-
krankung und/oder das Einholen einer
arztlichen Zweitmeinung: BetterDoc fin-
det den passenden Arzt fUr die jeweilige
Erkrankung. Dieser Service ist auto-
matisch bei allen Einkommensschutz-
Produkten dabei und kann wahrend der
gesamten Vertragslaufzeit unbegrenzt
genutzt werden. Durch die Kombination
der BU4Future mit dem Ernstfallschutz

fur schwere Erkrankungen wird der
BU-Schutz nicht nur qualitativ erweitert,
sondern es ermdglicht gleichzeitig deren
Kindern den Zugang zu BetterDoc.

Fokus auf nachhaltige Kapitalanlagen
Fur die BU4Future investiert die NURN-
BERGER mit besonderem Fokus auf die
drei Bereiche Umwelt, Soziales und gute
Unternehmensfihrung. Die Investition in
nachhaltige Kapitalanlagen erfolgt dabei
mindestens in Hohe der Deckungsrick-
stellung. m

lhr Ansprechpartner

.

Patrick Trinckert
Landesdirektion Maklervertrieb
patrick.trinckert@nuernberger.de
Telefon: (0911) 531-47 63

einBlick Ausgabe 1/2022



PASST IMMER UND FUR ALLE

ADVERTORIAL

Betriebliche Altersversorgung mit Swiss Life Maximo

Die Plattformldsung mit dem Tarif Swiss
Life Maximo reduziert spurbar die
Komplexitat in der betrieblichen Alters-
versorgung (bAV) fir Arbeitgebende. Die
fondsgebundene Rentenversicherung
ist so individuell wie vielseitig, bildet
unterschiedlichste Anforderungen von
Kundinnen und Kunden sowie Markt-
bedingungen perfekt ab und kann alle
Maglichkeiten staatlicher Forderung in
der bAV nutzen.

Eine Produktplattform fiir alles:

Swiss Life Maximo

Dieser Aufwand entfallt mit Swiss Life
Maximo. ,Da wir auf einen einzigen

Tarif setzen, kdnnen wir sowohl die
initiale Umsetzungsphase als auch

die laufende Vertragsverwaltung fir

die Arbeitgebenden extrem schlank
gestalten — das spart Zeit, Aufwand und
damit Kosten, erhoht aber gleichzeitig
den Nutzen®, sagt Stefan Holzer, Leiter
Versicherungsproduktion von Swiss Life
Deutschland. Maximo richtet sich an alle
Beschaftigten von 15 bis 65 Jahren. Die
Versorgungslosung eignet sich fir ge-
schaftsflihrende Gesellschafter/-innen
genauso gut wie flr Einzelpersonen und
Kollektiv-Losungen.

Sicherheit und Flexibilitat wahrend
der gesamten Vertragslaufzeit

Die fondsgebundene Rentenversiche-
rung Swiss Life Maximo verbindet das

Beddrfnis der Menschen nach Sicherheit
und Rendite bei ihrer Altersvorsorge —
denn das intelligente Anlagekonzept er-
maoglicht nicht nur weiterhin stark nach-
gefragte Garantien, sondern eroffnet
gleichzeitig attraktive Renditechancen
am Kapitalmarkt. Daflr stehen mehrere
aktiv gemanagte Anlagestrategien sowie
Uber 90 Einzelfonds und Fondsportfolios
zur Verfligung. Die sorgen fur hochste
Flexibilitat bei der Kapitalanlage. Seit
Kurzem sind nun sogar nachhaltige,
ESG-konforme Fonds von Swiss Life
Asset Managers und weiteren Fondsge-
sellschaften verfigbar.

Swiss Life Maximo realisiert

alle bAV-Highlights

Auf die zukinftige Rentenhche kann
man sich verlassen, denn eine garantier-
te Mindestrente und ein bereits zum
Vertragsbeginn garantierter Rentenfak-
tor werden vereinbart. Fiir den Rentenbe-
ginn besteht eine mindestens 80-prozen-
tige Beitragsgarantie. Eine wahlweise
automatische oder manuelle Gewinnsi-

F

SwissLife

Die Highlights im Uberblick

® Swiss Life Maximo ist eine Komplettlosung

® Intelligente Kombination aus
Renditechancen und Garantien

® Vertraglich garantierte, mindestens
80-prozentige Beitragsgarantie

® GroBRe Auswahl an Anlagestrategien und
Investmentfonds inklusive nachhaltiger,
ESG-konformer Fonds

® Geeignet fiir Mitarbeitende zwischen
15und 65 Jahren sowie Fiihrungskréfte,
leitende Angestellte und GGF-Versorgung

® Anwendbar fiir Einzelvertrage
oder ganze Belegschaften

® Entgeltumwandlung oder
arbeitgeberfinanziert

® Festzusage oder gehaltsdynamische
Zusage

® Garantierter Rentenfaktor bei
Vertragsabschluss

cherung, ein Ablaufmanagement vor
Rentenbeginn sowie die Glnstigerpri-
fung zum Rentenbeginn sorgen flr
zusétzliche Sicherheit. Eine gehaltsdyna-
mische Zusage ist ebenso moglich wie
die optionale garantierte Rentensteige-
rung ohne Anpassungsprifungspflicht
nach § 16 BetrAVG. Darlber hinaus
besteht flr Unternehmen kein Nachfi-
nanzierungsrisiko dank einer beitragsori-
entierten Leistungszusage (bolLz). m
Weitere Informationen finden Sie unter:
http://www.swisslife.de/maximo-bav

lhr Ansprechpartner

Maurice Bertke
Vertriebsmanager Nord
maurice.bertke@swisslife.de
Telefon: (0151) 16 17 70 56
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DIE RISIKOLEBEN DER

LV 1871 GIBT SICHERHEIT

HELVISTT

Drei leistungsstarke Varianten fiir eine bedarfsgerechte Absicherung

Mit drei bedarfsgerechten Varianten

der Absicherung und umfassenden
Leistungen finden Kunden schnell die
passende Losung fur ihre Lebenssitua-
tion. Ob Familie, Immobilienkaufer oder
Unternehmer, mit der RisikoLeben der LV
1871 kann jeder die Versorgungslicke
im Todesfall schlielten.

Moderner Todesfallschutz mit gutem
Preis-Leistungs-Verhiltnis

Zur Auswahl stehen eine Risikolebens-
versicherung mit gleichbleibender
Versicherungssumme (Tarif RT) und mit
gleichmaBig fallender Versicherungs-
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summe (Tarif R2). Drei umfangreiche,

aufeinander aufbauende Varianten
ermdglichen es, je nach Lebenssituation,
den passenden Schutz zu finden: Risiko-
Leben Basis, RisikoLeben Comfort und
RisikolLeben Premium. Der Basistarif bie-
tet neben der Todesfallleistung eine Vor-
ableistung und eine Nachversicherungs-
garantie. Der Comforttarif beinhaltet
darlber hinaus die Nachversicherungs-
garantie Plus, die Sofortleistung und die
Verlangerungsoption. Der Premiumtarif
umfasst alle zuvor genannten Leistun-
gen und bietet mit dem Familienschutz
und der Extraleistung Pflege einen zu-

séatzlichen Schutz fur Familien bzw. fur
den Fall der Pflegebeddirftigkeit.

Absicherung jederzeit anpasshar
Kunden konnen ihre Absicherung jeder-
zeit nachtraglich andern — innerhalb der
ersten flnf Jahre nach Versicherungs-
beginn sogar ohne erneute Risikopru-
fung. So kann sich jeder bedarfsgerecht
absichern.

Vereinfachte Risikopriifung

fiir viele Kunden

Ein besonderer Service ist die verein-
fachte Risikopriifung mit wenigen und
verstandlichen Risikofragen: fur junge
Leute bis 35 Jahre, bei Immobilienneuer-
werb, Praxis-, Kanzlei- oder Existenz-
grindung, fUr junge Eltern und bei
Abschluss einer privaten Krankenvollver-
sicherung. AuRerdem sind hohe
Versicherungssummen ohne éarztliches
Zeugnis moglich. m

Vermittlern steht fiir die Kundenanspra-
che und Beratung ein umfassendes
Marketingpaket zur Verfligung — alle
Infos dazu unter: https://www.lv1871.de/
Iv/partner/risikoleben-vertriebsaktionen/

lhre Ansprechpartnerin

~
Nicole Trondle
Bezirksdirektorin

nicole.troendle@Iv1871.de

Telefon: (0 40) 303 72 00
Mobil: (0151) 15 83 05 06

einBlick Ausgabe 1/2022
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I NETFONDS

DIE COMPLIANCE-ABTEILUNG STELLT SICH VOR

\ AR
@ Top-Expertise: Joachim Wehnsen,
Melanie Rohde und Marco Anders (rechts)

Das Team in der Partneranbindung und
-betreuung besteht derzeit aus drei
Mitarbeitenden (siehe Statements unten)
und ist Teil der Compliance-Abteilung
bei der NFS Netfonds Financial Ser-

vice GmbH. Auch wir leben Beratung:
Zwischen Vertragsgestaltung und

Ihrer Registrierung durch uns bei der
BaFin unterstitzen wir Sie gerne bei
aufsichtsrechtlichen und Compliance-

einBlick bat die Mitarbeiter:innen aus der Compliance der Netfonds-Gruppe um
aktuelle Statements zu ihren Aufgaben und dem Service fiir Partner:innen.

Marco Anders

»Seit 1. Januar 2022 unterstitze ich die
Partneranbindung und -betreuung bei der
NFS Netfonds Financial Service GmbH.
Aufgrund meiner Tétigkeit in verschie-
denen Positionen und Funktionen in
global agierenden Finanzinstituten freue
ich mich sehr, meine Kenntnisse und
Erfahrungen hier direkt fiir Sie einbringen
zu konnen. Gerne stehe ich lhnen als An-
sprechpartner rund um das »Onboarding«
und in Compliance-relevanten Fragestel-
lungen zur Verfligung.«

Joachim Wehnsen

»lch freue mich, dass die NFS rechtzeitig
Mitarbeiter:innen fiir die NFS-Partneran-
bindung und -betreuung gewinnen konn-
te. Bei unseren Partner:innen bedanke ich
mich flr die gute Zusammenarbeit und
die offenen Gespréche auch bei Compli-
ance-Besuchen in den Raumlichkeiten
unserer Partner:innen.«

relevanten Fragestellungen im Rahmen
des Anbindungsprozesses. Die Themen
konnen hierbei sehr vielfaltig sein: ,Gibt
es etwas zu beachten, wenn ich kiinftig
eine Person im Backoffice beschaftigen
mochte?” oder ,Welche Nebentatigkeiten
muss ich der NFS Netfonds Financial
Service GmbH melden?” oder ,Ist bei der
Meldung personlicher Geschéfte etwas
zu beachten?”

