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Konzernkennzahlen Geschaftsjahr 2013

Finanzdaten Konzern (in Euro) 2013 2012
Umsatzerlose 1.130,4 Mio. 1.185,8 Mio. -47 %
Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit 259,0 Mio. 275,9 Mio. -6,1 %
JahresUberschuss 176,1 Mio. 184,9 Mio. -4.8 %
Liquide Mittel 885,6 Mio. 834,4 Mio. +6,1 %
Eigenkapital 665,2 Mio. 649,2 Mio. +2,5 %
Eigenkapitalquote 57,6 % 57,0 %
Neugeschéft (in Euro)
Lebensversicherung (Versicherungssumme, ohne BUZ) 12,2 Mrd. 13,2 Mrd. -8,0 %
Bausparen 2,2 Mrd. 2,0 Mrd. +5,9 %
Investment 1,93 Mrd. 1,87 Mrd. +3,2 %
Baufinanzierung 2,34 Mrd. 2,35 Mrd. -0,4 %
Versicherungen (Beitragsaufkommen) 1,24 Mrd. 1,22 Mrd. +1,9 %
Bestande* (in Euro)
Gesamtbestand (inkl. Baudarlehen) 178,4 Mrd. 175,4 Mrd. +1,7 %
Lebensversicherung 133,8 Mrd. 131,9 Mrd. +1,4 %
Bausparen 22,0 Mrd. 21,5 Mrd. +2,7 %
Investment (inkl. FLV) 17,7 Mrd. 16,0 Mrd. +11,0 %
Versicherungen (gebuchte Beitrage) 7,2 Mrd. 7,0 Mrd. +3,3 %
Vertriebsorganisation
Direktionen und Geschéftsstellen 3.420 3.431 -0,3%
Kunden (in Mio.) 6,0 6,0 0 %

* Vertragssumme
Prozentuale Veranderungen zum Vorjahr einschlieBlich Rundungsdifferenzen
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Bestmogliche Beratung
fir jeden Kunden

Unsere Allfinanzkonzeption ist die Grundlage
unserer jahrzehntelangen Erfolge



Sehr geehrte Damen und Herren,
liebe Freunde unseres Unternehmens!

Das Jahr 2013 war flir unser Unternehmen ein Jahr voller Herausforderungen,
die wir riickblickend gemeinsam mit unseren Vermogensberaterinnen und
Vermdgensberatern eindrucksvoll meistern konnten.

So liegen die wichtigsten Kennzahlen fiir unseren wirtschaftlichen Erfolg — die
Umsatzerl6se und der Jahresiiberschuss — jeweils nur knapp unter denen des
Jahres 2012, das durch den Sondereffekt aus der Umstellung auf Unisex-Tarife in
der Versicherungswirtschaft als ein Rekordjahr in unsere Unternehmensgeschichte
eingegangen ist. Auch unser Neugeschéaft und die Bestandsentwicklung waren

im Jahr 2013 in nahezu allen Bereichen (iberaus erfreulich.

Die wesentlichen Ursachen fiir diesen Erfolg sehen wir in erster Linie darin, dass
wir unbeirrt an unserer Allfinanzkonzeption festhalten. Sie garantiert dem Kunden
bestmdgliche Beratung und gewahrleistet gleichzeitig ein HochstmaB an Flexibilitat
in der Ausrichtung unserer Beratungstatigkeit auf die Erfordernisse des Marktes.

Ebenso haben sich andere tragende Saulen unseres Geschaftsmodells erneut
bewahrt. Dazu zahlen unter anderem der konsequente Verzicht auf die Vermittlung
hochriskanter Geldanlagen, eine eng an die Erfordernisse einer kompetenten
Allfinanzberatung angelehnte, fundierte Ausbildung unserer Vermdgensberater,
eine im Markt fiihrende Vertriebsunterstiitzung in den Bereichen IT und Marketing,
eine reibungslose Geschaftsabwicklung sowie die Konzentration auf wenige,

aber daflrr besonders leistungsfahige und renommierte Produktpartner.

Vor diesem Hintergrund sind wir zuversichtlich, auch im Jahr 2014 wieder
mit sehr guten Ergebnissen aufzuwarten.

Es griiBen herzlich, Ihre

A Y Ruigpich Pl UL

Andreas Pohl Prof. Dr. jur. Dr. h.c. mult. Reinfried Pohl Dipl.-Kfm. Reinfried Pohl



Unternehmensleitsatze

Die Deutsche Vermdgensberatung ist ein inhabergefiihrtes Familienunternehmen.
So wurde sie der groBte und bedeutendste eigenstandige Finanzvertrieb. Sie ver-
steht sich als eine Betreuungsgesellschaft und Berufsgemeinschaft fir den Vermo-
gensberater. Ihm gewahrt sie ihre professionelle Unterstiitzung in seiner Arbeit,
damit er Menschen helfen kann, ein Vermdgen aufzubauen, dieses abzusichern
und zu mehr Wohlstand im Alter zu kommen. Unsere Werte sind Gemeinsamkeit
statt Gegeneinander, Selbststandigkeit statt Abhangigkeit, Eigenverantwortung

statt Kontrolle



Was wir wollen

Die Deutsche Vermdgensberatung will bei ihren Kunden als vertrauensvoller Hel-
fer in allen Vermdgens- und Vorsorgefragen gelten. Deshalb achten wir auf beste
Qualitat, eine optimale Beratung und nicht zuletzt Vertrauenswiirdigkeit als Zeichen
hochster Professionalitat. Die Vermittlung von Produkten steht immer am Ende
einer Beratung. So verwirklichen wir unser Konzept der Allfinanz: alles aus einem
Kopf, nicht alles aus einem Konzern, fir alle eine Beratung frei von Branchen- und

Unternehmensgrenzen



Im Zentrum der Finanzwelt:




T, e, T | ——
i b Vigh biamcl ol
....ﬁfw-!.i-!







Geschaftsleitung und Vorstand

Prof. Dr. jur. Dr. h.c. mult. Reinfried Pohl
Vorsitzender des Vorstands,

zugleich Vorsitzender der Geschéftsleitung der
Deutsche Vermdgensberatung Holding GmbH

Andreas Pohl
Generalbevollmachtigter, zugleich Mitglied der Geschaftsleitung der
Deutsche Vermdgensberatung Holding GmbH

Dipl.-Kfm. Reinfried Pohl
Generalbevollmachtigter, zugleich Mitglied der Geschaftsleitung der
Deutsche Vermdgensberatung Holding GmbH

Dr. Sabina Gerhart
Generalbevollmachtigte der Deutsche Vermdgensberatung Holding GmbH

Dr. h.c. (HLU) Udo Corts
Mitglied des Vorstands (Unternehmenskommunikation, Unternehmenskoordination, Recht)

Hans-Theo Franken
Mitglied des Vorstands (Produkte, Partnergesellschaften, Ausland, Zentrale Vertriebskoordination)

Christian Glanz
Mitglied des Vorstands (Betrieb, Technologie)

Lars Knackstedt
Mitglied des Vorstands (Finanzen, Beteiligungen)

Dr. Helge Lach
Mitglied des Vorstands (Ausbildung, Marketing)

Robert Peil
Mitglied des Vorstands seit 15. April 2013
(Koordination Vertriebsgesellschaften, Veranstaltungen und Incentives)

Dr. Dirk Reiffenrath
Mitglied des Vorstands seit 15. April 2013
(Forderung der Vertriebsbereiche)

Kurt Schuschu
Mitglied des Vorstands (Zentrale Vertriebsforderung)
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Aufsichtsrat

Friedrich Bohl
Bundesminister a. D.,
Rechtsanwalt — Vorsitzender

Prof. h.c. Dr. jur. Dr. h.c. (RUS)
Wolfgang Kaske
Aufsichtsratsvorsitzender der
Generali Deutschland Holding AG —
Stellvertretender Vorsitzender

Dr. Sergio Balbinot
Group Chief Insurance Officer der
Assicurazioni Generali S.p.A.

Dr. Michael Kalka

Vorsitzender der Vorstande der
AachenMiinchener Lebensversicherung AG und
der AachenMiinchener Versicherung AG a. D.

Prof. Dr. jur. Winfried Pinger
Rechtsanwalt

Josef Schaaf
Rechtsanwalt

Dietrich Schroeder
Wirtschaftsprifer,

Stellv. Aufsichtsratsvorsitzender der
Deutsche Bausparkasse Badenia AG

Franz Schubert
Landesdirektor der

Deutsche Vermdgensheratung
Aktiengesellschaft DVAG

Dr. Theodor Waigel
Bundesminister a. D., Rechtsanwalt

Beirat

Dr. Helmut Kohl
Bundeskanzler a. D. der
Bundesrepublik Deutschland,
Vorsitzender des Beirats

Axel-Giinter Benkner
Sprecher der Geschaftsfihrung
DWS Investments a. D.

