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Das Online-Magazin der cominvest Vertriebs AG

UNSER ANSPRUCH:
ERSTE WAHL IM FONDSGESCHAFT
FUR VERSICHERUNGSPARTNER.

» Im Gesprach mit Jens Kassow

Der Vorstand der cominvest
Vertriebs AG gibt Antworten
zur Neuausrichtung und zum
Leistungsspektrum der Gesell-
schaft und dazu, wie Versiche-
rungsvermittler jetzt bei ihren
Kunden mit Fonds punkten
konnen.

Seit dem 6. April 2009 gehdrt Jens Kassow dem Vorstand der cominvest
Vertriebs AG an. Der Diplom-Volkswirt verfugt Gber ausgezeichnete Bran-
chenkenntnisse und eine langjahrige Erfahrung im Investmentfondsvertrieb.

Fir die Redaktion von Investmentimpuls sind die ersten finf Monate Vor-
standszeit ein ausgezeichneter Anlass, um mit dem neuen Mann an der
Spitze der Vertriebsgesellschaft zu sprechen.




Impuls: Herr Kas-
sow, seit April 2009 stehen Sie
zusammen mit Ihrem Vorstands-
kollegen Dr. Thomas Goergen
der cominvest Vertriebs AG vor.
Mit welcher Zielsetzung sind Sie
angetreten?

Immer dann,
wenn es fur Versicherungsge-
sellschaften und deren Vermittler
um die Frage des geeigneten
Fondspartners geht, muss kunftig
die Antwort lauten: Am besten
arbeiten wir mit der cominvest
Vertriebs AG zusammen. Ich will
die cominvest Vertriebs AG mit-
telfristig zur Nummer eins im
Fondsgeschaft fur  Versiche-
rungspartner machen!

Impuls: Kein leichtes
Unterfangen angesichts starker
Konkurrenz, oder?

Leicht nicht, aber
machbar! Unsere Mitarbeiter ver-
figen Uber eine ausgewiesene
Vertriebsexpertise  speziell im
Segment der Versicherungsver-
mittler. 34 Jahre Vertriebserfah-
rung im Assekuranzbereich ma-
chen die cominvest Vertriebs AG
zu dem Investmentspezialisten
fur Versicherungspartner. Da-
durch kénnen wir Geschaftspart-
nerwunsche individuell erfassen
und zeitnah erflllen.

Impuls: Was zeich-
net die cominvest Vertriebs AG
besonders aus?

In den letzten
sechs Monaten haben wir hart
daran gearbeitet, unser ,Setup”
fur Versicherungspartner weiter-
zuentwickeln und an die derzeiti-
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gen Marktverhaltnisse anzupas-
sen. Es wurden bewahrte
Services in der Vermittlerbetreu-
ung mit neuem Produktent-
wicklungs-Know-how angerei-
chert. Herausgekommen ist eine
erstklassige Vertriebsplattform fur
Versicherungsgesellschaften und
deren  AufRendienstorganisatio-
nen.

Impuls: Was heildt
das konkret?

Das heif3t kon-
kret, wir bieten unseren Partnern
taglich erlebbare Services fur ei-
ne bewusst Uberschaubar gehal-
tene Produktpalette getreu unse-
rer Unternehmensphilosophie:
»lhr Fondsgeschaft. Wir machen
es einfach!*

Langjahrige  Versicherungspart-
ner bestatigen uns immer wieder,
wie wichtig — neben dem Be-
kanntheitsgrad und der Qualitat
der Produkte — eine Ubersichtli-
che Produktpalette flr den Ver-
kaufserfolg im Fondsgeschaft
sind. Hinzukommen ganz konkre-
te und leicht umsetzbare Ver-
kaufstipps. Es nltzt der beste
Fonds nichts, wenn Vermittler
nicht wissen, wie sie ihn verkau-
fen kénnen. Hier unterstitzen wir
unsere Vertriebspartner mit er-
folgserprobten Verkaufshelfern —
beispielsweise fir den Fondak.