Melanie Rohde

»Als Compliance-Mitarbeiterin bin ich fir
die Partneranbindung und -betreuung
zustandig und Ubernehme hiermit einen
Teil der Aufgaben von Herrn Wehnsen.
Seit Beginn meiner Tétigkeit bei der NFS
Netfonds Financial Service GmbH konnte
ich bereits viele interessante und offene
Gesprache mit unseren Berater:innen
fuhren. Die vielen Anforderungen missen
erfullt werden und kdnnen eine Heraus-
forderung darstellen. Gern stehe ich

hier zuverlassig an der Seite unserer
Berater:innen und freue mich auf einen
weiterhin offenen Austausch, tolle Ge-
sprache und eine gute Zusammenarbeit.«

PRINT ODER DIGITAL

Fir jede:n etwas dabei

Sie halten ein Magazin noch gerne in der

Hand und fihlen das Papier, wahrend
Sie es lesen? Oder ist es Ihnen wichtiger,
von unterwegs oder zwischendurch mal
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https://
netfonds.de/
netfonds_
online_medien

g

=

einen interessanten Artikel zu lesen?
Alle unsere Magazine erhalten Sie ab
sofort gesammelt an einem Ort: in der
Marketing-Rubrik auf fwPRO. Wir haben

fur Sie eine Sammlung zusammenge-
stellt, in der Sie alle bisherigen Ausgaben
der einBlick und unsere Sonderausga-
ben vorfinden. Sie erhalten dadurch
einen schnelleren Zugriff, konnen die
Magazine auch von unterwegs auf lhrem
Smartphone oder Tablet lesen und lhren
Kund:innen die Magazine bei Bedarf per
Link weiterleiten. Kiinftig werden auch
unsere Broschiren digital abrufbar sein.
Fur mehr dazu siehe QR-Code links.

Bei Fragen oder Anmerkungen schreiben
Sie uns bitte gerne eine E-Mail direkt an
marketing@netfonds.de oder rufen Sie
uns an unter (0 40) 82 22 67-0.

lhr Netfonds-Marketing-Team

einBlick Ausgabe 1/2022
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Wir ehren unsere langjahrigen Mitarbei- JUB”_AEN BEl DER NETFONDS GRUPPE

ter:innen. Von 5 bis hin zu 15 Jahren
Betriebszugehorigkeit bei der Netfonds
Gruppe oder bei einer ihrer Tochter-
gesellschaften: Liebe Kolleg:innen, in
diesem Zeitraum habt Ihr viele Entwick-
lungen miterlebt, Euer Engagement und
Euer Bestes gegeben und zu unserem

Erfolg beigetragen. Wir mochten uns
5 Jahre:

Elsa
Domeland,
Antrags-
management
Versicherun-
gen (Team-
leitung)

bei Euch flir Eure langjahrige Mitarbeit,
Treue und Loyalitat der Netfonds Gruppe
gegenulber herzlich bedanken! Wir
freuen uns, Euch an Bord zu haben -
weiterhin auf eine erfolgreiche, gute und
kollegiale Zusammenarbeit!

®

5 Jahre:
Franziska
Pohl,

Key Account
Versiche-
rungen

G

5 Jahre:

Sahin G) G)
Sehriban, 15 Jahre: 5 Jahre:
Vertrags- Guido Tom Wiese,
management Steffens, Produkt-
Versiche- Riester/DWS management
rungen Investment Investment

FOLGEN SIE UNS AUF SOCIAL MEDIA!

Wir méchten Sie immer mit aktuellen Informationen aus der Unternehmensgruppe, Insights wie neuen Jobangeboten (siehe Artikel Seite 156), der Vorstel-
lung unserer Mitarbeiter:innen (siehe Seiten 154/155) und vielem mehr auf dem Laufenden halten. Wir freuen uns, wenn Sie unsere Beitrage liken, teilen,
kommentieren und uns ein Feedback geben. Andersherum werden wir Sie natiirlich in unseren Beitrdgen markieren und Ihnen folgen - ganz im Sinne des
Netzwerkgedankens von Netfonds. Folgen Sie der Netfonds-Familie und unseren Netfonds-Expert:innen auf Social Media und Business-Netzwerken und
vernetzen Sie sich mit uns. aw

NETFONDS AG NETFONDS INVESTMENT

E]r BF 410 oL 0! Eﬁm

S SR i = https: facebook

= " : Eﬁﬁ El:% ttps://www.facebook.com/
https://www.facebook.com/Netfonds/ https://www.facebook.com/NfsNetfonds netfondspartnerfuerversicherungen

! https://www.linkedin.com/company/
nfs-netfonds-financial-service-gmbh/

https://www.linkedin.com/company/

,  https://www.linkedin.com/company/
netfonds-ag/

nvs-netfonds-versicherungsservice-ag/

o

i@ https://www.xing.com/pages/
nvsnetfondsversicherungsserviceag

https://www.xing.com/pages/
nfsnetfondsfinancialservicegmbh
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>>WIR SIND FUR SIE DA!«

Netfonds-Mitarbeitende aus allen Unternehmensbereichen stellen sich vor

Anlasslich des 20-jahrigen Jubildums der Netfonds Gruppe im
Jahr 2020 haben wir einen neuen Service eingeflhrt. In jeder
einBlick-Ausgabe prasentieren wir Ihnen eine neue Auswahl
von Mitarbeiter:innen. Sie alle geben in einBlick dartiber
Auskunft, was sie motiviert, welchen Mehrwert sie fur die

Jana Dauter
Zahlungsmanagerin im
Versicherungsbereich

Ich arbeite seit 2009 bei Netfonds.
Seitdem habe ich viele Bereiche durch-
laufen und bin nun seit Juli 2018 im Team
Zahlungsmanagement. Mein Team und
ich kiimmern uns um die IT-gestl(itzte
Abrechnung fir Versicherungen und
erstellen die Provisionsabrechnung fir
die Partner:innen der Netfonds Gruppe.
Wir sind zusténdig fir die Beschaffung
und Aufbereitung der Provisionsdaten
sowie deren automatisierte Verarbeitung
in finorm. Ich arbeite gerne bei Netfonds,
da ich wirklich tolle Kolleg:innen um mich
habe und es mir gro3e Freude macht, bei
Wachstum und Entwicklung der Netfonds
Gruppe mitzuwirken.

Nina Fischer
Leiterin Zentrales
Marketing

Seit 2017 bin ich Teil der Netfonds-
Familie. Ende 2027 wurde mir die Leitung
des Zentralen Marketings Ubertragen.

In dieser Funktion verantworte ich die
strategische und inhaltliche Ausrichtung
des Marketings der Netfonds Gruppe. Von
der strategischen Positionierung und Wei-
terentwicklung der Marke Netfonds tber
die Entwicklung und Konzeptionierung
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integrierter Marketing- und Kommunika-
tionsstrategien bis hin zur Koordination
der Zusammenarbeit mit internen und
externen Schnittstellen. In der Netfonds
Gruppe sehe ich ein gro8artig innovatives
Unternehmen, das die Menschen in sei-
nem Umfeld zukunftsgerichtet mitnimmt.
Hier ist man von einer Vielzahl individu-
eller Talente umgeben, man kann sich
selbst treu bleiben und mit Leidenschaft
an der weiteren Entwicklung von Netfonds
mitarbeiten.

nehmensbereichen. m

Susanne Hoyer
Vertriebsmanagerin
Lebensversicherung

Ich bin seit 2013 Teil der Netfonds-
Familie und als Vertriebsmanagerin im
Bereich Lebensversicherung tétig. Neben
der Erstellung von Angeboten zur Al-
tersvorsorge und biometrischen Risiken
unterstutze ich unsere angeschlossenen
Vermittler:innen und Kolleg:innen aus
anderen Fachbereichen bei allen fachli-
chen Fragen zum Thema Lebensversi-
cherung. Auerdem bin ich zusammen
mit meinem Kollegen Benjamin Berg

fUr die praktische Ausbildung unserer
Auszubildenden im Bereich Lebensversi-
cherung zusténdig. An Netfonds schétze
ich besonders das vertrauensvolle und
eigenverantwortliche Arbeiten mit einem
engagierten und motivierten Team.

Netfonds-Partner:innen und das Unternehmen leisten oder
was sie gemeinsam mit uns und Ihnen zukinftig erreichen
mochten. An dieser Stelle prasentieren sich elf Kolleg:innen mit
ihren jeweiligen Aufgabengebieten aus verschiedenen Unter-

Detlef Kratschmann-
Trinkaus
Partnerbetreuung
Abrechnung Investment

Im Mérz 2016 haben die Netfonds Grup-
pe und ich uns gefunden. Seitdem bin ich
als Sachbearbeiter und Partnerbetreuer
in der Abteilung Abrechnung Investment
fur Anfragen und Reklamationen rund um
die Provisionsabrechnungen zustandig.
Telefonische und elektronische Kontakte
zu Vermittler:innen, Mitarbeiter:innen der
Depotstellen und Kolleg:innen im eigenen
Haus gehéren zum Tagesgeschaft.
Zusatzlich kimmere ich mich um die
Bearbeitung der Zertifikate Primarmarkt
— angefangen bei der Provisionsanfor-
derung bis hin zur Vorbereitung fir die
Abrechnungen in den Provisionslaufen.
Mir gefallen der sehr gute Zusammenhalt
und die gegenseitige Unterstltzung in
unserem Team sowie der kollegiale Um-
gang innerhalb der gesamten Netfonds
Gruppe.