Dr. Rolf E. Breuer
Sprecher des Vorstands der
Deutsche Bank AG a. D.

Rainer Neske
Mitglied des Vorstands der
Deutsche Bank AG

Dr. h.c. Petra Roth
Oberbiirgermeisterin a. D.
der Stadt Frankfurt am Main

Dr. Wolfgang Schiissel
Bundeskanzler a. D. der
Republik Osterreich

Karl Starzacher
Staatsminister a. D., Rechtsanwalt

Prof. Dr. h.c. Horst Teltschik
Ministerialdirektor a. D.

Prof. Dr. Bernhard Vogel
Ministerprasident a. D.,
Ehrenvorsitzender der
Konrad-Adenauer-Stiftung

Michael H. Westkamp

Vorsitzender der Vorstande der
AachenMiinchener Lebensversicherung AG und
der AachenMinchener Versicherung AG

Dr. Theo Zwanziger
Prasident des
Deutschen FuBball-Bunds a. D.



Unternehmensstruktur

Deutsche Vermdgensberatung
Holding GmbH

Deutsche Vermdgensberatung
Aktiengesellschaft DVAG

Allfinanz
Deutsche Vermdgensberatung AG

SVAG Schweizer Vermdgensberatung AG
Adliswil, Schweiz

FVD Gesellschaft fiir
Finanzplanung und Vermdgensberatung
Deutschland mbH

»Der Vermdgensberater
Verlags- und Servicegesellschaft mbH

Deutsche Vermdgensberatung Bank AG
Wien, Osterreich

Allgemeine Vermdgensberatung
Gesellschaft fiir Vermdgensanlagen mbH

Turisvilas-Investimentos, S.A.
Alporchinhos, Portugal

Alisol-Investimentos Imobiliarios e Turisticos, S.A.

Alporchinhos, Portugal

Nationwide Investment Inc.
Phoenix, Arizona, USA

DVAG Finanzmanagement GmbH

Congresszentrum Marburg GmbH & Co.KG

Unternehmensstruktur
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Marburg —

Zentrum flir Vermogensberatung

Unsere Starke ist unsere Prasenz
vor Ort. Mit (iber 3.400 Direktionen
und Geschaftsstellen sind wir immer da,
wenn unsere Kunden unseren Rat oder
unseren Service bendtigen.

Doch gerade ein so dezentral agieren-
des Unternehmen kann nur funktionie-
ren, wenn es seine Mitarbeiter immer
wieder zusammenfihrt, um Identifika-
tion zu schaffen und den gemeinsamen
Weg festzulegen.

Unsere Hotels und Schulungsanlagen
leisten hierbei schon vieles, genauso
wie unsere Berufsbildungszentren. Weit
mehr aber noch hat sich in den letz-
ten Jahren Marburg als Herzstlick unse-
res Unternehmens herausgebildet. Dort
trifft die Griinderfamilie in der Holding
des Unternehmens alle bedeutenden
Entscheidungen. Nahezu jeder Vermo-

gensberater kommt mindestens ein-
mal im Jahr dorthin, um im Zentrum
fur Vermégensberatung zu tagen, im
Hotel Rosenpark zu lbernachten und
in der Kultur- und Eventscheune in der
Gemeinschaft zu feiern. Und seit Okto-
ber 2013 befindet sich in Marburg der
Sitz unserer Fachhochschule, in der wir
Fihrungsnachwuchs ausbilden.

So viel Prasenz verpflichtet. Und so
engagiert sich die Grinderfamilie in viel-
faltigster Weise auch im sozialen, wis-
senschaftlichen, gastronomischen und
kulturellen Leben der Stadt Marburg,
bis hin zu stadtebaulichen Impulsen, die
den Biirgern der Stadt zugute kommen.
In jeder Hinsicht gilt also: Marburg, Zen-
trum flr Vermogensberatung.



Unsere Prasenz in Marburg — unmittelbar am Ufer der Lahn gelegen

1 VILA VITA Hotel Rosenpark 8 Aroma Bistro & Eisbar

2 Café Rosenpark 9 VITA Essentials

3 Zentrum flir Vermdgensberatung 10 Parkhaus

4 Anneliese Pohl A"IIee _ Im Bau: zukiinftiges Geb3ude der

5 Verwaltungsgebaude Holding Fachhochschule der Wirtschaft (FHDW)

6 Restaurant Marburger Esszimmer
7 Aroma Lahn Beach
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Marburg

Zentrum fur Vermogensberatung

100.000 Besucher in nur zwei Jahren —
dies ist die stolze Bilanz unseres im
November 2011 eréffneten Zentrums
fir Vermogensberatung in Marburg.

Langst ist es fur rund 100 Direktionen
im erweiterten regionalen Umfeld Mar-
burgs zu einem attraktiven Ausbildungs-
zentrum geworden.

Und jede unserer Direktionen bekommt
mindestens einmal im Jahr die Gelegen-
heit, auf Kosten des Unternehmens dort
einen zweitagigen Aufenthalt fiir Work-
shops, Austausch, Ehrungen und, meist
abends, gemditliches Beisammensein zu
nutzen.

Noch viel wichtiger aber: Nahezu jeder,
der sich ernsthaft flir den Beruf des Ver-
mogensberaters und flr unser Unter-
nehmen interessiert, wird im Rahmen

eines sogenannten, zweitagigen Karrie-
reseminars gemeinsam mit Lebenspart-
ner hierher eingeladen.

Denn es gibt keinen besseren Ort, um
die Geschichte des Unternehmens, sei-
ne Erfolgsfaktoren, seine Starke und
Innovationskraft sowie seine Werte und
familidare Ausrichtung nicht nur kennen
zU lernen, sondern zu erleben. Insheson-
dere durch die vom Unternehmensgriin-
der Prof. Dr. Reinfried Pohl personlich
gestaltete Ausstellung im sogenannten
»Haus der Griinder.



Das Zentrum fiir Vermégensberatung (ZVB) in Marburg:
50.000 Besucher im Jahr tagen dort oder informieren sich
im Ausstellungsbereich iiber die Erfolgsgeschichte des Unternehmen:s.
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Marburg

Die Holding

In vielen Konzernen steht in der Orga-
nisation eine Holdinggesellschaft an der
Spitze. So auch bei der Deutschen Ver-
mogensberatung. Und wie bei ande-
ren Konzernen ist eine der Funktionen
der Holding, den zahlreichen Tochter-
unternehmen ein tbergeordnetes Dach
zu geben, in dem eine fiir alle geltende
Geschaftspolitik definiert wird.

In der Deutschen Vermégensberatung
ist dies zentrale Aufgabe der Griinder-
familie mit Prof. Dr. Reinfried Pohl und
seinen Sohnen Andreas Pohl und Rein-
fried Pohl. Sie treffen alle wichtigen Ent-
scheidungen und haben sich fiir die-
se Aufgabe mit dem Holdinggebaude
einen ebenso wiirdigen wie funktiona-
len Rahmen geschaffen. Die Marbur-
ger Anschrift: Anneliese Pohl Allee 1.
Damit wird unterstrichen, dass es ohne
die viel zu frith im Jahr 2008 verstorbe-

ne Ehefrau des Unternehmensgriinders
das Unternehmen nicht geben wiirde.

Und so darf konstatiert werden: Die
Holdinggesellschaft der Deutschen Ver-
mogensberatung ist der organisatori-
sche Rahmen, in dem die Griinderfami-
lie die Geschicke des Konzerns lenkt. Sie
ist damit aber auch Sinnbild des famili-
aren Charakters der Deutschen Vermo-
gensberatung, verbunden mit dem im
Zentrum flr Vermégensberatung aus-
gestellten Leitmotiv des Unternehmens
»Wir denken nicht in Quartalsberichten,
sondern in Generationen.



»Schaltzentrale« des Konzerns:

Das im Marz 2012 fertiggestellte Holding-Gebaude mit der
Anschrift Anneliese Pohl Allee 1, in dem die Griinderfamilie
alle wichtigen Unternehmensentscheidungen trifft.