Daneben entwickeln wir unsere
Garantiefondspalette laufend
weiter. Vermittler bendtigen ge-
rade in schwierigen Marktphasen
intelligente  Wertsicherungsmo-
delle.

Impuls: Warum ist
die Spezialisierung der cominvest
Vertriebs AG auf Versicherungs-
partner notwendig?

Das Fondsge-
schaft mit Versicherungsvermitt-
lern erfordert eine ganz spezielle
Vertriebsunterstitzung! Deren
Schwerpunkttatigkeit  ist  und
bleibt das Geschaft mit Lebens-
und Rentenversicherungen. In-

vestmentfonds werden in der
Regel Uber Fondspolicen ver-
kauft. Dementsprechend knapp
mussen Sie die Fondsinformatio-
nen halten und die Verkaufsun-
terstitzung auf diesen Bedarf hin
ausrichten.

Insofern sehen wir es als beson-
dere Herausforderung an, das
Geschaft mit Kapitalmarktproduk-
ten transparent, auf die wesentli-
chen Aspekte fokussiert und da-
mit vermittelbar aufzubereiten.
Vermittler werden so in die Lage
versetzt, gegenlber ihren Kun-
den kompetent und sicher aufzu-
treten.

Impuls: Reichen ei-
ne Uberschaubare Produktpalette
und eine zielgruppenadaquate
Verkaufsunterstiitzung aus, um
Versicherungsmittler bestmdglich
zu betreuen?

Es sind zwei von
vier wesentlichen Pfeilern einer
erfolgreichen Vertriebsunterstut-
zung. Weitere effiziente Stitzen
sind begeisternde Schulungen
und eine fachlich absolut kompe-
tente Servicehotline, die Vermitt-
lern schnell weiterhelfen kann.

Impuls: Produkt-
schulungen sind so neu nun auch
nicht ...

... stellen aber
das A und O der Vermittler-
betreuung dar. Es kommt eben
ganz auf die Qualitdt und das
Thema an. Nehmen Sie zum
Beispiel unsere Investmentfonds-
Grundlagenseminare. In diesen
Seminaren vermitteln wir nicht
nur Wissen dartber, wie Invest-
mentfonds funktionieren, sondern



dariiber hinaus auch konkrete
Hilfestellungen zum Fondsver-
kauf. Mittels solcher Verkaufsan-
satze versetzen wir unsere Ver-
mittler in die Lage, Kunden mit
den passenden Argumenten zu
Uberzeugen — abhangig von der
Kapitalmarktsituation und dem
Kundenwunsch.

Die erfolgreiche Teilnahme an
einem solchen Grundlagensemi-
nar belohnen wir Gbrigens mit ei-
nem Zertifikat — unserem so ge-
nannten Fonds-Diplom. Unsere
Sales Manager schulen also
nicht nur vor Ort, sie coachen
und motivieren auch! Mit Ideen
zur erfolgreichen Neukundenge-
winnung, Tipps zum Verkaufsge-
sprach, mit begeisternden Ver-
kaufskonzepten und mit dem
Einsatz bewahrter Bestandssi-
cherungsinstrumente.

INVESTMENTLOSUNGEN.

Wichtig ist mir bei allem, was wir
tun, dass wir es partnerschaftlich
tun — stets auf gleicher Augenho-
he stehend. Nur dadurch sind wir
in der Lage, Anregungen und
Wiinsche unserer Partner in un-
sere Vertriebsplanung zeitnah
aufzunehmen und schnell umzu-
setzen.

Impuls: Wofir steht
die cominvest Vertriebs AG
noch?