Marianna Larin
Partnerbetreuerin

Als Partnerbetreuerin stehe ich lhnen
gerne bei Fragen zu aufsichtsrechtlichen
Pflichten in Ihrem téaglichen Geschéft zur
Verfligung. Ich unterstltze intern unser
Prozessmanagement in der Erfassung

einBlick Ausgabe 1/2022



und Gestaltung von Partnerprozessen
und erstelle in Zusammenarbeit mit den
Fachabteilungen Schulungen. Es ist an-
gesichts der zunehmenden Regulierung
unserer Branche zwingend notwendig,
klar definierte Prozesse zu schaffen und
alle auf dem Laufenden zu halten. Auch
wenn es oft eine Herausforderung ist.

Laura Paparone
Teamassistenz im
Investmentbereich

Als Teamassistenz bin ich seit August
2027 im Investmentbereich der NFS
dabei. Hier unterstutze ich vor allem
meine Kolleg:innen und die Geschafts-
flihrung in Bezug auf Sachbearbeitung,
Terminvereinbarungen und vieles mehr.
Zudem bin ich mit fiur die Bearbeitung auf
unserer Plattform fundsware zustéandig.
Ein groBer Part meiner Tétigkeit ist das
Eventmanagement, welches ich mit
meiner Kollegin Margret Fink arrangiere.
Fur unsere Events suchen wir nach tollen
Locations, gestalten die Einladungen und
planen und organisieren alles, was mit
den Veranstaltungen zu tun hat.

Dorte Prenzlin
Produktmanagerin
Antrag im
Versicherungsbereich

Seit 2004 bin ich Teil des Versiche-
rungsteams Antragsmanagement bei
der Netfonds Gruppe. Wir méchten
gemeinsam mit unseren Partner:innen
zukunftsorientierte Impulse fir die
digitale Antragsabwicklung setzen und
deren Entwicklung aktiv mitgestalten.
Das Ziel meiner taglichen Arbeit ist die
Gewahrleistung eines besonders guten
und kompetenten Abwicklungsservice
in der Antragsbearbeitung. Dabei ist
mir ein I6sungsorientierter Umgang mit
unseren Kund:innen und Vermittler:innen
immer eine Herzenssache. Das hier
Uiber die Jahre aufgebaute Vertrauen

und der herzliche Umgang mit den
Vertriebspartner:innen und Kolleg:innen
sind unbezahlbar. Mittlerweile blicke

ich auf fast 18 Jahre Zusammenarbeit
zurtick und bin immer wieder tberrascht,
mit welcher Energie sich das Unterneh-
men weiterentwickelt. Ich bin stolz, ein
Teil der Netfonds Gruppe zu sein, und
freue mich auf weitere spannende, he-
rausfordernde Jahre.

Christian Trenkmann
Produktmanager
Investment

Seit dem 15. Januar 2022 bin ich Teil des
Teams Produktmanagement Investment
bei der Netfonds Gruppe. Wir unter-
stltzen unsere Produktpartner:innen
dabei, sich und ihre Fonds unseren
Vetriebspartner:innen vorzustellen und
mit diesen in den Austausch zu treten.
Besonders gut an meiner Position geféllt
mir die Interdisziplinaritat zwischen un-
serem und den vielen anderen Teams der
Gruppe. Bei Netfonds findet die Kommu-
nikation (ber alle Ebenen auf Augenhéhe

statt, das ist flir mich ein weiterer gro8er
Pluspunkt.

Johanna Waterhues
Junior
Personalreferentin

Als Junior Personalreferentin bin ich

seit August 20217 Teil des HR-Teams

der Netfonds Gruppe und betreue den
Bereich Versicherung, das Team Compli-
ance sowie den Immobilienbereich. Mein
vielféltiger Aufgabenbereich innerhalb
der Unternehmensgruppe und die Nahe
zu den unterschiedlichen Teams gefallen
mir besonders. Ich freue mich, an Bord
zu sein, und darauf, mit Netfonds und
meinen zuklnftigen Herausforderungen
weiterzuwachsen.

NETFONDS

Viktoria Weihmann
Kaufmannische
Angestellte
Datenmanagement

Seit April 20217 verstérke ich im Versiche-
rungsbereich das Daten- und Prozessma-
nagement. Hier skizziere und beschreibe
ich Prozesslandschaften in Aeneis, werde
in der RPA-Optimierung und -erweiterung
eingesetzt, unterstltze bei der Biometric-
Vertragsanlage sowie weiteren Datenpfle-
geprojekten. Die vertrauensvolle Zusam-
menarbeit im Team und die vielfaltigen
Aufgabenfelder motivieren mich taglich.
Ich freue mich auf die erfolgreiche und
gemeinsame Gestaltung der zukUinftigen
Herausforderungen bei Netfonds.

Erik Schmidt
Partnerbetreuer

Seit dem 1. Mé&rz 20217 unterstitze ich im
Team Investment der Netfonds Gruppe
unsere Partner:innen bei ihrem taglichen
Geschadft. Intern bin ich fir die NFS-Do-
kumente und -Vertrage zustéandig. Durch
die Digitalisierung sémtlicher Prozesse
ist hier eine sorgféltige Planung und
Abstimmung mit unseren Partner:innen
héchstes Gebot. Ich versuche die nach-
vollziehbaren und praktischen Wiinsche
unserer Partner:innen bestmaglich in die
rechtlichen, prozessualen und techni-
schen Rahmen unserer Applikation zu
bringen, um im standigen Austausch mit
unseren Entwickler:innen einen echten
Nutzen zu schaffen. Das letzte Jahr lebte
von einer I6sungsorientierten und dyna-
mischen Atmosphaére, die es in Zeiten
des Wandels auch braucht. Der Zusam-
menhalt im Team und der responsive
Austausch mit den Partner:innen sind

in dieser Zeit gewachsen und zeichnen
Netfonds als ein modernes und kunden-
orientiertes Unternehmen aus.
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KOMMEN SIE ZU UNS AN BORD!

Wir heiBen Sie herzlich willkommen und
bieten lhnen spannende Gewasser fur lhre berufliche Karriere

@ Unser Teamspirit: personliches Miteinander auf Augenhohe

Das dynamische Wachstum der Net-
fonds Gruppe hélt auch im Jahr 2022
an. Als Unternehmen in der Dienst-
leistungsbranche sind wir auf unsere
Mitarbeiter:innen, die taglich voller
Einsatz und Leidenschaft zur Weiter-
entwicklung des Unternehmens beitra-
gen, angewiesen. Aus diesem Grund
sind wir weiterhin stets auf der Suche
nach motivierten Teammitgliedern, die

Wir haben lhr Interesse geweckt?

Dann freuen wir uns auf lhren Besuch auf
unserer Karriereseite (www.netfonds.de/
karriere/), auf der Sie die aktuellen Stellen-
ausschreibungen sowie weitere Unterneh-
mensinformationen finden. Bewerben Sie sich
schnell und einfach per Onlinebewerbung auf
Ihre Wunschposition oder gern auch initiativ
und werden Sie schon bald ’

ein wertvolles Teammitglied = =
der Netfonds Gruppe. Das s
HR-Team steht Ihnen gern
flir Fragen zur Verfiigung.
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unser gemeinsames Ziel verfolgen: die
Netfonds Gruppe zu starken und mit
Tatendrang und Denkergeist voranzu-
bringen. Die mit ihrem Wissen und ihrer
Hingabe Netfonds zu dem machen, was
es ist: a great place to work! Wie finden
Sie den Einstieg, um zu uns an Bord zu
kommen? Wir bieten lhnen vielfaltige
Einstiegsmaglichkeiten und interessante
Aufgaben in unseren Unternehmens-
bereichen Investment, Versicherungen,
Immobilien, IT und Zentrale Services:
Ob Direkt- oder Quereinsteiger:in in
unbefristeter Festanstellung oder als
Praktikant:in, Werkstudent:in oder
Auszubildende:r (Bereiche Versicherun-
gen & IT) — wir freuen uns auf Ihre Ver-
starkung! Mit groRem Teamgeist, einer
offenen Kommunikationskultur, kurzen
Entscheidungswegen und flachen Hie-
rarchien sowie mit einem personlichen
Miteinander auf Augenhohe heil3en wir
Sie herzlich willkommen. acs

@ Unser Kreativraum: Hier entstehen die Ideen von morgen.

lhre Ansprechpartnerinnen

Jaqueline Liibeck
Teamleitung Personal

jluebeck@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-207

Ann-Christine Schuster
Personalreferentin

aschuster@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-327

Johanna Waterhues
Junior Personalreferentin

jwaterhues@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-413

einBlick Ausgabe 1/2022
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SO UNTERSTUTZEN WIR
JUNGE FINANZTALENTE!

Netfonds ist erstes Fordermitglied des Hanseatischen Bérsenkreises (HBK)

@ Der Vorstand des HBK (von links): Filip Barnjak (Finanzvorstand),

Nikolai Renken (Vorstandsvorsitzender) und Simon Steiger (Leitung Borsentag)

Das Jahr 2022 startete fir uns mit einer
neuen Kooperation: der Partnerschaft
mit dem Hanseatischen Borsenkreis der
Universitat zu Hamburg e. V. (HBK). Wir
freuen uns und sind stolz darauf, erster
Forderpartner dieser studentischen Ver-
einigung seit deren Griindung im Jahr
1995 zu sein.

Die Partnerschaft zwischen der Net-
fonds Gruppe und dem Hanseatischen
Borsenkreis ist eine wertvolle Kooperati-
on, die die beiderseitigen Interessen und
Ziele — Finanzbildung und Forderung
junger Talente aus dem Finanzsektor

— vereint. Durch das Zusammenwirken
entstehen neue Mdglichkeiten, diesen
Zielen verstarkt nachzukommen.

Dazu gehort unter anderem die Unter-
stlitzung am Borsen- und Wertpapier-
markt interessierter junger Studierender
und Absolvent:iinnen. Als Netfonds
Gruppe bieten wir sowohl Praktika und

Werkstudententatigkeiten als auch

den Berufseinstieg an. Im Rahmen von
Inhouse-Events geben wir zudem den
Mitgliedern des HBK spannende Einbli-
cke in die Welt der Finanzdienstleistung.
Unser Vorstandsmitglied Peer Reichelt
hat sich insbesondere stark fir diese
Partnerschaft eingesetzt. Dies hat unter
anderem mit seiner Zeit als Student und
seinem damaligen Engagement inner-
halb des Berliner Borsenkreises zu tun.
Erfahren Sie mehr im Video, in dem Peer
Reichelt personliche Worte zur Koopera-
tion findet (siehe QR-Code).