U, ¥

-
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Marburg
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Kultur- und Eventscheune

in Dagobertshausen

In vielem unterscheidet sich die Deut-
sche VermOgensberatung von ande-
ren Unternehmen. Ein Aspekt gehort
zu den besonders wichtigen: Es ist
das Bewusstsein dafir, dass gera-
de in einem Unternehmen, in dem es
fast ausschlieBlich auf den Menschen
ankommt, ein attraktives Einkommen
auf Dauer allein nicht ausreichen wird,
um die Mitarbeiter an das Unternehmen
zu binden.

Menschen wollen, um sich im Beruf
dauerhaft einer Sache zu verschreiben,
Zusammengehorigkeit erleben, sich mit
den Idealen des Unternehmens identifi-
zieren und Wertschatzung erfahren.

Dazu gehdrt auch, anderen zu helfen
und Hilfe zu bekommen, wenn sie beno-

tigt wird, ebenso wie die Moglichkeit,
im beruflichen Umfeld Freundschaften
zU entwickeln.

Von alleine geschieht all dies nicht. Es
bedarf der Bereitschaft der Unterneh-
mensleitung, fiir eine solche Grund-
haltung zu sorgen, indem sie vorge-
lebt wird und indem der Rahmen daf(r
geschaffen wird. Ein Beispiel daflr: Die
Kultur- und Eventscheune vor den Toren
Marburgs, die Andreas Pohl mit seiner
Frau Jacqueline Pohl aus eigenen Mit-
teln restauriert hat und die inzwischen
langst zu einem der beliebtesten Treff-
punkte der Vermdgensberater nach
einem anstrengenden Schulungstag
geworden ist.



-

B
S A g

Die Kultur- und Eventscheune vor den Toren Marburgs:
Hier lasst es sich nach einem anstrengendem Schulungstag trefflich verweilen.
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Marburg
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Fachhochschule der Wirtschaft (FHDW)

Vermégensberatung ist eine fachlich
anspruchsvolle Tatigkeit, und so kommt
der Aushildung der Vermdgensberater
eine Uberragende Bedeutung zu. Uber
70 Millionen Euro investierte die Deut-
sche Vermdgensberatung im Jahr 2013
in die Qualifikation ihrer Berater. Eine
gute Investition, denn wer seinen Kun-
den eine branchenibergreifende Allfi-
nanzberatung bieten will, muss weit
mehr Fachliches beherrschen als Bera-
ter, die nur eine Bank oder Versicherung
vertreten.

Und dabei gelingt es dem Unterneh-
men, fast jedem, unabhdngig vom
bisherigen Beruf, die Chance einzu-
raumen, Vermogensberater zu wer-
den. Dabei hilft die Méglichkeit einer
nebenberuflichen Testphase. Wer die-
se absolviert hat, profitiert von einem
Ausbildungssystem, das sich vorbild-

lich am individuellen Wissensstand ori-
entiert. So kann es jeder schaffen, vom
Berufsfremden bis hin zum Bewerber
mit nachgewiesener Berufserfahrung
in der Finanzbranche.

Langst spielt bei diesen Ausbildungs-
aktivitaten das Zentrum fiir Vermo-
gensberatung in Marburg eine Uber-
ragende Rolle. Und seit Oktober 2013
unterhalt die renommierte Fachhoch-
schule der Wirtschaft gemeinsam mit
der Deutschen Vermdgensberatung in
Marburg einen eigenen Standort, an
dem exklusiv Flihrungsnachwuchskraf-
te des Unternehmens ausgebildet wer-
den. Ein neuer Weg in unserem Aus-
bildungsprogramm, der vor allem fr
junge Menschen geschaffen wurde,
die nach dem Abitur nicht nur studie-
ren, sondern gleichzeitig einen attrak-
tiven Beruf erlernen wollen.



Ein besonderer Moment im Jahr 2013:
Erstmals feierten unsere FHDW-Studenten ihren
Abschluss in Marburg.
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Michael Schumacher

Mit allergroBter Betroffenheit und Sorge, aber
auch mit sehr viel Mitgefiihl fir seine Fami-
lie mussten wir am Ende des Jahres 2013 vom
schlimmen Skiunfall unseres langjahrigen Part-
ners Michael Schumacher héren, der seit langer
Zeit enger Freund der Grlinderfamilie ist, die mit
ihm aufs engste verbunden ist und deshalb von der
Nachricht Giber den Unfall ganz besonders berihrt
war und ist.

Gerade im Jahr 2013 intensivierte sich die Part-
nerschaft mit Michael Schumacher nach dessen
aktiver Zeit in der Formel 1 nochmals um ein Viel-
faches, indem er uns im zweiten Halbjahr bundes-
weit sechs sehr exklusive Veranstaltungen mit ihm
ermoglichte. Insgesamt konnten an diesen Veran-
staltungen rund 7.000 Gaste, die meisten davon
Interessenten fiir den Beruf des Vermdgensbera-
ters, teilnehmen und dabei sehr viel bisher 6ffent-

lich Unbekanntes iiber Michael Schumacher, die
Formel 1 und Gber seine Partnerschaft und Freund-
schaft mit der Deutschen Vermdégensberatung
erfahren. Er half uns damit sehr dabei, unser Anse-
hen in der Offentlichkeit noch weiter zu starken
und Menschen von einer Zusammenarbeit mit uns
zu Uberzeugen. All dies zeigt auf ganz besondere
Weise seine Verbundenheit mit uns.

Wir sind unsererseits voller Hoffnung, dass er die
Folgen seines Unfalls meistern wird und in nicht
allzu ferner Zukunft wieder ein Leben fiihren kann,
das seinen und den Anspriichen seiner Familie
gerecht wird.
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Bericht des Vorstands

Steht flr Kontinuitat in der Unternehmensfiihrung,

fiir wegweisende Entscheidungen und fiir die Werte des Unternehmens:
Die Griinderfamilie in erster und zweiter Generation.

Von links nach rechts: Reinfried Pohl, Dr. Ana Pohl, Prof. Dr. Reinfried Pohl,
Jacqueline Pohl, Andreas Pohl.



Das Jahr im Fokus

2013 — Exzellente Geschaftsergebnisse

in schwierigem Umfeld

Die Deutsche Vermdgensberatung konnte im Jahr
2013 erneut exzellente Geschéftsergebnisse erzie-
len. Unsere Umsatzerl6se lagen mit 1.130,4 Mil-
lionen Euro wieder sehr deutlich Gber der Marke
von einer Milliarde Euro und nur knapp unter dem
Vorjahreswert (1.185,8 Millionen Euro). Nach der
vom Finanzmagazin »Cash« fiir das Jahr 2012 ver-
offentlichten Rangliste der eigenstandigen Finanz-
vertriebe sind unsere Umsatzerl6se damit erstmals
héher als die der nach uns auf den Plétzen 2 bis
4 folgenden Finanzvertriebe zusammen. Der Jah-
restiberschuss (nach Steuern) ist mit 176,1 Millio-
nen Euro — nach dem bisherigen Rekordwert des
Vorjahres (184,9 Millionen Euro) — der zweitbeste
Wert in unserer Unternehmensgeschichte.

Mit diesen Erfolgen haben wir unsere unange-
fochtene Marktfiihrerschaft unter den eigenstan-
digen Finanzvertrieben weiter ausgebaut und so
eindrucksvoll unter Beweis gestellt, dass unsere
ausschlieBlich am Kunden orientierte, branchen-
ibergreifende Allfinanzberatung gerade in einem
schwierigen Marktumfeld rege nachgefragt wird.

Erfolgreich in schwierigem Marktumfeld

Mehr denn je sind die Menschen auf kompetente
Beratung in finanziellen Fragestellungen angewie-
sen: Die Angebotsvielfalt nimmt standig zu. Finanz-
produkte sind schwer verstandlich. Die Zinsen sind
niedrig, renditestarke Anlagen oft riskant. Eine glei-
chermalen sichere wie rentable Geldanlage wird
deshalb immer schwieriger. Die Vorsorgeerforder-
nisse sind mit Blick auf die demographische Ent-
wicklung und die immer weiter abnehmende Leis-
tungsfahigkeit der staatlichen Sicherungssysteme
gréBer denn je. Und die Mdglichkeiten der staat-
lichen Forderung fiir Vorsorge und Vermdgensauf-
bau sind vielfaltig, gleichzeitig aber flr den Laien
undurchsichtig.