Neben der reinen
Vermittlerbetreuung konzentrie-
ren wir uns auch auf die Weiter-
entwicklung des Fondspolicen-
geschafts. Hierzu kiimmern sich
unsere Key Account Manager
ganzheitlich um unsere Premium-
Partner. Herzstick dieses Ge-
schéftsfelds ist die Entwicklung
mafgeschneiderter Investment-
I6sungen fir Versicherungspart-

ner. Aufgrund ihrer umfassenden
Financial-Engineering-Erfahrung

sind unsere Key Account Mana-
ger quasi als ,Investment-
Architekten® in der Lage, komple-
xe Individualldsungen in einen
attraktiv zugeschnittenen Fonds-
mantel zu hullen.

Impuls: Kbénnen Sie
ein Beispiel nennen?

Aufgrund der ver-
sprochenen Vertriebsexklusivitat
kann und mdchte ich nicht ins
Detail gehen. Aber soviel kann
ich IThnen an dieser Stelle verra-
ten: Wir haben ein Garantiepro-
dukt entwickelt, das im Vergleich
zu  herkdmmlichen  Garantie-
fondslésungen weitaus hdohere
Renditechancen ermdglicht. Zu-
dem schaffen wir auf Wunsch
des Versicherungspartners eine
renditeorientierte Schnittstelle
zum Deckungsstock. Dadurch
kann ein ,Best-of-Switch® ge-
wahrleistet werden, wonach die
Versicherungsgesellschaft je
nach Kapitalmarktentwicklung
auswahlen kann zwischen einer
sicheren und einer renditeorien-
tierten Variante — und zwar im
Nachhinein! Einige dieser neuen
Garantieprodukte werden wir —
abhangig von der Kapitalmarkt-
entwicklung — vielleicht schon
Ende dieses Jahres prasentieren
kdénnen.

Impuls: Mit welchen
Produktpartnern arbeiten Sie zu-
sammen?

Zum einen arbei-
ten wir mit der altesten deut-
schen Fondsgesellschaft, der
cominvest Asset Management
GmbH, zusammen. Mit der
Fondsmarke ,cominvest® verbin-
den deutsche Anleger Rendite-
starke, Vertrauenswurdigkeit und
Konstanz — Attribute, die in Zei-

Mit den neuen Produktldsungen der cominvest Vertriebs AG bleiben Versicherungsvermittler stets am Puls der Zeit und sichern ihren Kunden
den entscheidenden Innovations- und Renditevorsprung.
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ten wie diesen wichtiger denn je
sind! Jahr fur Jahr werden com-
invest-Fondsmanager fir ihre
hervorragenden Leistungen in
den verschiedensten Anlageka-
tegorien pramiert. Allein in der
jungsten Vergangenheit gelang
es der cominvest zum zweiten
Mal in Folge, von Thomson Reu-
ters zum besten deutschen Ver-
mogensverwalter ausgezeichnet
zu werden. Mit den cominvest-
Fonds bieten wir Vermittlern den
Zugang zu absoluten Top-
Sellern, wie z. B. dem cominvest
Fondak, dem &ltesten und einem
der besten Aktienfonds in der Ka-
tegorie Deutschland! cominvest-
Fonds Uberzeugen Kunden auf-
grund ihrer hervorragenden und
nachhaltigen Produktqualitat, ih-
res hohen Bekanntheitsgrades
und ihrer ,Fondsstory“ — leicht
erklarbar, Uberzeugend und in-
novativ! So platzierte die comin-
vest schon 2002 die ersten Wert-
sicherungsfonds und 2006 — als
erste Fondsgesellschaft in
Deutschland — dynamische Hyb-
ridprodukte in Fondspolicen von
Versicherern.

Als weitere Produktlieferanten
stehen der cominvest Vertriebs
AG unter anderem RCM fir den
Aktienbereich und PIMCO fir das
Rentensegment zur Seite. RCM
ist mit Grassroots Research®",
ihrer einzigartigen Fundamental-
Research-Technologie, einer der
innovativsten Aktienfondsmana-
ger weltweit. PIMCO hat sich auf
festverzinsliche Wertpapiere spe-
zialisiert und zahlt zu den besten
Rentenfondsmanagern der Welt.
Die cominvest Vertriebs AG greift
zudem auf die ausgewiesene
Kapitalanlage- und Risikomana-
gement-Expertise der risklab
GmbH zurick. In deren Produkt-
labor werden die verschiedens-
ten Anlageklassen mit neuartigen
Derivate-Komponenten  kombi-
niert und zu innovativen Invest-
mentstrategien strukturiert. Damit
er6ffnen wir Versicherungsge-
sellschaften den bequemen Zu-
gang zu ertragreichen Trends.