Was maochte der HBK erreichen?

Im Nachfolgenden mochten wir Thnen
kurze Einblicke in das Wirken des HBK
geben: Der Hanseatische Borsenkreis
der Universitat zu Hamburg e. V. ist
deren studentischer Borsenverein. Seine
Mitglieder sind ehrenamtlich arbeitende

Die Events des HBK e. V.

® Verschiedene Projektgruppen, zum Bei-
spiel das Investment-Team, das ein Demo-
Portfolio verwaltet, um so den Umgang
mit Aktien und anderen Finanzprodukten
zuerlernen

® Der Borsentag Hamburg, Deutschlands
groBte eintagige Fachmesse. Dort pra-
sentieren sich mehr als 100 Aussteller mit
ihren Produkten und Dienstleistungen rund
um die Themen Geldanlage, Finanzen und
Borse. Ziel ist es, einen Einblick in das Ver-
einsleben und die fiir den HBK wichtigen
Finanz- und Kapitalmarktthemen zu geben.

® Die Mdglichkeit, einen Borsenfiihrerschein
in Kooperation mit dem Bundesverband
der Borsenvereine an deutschen Hoch-
schulen e. V. (BVH) zu absolvieren

Studentiinnen mit Interesse an Borse
und Kapitalmarkten. Das Ubergeordnete
Ziel des HBK ist es, vor allem Studie-
rende Uber die Borse und Kapitalmark-
te aufzuklaren und so aktiv zu einer
aufgeklarten Anleger- und Aktienkultur in
Deutschland beizutragen.

Daflr veranstaltet der studentische
Borsenverein monatliche Events und
Workshops mit Unternehmen aus der
Finanzbranche, um den Teilnehmenden
erste Einblicke in entsprechende Berufe
zu geben und ihre fachlichen Skills und
ihr Know-how zu fordern. Um diesem
Ziel konkret nachzugehen, bietet der
HBK unterschiedliche Formate (siehe
Kasten) an.

Sie mochten mehr Uber unsere Koope-
ration erfahren? Dann
schreiben Sie uns gerne
eine E-Mail an ausbil-
dung@netfonds.de. acs
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VOM GEWITTER UBERRASCHT

Ruckblick auf die Top-Events 2021 der Netfonds-Versicherungs-Welt

@ Nord-Event: BB-Kartbahn
in Bremen

Die Netfonds Gruppe bietet jahrlich
meist im September zwei VIP-Events

— Nord und Sid — fir einen exklusiven
Kreis von Teilnehmer:innen an. Bei

einer halbtatigen Tagung nutzen wir

die Moglichkeit, aktuelle Themen zu
prasentieren, dartber hinaus buchen wir
jeweils eine:n VIP-Referent:in mit einem
spannenden Vortrag fiir unsere Gaste.
Danach folgt ein attraktives Rahmen-
programm fir die Teilnehmer:innen,

das oftmals actionreich mit Teamwork
verbunden ist. So kdnnen sich unsere
Netfonds-Partner:innen besser kennen-
lernen.

Im vergangenen Jahr fand unser VIP-
Nord-Event in der Hansestadt Bremen
unter einschrankenden Coronabedingun-
gen statt. Die Teilnehmer:innen konnten
nach der Tagung auf einer Kartbahn

ihr fahrerisches Konnen testen. Bei
unserem VIP-Sid-Event im bayeri-
schen Neuschwanstein, auf das wir hier
exemplarisch ausfuhrlicher eingehen
mdochten, war hingegen eine gemeinsa-
me E-Bike-Tour in den Bergen geplant.
Aufgrund extremer Witterungsbedingun-
gen kam es jedoch leider nicht zu dieser
Aktivitat.
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@ Siid-Event: Hinweg zur
Hiitte (hier noch trocken)

Die Teilnehmer:innen des Sud-Events
erwartete zunachst ein geselliger Ht-
tenabend, verbunden mit einer halbstiin-
digen Wanderung zur Hiitte. Der Weg
dorthin befand sich groRtenteils in einem
Waldstiick und umfasste einiges an
Hohenmetern. Die Gruppe wurde dabei
leider von einem Gewitter tberrascht,
sodass ein Teil es vorzog, komplett
durchnéasst zum Explorer Hotel zurlck-
zukehren.

Der mutigere Teil der Gruppe erreich-

te wohlbehalten, aber erschopft die
KronenhUtte und wurde dort mit einer
groRBen Lage Handtlchern, gefllten
Glasern und groRer Gastfreundschaft
erwartet. Die nasse Garderobe wurde
ihnen abgenommen und in den Wéasche-
trockner sortiert. So salien die tapferen
Wanderer, lediglich mit einem roten
Handtuch bedeckt, in der gemutlichen
Htte. Bitte haben Sie Verstandnis dafir,
dass diese Bilder unter strengem Ver-
schluss bleiben!

Das Abendessen wurde frisch angerich-
tet, von ,KaRspatzn” Giber Filetsteaks bis
hin zu Kaiserschmarrn mit ausreichend
Bier fehlte es den Gasten in der Kronen-
hitte an nichts. Der Rlickweg zum Hotel

@ Siid-Event: Riickweg mit @ Siid-Event: Ex-Handball-
Fackeln zum Explorer Hotel

A"

Spieler Martin Strobl referiert

konnte dann zum Glick im Trockenen
bestritten werden. Die Gruppe wurde mit
Fackeln ausgestattet und traf gliicklich
und gesund am spaten Abend wieder im
Hotel ein.

Durch die hervorragende Betreuung

der Agentur Allgau Events wurde dann
anstelle der geplanten E-Bike-Tour ein
sogenanntes Escape Game mit der
Gruppe vor Ort im Tagungsraum des
Explorer Hotels arrangiert. Das VIP-Sud-
Event 2021 wird sicher nicht so schnell
in Vergessenheit geraten. Wir werden
fur die kommenden Veranstaltungen ein
etwas nervenschonenderes Programm
planen, unter Berlcksichtigung aller
maglicherweise auftretenden Szenarien.
Wir freuen uns bereits heute auf die VIP-
Events in diesem Jahr. Ig

lhre Ansprechpartnerin

Laura Gesellensetter

Assistentin des Vorstands
Igesellensetter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-358
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@ Siid-Event: Arabella Alpenhotel am Spitzingsee in Bayern

NETFONDS-INVESTMENT-

EVENTS 2022

Vorschau auf aktuelle Veranstaltungen der Netfonds Gruppe

2022 ist es nun so weit: Unsere VIP-
Events finden wieder als Prasenzveran-
staltungen statt. Stetige Weiterbildung
unterstttzt unsere Partner:iinnen im
alltdglichen Geschéft. Daher organi-
siert Netfonds regelmalig hochwertige
Events. Fachinformationen, sachlicher
Austausch und ein kraftiger Schuss Ent-
spannung in schoner Landschaft — die
Mischung der VIP-Events der Netfonds
Gruppe begeistert seit jeher unsere
Partner:innen. Erganzt wird die Agenda
durch ein attraktives Rahmenprogramm,
bei dem der nachhaltige und personliche
Austausch nicht zu kurz kommt. In die-
sem Jahr finden unsere Std-Events im
Arabella Alpenhotel am wunderschonen
Spitzingsee statt. Zum Nord-Event laden
wir nach Traveminde ins SlowDown

o |
Future Fundstar: Im
vergangenen Jahr bot
der NFS-Sommerkon-
gress den Finalisten
des Wettbewerbs fiir
Investmenttalente
eine Biihne.

Hotel an der Ostsee ein. Frische Seeluft
fur Netzwerken und Fachgesprache!
Unsere NFS-Partner:innen dirfen sich
auch in diesem Jahr auf einen informati-
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@ Handelskammer Hamburg: stilvolles
Ambiente fiir den NFS-Friihjahrskongress

NETFONDS

@ Nord-Event: idyllisch tagen in Travemiinde

ven NFS-Friihjahrskongress im Mai freu-
en. Am 19. Mai 2022 dirfen wir bereits
einen Teil unserer Partner:innen in der
Handelskammer in Hamburg begriRen.
Wir starten mit einem NFS-Update rund
um die Themen Vertrieb, Compliance
und Technik. Im Anschluss wird Steuer-
berater Dr. Udo Delp ein Steuer-Update
2022 geben.

Die Hauptveranstaltung des NFS-Friih-
jahrskongresses findet am 20. Mai 2022
an selbiger Stelle statt. Geschaftsfihrer
Christian Hammer und Peer Reichelt
werden das Event mit einem Ruck- und
Ausblick gemeinsam er6ffnen. Danach
folgen weitere spannende Vortrage
verschiedener Speaker. In den Pausen
erhalten unsere Gaste die Mdglichkeit,
eine Vielzahl von Messestanden zu
besuchen und sich mit unseren anwe-
senden Produkt- und NFS-Partner:innen
sowie den NFS-Kolleg:innen auszutau-
schen. AnschlieRend werden wir den
Tag gemeinsam in der Abend-Location
ausklingen lassen. mf

lhre Ansprechpartnerin

Margret Fink
Assistentin der Geschaftsfiihrung

mfink@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-204
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IS DIE BLAUEN SEITEN

WIR LEBEN BERATUNG

Willkommen im Netzwerk der Top-Berater.innen. Auf den folgenden Seiten
bieten wir Ihnen einen Einblick in unser Unternehmen

Spezialist fur
gem. § 2 Abs. 1 WpIG Finanzvermittler § 34f GewO Immobilien-Investments

e
NSI Netfonds *

e
NVS Netfonds *

sicherungsservice AG

sl

Netfonds AG ¥ NFS Capital AG

NFS Netfonds

Allfinanz-Maklerpool Servicepool fiir Banken Vermégensverwalter
Makler § 34d; und Mehrfachagenten der Netfonds Gruppe
Finanzanlagenvermittler Vermittlungstatigkeit § 84 ff; 92 HGB;
§ 34c, § 34f und § 34i GewO § 34d GewO; § 59 Abs. 2 VVG
Um als selbststéndige:r Berater:in in der Finanz- und Versiche- deckt einen Grol3teil der Wertschopfungskette ab und realisiert
rungsbranche zielorientiert erfolgreich arbeiten zu kénnen, Synergien und Skaleneffekte. Unser Leistungsangebot umfasst

bendtigen Sie einen kompetenten Servicedienstleister an Ihrer rechtliche und regulatorische Dienstleistungen in den Produkt-
Seite. Netfonds ist eine Finanzplattform, die maximale Service-  kategorien Investmentfonds, Versicherungen, Vorsorge und Fi-
qualitat und Prozesseffizienz in der Finanzberatung ermoglicht.  nanzierung. Fur den Erfolg unserer Zusammenarbeit legen wir

