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GESELLSCHAFT

Deutsche Vermdgensberatung AG Telefon: 069 2384 - 0
Munchener Straf3e 1 Telefax: 069 2384 - 185
D - 60329 Frankfurt am Main E-Mail: info@dvag.com
RATING

Die Deutsche Vermogensberatung AG (im Folgenden als DVAG abgekirzt) erflllt die Qualitatsanfor-
derungen an die Karrierechancen aus der Perspektive der Vermittler nach Ansicht der ASSEKURATA
Assekuranz Rating-Agentur GmbH exzellent. Assekurata vergibt der Deutsche Vermdgensberatung
AG hierfur das Rating A++.

KARRIERE-RATING

Finanzvertrieb

EXZELLENT

‘ Deutsche Vermogensberatung AG

ASSEKURATA 02/2010

Das Gesamtergebnis setzt sich aus folgenden Einzelergebnissen zusammen, die mit unterschiedli-

cher Gewichtung in die Bewertung eingehen:

Die Teilqualitaten Gewicht [%]
Vermittlerorientierung exzellent 40
Finanzstarke exzellent 20
Beratungs- und exzellent 20
Betreuungskonzept

Wachstum exzellent 20

ASSEKURATA
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UNTERNEHMEN

Neben dem Qualitatsurteil ist eine Reihe von Unternehmensmerkmalen entscheidend dafiir, ob ein

Finanzvertrieb ein attraktiver Vertriebspartner fir Vermittler ist.
Geschaftsgebiet

Das Geschéftsgebiet der DVAG umfasst das gesamte Bundesgebiet.
Kundengruppen

Die DVAG ist spezialisiert auf die Beratung und Betreuung von Privatkunden in Allfinanzfragen.
Daneben betreibt das Unternehmen jedoch auch in zunehmendem Maf3 Firmenkundengeschéft, bei-

spielsweise im Rahmen der betrieblichen Altersversorgung.
Produktpartner

Die DVAG arbeitet mit zum Teil exklusiven Produktpartnern zusammen. Im Versicherungsbereich ist
dies die Generali Deutschland Gruppe mit ihren jeweiligen Tochtergesellschaften und im Bankenbe-

reich vor allem die Deutsche Bank Gruppe.
Konzernstruktur

Die DVAG ist ein bdrsenunabhangiges Familienunternehmen, an dessen Spitze die DVAG Vermo-
gensberatung Holding GmbH steht. Die Geschaftsfihrung der Holding setzt sich aus dem Firmen-
grinder Prof. Dr. Reinfried Pohl sowie seinen beiden Séhnen Reinfried jun. und Andreas Pohl zu-
sammen. Die DVAG Vermogensberatung Holding GmbH gibt strategische Impulse im Hinblick auf die
Unternehmenspolitik. Die Aktienmehrheit der DVAG liegt mit 60 % plus zehn Aktien in Handen der
Deutsche Vermogensberatung Holding GmbH, die restlichen 40 % minus zehn Aktien halt die Genera-
li Deutschland Holding AG.

GroRRe

Die Deutsche Vermogensberatung Gruppe erzielte im Geschaftsjahr 2008 Umsatzerlose in Hohe von
1.224,3 Mio. Euro. Neben der DVAG tragen die Allfinanz Deutsche Vermdgensberatung AG, die FVD
Gesellschaft fur Finanzplanung und Vermdégensberatung Deutschland mbH, die Deutsche Vermo-

gensberatung Osterreich sowie die Schweizer Vermdgensberatung zu dem Ergebnis bei.
Personal

Die DVAG betreut nach eigenen Angaben zum Ende 2008 mit 30.443 haupt- und nebenberuflichen
Vermdogensberatern rund 4,1 Mio. Kunden. Hierbei handelt es sich erstmalig um die isolierten Anga-

ben zur Deutschen Vermdgensberatung AG ohne sonstige Konzerngesellschaften.

ASSEKURATA
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Vorstand

Prof. Dr. Reinfried Pohl (Vorsitzender des Vorstands), Andreas Pohl (Generalbevollméchtigter), Rein-
fried Pohl (Generalbevollméchtigter), Dr. Udo Corts (Unternehmenskommunikation, Unternehmensko-
ordination, Recht), Hans-Theo Franken (Produkte, Partnergesellschaften, Ausland, Zentrale Ver-
triebskoordination), Dr. Sabina Gerhart (Finanzen, Beteiligungen), Christian Glanz (Betrieb, Technolo-
gie), Dr. Helge Lach (Ausbildung, Marketing) und Kurt Schuschu (Zentrale Vertriebsférderung).