Impuls: Herr Kas-

sow, das Geschéaftsmodell klingt
soweit gut. Aber wie kdnnen Ver-
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Unter www.cominvest-vertriebsag.de erhalten Sie Unterstiitzung fiir Inr Fondsgeschétt.
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sicherungsvermittler angesichts
der Finanzkrise bei ihren Kunden
jetzt punkten?

Es nutzt sicher
keinem etwas, jetzt den Kopf in
den Sand zu stecken. In China
sagt man: ,Jede Krise ist auch
eine Chance!“ Vordergriindig un-
angenehme Anlasse sind daher
immer auch ein wichtiger Grund
fur Kundenbestandsgesprache.

Damit daraus ein gutes Gesprach
wird, sollten Vermittler die Depots
ihrer Kunden analysieren und
ggf. Fondsalternativen bzw. Um-
schichtungen daraus ableiten.
Diese Gesprache sind ein zentra-
ler Baustein einer gut funktionie-
renden Beziehung zwischen
Vermittler und Kunde. Wie De-
potanalysen und Depotoptimie-
rungen erstellt werden, zeigen
wir unseren Vertriebspartnern in

unserem Fonds-Rechner. Dieses
Vereinfachungstool erhalten Sie
kostenlos in unserem Online-
Portal unter www.cominvest-
vertriebsag.de im Bereich Ver-
kaufsunterstitzung als Downlo-
ad. Damit beweisen Vermittler
Kompetenz beim Kunden! Fur
Kunden, die groRen Wert auf Si-
cherheit legen, empfehlen sich
bei Neuanlagen Wertsicherungs-
oder Garantiefonds. Der comin-
vest Total Return Protect ermdg-
licht beispielsweise die Teilnah-
me an internationalen Aktien-
und Rentenmarktchancen - bei
100%-Kapitalabsicherung im rol-
lierenden 3-Jahresrhythmus. Zu-
satzlich erfolgt eine 90%ige Si-
cherung einmal erreichter
Hoéchstkurse.

Impuls: Bieten Sie
noch weitere Unterstlitzung flr
Vermittler?

Ich kann nur je-
dem Vertriebspartner empfehlen,
unser Online-Portal zu nutzen.
Es bietet echte Hilfestellungen fur
einen erfolgreichen Fondsver-
kauf! Neben den bereits erwahn-
ten Verkaufshelfern finden Sie
dort eine praktische Ubersichts-
broschire zu unserem Fonds-



spektrum, Mailingvorlagen  fir
Bestandsaktionen und Kunden-
gewinnungsmafnahmen, Leitfa-
den fur diverse Vertriebswerk-
zeuge sowie ein Downloadcenter
mit allen verfigbaren Unterlagen.
Unsere wertvollste Unterstiitzung
ist natlrlich die regionale Betreu-
ung vor Ort.

Impuls: Was raten
Sie Vermittlern, deren Kunden in
Aktienfonds investiert sind und im
letzten Jahr 30 %, 40 % und
mehr verloren haben?

Keine Panik! Se-
hen Sie sich mal an, welch fulmi-
nante Entwicklung der DAX in
diesem Jahr genommen hat. Von
Anfang Marz bis Ende August hat
der deutsche Aktienindex um
mehr als 40 % zugelegt. Wer da
vorher ausgestiegen ist, hat jetzt
doppelten Frust. Kapitalanlagen
sollten immer langfristig ausge-
richtet sein. Wichtig ist es jetzt,
das Gesprach mit seinen Kunden
zu suchen und die Ausrichtung
der Depots zu besprechen.