Die Kombination aus Maklerpool, Mehrfachagent, Haftungs- groften Wert auf den personlichen und intensiven Austausch
dach, Vermogensverwalter, Fondsmanager und Produktgeber mit unseren Partner:innen. gw

NETFONDS IN JAHREN

Griindung der Griindung der fundsware GmbH zur Griindung der NFS Net- Auf-und Ausbau des
Netfonds GmbH Entwicklung der eigenen Software fonds Financial Service Versicherungsangebots
als unabhéngiger GmbH (Haftungsdach)

Pool-Dienstleister fiir

Makler und Vertriebe

|

2002 2005 2006 2007
Unterstiitzung im Leistungs- Ausweitung des Leistungs- _~~_ Pionierarbeit im Aufbau
bereich Investmentfonds spektrums um den Bereich 000 des Angebotsbereichs des
(Erlaubnis nach § 34c GewQ) Geschlossene Fonds Haftungsdachs
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DIE BLAUEN SEITEN

NETFONDS IN ZAHLEN (stand 3112.2021) IHR VORTEIL

Mitarbeiter:innen > 300

Personlicher und kompetenter

Vertriebspartner:innen Pl Partnerservice, Netzwerk der
Top-Berater:innen

Tied Agents im Haftungsdach 417 Unternehmen mit 603 Berater:iinnen
Umsatzerlose e 5 8,‘
201_9‘ ---- 192,1 Mio. € (Exp.)
2017 g T3V L2020 Starker Partner an Ihrer Seite
2014 2015‘ 201‘6‘ 86 Mio. € 143,3 Mio. €
TiaMio.€  /83Mio.€  79Mio € '
KENNZAHLEN PRO SPARTE
Assets under Administration 21,5 Mrd.
@ 5Mrd. € Marktfiihrer der Branche mit
PN - ) ) ausgezeichneten Konditionen
ﬁaa davon anteilig aus Fondsadvisory im Haftungsdach 6,3Mrd. €
Vermdgensverwaltung Assets under Management XAV ICRN |deale Erweiterung Ihres
Strategie-Berater:innen ey Ceschaftsmodells
Mitarbeiter:innen im Bereich Versicherungen 83
Abgerechnetes Provisionsvolumen? 4
' Servicekompetenz
Krankenversicherung 6,0 Mio. € RTFRESIEIIE
Lebensversicherung 23,0 Mio. €
Sachversicherung 5,9 Mio. €
@ Anzahl DWS-Depots (M- XL LM Top-1-Partner der DWS
- : ] Produktqualitét durch hausinternen
Immobilien-Transaktionsvolumen 45,3 Mio. € "
Priifprozess
== . : ) ] In Ihrem Zusatzgeschaft
= Baufinanzierung (Finanzierungsvolumen)? 61,9 Mio. € A R

"In der Netfonds Gruppe enthalten: Netfonds AG, NFS Netfonds Financial Service GmbH, Argentos AG, NVS Netfonds Versicherungsservice AG, fundsware GmbH, NFS Hamburger Vermdgen GmbH,
NSI Netfonds Structured Investments GmbH und NFS Capital AG. Umsatzerldse fiir 2021 sind vorldufige Zahlen.

Cash-Hitliste:

1. Platz
Griindung der SOLIT GmbH Umsatzvolumen -
(or:tl;mli‘:rgereErdelmetalllrl Umfirmierung Griindung der NFS Griindung der NVS Netfonds NFS Netfonds
Einkauf) zur Netfonds AG  Capital AG Versicherungsservice AG 2. Platz

Aufbau eines
Versicherungsangebots fiir

Banken, Sparkassen und

(Vermogensverwaltung) Netfonds Maklerpool

Mehrfachagenten
2009 Weiter auf Seite 162
@ Umsetzung des Erweiterung um den Bereich Zukauf der HHVM Hamburger
W=y BauFi-Angebots @ Vermdgensverwaltung und Vermogen GmbH, der Argentos AG
Investmentadvisory und der PRIMA Fonds GmbH
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BN DIE BLAUEN SEITEN

11 SEHR GUTE GRUNDE
FUR EINE PARTNERSCHAFT

Unabhangig davon, ob Sie Allfinanzberater.in, Fondsspezialist:in,
Versicherungsvermittler:in, Private Banker:in, Vermogensverwalter:in
oder Fondsmanager:in sind: Profitieren Sie von unserem Service als

Finanzplattform fur den Erfolg Ihres Finanzunternehmens.

@WIR SCHAFFEN DIE FREIHEIT,
UNABHANGIG ZU BERATEN. Alle
Unternehmen der Netfonds Gruppe sind
frei von Beteiligungen seitens Produkt-
gesellschaften. Bei der Produktaus-
wahl sind WIR absolut unabhangig. So
konnen Sie optimal und individuell auf
die Bediirfnisse Ihrer Kund:innen hin
beraten.

@WIR MACHEN SIE ZUM BZW.
ZUR FINTECH-BERATER:IN. Perfekt
aufgestellt fUr die Zukunft: Sie bieten
Ihren Kund:innen Ihr Know-how und

personliche Beratung. WIR bieten Ihnen
die digitalen Tools, mit denen Sie auch
online bei Kund:innen punkten.

@WIR MACHEN PROZESSE
SCHLANK, sodass Sie effektiv und
zeitsparend Ihrem Geschaft nachgehen
konnen. Sie konnen lhre volle Energie in
die Kund:innen investieren, wahrend WIR
Ihnen als professionelles Backoffice den
Ricken frei halten. Unsere Software-
und Serviceangebote sind lhre idealen
Begleiter im gesamten Beratungskreis-
lauf. Mit uns haben Sie immer alles

einfach und Ubersichtlich im Blick: lhre
Kund:innen, Produktangebote, Depots

und Bestande, Dokumentationen, Ab-

rechnungen und mehr.

@ WIR BIETEN EINE MAXIMALE
AUSWAHL AN PRODUKTEN. Uber uns
haben Sie Zugang zu allen namhaften
Kapitalanlagegesellschaften, Emittenten
und Emissionshausern. Sie kdnnen ohne
Bank- oder Produktbindung aus dem
gesamten Spektrum der Finanzmarktin-
strumente fur Ihre Kund:innen die besten
Finanzprodukte auswahlen. Ebenso sind

Fortsetzung von Seite 167

NETFONDS IN JAHREN

Umzug in den
Heidenkampsweg 73,
Hamburg

Neue Flachen fiir
weitere Entfaltung;

9 Milliarden € Assets
under Administration

Anderung des Namens
HHVM Hamburger
Vermdgen

2016 pA

?
Kauf von 50 % der Finfire Solutions GmbH;

Eintritt in das
Marktsegment
Belegschafts-

Aufbau einer Immobi-
lieninvestment-Sparte

tiber beratung und
NSI Netfonds -versicherung
Structured mit CareFlex
Investments GmbH
2018 2019
¢ ?
NFS Capital AG NFS Hamburger

Fiihrungswechsel
bei Netfonds:
Martin Steinmeyer
wird CEO

Vorldufige Zahlen mit
erneutem Rekordumsatz
fiir 2021: 192,1 Mio. Euro
Bruttoumsatz und 37,5
Mio. Euro Nettoumsatz

! |

2021 2022

2020

?
20 Jahre Netfonds

strategische IT-Investition mit dem Ziel,
Deutschlands fiihrende IT-Plattform fiir
Finanzintermediar:innen zu werden

Spezialisierung als Service-
anbieter fiir Fondsauflage
und -management

Vermdgen GmbH
erreicht 1 Mrd. €
in der Vermogens-
verwaltung

143,3 Mio. € Umsatz
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WIR flhrender Dienstleister in den Spar-
ten Versicherungen, fondsgebundene
Altersvorsorge, Immobilieninvestments
und Baufinanzierungen.

@ WIR BIETEN AUSGEZEICHNETE
KONDITIONEN. Als Interessengemein-
schaft und flihrender Servicedienstleis-
ter der Branche verhandeln WIR fir Sie
ideale Konditionen mit den Produktge-
bern heraus.

(6) WIR BERATEN SIE PERSON-
LICH UND KOMPETENT, um fUr jede
Ihrer Beratungsaufgaben die beste
Losung zu finden. Rund 300 qualifizierte
Mitarbeiter:innen der Netfonds Gruppe
garantieren Ihnen greifbares Know-how
und aktuelles Fachwissen.

@ WIR SCHAFFEN SICHERHEIT,
indem WIR Ihre rechtskonforme Bera-
tung unterstiitzen und Haftungsrisiken
versichern oder minimieren. |hr Lebens-
werk gehort Ihnen, daher garantieren
WIR Ihnen 100 Prozent Kunden- und
Bestandsschutz.

(8) WIR SFFNEN TUREN und unter-
stltzen Sie mit der ganzen Kraft eines
grofRen Business-Netzwerks, wenn Sie
Ihre eigene Geschaftsidee umsetzen

wollen. Die Vielfalt der Vergiitungsmo-
delle bietet fir jede:n Kund:in den Weg,
mit dem Sie sich am wohlsten fiihlen.

DIE BLAUEN SEITEN

@ WIR SICHERN DIE QUALITAT
DER BERATUNG. Durch unsere viel-
zahligen Workshops, Roadshows und
Webinare garantieren WIR permanente
Fortbildung und Wissensaustausch.
Mit uns betreten Sie ein Netzwerk von
Qualitatsberater:innen der Branche.

WIR ENGAGIEREN UNS FUR
IHREN ERFOLG. Mit Leidenschaft
fordern WIR den Erfolg lhres Unterneh-
mens, denn nur wenn Sie erfolgreich
sind, konnen auch WIR wachsen. Unser
umfangreicher Marketingsupport plat-
ziert Sie bei Ihrer Zielgruppe.