Vorsitzender des Aufsichtsrats
Friedrich Bohl.
Zielgruppe Vermittler

Vermittler kdnnen bei der DVAG im Haupt- oder Nebenberuf tatig sein. Eine Karriere im engeren Sin-
ne lasst sich im Hauptberuf erreichen. Die nebenberufliche Tétigkeit dient der Erzielung eines Neben-
einkommens und kann zur Uberpriifung der personlichen Eignung fiir den Hauptberuf genutzt werden.
Neueinsteigern bietet dies die Chance, in den Beruf hineinzuwachsen. Neben Brancheninsidern kén-
nen auch Berufsfremde eine Tatigkeit als Vermégensberater bei der DVAG aufnehmen.

Innerhalb der hauptberuflichen Tatigkeit haben Vermdgensberater die Wahl zwischen einer Karriere
im Gruppenaufbau, d.h. Anwerbung, Ausbildung und Férderung neuer Mitarbeiter, und einem Werde-
gang innerhalb des Praxisweges. Im Praxisweg erzielen Vermittler ihr Einkommen uberwiegend uber
die eigene Vertriebsleistung und bauen nur partiell weitere Vermdgensberater an. Im Gruppenaufbau
erzielen die Vermdgensberater hingegen zusatzliche Differenzprovisionen tber die angeschlossenen
Vermittler, wodurch die Aufwendungen fir die Ausbildung, die Betreuung und die Fihrung der ange-
worbenen Partner abgegolten werden.

Die Vermdgensberater sind freie Handelsvertreter im Sinne der 8§ 92, 84 ff. HGB.

ACCEKIIRAT
ASSEKURATA
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VERMITTLERORIENTIERUNG

Assekurata bewertet die Teilqualitat Vermittlerorientierung bei der DVAG mit der Note exzellent.

Innerhalb der Teilqualitdt Vermittlerorientierung untersucht Assekurata die Rahmenbedingungen und
Unterstltzungsleistungen des Unternehmens, die sich unmittelbar auf die Karriereperspektiven der
Vermittler auswirken. Neben der vertraglichen Grundlage in Form der Provisions- und Vermittlungs-
vereinbarungen sind dies insbesondere die Vertriebsunterstiitzungsleistungen sowie die Aus- und

Weiterbildungsangebote des Unternehmens.
Einkommens- und Karrierechancen

Das Karrieremodell und die Vergitungssystematik der DVAG sind an der erfolgsorientierten Philoso-
phie des Unternehmens ausgerichtet und eng miteinander verzahnt. Eine Karriere ist grundsatzlich in
den beiden gleichberechtigten Wegen Unternehmensaufbau und Praxisweg mdglich. Die Aufstiegs-
bedingungen innerhalb der Karrieresysteme sind transparent gestaltet und an objektive Kriterien ge-
koppelt. So missen erfolgreiche Vermoégensberater Giberwiegend definierte Umsatzziele erfillen, um
die jeweils nachsthdhere Karrierestufe zu erreichen. Nach Auffassung von Assekurata sind die Auf-
stiegsbedingungen sachgerecht Uber die einzelnen Karrierestufen verteilt und weisen keine aul3erge-
wohnlichen Hirden auf. Im Geschéftsjahr 2008 sind die durchschnittlichen Einkommen auf den ein-
zelnen Strukturstufen aufgrund der wirtschaftlichen Rahmenbedingungen insgesamt leicht gesunken,

zeigen jedoch weiterhin ein auskémmliches Vergitungsniveau und eine ausgewogene Verteilung auf.