Es mangelt demnach nicht an Ansatzen fiir Bera-
tung, im Gegenteil. Unsere Erfolge belegen, dass
wir dabei die erste Wahl sind. Vor allem, weil wir
mit unserer Allfinanzberatung unseren Kunden kei-
ne zeitpunkt- oder produktbezogene, sondern eine
langfristig angelegte Beratung bieten, die von einer
Gesamtsicht auf den Anlage-, Absicherungs- und
Vorsorgebedarf ausgeht und in den darauf aufbau-
enden Konzepten alle Produktbereiche der Finanz-
branche — mit Ausnahme hochriskanter Geldanla-
gen — beriicksichtigt.

Niedrige Leitzinsen belasten
Lebensversicherer

Die eng gesteckten Kapitalanlagevorschriften flir
Lebensversicherer zwingen diese in Zinspapiere
mit mdglichst hoher Bonitat, die aber aufgrund der
niedrig gehaltenen Leitzinsen weit weniger Rendi-
te als in der Vergangenheit abwerfen. Zusatzlich
wird die Ertragskraft der Lebensversicherer durch
die zwischenzeitlich verabschiedeten europaischen
Eigenmittelvorschriften (Solvency I1) geschwacht,
die eine Anlage in rentableren und damit risiko-
reicheren Anlagen mit hohen Eigenkapitalanfor-
derungen verbindet. Diese Effekte beeinflussen
zwangslaufig die Garantiezinsen und Uberschuss-
beteiligungen der Lebensversicherer.

Aufgrund unseres im Marktvergleich hohen Neu-
geschéfts- und Bestandsanteils der fondsgebun-
denen Lebensversicherung sind unser Partner
AachenMiinchener Lebensversicherung und damit
wir von diesen Effekten weit weniger betroffen als
andere Lebensversicherer.

Ganz im Gegenteil: Aufgrund der sehr erfreulichen
Entwicklung der Aktienmérkte konnten sich im Jahr
2013 durch entsprechende Performance-Gewinne
sehr viele unserer Kunden mit aktienfondsbasierten
Lebens- und Rentenversicherungen — wie schon
im Jahr davor — diber einen betrachtlichen Wertzu-
wachs ihres Vorsorgekapitals freuen.
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Aber auch im Bereich der klassischen Lebens-
und Rentenversicherungen mit Garantiezins bzw.
garantierten Ablauf- oder Rentenleistungen waren
und sind wir gut positioniert. Denn die Aachen-
Miinchener Lebensversicherung gehorte im Jahr
2013 mit einer Uberschussbeteiligung einschlieB-
lich Schlussgewinnanteilen in Hohe von iber
4 Prozent wiederum zu den Spitzenreitern unter
den groBen deutschen Lebensversicherern. Fiir den
weiteren Geschaftsverlauf stimmt uns zuversicht-
lich, dass unsere Partnergesellschaft auch fiir das
Jahr 2014 wieder 4 Prozent Uberschussbeteiligung
(einschlieBlich Schlussgewinnanteil) deklariert hat.
Ebenso steht die Leistungsfahigkeit der Aachen-
Munchener Lebensversicherung selbst fiir den Fall
eines langerfristig anhaltenden Niedrigzinsumfelds
auBer Frage, ein Argument, das mit Blick auf die
Langfristigkeit von Vorsorgevertragen in der Bera-
tung eine wichtige Rolle einnimmt.

Regulatorische Eingriffe fiihren

zu Marktbereinigung

Im Bereich der regulatorischen Eingriffe ist fiir das
Berichtsjahr 2013 in erster Linie der zu Beginn
des Jahres in Kraft getretene § 34f der Gewerbe-
ordnung hervorzuheben. Dieser steht in direktem
Zusammenhang mit den landerlbergreifenden
europdischen Bemiihungen um Verbraucherschutz
im Bereich der Finanzanlagenberatung und -ver-
mittlung. Da der Vermégensaufbau mit Hilfe von
Investmentfonds integraler Bestandteil unserer All-
finanzkonzeption ist, beabsichtigen wir, moglichst
alle unsere hauptberuflich tatigen Vermdgensbe-
rater eine entsprechende gewerberechtliche Zulas-
sung erwerben zu lassen.

Auch wenn mit jedem uns betreffenden, neuen
Gesetz im Regelfall fiir unsere Vermogensbera-
ter und uns oftmals hohe Aufwendungen verbun-
den sind, sehen wir durchaus in vielen Regelungen
auch Positives. So steht auBer Frage, dass gera-
de im Bereich der Geldanlage in den vergangenen
Jahren viele Anleger von Banken und freien Anla-
geberatern falsch beraten und so um ihr Erspar-
tes gebracht wurden. Die neuen Regelungen des
§ 34f der Gewerbeordnung werden — auch Uber

eine damit einhergehende Marktbereinigung —
nachhaltig dazu beitragen, dass Verbraucher hier
zukiinftig besser geschitzt sind.

Wir meiden seit Griindung des Unternehmens
hochspekulative Anlageformen und kénnen inso-
weit stolz darauf sein, dass keiner unserer Kunden
aufgrund unserer Beratung sein gesamtes Erspar-
tes verloren hat. Dennoch haben naturgemaB
neue Gesetze Glltigkeit fir alle Betroffenen. Die
mit dem § 34f der Gewerbeordnung verbundene
Verpflichtung zum Nachweis des fiir die Beratung
notwendigen Fachwissens (Sachkundenachweis)
stellt uns so vor die Herausforderung, bis spates-
tens zum 31. Dezember 2014 {iber 7.600 unserer
Vermdgensberater einer entsprechenden Ausbil-
dung und Prifung vor den Industrie- und Han-
delskammern zu unterziehen. Der bisherige Verlauf
dieser Bemuhungen zeigt einmal mehr eindrucks-
voll, wie effektiv und umfangreich unsere Unter-
stlitzung flir unsere Vermdgensberater ist, die nicht
nur in diesem Fall darauf vertrauen durfen, durch
uns weitestgehend entlastet und auf neue Heraus-
forderungen vorbereitet zu werden.

Medienberichte verunsichern

die Verbraucher

Es gehort inzwischen zu den wesentlichen Aufga-
ben unserer Vermdgensberater, gegeniiber ihren
Kunden meist schon im Vorfeld der eigentlichen
Beratung — aber auch danach — aktiv auf negative
Medienberichte einzugehen, diese bei Bedarf rich-
tigzustellen und entstandene Vorbehalte abzu-
bauen. Dies ist der Tatsache geschuldet, dass die
Medien in der Breite aktuelle Entwicklungen in der
Finanzbranche aufgreifen und dabei oftmals ver-
kiirzt oder ganzlich falsch berichten.

Auf der anderen Seite wurde beispielsweise die
extrem schnelle und unblrokratische Hilfe der
deutschen Versicherer im Rahmen des Jahrhundert-
Hochwassers im Juni 2013, bei der sich auch unser
Partner AachenMinchener Versicherung durch
exzellenten Kundenservice auszeichnete, von den
Medien weitestgehend ignoriert.
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Erneut ist es uns in diesem Umfeld gelungen, der
»Negativpresse« keine Nahrung zu liefern. Im
Gegenteil: Es kann konstatiert werden, dass im
Jahr 2013 in den Medien durchweg sehr positiv
iiber unseren Unternehmensgriinder Prof. Dr. Rein-
fried Pohl und (ber unser Unternehmen berichtet
wurde. Besondere Aufmerksamkeit in der Offent-
lichkeit erhielten wir am Vortag der Bundestags-
wahl im September 2013 mit einer ganzseitigen
Anzeige in einer Sonderausgabe der BILD-Zeitung,
die mit einer Auflage von 42 Millionen Exemplaren
kostenlos verteilt wurde. Wir hatten so die Mog-
lichkeit, allen Haushalten in Deutschland unsere
Prasenz vor Ort zu verdeutlichen und den Beruf
des Vermdgensberaters sowie unser Unternehmen
bekannter zu machen.

Aktien und Aktienfonds erneut

mit starken Kursgewinnen

Bereits im zweiten Jahr hintereinander zeigten sich
die Aktienmarkte auch im Jahr 2013 sehr freund-
lich. Der Deutsche Aktienindex DAX stieg seit Jah-
resbeginn 2013 von 7.612 Punkten bis zum Jahres-
ende auf 9.552 Punkte, ein nochmaliger Zuwachs
von (ber 25 Prozent, nachdem die Steigerung
schon im Jahr 2012 bei 29 Prozent gelegen hatte.

Von dieser erfreulichen Entwicklung konnten gut
zehn Millionen Menschen profitieren, die Geld
direkt in Aktien oder Aktienfonds angelegt hatten.