@ WIR LEBEN BERATUNG. Gemein-
sam mit Ihnen sichern WIR durch unser
umfassendes Produkt- und Service-
portfolio die Zukunft der unabhangigen
Beratung. aw

HERAUSRAGENDE SERVICEQUALITAT

BEREITS ZUM 11. MAL

SERVICE

QAWARD
2015

Arbeiten auch Sie mit
uns zusammen!

Gerne stehen wir lhnen fiir ausfiihrliche
Informationen zur Verfiigung:

HERAUSRAGEMND- *HERAUEBRAGEND- ~HERAUSRAGEND- »HERAUSRAGEND«
Metiorci. MG Hetiorch. AG Mesdorol. AG Netfonds AG (0 40) 82 22 67_450 Oder
o Meldopoos interessenten@netfonds.de
Wir freuen uns Sie kennenzulernen.
FONDS FONDS FONDS FONDS
¥s Ihr Netfondsteam
SERVICE SERVICE SERVICE
QAWARD) ‘AWARD AWARD
2016 2017 2018 SERVICE
AWARD
»HERAUSRAGEND« »HERAUSRAGEND« »HERAUSRAGEND«
Netfonds AG Netfonds AG Netfonds AG 2 o 2 2
IVV‘\‘:L‘ Mw \‘ LM M‘\\”uu‘\tt, o ““”‘_“2“
Im Test: 63 Maklerpoc Im Test: 61 Mak Test: 61 Maklerpool
FONDS FONDS FONDS
»HERAUSRAGEND«
i\EA?X‘SIE  SERVICE ) u{vm : Netfonds AG
AWARD ) -,
2019 "n- 20 2021 Service-Qualitat
der Maklerpools
»HERAUSRAGEND« “HERAUSRAGEND “HERAUSRAGEND- Im Test: 64 Maklerpools
Netfonds AG [ Pdetionds. Al
T _‘1 }M lerpo
FONDS
FONDS FONDS | FONDS |
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>»100 PROZENT

FUR MEINE KUND:INNEN DA SEIN<«

Neuer Netfonds-Partner im Portrat: Nils Jordt aus Glucksburg

Glicksburg ist ein rund 6.000
Einwohner:innen zahlender Ort in

Schleswig-Holstein, idyllisch gelegen
an der Flensburger Forde mit Blick auf
Danemark. In dieser nordlichsten Stadt
Deutschlands ist Nils Jordt zu Hause.
Vor vier Jahren arbeitete der heute
24-Jahrige noch in einem Autohaus,
interessierte sich aber schon sehr fur
Finanzdienstleistungen.

Der Berufseinstieg erfolgte Uber eine
Ausbildung zum Versicherungskauf-
mann bei der Allianz. Diese schloss
Jordt Anfang 2021 mitten in der Pande-

164

mie erfolgreich ab. Schon wahrend der
Lehrzeit merkte er, dass er als Aus-
schlielllichkeitsvertreter nicht 100-pro-
zentig fur seine Kund:innen da sein
konnte. ,Ich wollte daher meine Segel
frihzeitig neu setzen — Makler zu wer-
den war fr mich die einzige Option®, so
Jordt. Er zgerte nicht lange und nahm
die zehn grofiten Maklerpools unter die
Lupe. ,Ich wollte erst einmal richtig Ful
fassen in der Maklerschaft, die Prozesse
selbst erleben und die Menschen hinter
den Prozessen kennen; viele Angebote
der Pools schienen mir daftir aber nicht

gut zu passen’, so Jordt. Anders bei der
Netfonds Gruppe.

Ganz frisch im Maklerstatus

Nach einem Gesprach mit Ulf Rick-
mers, als Key Accounter bei Netfonds
fur Poolpartner:innen zustandig, war
Nils Jordt bereits drei Wochen spa-
ter Mitglied der Netfonds-Familie.

Bei einem Besuch bei Netfonds in
Hamburg lernte er rasch die zentralen
Ansprechpartner:innen im Versiche-
rungsbereich kennen. Neben dem
unkomplizierten Umgang miteinander

einBlick Ausgabe 1/2022



Uberzeugten ihn vor allem die umfas-
sende Produktpalette im Versicherungs-
bereich und die hohe Problemlosungs-
orientierung der Netfonds-Expert:innen.
Von der Allianz trennte er sich im
beidseitigen Einvernehmen. Damit agiert
Jordt nun seit November 2021 im Mak-
lerstatus selbststandig. Der Jungmakler
berat sowohl Privatkund:innen in allen
zentralen Versicherungsfragen (Arbeits-
kraftabsicherung, Sach- und Krankenver-
sicherungen) und zu Immobiliendarlehen
als auch Gewerbekund:innen. Letztere
berat er zu Gewerbe-Sach-, Cyber-, Flot-
ten-, Kautions- und D&O-Versicherungen
sowie zu betrieblichen Versorgungs-
systemen (bVS). Fir den bisher noch
ausgesparten Investmentbereich wiirde
er Ventillosungen Uber Netfonds nutzen.
Jordt musste als Makler nicht bei null
beginnen. NatUrlich durfte er seine
Kund:innen beim Wechsel aus der AO
nicht ansprechen. Doch viele, gerade die
umsatzstarksten, folgten ihm dber seine
Social-Media-Aktivitaten und sprachen
ihn nach dem Wechsel an. Hinzu kommt
sein Talent fur die Kaltakquise, mit der er
derzeit neue Gewerbekunden in der Re-
gion Flensburg-Glicksburg gewinnt. ,Ich
gehe sehr stark auf Handwerker:innen
und ambulante Pflegedienste zu. Mit den
Inhaber:innen komme ich zunachst tber
Sachversicherungen ins Gesprach, dann
berate ich die Mitarbeiter:innen zur bAV.
Und schlieRlich kommen meist auch
noch andere Fragen zu Versicherungen’,
erlautert Jordt einen Multiplikator-Effekt.
Uber die Firmenkunden lassen sich so
auch Privatkund:innen gewinnen.

Akquise von Gewerbekund:innen

,In der Pandemie ist ein mogliches
Einsparpotenzial fir Firmen in Héhe
von mindestens 10 Prozent ein starker
Anreiz, mit mir zu sprechen.” Von sieben
kalt angerufenen Firmenkund:innen
erhalt Jordt drei Termine und gewinnt
letztlich eine:n Kund:in — eine sehr gute

Konvertierungsquote. Zudem fehlen

laut Jordt vielerorts im Mittelstand
Versorgungsordnungen, und bei der
rechtlichen Absicherung zur bAV gibt es
in der Region grofe Liicken. ,Ich finde

in jedem Betrieb irgendetwas, das die
Inhaber:innen so stort, dass ich eine
Losung daflr anbieten kann.” Bis zum
Jahresende will Jordt so 50 bis 100 neue
Firmen als Kunden gewinnen. Fir den
gesamten Bestandsaufbau veranschlagt
er etwa drei Jahre.

Jordt pflegt einen jovialen Stil im
Auftreten — passend zur Zielgruppe, die
von Mitte 20 bis Mitte 40 reicht. ,Nach
dem Erstgesprach ist jede:r Kund:in mit
mir per Du. Sonst wird er oder sie auch
nicht mein:e Kund:in. In Danemark wird
auch nur die Konigin gesiezt”, erklart

der Norddeutsche mit Blick auf das

»>Nach dem Erstgesprach
ist jede:r Kund:in mit
mir per Du.«

nahe Nachbarland. Heimisch fuhlt er
sich auch in Netzwerken neu zugezo-
gener Mitbirger:innen, besonders bei
Kurd:innen und Jesid:innen laufe sehr
viel Uber Empfehlungen. ,Gerade in

der Versicherungsbranche sollte man
auch das Soziale nicht aus den Augen
verlieren. Ich mache dort zwar keine
hohen Umsétze, gewinne aber sehr treue
Kund:innen, die mich mehrfach weiter-
empfehlen’, so Jordt.

Digital ist Jordt fit, er postet zwei Mal
wochentlich auf Facebook, bespielt
Instagram und hat gerade einen Twitter-
account eroffnet. Auch TikTok, das be-
vorzugte Medium der jungen Zielgruppe,
ist ihm nicht fremd. Dort postet er kurze
und leicht verstandliche Erklarvideos zu
Versicherungen.

Bei Netfonds begeistert ihn, dass die Key
Accounter immer fir ihn da sind, egal

WIR STELLEN UNS VOR I

zu welchem Thema. So erhielt Jordt
zum Beispiel Top-Informationen zu fur
ihn neuen Produkten wie der Brillenzu-
satzversicherung und konnte Fragen zu
speziellen Forderungsausfalldeckungen
fur eine Baufirma rasch klaren. ,Alles
das ist fur mich Gold wert, da ich mir
zu Beginn der Maklerschaft noch viele
Informationen erarbeiten muss.”

Rundum-Betreuung von Netfonds
Besonders gut gefallt Jordt das Be-
standskundentool von finfire. Er gewahrt
seinen Kund:innen dort gern Zugriff und
wirbt fir die Endkunden-App. ,Ich sende
Angebote ungern per E-Mail, Kund:innen
erhalten alle Unterlagen dber die App,
was bei den Privatkund:innen auch
immer mehr Akzeptanz findet.” Seine
neueste Idee: Jordt hat sich die Domain
meldedeinenschaden.de gesichert und
arbeitet an einer digitalen Schadenmel-
dung fur seine Kund:innen. Auch hier
schatzt er den beratenden Input der
Netfonds Gruppe sehr.

In die Zukunft blickt er zuversichtlich, mit
Netfonds im Boot fUhlt er sich bestmog-
lich aufgestellt, ein Wechsel sei daher
undenkbar. ,Die Maklerschaft ist fur
mich wie ein Segelschiff und der Pool ist
der Hafen. Man fahrt raus, fangt Fische
und bringt sie dann zum Hafen, um sie
zu verkaufen. Warum sollte ich einen
etablierten Hafen verlassen, wenn es gut
lauft?”, sagt Jordt, der nicht nur in seiner
Beratung gern in Bildern spricht. o/

lhr Ansprechpartner

NilsJordt
Geschaftsfihrer
Jordt Versicherungs- und Finanzmakler UG
Talweg 2, 24960 Gliicksburg
nils@jordt-makler.de
Telefon: (046 31) 444 81 31
Mobil: (0176) 46 60 90 08
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>>ZWEI DEKADEN QUALITAT, QUANTITAT
UND UNGEBREMSTE LEIDENSCHAFT«

NFS-Partnerin im Interview: Inga Krzeczkowska, KI SmartWealth GmbH

Die Mathematikerin Inga Krzeczkowska
bringt 20 Jahre Erfahrung im Asset-
Management mit. Jetzt biindelt sich ihre
fundierte Expertise mit ihrer Begeisterung
fiir die Vermogensverwaltung in ihrem
eigenen Unternehmen. Sie griindete in die-
sem Jahr die KI SmartWealth GmbH mit Sitz
in Diisseldorf. Alexander Schwarz, Leiter
Partnerbetreuung & Vertrieb bei NFS Net-
fonds, befragte die Griinderin fiir einBlick
zu ihrem Konzept und ihrer Vision.
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einBlick: Wie kam es zur Griindung lhres
eigenen Unternehmens K| SmartWealth
und fur welche ,smarte” Vision steht Ihr
Unternehmen?