Einen groRen Anteil an der Gesamtvergltung der Vermdégensberater konnen die zusatzlichen Sonder-
und Versorgungsleistungen der DVAG ausmachen. Vermoégensberater, die die unternehmenseigenen
Qualitatskriterien erfullen, wie beispielsweise nachweisbare Erfolge im Gruppenaufbau oder im Eigen-
umsatz, erhalten fir ihr besonderes Engagement vielféaltige monetare Sonderleistungen. So belohnt
die DVAG ihre Vermogensberater zum Beispiel im Rahmen des Direktionsaufbauplans mit einer att-
raktiven Geldpramie, wenn sie innerhalb eines vorgegebenen Zeitraums zielstrebig die hochste Kar-
rierestufe der Direktion erreichen. Gegen die Wechselfélle des Lebens werden die Vermdgensberater
und deren Familien mittels umfangreicher Versorgungsleistungen des Unternehmens abgesichert. So
nehmen Vermdgensberater bereits ab der untersten hauptberuflichen Stufe des Agenturleiters am
Familienabsicherungsplan der DVAG teil und erhalten weitere Leistungen mit steigender Karrierestu-
fe. Der Umfang der verfigbaren Sonderleistungen geht nach Ansicht von Assekurata weit Uber eine

Grundversorgung hinaus und ist als brancheniberdurchschnittlich anzusehen.

Die Vermobgensberatervertrage, die die vertragliche Grundlage fiir die Vermittlertatigkeit bei der DVAG
bilden, bewertet Assekurata insgesamt mit voll zufriedenstellend. An dieser Stelle analysiert Assekura-
ta beispielsweise die vertraglichen Kindigungsfristen, die Ausgestaltung des Ausgleichsanspruchs

oder den informatorischen Charakter des Vertragswerks.
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Vertriebsunterstitzung

Die vertriebliche Unterstiitzung der haupt- und nebenberuflichen Vermdgensberater erfolgt auf einem
exzellenten Niveau und ist eine der Kernkompetenzen der DVAG. Als eigenstandiger Finanzvertrieb
hat das Unternehmen seine Organisation und die Prozesse ganz auf die Unterstiitzung der Vertriebs-
organisation ausgerichtet. So ist die exzellente IT-Unterstitzung speziell auf die Bedirfnisse der Ver-
mogensberater ausgerichtet, um sie bestmdglich bei ihren taglichen Beratungs- und Betreuungsauf-
gaben zu unterstitzen. Zur fachlichen Unterstlitzung stehen den Vermdgensberatern ihre Betreuer in
der Struktur, die Fachspezialisten in der Zentrale der DVAG sowie Spezialisten der Produktpartner im
Privat- und Firmenkundengeschéft zur Verfigung. Die Notwendigkeit der fachlichen Unterstiitzung
ergibt sich nach Auffassung von Assekurata aus der unterschiedlichen Qualifikation sowie abwei-
chender Téatigkeitsschwerpunkte der Vermdgensberater. Die Anforderungen hierzu erfullt das Unter-
nehmen zusammenfassend auf einem sehr guten Niveau. Mit einem eigenen Unternehmensblog tragt
die DVAG neuerdings zu einer verstarkten Présenz im Internet bei und informiert interessierte Leser

regelmanig tber aktuelle Themen aus dem Unternehmen und dem Marktumfeld.
Aus- und Weiterbildung

Das umfangreiche Aus- und Weiterbildungsangebot der DVAG spiegelt den Allfinanzanspruch des
Unternehmens wider und wird von Assekurata zusammenfassend als exzellent bewertet. Die unter-
nehmenseigenen Schulungen finden sowohl in den elf Berufsbhildungszentren und den zehn Schu-
lungs- und Kongresszentren im In- und Ausland, als auch dezentral in Verantwortung der einzelnen
Direktionen, statt. Dabei ist das Angebot von einer hohen zeitlichen und rédumlichen Verflugbarkeit
gepragt, die es allen haupt- und nebenberuflichen Vermdgensberatern ermdglicht, die jeweils relevan-
ten Seminare Uberwiegend kostenfrei zu buchen. Den hohen Anspruch an die Qualitdt der Aus- und
Weiterbildung unterstreicht die DVAG zudem durch die Kooperationen mit der Deutschen Akademie
fur Vermodgensberater (DAV) sowie dem Deutschen Berufsbildungswerk Vermdgensberatung e.V.
(DBBV). Die finanziellen Aufwendungen des Unternehmens fiir die Aus- und Weiterbildung der Ver-
mdogensberater belaufen sich in 2008 auf insgesamt 45,2 Mio. Euro (Vorjahr 39,3 Mio. Euro). Nach
Auffassung von Assekurata zeigt sich hier die hohe Bedeutung der Aus- und Weiterbildungsmafinah-
men fur das Unternehmen, was sich angesichts der hohen Anzahl an Vermdgensberatern auch als

essentiell wichtig darstellt.
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FINANZSTARKE

Die Teilqualitat Finanzstarke wird bei der DVAG mit exzellent beurteilt.