Etwa jeder zehnte dieser Anleger wird bei seinem
Vermdgensaufbau von einem Vermégensberater
der Deutschen Vermégensberatung betreut. Dar(-
ber hinaus konnten aber auch weit iiber zwei Mil-
lionen unserer Kunden mit einer fondsgebundenen
Lebensversicherung an der guten Aktienmarktent-
wicklung teilhaben.

Baufinanzierung und Bausparen profitieren
von niedrigen Zinsen

Ungebrochen ist mit Blick auf die niedrigen Dar-
lehenszinsen die Nachfrage nach Immobilien, sei
es fur die Eigennutzung oder als Kapitalanlage.
Die Immobilienpreise zogen deshalb vor allem in
den Ballungsgebieten und in den sogenannten
» 1a-Lagen« im Jahr 2013 weiter an. Niedrigen Zin-
sen stehen insoweit hohere Kaufpreise und damit
korrespondierend meist auch ein héherer Fremd-
finanzierungsbedarf gegeniiber. So konnten auch
wir von diesem Gesamttrend mit sehr erfreulichen
Ergebnissen im Baufinanzierungs- und iBauspar-
geschaft profitieren. Wir sehen aber mit Blick auf
die starke Nachfrage unsere Aufgabe zudem dar-
in, unsere Kunden iiber die méglichen langfristigen
Risiken des Immobilienerwerbs aufzuklaren.
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Unsere Erfolge und Aktivitaten

Unser Anliegen ist es, unsere Kunden dauerhaft in
allen Fragen des Vermdgensaufbaus, der Vermé-
gensabsicherung sowie der Alters- und Gesund-
heitsvorsorge zu beraten und zu betreuen. Ausdruck
der Erfolge dieser auf Dauer ausgerichteten Ver-
mdgensberatung ist die Entwicklung des Gesamt-
bestands der von uns betreuten Vertrage. Diesen
konnten wir im Geschaftsjahr 2013 in den Spar-
ten Lebensversicherung, Bausparen, Investmentan-
lagen und unter Beriicksichtigung der Beitrdge in
den sonstigen Versicherungen und der Baudarle-
hen um 1,8 Prozent auf nunmehr 178,6 Milliarden
Euro Gesamtvolumen aushauen. Dieser Steigerung
des Gesamtbestands liegen — ganz im Sinne unse-
rer Allfinanzkonzeption — Spitzen- und Rekorder-
gebnisse in Einzelsegmenten zugrunde.

Gesamtbestand
in Mrd. Euro
(Vertragssumme
inkl. Baudarlehen) 2013 178,6
2012 175,4
2011 171,2

Versicherungen

Die im Vorjahr im Versicherungsgeschaft durch-
brochene »Schallgrenze« von 7 Milliarden Euro
gebuchten Beitragen konnten wir nicht nur halten,
sondern mit nunmehr 7,2 Milliarden Euro sogar
um weitere 3,2 Prozent steigern. Nach vorlaufigen
Angaben des Gesamtverbands der Deutschen Ver-
sicherungswirtschaft liegt unser Marktanteil damit
am gesamten deutschen Versicherungsmarkt bei
3,7 Prozent.

In der Rangordnung der groBten Versicherungskon-
zerne in Deutschland wére die Deutsche Vermd-
gensberatung so als »fiktive« Versicherungsgesell-
schaft auf Platz 8 in den »Top-Ten« der Branche.

Bestand
Versicherungen

(gebuchte Beitrdge
in Mrd. Euro) 2013 7.2

2012 7,0
201 6,3

Besonders erfreulich schnitt dabei erneut die Kom-
positversicherung mit einer Rekordproduktion in
Héhe von 223,1 Millionen Euro ab, ein Plus gegen-
{iber dem Vorjahr in Hohe von 5,8 Prozent. Korres-
pondierend stieg auch der Bestand um 6,7 Prozent
auf nunmehr 1,2 Milliarden Euro Jahresversiche-
rungspramie. Zu diesen Ergebnissen konnten nahe-
zu alle Teilbereiche des Privat- und des Firmenkun-
dengeschafts beitragen.

Besondere Erfolge erzielten wir im sogenannten
»K-Kiindigungsgeschaft, also im Neugeschaft mit
Kraftfahrtversicherungen. Der Nettoneuzugang lag
hier im Jahr 2013 bei rund 23.300 Vertrdgen. Ver-
gleichbare Erfolge verzeichnete das Geschaft mit
dem sogenannten »Pflege-Bahr«, einer mit staat-
lichen Zulagen geforderten Pflegezusatzversiche-
rung, bei der unsere Kunden schon mit einem Min-
dest-Eigenbeitrag in Héhe von 10 Euro pro Monat
zusatzliche 5 Euro staatliche Zulage erhalten.
Unser Partner Central Krankenversicherung konn-
te uns — als einer der ersten Krankenversicherer
{berhaupt — gleich zum Start dieses Produkts zum
1. Januar 2013 ausgesprochen wettbewerbsfahi-
ge Tarife an die Hand geben, die zwischenzeitlich
bereits mehrfach pramiert wurden. Wir haben die-
sen Wettbewerbsvorteil genutzt. Mit 27.820 ver-
mittelten Vertragen gehdren wir zu den Marktfiih-
rern in diesem Segment.

Trotz des schwierigen Marktumfelds konnte auch
die Lebensversicherung zur sehr guten Gesamtent-
wicklung im Versicherungsbereich beitragen. Dies
gilt insbesondere fiir den Lebensversicherungsbe-
stand (Versicherungssumme), den wir im Berichts-



jahr um 1,4 Prozent auf inzwischen 133,8 Milli-
arden Euro ausbauen konnten. Dazu haben ganz
wesentlich auch staatlich geférderte Produkte bei-
getragen. Mit 15 Prozent Marktanteil im Ries-
ter-Neugeschaft und 9 Prozent Marktanteil im
Rirup-Geschéaft sind wir auch weiterhin in bei-
den Bereichen Marktfiihrer. Insgesamt liegt unser
Marktanteil in der Lebensversicherung im einge-
|6sten Neugeschaft (laufender Beitrag) aktuell bei
6,6 Prozent.

Bestand
Lebensversicherungen
(Versicherungssumme
in Mrd. EUTO) 2013 133’8
2012 131,9
2011 128,0

Baufinanzierung und Bausparen

Das niedrige Zinsniveau und der Trend zur Geld-
anlage in Sachwerten sind auch weiterhin fir vie-
le Anreiz, in Immobilien zu investieren, sei es zur
Eigennutzung oder als Kapitalanlage. Die Nachfra-
ge nach Baufinanzierungen ist vor diesem Hinter-
grund ungebrochen. So konnten wir das Neuge-
schaft in diesem Bereich mit 2,3 Milliarden Euro im
Jahr 2013 konstant auf dem Niveau des bisherigen
Rekordjahrs 2012 halten. Mit 47,1 Prozent Anteil
flieBt dieses Neugeschaft in erster Linie unserem
Premiumpartner Deutsche Bank zu.

Vom Gesamttrend profitiert auch das Bauspa-
ren. Darliber wird es Kunden mdglich, die sich den
»Traum von den eigenen vier Wéndenc erst in eini-
gen Jahren erflllen konnen oder wollen, das aktu-
ell niedrige Zinsniveau fiir die Zukunft abzusichern.
Ein weiterer Vorzug des Bausparens ist, dass selbst
bei neu abgeschlossenen Vertragen unmittelbar
zinsglinstige Darlehen fir den Immobilienerwerb
zur Verfiigung gestellt werden kdnnen. Ebenso nut-
zen viele Kunden die niedrigen Zinsen, um (teil-

weise) kreditfinanziert in die Modernisierung oder
Renovierung ihrer Immobilie zu investieren. Insge-
samt konnten wir so im Berichtsjahr im Bauspa-
ren mit 2,2 Milliarden Euro im Neugeschaft einen
neuen Rekord aufstellen. Dies entspricht einer Stei-
gerung von 5,9 Prozent gegenliber dem Vorjahr.

Bestand
Bausparen

(Bausparsumme
in Mrd. Euro) 2013 22,0

2012 21,5
201 20,9

Investmentfonds

Wiederum erfreulich entwickelte sich auch im Jahr
2013 unser Investmentgeschaft, das wir direkt
durch die Vermittlung von Investmentfonds und
indirekt Uber die Vermittlung von fondsgebunde-
nen Lebens- und Rentenversicherungen betreiben.
Letzteres erdffnet unseren Kunden die Méglich-
keit, mit einem Produkt gleichermalen biometri-
sche Risiken abzusichern und von den Chancen
der Wertpapiermarkte zu profitieren. Unsere Erfol-
ge belegen das Interesse unserer Kunden an einer
solchen Form der Vorsorge: Mit 25 Prozent Markt-
anteil sind wir unangefochtener Marktflihrer in der
fondsgebundenen Rentenversicherung.