Impuls: Das geht
aber nur mit einer entsprechend
detaillierten Depotanalyse ...

und einer
Neuerfassung der Risikobereit-
schaft und Renditeerwartung.
Zeichnen sich wirklich klare An-
derungen ab, sollten Vermittler

B Vernetzung des internen u
Know-hows

® Fachliche Unterstiitzung u
durch diverse externe
Fachspezialisten m

Mégliche Handelsplatt-
formen zur Ertrags-
steigerung

Depotbasierte
Wertsicherungskonzepte
fur Versicherungskunden
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notigenfalls das Depot nachjus-
tieren. Kommt bei einer Depot-
analyse heraus, dass beispiels-
weise aufgrund von Marktveran-
derungen zu risikoreich investiert
oder auf die falschen Trends ge-
setzt wurde, konnen Vermittler
gegenuber ihren Kunden mit ei-
ner Neustrukturierung punkten.

Von zwei Dingen bin ich fest U-
berzeugt: Kunden werden es zu
schatzen wissen, wenn ihr Ver-
mittler sie danach fragt, ob ihr
Vermaogen kiinftig gegen extreme
Schwankungsrisiken — wie wir sie
insbesondere Ende letzten Jah-
res gesehen haben — geschutzt
werden soll. Kunden werden es
ebenfalls positiv bewerten, wenn
ihre  Kapitalanlage einerseits
langfristige Wachstumschancen
nutzen und andererseits lang ge-
nug arbeiten kann, um Schwan-
kungs- und Verlustrisiken auf ein
ertragliches Minimum zu reduzie-
ren.

Impuls: Das hort
sich ja in der Theorie alles ganz

Umfassende Kunden-
verantwortung

Entwicklung von
Spezialprodukten

Produktplatzierung in
Fondspolicen und
Fondslisten

B Flachenbetreuung fiir
Versicherungen

Neukundengewinnung

gut an. Ende 2008 lagen trotz-
dem einige Aktienfonds auch auf
Sicht von zehn Jahren im Minus!

Spitzenfonds wie
der hervorragend gemanagte
Fondak beweisen, dass Aktien-
fonds in der Lage sind, stets po-
sitive und attraktive Renditen zu
erwirtschaften. Der Fondak er-
Zielte zum Beispiel seit seiner
Auflage im Jahr 1950 stolze
33.680 % Wertzuwachs per Ende
Juli 2009. Das entspricht einer
Jahresdurchschnittsrendite  von
10,3 %. Auf Sicht von zehn Jah-
ren erwirtschaftete der Fondak
ein Plus von 36,9 % zum selben
Stichtag.

Impuls: Dennoch
haben Anleger keinen Mut mehr,
jetzt in Aktien zu investieren.

Umso wichtiger
ist eine kompetente Beratung.
Denken Sie nur mal an das emi-
nent wichtige Thema Altersvor-
sorge. Die Versorgungslicke
steigt dramatisch an. Immer we-
niger Beitragszahler stehen flr
die Rentenbezieher zur Verfu-
gung. Zusatzlich verscharft wird
diese Entwicklung durch die ak-
tuell niedrigen Zinsen. Dies
zwingt Kapitalanleger geradezu,
die Versorgungsliicke mit héher
rentierlicheren Anlageformen zu
schlieBen.  Aktienfondsanlagen
sollten dabei im Vordergrund sol-
cher Notwendigkeiten stehen.
Keine andere Anlageform bietet
Anlegern die Moglichkeit, derart

attraktive Renditen zu
erzielen.

u Vertragsmanagement
B Provisionsabrechnung
B Beschwerdemanagement

W Support fur Vermittler:
- Telefonie
- Verkaufsunterstiitzung/
Marketing/Kommunikation