Die Teilqualitat Finanzstarke trifft eine Aussage Uber die Nachhaltigkeit und Stabilitat eines Unterneh-
mens, da aus Sicht von Assekurata die dauerhafte Verlasslichkeit des Vertriebspartners ein wichtiger
Aspekt ist, den Vermittler bei der Auswahl beriicksichtigen sollten. Zur Beurteilung der Finanzstarke
analysiert Assekurata auf Basis interner und externer Daten die Sicherheits- und Erfolgslage des Un-
ternehmens und berlcksichtigt weiterhin qualitative Faktoren wie die Ausgestaltung des Risikomana-

gements oder die Bedeutung des Konzerncontrollings.

Im standardisierten Risikomodell von Assekurata werden die quantifizierbaren Risiken, denen ein
Finanzvertrieb typischerweise ausgesetzt ist, den vorhandenen Sicherheitsmitteln gegentbergestellit.
Zur Deckung dieser Risiken stehen der DVAG im Geschéftsjahr 2008 Sicherheitsmittel in Hohe von
540,9 Mio. Euro zur Verfiigung, was angesichts der modellierten Risiken einem exzellenten De-
ckungsgrad von 211,16 % entspricht. Gegeniiber dem Vorjahreswert von 236,51 % ist der aktuelle
Deckungsgrad zwar um 10,72 % gesunken, dennoch Ubersteigen die vorhandenen Eigenmittel die
berechneten Risiken weiterhin um mehr als das Doppelte. Die Eigenkapitalbasis baut die DVAG be-
reits seit Jahren sukzessive aus und verfuigt mit aktuell 512,5 Mio. Euro Eigenmitteln Uber eine Eigen-
kapitalquote von 56,10 % (Vorjahr 53,80 %).

Die Beurteilung der Erfolgslage der DVAG erfolgt Uber die EBIT-Marge und die Umsatzrendite vor
Steuern. Assekurata bewertet die Kennzahlen dabei auf Basis eines trendgewichteten Vierjahres-
durchschnitts, bei dem Effekte aus jingeren Geschéaftsjahren starker beriicksichtigt werden als bei
einer arithmetischen Durchschnittsbildung. Gemessen an der EBIT-Marge erzielt die DVAG zwischen
2005 und 2008 ein mittleres Kennzahlenergebnis von 18,09 %. Fur die Umsatzrendite vor Steuern
ergibt sich bei der DVAG sogar ein Wert von 19,69 %. Insgesamt stellt sich bei der DVAG im gesam-
ten Beobachtungszeitraum eine stabile Ergebnissituation dar, die die exzellente Bewertung der Er-

folgslage begriindet.
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BERATUNGS- UND BETREUUNGSKONZEPT

Die Teilqualitat Beratungs- und Betreuungskonzept bewertet Assekurata mit exzellent.

Die DVAG stellt ihren Vermdgensberatern ein umfangreiches Beratungskonzept zur Verfligung, das
ganz auf die Beratungsphilosophie des Unternehmens ausgerichtet ist. So steht den Vermittlern ein
standardisierter Beratungsprozess zur Verfigung, der die Phasen Kontaktaufnahme, Unternehmens-
prasentation und Analyse, Beratung und Betreuung adaquat abbildet. Den standardisierten Bera-
tungsansatz schult das Unternehmen bereits in der Grundausbildung, so dass dieser insbhesondere
Neueinsteigern die Mdglichkeit bietet, eigenstéandig eine systematische Kundenberatung durchzufiih-
ren. Fester Bestandteil des Beratungskonzeptes ist die aktive Empfehlungsnahme zur Gewinnung
neuer Kunden und potenzieller Mitarbeiter. Da die DVAG bei der Akquise lberwiegend auf Empfeh-
lungen zufriedener Kunden zuriickgreift, hat dieser Punkt aus Sicht der Vermdgensberater eine hohe

Relevanz.