Bestand
Investment
(in Mrd. Euro)
2013 17,7
2012 16,0
2011 14,8
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Auch bei reinen Sparplanen ohne Versicherungs-
mantel konnten wir kraftig zulegen. So haben
wir im Berichtsjahr im Inland knapp 115.000 sol-
cher Sparpldne neu abgeschlossen, eine Steige-
rung gegenliber dem Vorjahr um 8,2 Prozent. Die-
se erfreuliche Entwicklung ist unter anderem auch
auf die attraktiven Produktkonzeptionen unseres
Partners DWS Investments im Renten- wie auch im
europdischen Aktienfondsbereich zurtickzufiihren.
Das Neugeschaft mit Investmentfonds (einschlieB3-
lich der Zufliisse aus der Vermittlung von fondsge-
bundenen Lebensversicherungen) erhohte sich vor
diesem Hintergrund um 3,2 Prozent auf 1,9 Milliar-
den Euro. Der Bestand legte — auch mit Blick auf die
erfreuliche Entwicklung der Aktienmérkte — noch
starker um 11,0 Prozent auf 17,7 Milliarden Euro zu.

Bankprodukte

Im Bereich der Bankprodukte ist immer noch das
Girokonto von entscheidender Bedeutung in der
umfassenden Beratung des Kunden. Nach weiteren
Verbesserungen der Konditionen konnten wir im
Jahr 2013 im Inland 77.091 Kunden von den Vortei-
len des ZinsKonto Plus unseres Partners Deutsche
Bank und von einem Wechsel der Bankverbindung
iiberzeugen, ein Zuwachs gegeniiber dem Vorjahr
in Hohe von 12,1 Prozent.

Tragende Saulen unseres Erfolgs:
Die Partnerschaften mit der Deutschen Bank
und den Unternehmen des Generali-Konzerns.

Bedeutung fiir unsere Partner-
gesellschaften

Fiir unsere Partnergesellschaften sind wir durch-
gangig eine ganz wesentliche Bestimmungsgro-
Be fiir deren wirtschaftlichen Erfolg. Dies gilt im
Besonderen flir unsere Partnergesellschaften der
Generali Deutschland Gruppe, aber auch fiir die
Deutsche Bank mit ihrem Tochterunternehmen
DWS Investments, fir die wir langst in Deutsch-
land der bedeutendste Vertriebsweg auBerhalb des
eigenen Filialnetzes sind. So konnte beispielsweise
unser Bestandsanteil im Investmentgeschaft (Wert-
papier-Publikumsfonds ohne offene Immobilien-
Publikumsfonds) der DWS / Deutsche Bank-Gruppe
zum Stichtag 31. Dezember 2013 auf 5,9 Prozent
ausgebaut werden.

Unsere Anteile am Neugeschaft unserer Versiche-
rungspartner im Generali-Konzern haben sich noch-
mals um 1,2 Prozentpunkte auf jetzt 93,3 Prozent
erhoht. Unser Anteil am Vertragsbestand liegt zwi-
schenzeitlich bei 85,6 Prozent.

Es ist diese groBe Bedeutung, die uns zukommt
und die wir uns tber Jahrzehnte erarbeitet haben,
genauso sind es aber auch Art und Inhalte der
Zusammenarbeit mit unseren Partnern, die unse-
re gemeinsamen Erfolge erst méglich machen. So
vertrauen unsere Partner darauf, dass wir aufgrund
unserer vielen tausend Kundengesprache genau
wissen, welche Produkte gefragt sind. Wir vertrau-
en im Gegenzug darauf, dass unsere Partner uns
bei der Umsetzung solcher Produktwiinsche effizi-
ent unterstlitzen und dariiber hinaus kunden- und
vertriebsorientierte Serviceprozesse gewahrleisten.
Wir sind sicher, dass gerade diese vertrauensvolle
und Uberaus konstruktive Form der Zusammenar-
beit flir beide Seiten — fiir uns wie fir unsere Part-
nergesellschaften — ein durchschlagender Wett-
bewerbsvorteil ist.
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Partnergesellschaften der
Deutschen Vermégensberatung

Banken und Bausparkassen

Inland:

Deutsche Bank Privat- und Geschaftskunden AG,
Frankfurt am Main

Deutsche Bausparkasse Badenia AG, Karlsruhe
Commerzbank AG, Frankfurt am Main
Bayerische Hypo- und Vereinsbank AG, Miinchen
Santander Bank - Zweigniederlassung der
Santander Consumer Bank AG, Frankfurt am Main
DSL Bank, Bonn — Ein Geschéftsbereich der
Deutsche Postbank AG

Osterreich:

BAWAG P.S.K. Bank fiir Arbeit und Wirtschaft und
Osterreichische Postsparkasse Aktiengesellschaft, Wien
Dornbirner Sparkasse Bank AG, Dornbirmn

Generali Bank AG, Wien

HYPO NOE Landesbank AG, St. Pélten

Oberbank AG, Linz

Oberbsterreichische Landesbank Aktiengesellschaft

HYPO Oberdsterreich, Linz

s Wohnfinanzierung Beratungs GmbH, Wien

Salzburger Landes-Hypothekenbank Aktiengesellschaft, Salzburg
Sparkasse Bregenz Bank AG, Bregenz

Sparkasse der Stadt Feldkirch, Feldkirch

Sparkasse der Stadt Kitzbtihel, Kitzbihel

Sparkasse Kufstein, Tiroler Sparkasse von 1877, Kufstein
Sparkasse Schwaz AG, Schwaz

Tiroler Sparkasse Bankaktiengesellschaft Innsbruck, Innsbruck
UniCredit Bank Austria AG, Wien

Volksbank Vorarlberg e. Gen., Rankweil

Vorarlberger Landes- und Hypothekenbank AG, Bregenz

Schweiz:

Bank Zweiplus AG
Bank COOP AG
BSIAG

Credit Suisse AG

Investmentgesellschaften

Inland:

Deutsche Asset & Wealth Management Investment GmbH,
Frankfurt am Main

DWS Investment S.A. Luxembourg, Sennigerberg

Allianz Global Investors Europe GmbH, Frankfurt am Main
Generali Investments Deutschland
Kapitalanlagegesellschaft mbH, KéIn

SEB Investment GmbH, Frankfurt am Main

RREEF Investment GmbH, Frankfurt am Main

Allianz Global Investors Luxembourg S.A.

Osterreich:

Allianz Global Investors Europe GmbH, Frankfurt am Main
Deutsche Asset & Wealth Management Investment GmbH,
Frankfurt am Main

DWS Investment S.A., Luxemburg

Pioneer Investments Austria GmbH, Wien

Schweiz:
Deutsche Asset Management Schweiz AG, Ziirich

Versicherungsgesellschaften

Inland:

AachenMinchener Lebensversicherung AG, Aachen
AachenMiinchener Versicherung AG, Aachen
Generali Deutschland Pensionskasse AG, Aachen
AdvoCard Rechtschutzversicherung AG, Hamburg
Central Krankenversicherung AG, Koln

Osterreich:
Generali Versicherung AG, Wien

Schweiz:

Assura SA

CONCORDIA Schweizerische Kranken- und
Unfallversicherung AG

CSS Versicherungsgruppe

Generali Schweiz Holding AG

Groupe Mutuel, Association d'assureurs

OKK Kranken- und Unfallversicherungen AG

PAX Schweizerische Lebensversicherungs-Gesellschaft
Sanitas Grundversicherungen AG

SWICA Gesundheitsorganisation

Visana Krankenversicherung / Visana Versicherung AG
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Ein ganz besonderes Anliegen war es unserer Bundeskanzlerin, im Rahmen
ihrer Ansprache die herausragenden Leistungen unseres Firmengriinders zu wirdigen.
Hier im Bild mit seinen Séhnen Reinfried (links) und Andreas Pohl.

Entwicklung des Kundenbestands

und der Vertriebsorganisation

Mit den erfreulichen Ergebnissen in fast allen Seg-
menten unserer Beratungstatigkeit korrespondiert
auch die Entwicklung unseres Kundenbestands
und unserer Vertriebsorganisation. So konnten wir
unseren Kundenbestand mit rund sechs Millionen
Kunden auf hohem Niveau konstant halten. Auch
unsere Vertriebsorganisation blieb nahezu stabil,
mit Blick auf den Markt ein sehr guter Erfolg. Die-
sen unterstreicht auch die Anzahl unserer Direktio-
nen und Geschaftsstellen, die mit 3.420 fast genau
auf Vorjahresniveau lag.