W Support intern:
- Regional Sales Manager
- Key Account Manager

u Vertriebscontrolling
m Vertriebsstrategie



-
Bei ausreichend langen Anlage-
zeitrdumen, wie wir sie bei der
Altersvorsorge vorliegen haben, ’ b F 4
spielt das Schwankungsrisiko ) r
kaum noch eine Rolle. Das bes- g
tatigen wissenschaftliche Unter-
suchungen. Auf Sicht von 20
Jahren und mehr erzielten Kapi-
talanleger mit  Aktienanlagen i
stets positive Renditen! Das soll- )
te Anleger dazu ermutigen, wie- IHRE
der Vertrauen zur Aktienanlage .
zu fassen. FUR INNOVATIVE
: INVESTMENTLOSUNGEN.
Impuls: Aber nicht
alle Anleger haben momentan
das nétige Kleingeld in der Ta- begonnen. Die meisten von ihnen
sche, um solche Effekte nutzen erhalten von lhrem Arbeitgeber
zu konnen. ganz oder zumindest teilweise
eine Zuzahlung zu ihren vermo-
Ich halte es fir genswirksamen Leistungen. Das
zielfiihrender, danach zu fragen, ist doch fur Versicherungsvermitt-
,Was wollen Sie erreichen?", ler ein hervorragender Anknup-
statt ,Was bleibt tbrig zum Spa- fungspunkt im Kundengespréch
ren?“. Fir jeden Einzelnen gibt zur Grundabsicherung.
es Ziele, woflir es sich lohnt zu
sparen — und sei es ,nur” flr das Impuls: Auf den
Alter. Heutzutage bedeutet dies Punkt gebracht, Herr Kassow:
Konsumverzicht. Anders geht es Warum sollten Versicherungs-
nicht! Wer genau hinsieht, wird vermittler im Fondsgeschaft mit
feststellen, dass nicht alles zum der cominvest Vertriebs AG zu-
taglichen Leben auch wirklich sammenarbeiten?
bendtigt wird. Ein andere Mog-
lichkeit sind staatlich geférderte Ganz einfach: Die
Kapitalanlagen wie Riester oder cominvest Vertriebs AG ist der
vermogenswirksame Leistungen. Investmentspezialist fir Versi-
cherungspartner. Sie macht das
In den letzten Tagen haben wie- Fondsgeschaft eben einfach! In
der Tausende von Auszubilden- viererlei Hinsicht: Kapitalmarktanalyse

den ihren Start ins Berufsleben
bieten wir eine ex-

EN ES EINFACH! klusive Partnerbetreuung. -
Betrew ihrer Unternehmensphilosaphie Jhr Fondsgeschall. liefern wir maf3- s =he
Wir machen es einfachl” bietet die cominvest Vertriebs AG geschneiderte Investmentld- = o
ihren Partnern taglich eriebbare Services, die das [mvestment- EECTVTelTR e E
geschaft erleichiarn. Hierzu zihlen inshesonders:
) CPaChen wir \./§F- Holen Sie sich jetzt die aktuelle Kapitalmarkt-
= exkluswes Parinerbelreuung sus siner Hand mittler gezielt und motivie- analyse der cominvest Vertriebs AG mit News,
rend Analysen, Trends und Meinungen zum
' Geschehen in der Investmentbranche.
- maligeschneiderte Produktlesungen www.cominvest-vertriebsag.de/newsletter
erhalten Vermittler
= zine qualitatsgeprifte und (berschaubare bei uns eine erfolgsbewéhr- Kostenlose Fachmagazine monatlich!
Fokus-Produktpalstts te Verkaufsunterstitzung.

Auf diese vier Saulen kon-
nen Vermittler ihr Fondsge-
schaft aufbauen.

=+ persdnliches Verm|ttler-Coaching ver Ort

=4 Produkt- imd Grund| agﬁrﬁrhuhing#n

Impuls: Herr
Kassow, vielen Dank fur
das Gespréach.

= taehlich kampetente Service-Hotiine

=* verstandlich gestaltets Verkaufshilten

Impuls