Das Beratungs- und Betreuungskonzept wird auf der technischen Seite durch die exzellente IT-
Ausstattung unterstiitzt. Die umfassenden Anwendungsprogramme im Bereich der Datenerhebung
und Risikoanalyse, der Begleitung des Beratungsprozesses oder zur Erstellung der kundenindividuel-
len Vermdgensplanung sind dabei eng an den schriftlichen Unterlagen ausgerichtet und vereinfachen
damit den gesamten Beratungsprozess. Das Prospekt- und Beratungsmaterial befindet sich sowohl im
Bereich der Kundenberatung als auch im Bereich der Mitarbeitergewinnung auf einem qualitativ hohen

Niveau.

Im Rahmen der Kundenbetreuung spielen die Informationsversorgung der Vermdgensberater, die IT-
Unterstltzung oder auch die Kontaktmdoglichkeiten zu den Bestandskunden eine grof3e Rolle. Auch an
dieser Stelle stellt die DVAG ihren Vermdgensberatern vielféltige MaRnahmen zur Verfiigung, die eine
aus Sicht von Assekurata effiziente und adaquate Betreuung der Kunden ermdglichen. Hierzu gehort
beispielsweise die Moglichkeit zur regelméaRigen Selektion der Bestdnde oder die Terminkoordination
im Rahmen der Kundenbetreuung. Aktuelle Informationen stellt die DVAG den Vermdégensberatern
inhaltlich aufbereitet zur Verfigung, damit diese sie anschlieRend gezielt an ihre Kunden weiterleiten
kénnen. Dartber hinaus erscheint die unternehmenseigene Kundenzeitschrift ,Der Vermdgensbera-
ter viermal jahrlich in einer Auflage von rund 918.000 Exemplaren und wird kostenlos an die Be-

standskunden versendet.
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WACHSTUM

Die Teilqualitdt Wachstum bewertet Assekurata bei der DVAG mit exzellent.

Die Beurteilung der Wachstumssituation dient als Indikator und MessgroR3e fur die Nachhaltigkeit und
Attraktivitat der Vertriebsorganisation im Markt. Die Perspektive, aus der die Wachstumssituation be-
urteilt wird, liegt in diesem Zusammenhang sowohl auf den Endkunden (Betrachtung des Provisions-
volumens und der kundenbezogenen Wachstumssituation) als auch auf den Vermittlern (Zuwachsrate

und Fluktuation der AulRendienstpartner).

Im Geschéftsjahr 2008 erzielt die DVAG Gruppe gemal aktuellem Konzerngeschéftsbericht Umsatz-
erlése in H6he von insgesamt 1.224,3 Mio. Euro. Neben den Umsétzen der DVAG als Muttergesell-
schaft, die den grofdten Anteil zum konsolidierten Ergebnis beitragt, werden seit 2008 funf inlandische
und funf auslandische Unternehmen in den Konzernabschluss einbezogen. Trotz des wirtschaftlich
schwierigen Umfeldes stellt sich die Wachstumssituation der DVAG insgesamt als stabil dar, was sich
in einer hohen jahrlichen Zuwachsrate auf3ert. So erzielt die DVAG in einer isolierten Betrachtung des
Provisionsvolumens einen trendgewichteten Mittelwert (Geschéftsjahre 2005 bis 2008) von 5,12 %.
Auch die Gesamtanzahl der betreuten Kunden ist in 2008 gestiegen. So gewann die DVAG im ver-
gangenen Geschéftsjahr 2,50 % mehr Kunden als im Vorjahr hinzu und betreut mittlerweile einen
Bestand von 4,1 Mio. Kunden mit insgesamt 10,9 Mio. Vertrdgen. Setzt man die Anzahl der Vertrage
ins Verhaltnis zur Kundenanzahl, entspricht dies einem Durchschnitt von 2,66 Vertragen pro Kunde,

was aus Sicht von Assekurata einem guten Cross-Selling-Wert entspricht.