Bundeskanzlerin zu Gast beim BDV

Einen ganz besonderen Gast konnte mit unse-
rer Bundeskanzlerin Dr. Angela Merkel der Bun-
desverband Deutscher Vermdgensberater (BDV)
anlasslich seiner Jahreshauptversammlung am
21. Mai 2013 in Wiesbaden begriiBen.

Die Bundeskanzlerin unterstrich in ihrer Anspra-
che vor den rund 3.000 anwesenden Verbands-
mitgliedern die wichtige sozialpolitische Aufga-
be, die jeder Vermdgensberater tagtaglich austibt.
Besonders war ihr aber daran gelegen, das unter-
nehmerische Lebenswerk des Griinders der Deut-
schen Vermdgensberatung, Prof. Dr. Reinfried Pohl,
zu wiirdigen und auf dessen vielféltiges, Uber das
Unternehmen hinausgehendes Engagement in
unserer Gesellschaft einzugehen.

egensharater

X Bundesverbangd
Deutscher =

Vermdgensherater g\{

Hoher Besuch bei einem schlagkraftigen Verband:
Bundeskanzlerin Dr. Angela Merkel besucht den
Bundesverband Deutscher Vermdgensberater

zu dessen Jahreshauptversammlung 2013.



MaBnahmen zur Forderung der
Vertriebsorganisation

Kern unseres Geschéftsmodells ist — neben der
brancheniibergreifenden Allfinanzberatung — das
Wesen einer Betreuungsgesellschaft fiir selbststéan-
dig und unternehmerisch arbeitende Vermégens-
berater. Allein deshalb war und ist es immer unser
Anliegen, neue Vermdgensberater fiir unser Unter-
nehmen zu gewinnen und die vorhandenen Ver-
mogensberater in ihrer Tatigkeit bestmdglich zu
unterstitzen. Dies galt auch fiir das Jahr 2013, in
dem wir erneut vielfaltige entsprechende MaBnah-
men zur Forderung der Vertriebsorganisation ergrif-
fen haben.

Dazu gehdrte unter anderem die Bildung von ins-
gesamt 13 Direktionsbereichen, die seit Anfang
2014 unseren Direktionen eine organisatorische
Plattform flir den beruflichen Erfahrungsaustausch
und flir eine gemeinsame vertriebliche Ausrichtung
geben. So ist vorgesehen, dass die einem Bereich
zugehdrigen Direktionen gemeinsame Veranstal-
tungen durchfiihren und gemeinsame Ziele ver-
folgen, ohne hierbei die Autonomie der einzelnen
Direktion zu beschneiden. Die Koordinierung der
neu geschaffenen Direktionsbereiche obliegt dem
jeweils zustandigen Bereichsvorstand und einem
Beirat bestehend aus bis zu 6 Direktionsleiterin-
nen und Direktionsleitern.

Starkung der nebenberuflichen
Vermégensberatung

Einer unseren wesentlichen Erfolgsfaktoren in der
Mitarbeitergewinnung ist die Méglichkeit, Vermo-
gensberatung als Beruf zundchst nebenberuflich
als Vertrauensmitarbeiter oder Vermdgensberater-
Assistent kennenzulernen. Vor diesem Hintergrund
haben wir auch im Jahr 2013 wieder vielfaltige
MaBnahmen zur Férderung einer solchen nebenbe-
ruflichen Tatigkeit ergriffen, mit beachtlichen Erfol-
gen: Die Anzahl der aktiven Vertrauensmitarbeiter,
in erster Linie Empfehlungsgeber, konnten wir so
im Jahr 2013 in Deutschland und Osterreich auf
9.311 erhéhen, eine Steigerung gegentiber Vorjahr
um 28,0 Prozent. Insgesamt 2.142 Vertrauensmit-
arbeiter nahmen im Jahr 2013 die Tatigkeit eines
Vermdgensberater-Assistenten auf, deren Aufga-

be unter anderem in der Kundengewinnung und
Erfassung von Kundendaten mit Hilfe unserer Ana-
lyse besteht.

Kooperation mit der Fachhochschule

der Wirtschaft

Erstmals seit der jetzt schon sechs Jahre beste-
henden Kooperation mit der Fachhochschule der
Wirtschaft (FHDW) in Mettmann konnte im Okto-
ber 2013 der neue Studiengang den Lehrbetrieb
in Marburg aufnehmen. Wir haben so unser Ziel
einer — unter Wahrung der wissenschaftlichen
Eigenstandigkeit der FHDW — faktisch unterneh-
menseigenen Hochschule am Standort Marburg
erreicht. Wir sind zuversichtlich, damit allerbeste
Voraussetzungen fir die weiter steigenden Anfor-
derungen an die Ausbildung zum Vermdgenshera-
ter und zur zukUnftigen Fiihrungskraft in unserem
Unternehmen geschaffen zu haben.

Mit einer Rekordzahl von 35 immatrikulierten Stu-
dienanfangern erweist sich die Verlagerung dieser
Ausbildungsaktivitdten in das unmittelbare Umfeld
unseres Zentrums fiir Vermogensberatung in Mar-
burg, des Holdinggebaudes und des Rosenpark-
Areals als wegweisende richtige Entscheidung.
Mit Beginn des nachsten Studienjahrs im Okto-
ber 2014 soll im ehemaligen, von uns erworbenen
Hotel Waldecker Hof der Lehrbetrieb aufgenom-
men werden. Ebenso werden dort die Studieren-
den ihre Unterkunft finden.

S NN e

Ab Oktober 2014 Heimat der Fachhochschule der
Wirtschaft — das aufwandig umgebaute Gebaude des
ehemaligen Hotels Waldecker Hof in unmittelbarer
Nahe zum Zentrum fir Vermdgensberatung.
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Beteiligung an der DWS Investments
Erstmals seit ihrem Bestehen ist die Deutsche
Vermégensberatung an einer ihrer Partnerge-
sellschaften, der DWS Investments, beteiligt. Die
Beteiligung in Hohe von 0,5 Prozent ist nicht das
Ergebnis einer strategischen Neuausrichtung des
Unternehmens, sondern vielmehr Ausdruck der
Anerkennung der Deutschen Bank, Eigentiime-
rin der DWS Investments, fiir die langjéhrigen Ver-
triebserfolge der Deutschen Vermdgensberatung
im Rahmen der eingegangenen strategischen Part-
nerschaft bei der Vermittlung von Bankprodukten
und Investmentfonds.

IT-Vertriebsunterstiitzung —

Benchmark im Finanzvertrieb

Generell ist es unser Anspruch, unsere Vermégens-
berater in allen Bereichen ihrer beruflichen Tatig-
keit bestmdglich zu unterstitzen. Dies gilt auch und
ganz besonders flir den [T-Bereich, dessen Bedeu-
tung mit Blick auf die immer weiter fortschreitende
globale Digitalisierung standig zunimmt.

fusgenschnete Perspeltiven,
aufl die Sie baven kinnen.

B Desiche

Aats) Vermogensberatung

Alesander Wilm
DVAG

B -
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Langst integraler Bestandteil eines
Beratungsgesprachs: Das iPad, bestlickt

mit einer Vielzahl von »Apps«, die dem Kunden
veranschaulichen, worum es geht. Uber 10.000
solcher Gerate sind in unserer Vertriebs-
organisation im Einsatz.

So nutzen inzwischen Gber 10.000 Vermégensbe-
rater das iPad von Apple in der Kundenberatung,
Mitarbeitergewinnung und Ausbildung. Auch 2013
konnten wir daflr neue hilfreiche Applikationen
(Apps) wie zum Beispiel zur Immobilienfinanzie-
rung oder zur betrieblichen Altersversorgung zur
Verfligung stellen. Langst sind wir so einer der
groBten in Deutschland anséssigen Firmenkunden
von Apple und deshalb immer in vorderster Rei-
he, wenn es um Innovation und technischen Fort-
schritt geht.