Inga Krzeczkowska: Beim Management
von Vermaogen setze ich auf eine sys-
tematische und transparente Herange-
hensweise. Dabei ist mein Verstandnis
fur Vermogensverwaltung eine groft-
mogliche Flexibilitat und zielorientierte
Umsetzung von Anlagelosungen im
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Kundeninteresse — ohne Konzernpolitik
und -vorgaben. Mit der NFS Netfonds
habe ich einen starken Geschaftspartner
an der Seite, denn wir erganzen uns und
biindeln wertvolle Synergien: Wahrend
sich Netfonds um das CRM, die Ab-
wicklung, den Bereich Compliance und
rechtliche Fragen kiimmert, kann ich
mich auf Kernkompetenzen fokussieren.
So werde ich bei den administrativen
Aufgaben entlastet und es bleibt mir Zeit
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fiir das Wesentliche: Management und
Optimierung meiner Anlagestrategien.
Die Idee zur Griindung meines eigenen
Unternehmens basierte unter anderem
auf der Unterstltzung bestehender NFS-
Partner:innen, die ich bereits seit meiner
Zeit bei der apoBank kenne. An diese
gemeinsamen Erfahrungen wollten

wir bei gegenseitiger Wertschatzung
anknupfen.

einBlick: Welche Geschaftsbereiche und
Services umfasst Ihr Angebot?
Krzeczkowska: Meine DNA beinhal-

tet die folgenden Komponenten: die
Entwicklung und das Management von
Anlageldsungen. Das Geschaftsmodell
von Kl SmartWealth bilden im Wesent-
lichen zwei Saulen. Zum einen biete ich
standardisierte Vermogensverwaltungs-
strategien fir meine Kunden an. Diese
Strategien werden auch von anderen
Netfonds-Partner:innen genutzt.

Hier kommen besonders ehemalige
Kolleg:innen auf mich zu, die die von mir
vormals gemanagten Strategien aus der
Bank kennen und nun weiterhin ihren
Kund:innen anbieten mochten. Zum an-
deren berate ich vermdgende Privat- und
Geschéftskund:innen bei individuellen
Anlagelosungen. Dazu gehort auch die
Analyse der gesamten Geldanlage inklu-
sive aller Depots, um diese im Hinblick
auf Struktur, Risiko und Opportunitaten
zu durchleuchten. Obwohl mein Unter-
nehmen noch relativ ,jung” am Start ist,
bemerke ich ein grolies Interesse an
meiner Vorgehensweise. So konnte ich
im Rahmen der Fremd-Depotanalyse
bereits erste Neukund:innen aul3erhalb
meines bestehenden Netzwerks fir
meine Strategien gewinnen und meine
Expertise bei der Umsetzung malige-
schneiderter Depots einbringen.
einBlick: Welchen Mehrwert bieten Sie
anderen Berater:innen mit lhren Dienst-
leistungen?

Krzeczkowska: Meine Investmentexperti-

se basiert auf einem soliden Fundament.

Wahrend meiner beruflichen Laufbahn
in internationalen Finanzinstituten, wie
zum Beispiel bei der Metzler Asset Ma-
nagement GmbH oder bei LGT Capital
Partners, konnte ich meine Expertise
gemeinsam mit fihrenden Strateg:innen
weiter ausbauen. Zuletzt war ich im
Asset-Management der apoBank tatig,
wo ich unter anderem die standardisier-
ten Vermogensverwaltungsstrategien
konzipiert und verwaltet habe. Auler-
dem habe ich diverse Dienstleistun-

gen fUr Berater:innen eingefiihrt und
sukzessive aufgebaut. Ein Beispiel daflir
ist die Fremd-Depotanalyse. Da ich beim

»Flr meine Strategien
selektiere ich sowohl akti-
ve als auch passive Fonds
mit einem klar definierten

Fondsauswahlprozess.«

Produktauswahlprozess flir das gesam-
te Beratungsuniversum verantwortlich
war, konnte ich ein weitverzweigtes
Netzwerk aufbauen. Und genau davon
profitieren heute auch meine Anlage-
strategien. Neben qualitativ und quan-
titativ optimierten VV-Strategien ist ein
weiterer Pluspunkt der Zeitgewinn fur
NFS-Partner:innen. Wertvolle Zeit, die
sie fUr die Kundengewinnung und die
Pflege der Kundenbeziehung nutzen
konnen. Dartber hinaus unterstitze und
begleite ich Kundenveranstaltungen als
Expertin oder stehe bei der Erstellung
von Beratungsunterlagen oder Prasenta-
tionen gern zur Seite.

einBlick: Welche Strategie verfolgen Sie
in der Vermogensverwaltung?
Krzeczkowska: Der Investmentprozess
ist systembasierend und zeichnet sich
durch mehrere Dimensionen aus. Zu-
nachst geht es dabei um eine langfris-
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tige, also strategische Asset-Allokation.
Diese Struktur ist das Fundament fur
jedes Portfolio und somit von essen-
zieller Bedeutung. Dabei setze ich auf
einen Core-Satellite-Ansatz. Ein Teil des
Portfolios wird in Fonds investiert, die
auf den richtigen Trend oder ein ent-
sprechendes Thema setzen. So entsteht
eine zusatzliche Renditequelle, die dem
Depot risikoadjustiert beigemischt wird.
Flr meine Strategien selektiere ich
sowohl aktive als auch passive Fonds.
Zu diesem Zweck habe ich einen klar
definierten Fondsauswahlprozess entwi-
ckelt, der quantitativen und qualitativen
Kriterien folgt.

einBlick: Was ist Ihr Erfolgsrezept?
Krzeczkowska: Eine gesunde Selbstkritik
ist das A und O. Kritisch dberprife ich
meinen Investmentprozess und meine
Dienstleistungen kontinuierlich. Wichtige
Erfolgsfaktoren sind aber auch, dass

ich ohne Konzernvorgaben entscheiden
kann und last, but not least meine Lei-
denschaft fir unsere Branche.

einBlick: Was sind lhre Plane fir die
nachsten drei Jahre?

Krzeczkowska: NatUrlich steht Kl
SmartWealth noch am Anfang. Mein
Wunsch: Bei den Assets und mit
meinem Netzwerk mochte ich gern
weiterwachsen. Ich freue mich, Anlage-
strategien sowohl fir meine als auch fiir
die Kund:innen meiner Kolleg:innen
erfolgreich zu fihren, losgeldst davon,
wie schwer oder einfach es die Markte
uns machen! m

Kontakt

Kl

SMARTWEALTH

Geschiftsfiihrerin Inga Krzeczkowska

Dreischeibenhaus 1, 40211 Diisseldorf
info@ki-smartwealth.de
Telefon: (02 11) 88 2503 16
Mobil: (0176) 66 65 40 32
www.ki-smartwealth.de
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»BANKING-COACH
FUR ALLE FINANZFRAGEN«

NFS-Partner im Interview: Andre Kersch, Home of Finance

André Kersch hat neu gebaut: Sein neues
Haus ist das Home of Finance. Der ehema-
lige Private-Banking-Teamleiter hat Ende
2021 Donner & Reuschel verlassen, um
seine Kunden mit einem ganz personlichen
Konzept abzuholen. Andreas Schwarz,
Leiter Partnerbetreuung & Vertrieb bei
NFS Netfonds, befragte André Kersch fiir
einBlick zu seinen Pléanen.

einBlick: Wie kam es zur Grindung lhres
eigenen Beratungsunternehmens?
André Kersch: Die Entscheidung, sich

zu verandern und das neue Unterneh-
men zu grinden, hat sich bei mir stetig
entwickelt, da ich gesehen habe, wie
Kund:innen immer weniger von einer
Bank abgeholt werden. Die Vision von
einem neuen Ansatz fir die Betreuung
von Bankkund:innen formulierte sich
gleichlaufend. Da ich die Kund:innen
weiterhin auf Augenhdhe abholen wollte,
habe ich mich entschieden, meine Vision
von einer Beratungskultur 2021 selbst
umzusetzen. Ich habe fir mich entschie-
den, dass es hochste Zeit fur eine neue
Form der Bankberatung ist. Nach rund
25 Jahren im klassischen Bankgeschaft
habe ich immer wieder gesehen, dass
viele Banken sich mehr mit sich selbst
beschaftigten. Vor lauter Segmentie-
rung, Prozessoptimierung und Kosten-
einsparung geraten die Kund:innen aus
dem Blick. Und die Menschen sind es
doch, die hinter jedem finanziellen Be-
ratungsthema stecken. Hier mochte ich
ansetzen und endlich eine neue Denk-
weise in den Markt bringen. Man konnte
mich also auch als Banking-Coach

bezeichnen, der dem ,Team Kunde” tat-
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kraftig hilft, seine Ziele zu erreichen.
einBlick: Wie positionieren Sie das eige-
ne Unternehmen nun am Markt?
Kersch: Als Leitbild meiner Beratungs-
leistungen habe ich den Begriff Home
of Finance gewahlt. Er steht fir meinen
Anspruch, Sicherheit und Geborgenheit
in allen finanziellen Angelegenheiten

zu bieten. Der Begriff soll meinen
Kund:innen und potenziellen Kund:innen
einen Einblick in die Art und Weise mei-
ner Dienstleistung geben. Umfassend,
diskret und personlich, genau wie man
sich in seinem eigenen Zuhause flhlen
kann. Ich mochte meinen Kund:innen
ein personliches Beratungserlebnis
ermdglichen, bei dem alle Fragen rund
um Wealth Management und Corporate
Finance beantwortet werden. Darlber
hinaus ist die Regionalitat fir mich im
Auftreten sehr wichtig, da ich nicht nur
meine Kund:innen von einem starken
Netzwerk in der Region profitieren las-
sen will, sondern die Sprache der Men-
schen vor Ort spreche, damit sie sich bei
der Suche und Losung ihrer Fragen nicht
fremd flhlen.

einBlick: Mit welchen Dienstleistungen
holen Sie Kund:innen ab?