Mit 30.443 haupt- und nebenberuflichen Vermdgensberatern zum Ende 2008 weist die DVAG gegen-
Uber dem Vorjahr ein Wachstum von 2,28 % auf und erzielt damit auch beim Vermittlerwachstum ein
deutlich positives Ergebnis. Im Hauptberuf verzeichnet die DVAG mit durchschnittlich 5,24 % eine
verhédltnismaRig geringe Fluktuationsquote, was maRgeblich durch den Uberwiegend praktizierten
nebenberuflichen Einstieg begriindet ist. So kénnen Neueinsteiger zundchst im Nebenberuf auspro-
bieren, ob die Tatigkeiten eines Vermdgensberaters ihren Vorstellungen entsprechen, bevor sie im
Anschluss, bei entsprechender Eignung, in den Hauptberuf wechseln. Auf diese Weise kann ein Grol3-
teil der Fluktuation vom Hauptberuf in den Nebenberuf verlagert werden. Dies stellt sich auch aus
Sicht der Vermdégensberater positiv dar, da durch diesen Einstieg die finanziellen Risiken der selb-

standigen Tatigkeit deutlich reduziert werden.
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KARRIERE-RATING

Mit dem Karriere-Rating untersucht Assekurata die Karrieremdglichkeiten und Entwicklungsperspekti-
ven von Vermittlern in Finanzvertrieben und AusschlieR3lichkeitsorganisationen. Interessenten und
Neueinsteigern bietet das Rating eine Hilfestellung bei der Entscheidung, eine Vertriebstatigkeit in
einem bestimmten Unternehmen aufzunehmen. Dartber hinaus erhalten Vermittler, die bereits fir das
Unternehmen tatig sind, eine unabhangige Standortbestimmung und eine Bestatigung der Qualitaten

ihres Vertriebspartners.
Ratingmethodik

Bei dem Karriere-Rating handelt es sich um eine Beurteilung, der sich das Unternehmen freiwillig
unterzieht. Als interaktives Verfahren basiert es in hohem MaRe auf vertraulichen Unternehmensin-
formationen und setzt die Mitarbeit des zu bewertenden Unternehmens voraus. Neben umfangreichen
internen und externen Informationen des Unternehmens beriicksichtigt Assekurata Erkenntnisse aus
ausfuhrlichen Interviews mit Fuhrungskraften und Vermittlern des Unternehmens sowie aus Besuchen
von SchulungsmalRnahmen. Im Mittelpunkt der Bewertung stehen dabei stets die Rahmenbedingun-
gen, die sich mittel- und unmittelbar auf die Karrierechancen der Vermittler auswirken. Diese Rah-

menbedingungen bewertet Assekurata in vier Teilqualitéaten:

e Vermittlerorientierung
Welche Einkommens-, Aufstiegs- und Ausbildungschancen bietet der Vertrieb und welche Un-

terstutzung erfahren Vermittler in ihrer Vertriebstatigkeit?

e Finanzstarke

Wie sicher ist die Existenz des Vertriebes?

e Beratungs- und Betreuungskonzept
Welche Methoden und Instrumente stehen den Vermittlern fiir die Beratung und die Betreuung

ihrer Kunden zur Verfiigung?

e Wachstum

Wie erfolgreich agiert der Vertrieb am Markt und wie nachhaltig ist seine Marktpositionierung?

Die Ergebnisse der Teilqualitaten fasst das Analystenteam in einem ausfuhrlichen Ratingbericht zu-
sammen und legt diesen einem internen Expertenbeirat als Ratingvorschlag vor. Der Expertenbeirat
pruft und diskutiert den Vorschlag und legt die Gesamtbewertung auf Basis der Assekurata-

Ratingskala fest.
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Ratingskala

Die Ratingskala unterscheidet insgesamt acht Qualitatsurteile von A++ (exzellent) bis D (mangelhaft).
Dabei stellt Assekurata mit einem Rating keine Bewertungsrangfolge auf, so dass die einzelnen Quali-

tatsklassen einfach, mehrfach und nicht besetzt sein kbnnen.

voll zufrieden- zufrieden- sehr
schwach

stellend stellend schwach mangelhaft

exzellent sehr gut gut

Ratingobjekt

Das Karriere-Rating unterscheidet zwischen eigenstandigen Finanzvertrieben und Ausschlieflich-
keitsorganisationen. Im Gegensatz zu Ausschliel3lichkeitsorganisationen erhalten Neueinsteiger bei
eigenstandigen Finanzvertrieben in der Regel keinen Kundenbestand ubertragen, sondern bauen
diesen durch Neukundengewinnung erst aktiv auf. Die Vergitung ist bei Finanzvertrieben primér an
die Vermittlung von Finanzdienstleistungsprodukten gekoppelt. Bei den so genannten Strukturvertrie-
ben ist neben der Kundenberatung auch der Anbau und die Fiuhrung weiterer Vertriebspartner von
Bedeutung. In der beruflichen Entwicklung treten bei erfolgreichem Anbau von Vertriebskapazitaten
sukzessive Ausbildungs- und Managementaufgaben an die Stelle der Kundenberatung. Aus moneta-
rer Sicht wird der Gruppenaufbau Uber ein strukturiertes Vergutungssystem und die damit verbunde-
nen Differenzprovisionen entlohnt.

Fur eine erfolgreiche Karriere im Vertrieb bedarf es neben den Karrierechancen, die ein Unternehmen
seinen Vermittlern bietet, auch personlicher Neigungen und Starken. Nach Auffassung von Assekura-
ta sollten Mitarbeiter Gber eine ausgepragte Kommunikationsféahigkeit, einen starken Leistungswillen
und eine hohe Eigenmotivation verfiigen. Fachliche Vorkenntnisse sind zu Beginn der Tétigkeit nicht
zwingend notwendig, da dies im Rahmen der Qualifizierung und Grundausbildung beriicksichtigt wird.
Insofern eignet sich die Tatigkeit im Vertrieb grundsétzlich auch fir Berufseinsteiger bzw. branchen-

fremde Personen.
Veroffentlichung

Uber die Veroffentlichung eines Karriere-Ratings entscheidet das geratete Unternehmen selbstéandig.
Entschlief3t sich das Unternehmen zu einer Freigabe des Ratings, darf es das Ergebnis ein Jahr lang
offentlich kommunizieren. Um die Aktualitat der Aussagen zu gewahrleisten, kann das Unternehmen

das Rating nach Ablauf eines Jahres wiederholen.

ASSEKURATA
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WICHTIGE HINWEISE — HAFTUNGSAUSSCHLUSS

Ein Karriere-Rating ist eine Experteneinschatzung Uber die Qualitat eines Vertriebes, jedoch keine
unumstofliche Tatsache oder aber alleinige Empfehlung, eine Téatigkeit bei einem Unternehmen auf-
zunehmen oder zu beenden. Bei der Beurteilung werden Qualitdtsanforderungen aus Sicht aller Ver-
mittler zugrunde gelegt; sie kann sich nicht auf einzelne spezielle Anforderungen von Vermittlern be-
ziehen. Das Karriere-Rating trifft keine Aussage Uber die Service- oder Beratungsqualitat des Finanz-
vertriebes gegeniiber den Endkunden und darf auch nicht dahingehend in der Kommunikation genutzt
werden. Aussagen Uber die Qualitat der einzelnen, fir das Unternehmen tatigen Vermittler oder deren
individuellen Beratungsleistungen trifft das Karriere-Rating daher nicht.

Beim Karriere-Rating handelt es sich um eine Beurteilung, der sich die Ratingobjekte freiwillig unter-
ziehen. Das Rating basiert auf Informationen, die entweder von dem Ratingobjekt selber zur Verfu-
gung gestellt wurden oder von Assekurata aus zuverlassiger Quelle eingeholt wurden. Trotz sorgfalti-
ger Prufung der in das Rating eingehenden Informationen kann Assekurata fur deren Vollstandigkeit
und Richtigkeit keine Garantie tbernehmen.

Sofern Einschatzungen zur zukiinftigen Entwicklung abgegeben werden, basieren diese auf unserer
heutigen Beurteilung der aktuellen Unternehmens- und Marktsituation. Diese kénnen sich jederzeit
verandern. Daher ist auch der Ausblick unverbindlich. Wenn grundlegende Verdnderungen der Unter-
nehmens- oder Marktsituation auftreten, kann nétigenfalls das Urteil aktualisiert oder aufgehoben

werden.

ASSEKURATA
Assekuranz Rating-Agentur GmbH

Venloer Str. 301-303, 50823 Kdin
Telefon 0221 27221-0

Telefax 0221 27221-77

E-Mail: info@assekurata.de
Internet: www.assekurata.de
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