Kersch: Als Bindeglied zwischen mei-
nen Kund:innen und den Banken,
Steuerberater:innen und weiteren
Expert:innen fir Spezialbereiche Uber-
nehme ich auf Wunsch die komplette
Finanzplanung, inklusive Strategie,
Recherche und Ausschreibung. Fir
mich ist es dabei sehr wichtig, hochste
Leistungsqualitat mit personlicher Nahe
zu bundeln, damit meine Kund:innen
wahrnehmen, dass ich und mein Unter-
nehmen vollstandig hinter ihnen stehen
und auf personliche Interessen und Pro-
bleme jedes und jeder Einzelnen eingeht.
einBlick: Was bedeutet das konkret?
Kersch: Ich spare lhnen Zeit und Nerven,
entlaste sie organisatorisch und helfe
ihnen, ihre personlichen Finanzplane zu
realisieren. Die Anlage und das Ma-

nagement von Assets und Investments
sind essenzieller Teil des Angebots.

Das Home of Finance soll der gesetzte
Sparringspartner sein, der Kund:innen

zu einer breiten Palette von Fragen zur
Verfligung steht. Aus diesem Grund

ist es flr mich wichtig, dass bei allen
Kund:innen eine gewisse Offenheit
vorhanden ist, denn das ist Basis fir ein
gegenseitiges Vertrauen auf Augenhohe.
Wie sollte ich sonst die gemeinsamen
Interessen gegentber Dritten vertreten
konnen?

einBlick: Wer sind lhre Kund:innen?
Kersch: Privatiers, Kinder, Unternehmen,
Gewerbetreibende, Stiftungen — am
Ende ist es egal, wer zu mir kommt, denn
eines habe ich in dieser Zeit oft erlebt:
Viele Banken beschaftigen sich zu viel
mit sich selbst und starren Kundenkate-

»Ilch ermodgliche ein persoén-
liches Beratungserlebnis,
bei dem alle Fragen rund
um Wealth Management

und Corporate Finance
beantwortet werden.«

gorien. Als Ergebnis von Segmentierung
geraten Kund:innen oftmals unter die
Réader. Bei mir geht Private Banking nicht
ab einem bestimmten Betrag los, son-
dern richtet sich nach den Anspriichen
meiner Kund:innen.

einBlick: Wie tief geht Ihre Kundenbin-
dung und -betreuung?

Kersch: Die Identifikation mit lhnen als
Kunde oder Kundin und die intensive
Beschéftigung mit Ihren Zielen sind

der Kern und Basis meiner Arbeit.
Kund:innen, die mit Informationen
sparen und nicht offen sind, passen
nicht zu mir und meiner Philosophie.
Denn zunachst gilt es, sich gemeinsam
mit Kund:innen einen echten Uberblick
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uber ihr Vermogen und ihre finanzielle
Beweglichkeit zu verschaffen. Dies kann
mitunter ein etwas langerer Prozess
sein, wenn Kund:innen Unternehmen
und verstreute Immobilienportfolios
besitzen. Als Ergebnis erhalten meine
Kund:innen zum Start dann eine realis-
tische Expertise, die ihre gesamte Ver-
maogenssituation ubersichtlich darstellt
und ihnen aufzeigt, wo Handlungs- bzw.
Optimierungsbedarf besteht. Das bedeu-
tet auch aufzuzeigen, wo Wiinsche mal
nicht im Einklang mit der Wirklichkeit
stehen. Meine Handlungsmaxime lautet
dabei: Offenheit, Ehrlichkeit, Klarheit.
Denn nur so kdnnen wir gemeinsam
langfristig erfolgreich passende Invest-
ments wahlen und unerwartete Verande-
rungen sicher auffangen.

einBlick: Was sind die nachsten Schritte?
Kersch: Zum Start werde ich zunachst
solo arbeiten. So kann ich die Unterneh-
mensprozesse und Beratungskultur
optimal an die Kund:innen anpassen und
verfeinern. Fur die Zukunft suche ich
Mitarbeiter:innen und Partner:innen mit
ahnlichem Berufshintergrund und Alter,
die meine Philosophie teilen. Meine
Devise ist dort: Wissen am Markt halten
und bewahren. Meine Dienstleistung
mochte ich immer mehr auf das
Coaching fur Young Professionals
ausweiten, denn sicher kann man sich
vieles selbst aneignen, sei es ber
Bicher oder YouTube. Aber auch die
junge Generation stoft irgendwann an
fachliche Grenzen, die ich auffangen
kann. m

Kontakt

andre kersch.

Holtenauer Strale 165, 24118 Kiel

info@andre-kersch.de
Telefon: (04 31) 979 98 56 66
www.andre-kersch.de
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I NETFONDS

zu denen unter anderen Car Policy, ein
Online-Reportingtool, Hilfen bei Outsour-
cing und eine Fuhrpark-Analyse gehoren.

EXKLUSIVE AUTOMOBILE

Top-Angebote fur Netfonds-Partneriinnen Die exklusive Betreuung erfolgt tiber

die Filiale in Hamburg, zudem stehen
B&K ist einer der grofiten Vertragshand- attraktiven Konditionen auch einen bundesweit weitere 16 Filialen zur Ver-
ler fir BMW und MINI in Deutschland.
Die langjahrige Kooperation zwischen
der Netfonds Gruppe und B&K Hamburg

bietet Netfonds-Partner:innen neben

reibungslosen und flachendeckenden figung. Fahrzeuge kdnnen in einer B&K-
Kundendienst. B&K entwickelt zudem

individuelle Fuhrparkkonzepte und bietet

Filiale abgeholt werden oder werden auf
Wunsch kostenlos bis vor die Haustur
eine Vielzahl weiterer Dienstleistungen, geliefert. kh

Aktuelle und sofort lieferbare exklusive Angebote fiir Netfonds-Partner:innen:

BMW 330e Limousine M-Sportpaket

® Angebots-Code: 8858321

© UPE: 71.450 Euro,
Netfonds-Preisvorteil: 53.500 Euro

® Monatliche Finanzierungsrate: 559 Euro

® Anzahlung/BAFA-Forderung: 3.750 Euro

BMW X2 sDrive 20i Advantage

® Angebots-Code: 5U54221

@ UPE: 42.900 Euro,
Netfonds-Preisvorteil: 31.960 Euro

® Monatliche Finanzierungsrate: 333 Euro

BMW M8 Competition Cabrio

® Angebots-Code: CJ05599

® UPE: 207.060 Euro,
Netfonds-Preisvorteil: 169.790 Euro

® Monatliche Finanzierungsrate: 2.635 Euro

BMW X3 xDrive 30i M-Sportpaket

® Angebots-Code: N120130

® UPE: 71.450 Euro,
Netfonds-Preisvorteil: 56.500 Euro

® Monatliche Finanzierungsrate: 559 Euro

BMW 420i Gran Coupé Advantage

® Angebots-Code: FM13941

® UPE: 46.650 Euro,
Netfonds-Preisvorteil: 36.850 Euro

® Monatliche Finanzierungsrate: 390 Euro

BMW 530i Touring

® Angebots-Code: CJ42454

® UPE: 65.880 Euro,
Netfonds-Preisvorteil: 45.460 Euro

® Monatliche Finanzierungsrate: 529 Euro

B A

BMW X5 xDrive 30d M-Sportpaket

® Angebots-Code: 9K18806

® UPE: 94.420 Euro,
Netfonds-Preisvorteil: 75.550 Euro

® Monatliche Finanzierungsrate: 835 Euro

Disclaimer

BMW X2 sDrive 20i Advantage

® Angebots-Code: 5U59396

® UPE: 45.550 Euro,
Netfonds-Preisvorteil: 34.850 Euro

® Monatliche Finanzierungsrate: 355 Euro

B&K Professionl
Performance <

Angebot fiir gewerbliche Nutzung. Voraussetzungen sind ein giiltiges BMW-GroRkundenrahmenabkommen sowie die
Vorlage eines Abrufscheins. “Ein Leasingbeispiel der Alphabet Fuhrparkmanagement GmbH, Lilienthalallee 26, 80939
Miinchen. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen Mehrwertsteuer und zzgl. Bereitstellung und Zulassung

in Hohe von 831,93 Euro. Das freibleibende Leasingangebot ist giiltig fiir Neufahrzeugbestellungen und vorbehaltlich

einer positiven Bonitatspriifung durch Alphabet. Kosten fiir Uberfiihrung und Zulassung sind nicht enthalten. Weitere
Details entnehmen Sie bitte den Einzelleasingangeboten. Beispielhafte Abbildungen und Ausstattungen. Anderungen
vorbehalten. B&K GmbH - Buxtehuder Str. 112 - 21073 Hamburg - www.bundk.de

Ben Alexander Jomni
Vertrieb an GroBkunden

netfonds@bundk.de

Telefon: (0 40) 76 60 91-24 16
Mobil: (0176) 85 61 81 04
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KKV - The Next Level

Wenn
Krankenvollversicherung, dann richtig

DKV

D
eutsche Krankenversicherung

nd bereit fur das

Wir si
u auch?

nachste Level.D
ginfach QR-Code scannen
und durchsturten!




Eberhard Sautter
Vorstandsvorsitzender HanseMerkur

Top Prod
ZU fairen

Darauf ist Verlass

Die HanseMerkur erzielt immer wieder exzellente
Ratings in allen Sparten. Kein Wunder: Denn wir
legen Wert auf innovative Produktgestaltung. Und
unsere vorausschauende Tarifkalkulation sorgt
fur ein hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis
bei langfristig verlasslichen Konditionen. Echte
Mehrwerte fir Ihre Kunden und Rickenwind fiir
Ihren Vertriebserfolg, denn Hand in Hand ist
HanseMerkur.

Hand in Hand ist
HanseMerkur