Als erster Finanzvertrieb konnten wir im Jahr 2013
eine Daten-Cloud mit Anbindung an unser Online-
System und die Kundenakten in Betrieb nehmen.
Die Cloud steht nunmehr allen Vermdgensberatern
zur Nutzung zur Verftigung. Uber sie besteht — die
bei Verfligharkeit einer Internetanbindung — die
Maglichkeit, ohne zeitliche oder rdumliche Gren-
zen Kundendaten abzurufen oder zu bearbeiten
sowie Dokumente und Daten abzulegen oder auf
Endgeraten anzuzeigen. Gerade mit Blick auf die
immer weiter zunehmende Verbreitung von Tablets
wie dem iPad bietet eine Cloud insoweit unseren
Vermdgensberatern fast grenzenlose Mdglichkei-
ten der Nutzung digitaler Daten.

Weitreichend waren auch im Jahr 2013 wieder
die Innovationen im Bereich Internet-Marketing.
Mit einem neu geschaffenen Facebook-Baukas-
ten haben unsere Vermdgensberater nunmehr die
Option, sich mit minimalem Aufwand eigene pro-
fessionell gestaltete Facebook-Seiten mit Anbin-
dung an die Vermdgensberater-Homepage und an
die Informationskanéle des Unternehmens einzu-
richten und diese vertrieblich zu nutzen. Auf sehr
positive Resonanz stiel bei unseren Vermdgens-
beratern auch die Einfihrung sogenannter Signa-
turen, die es ermdglichen, jede an einen Kunden
versandte @-Mail automatisch am Ende durch
ein vertrieblich relevantes Thema zu erganzen,
wodurch gezielt Anfragen von Kunden generiert
werden kénnen.



Faszination Vermdgensberatung — nirgendwo anders lasst sich die besser erleben
als im Ausstellungsbereich des Zentrums fiir Vermdgensberatung.

Hohe administrative Aufwendungen waren mit
der Umstellung des Zahlungsverkehrs im Zuge der
europaweiten Vereinheitlichung von Uberweisun-
gen und Kontobelastungen (SEPA) verbunden. So
mussten wir samtliche Bankverbindungen zu unse-
ren Vermogensberatern und Dienstleistern umstel-
len und Gberprifen. Alle erforderlichen Arbeiten
konnten fristgerecht bis zum urspriinglich geplan-
ten, inzwischen verschobenen Umstellungstermin
Februar 2014 erledigt werden.

100.000 Vermdgensberater und

Gaste in Marburg

Die Erfolgsgeschichte unseres Zentrums fir Ver-
mdgensberatung in Marburg setzte sich auch im
Jahr 2013 fort. So konnten wir im November den
100.000 Besucher des Zentrums seit dessen Eroff-
nung im November 2011 begriiBen. In erster Linie
waren dies Vermdgensberater, aber auch viele Kun-
den und Interessenten fiir den Beruf des Vermo-
gensberaters. Mit ursachlich fir das groBe Interesse
sind auch vielfaltige Innovationen im Ausstellungs-
bereich des Zentrums, die den Gasten bisher bei
fast jedem erneuten Besuch geboten wurden. So
konnten beispielsweise im Jahr 2013 eine ganz
neue interaktive Allfinanzausstellung und ein neu-
es Audio-Guide-System in Betrieb genommen wer-
den. Letzteres ermdglicht auch ohne persénliche

Fihrung eine tiefgehende Information (ber die
zahlreichen Exponate, insbesondere zu den per-
sonlichen Erinnerungsstiicken des Firmengrin-
ders, die im sogenannten »Haus der Griinder« zu
sehen sind.

Marburg ist so mit dem Zentrum fiir Vermégens-
beratung, der unmittelbar angrenzenden Holding
der Deutschen Vermdgensberatung, dem Hotel
Rosenpark sowie unseren vielfaltigen kulturellen
und gastronomischen Angeboten langst zu einer
zentralen Anlaufstelle fiir unsere Vermdgensberater
geworden, wenn es um Ausbildung, um Informati-
on und um beruflichen Erfahrungsaustausch geht.

Erfreulich ist, dass sich das Zentrum flir Vermégens-
beratung mit dem Hotel Rosenpark zunehmend
auch als Kongresszentrum fiir Firmen und Einrich-
tungen aus dem GroBraum Marburg etabliert. Dies
entspricht unserer Intention, uns als offenes und
modernes Unternehmen zu prasentieren.
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Gelebte Partnerschaft: Rund 1.200 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der AachenMtinchener

Versicherungen besuchten 2012 und 2013 unser Zentrum fir Vermdgensberatung und erfuhren dort
sehr vieles iber die Erfolgsgeschichte der Deutschen Vermogensberatung und Uber die Arbeitsweisen
eines Vermdgensberaters.

Partnerschaftstreffen

Einer der wesentlichen Erfolgsfaktoren fiir unser
Geschéft ist die enge und vertrauensvolle Zusam-
menarbeit mit unseren Partnergesellschaften, allen
voran mit den AachenMiinchener Versicherungen.
Dies gilt im Besonderen fir die Zusammenarbeit
vor Ort zwischen unseren Vermégensberatern und
den Mitarbeitern der Kundenservicedirektionen der
AachenMiinchener, in denen das durch uns vermit-
telte Geschaft verwaltet wird.

Um das Verstandnis fiir die Arbeit eines Vermo-
gensberaters noch weiter zu vertiefen, das Wesen
der Deutschen Vermdgensberatung als familien-
gefiihrten Finanzvertrieb starker zu verinnerlichen
und so zu einer stetig besseren Zusammenarbeit
vor Ort beizutragen, erhielten auf Einladung der
Deutschen Vermégensberatung und der Aachen-
Minchener — wie schon im Jahr 2012 — auch im
Berichtsjahr wieder rund 600 Mitarbeiter unseres
Partners Gelegenheit zu einem Besuch in Marburg.

Somit haben jetzt nahezu alle mit der Geschaftsab-
wicklung sowie dem Kunden- und Vertriebsservice
betrauten Mitarbeiter aus den Kundenservice-
direktionen und der Hauptverwaltung der Aachen-
Mnchener Versicherungen iber diese Moglich-
keit tiefen Einblick in das Geschaftsmodell und die
Geschichte unseres Unternehmens sowie in die
Arbeitsweisen eines Vermdgensberaters erhalten.

Vergleichbare Partnerschaftstreffen gab es mit Mit-
arbeitern und Fiihrungskréften der Deutschen Bank
und der DWS Investments.

Zulassung nach § 34f der Gewerbeordnung
AuBergewdhnliche Belastungen fiir das Unter-
nehmen und fir die betroffenen Vermdgensbe-
rater waren im Jahr 2013 mit den Anforderungen
des zum Jahresbeginn in Kraft getretenen § 34f
der Gewerbeordnung verbunden. Die gesetzlichen
Vorschriften beinhalten weitreichende Regelungen
fur jeden Vermittler von Finanzanlagen, zu denen
auch die von uns angebotenen Investmentfonds
gehdren.



Die Regelungen umfassen unter anderem detail-
lierte Dokumentationspflichten fiir das Beratungs-
gesprach, die wir in den Beratungsprozess inte-
grieren mussten, sowie die Verpflichtung zum
Nachweis einer ausreichenden Vermdgensscha-
denhaftpflichtversicherung und des fir die Bera-
tung nach Auffassung des Gesetzgebers notwendi-
gen Fachwissens (Sachkunde-Nachweis). Letzteres
ist durch eine schriftliche wie mundliche Prifung
vor den zustandigen Industrie- und Handelskam-
mern nachzuweisen.

Ein GroBteil unserer Vermdgensberater konnte auf-
grund langjahriger Erfahrung im Investmentge-
schaft von einer sogenannten »Alte-Hasen-Rege-
lung« profitieren, aufgrund derer eine Zulassung
nach § 34f der Gewerbeordnung auch ohne Sach-
kunde-Nachweis méglich war. Nicht unter diese
Regelung fielen insgesamt 7.610 Vermdgensbe-
rater, die deshalb bis spatestens zum 31. Dezem-
ber 2014 entsprechende Nachweise zu erbringen
haben. Wir bieten diesen Vermdgensberatern eine
fur diese Gesetzesvorschrift geschaffene kosten-
freie Intensivaushildung mit Priifungsvorbereitung
an, fiir die insgesamt je nach Wissensstand ca. 12
bis 15 Aushildungstage aufgewendet werden ms-
sen. Darlber hinaus musste das dem Sachkunde-
Nachweis zugrunde liegende Fachwissen in unse-
re laufende Fachausbildung fir neu unter Vertrag
genommene Vermdgensberater integriert werden,
um auch diese flr die Vermittlung von Investment-
fonds zu qualifizieren.

Ratings und Auszeichnungen

Vielfaltig waren auch im Jahr 2013 wieder die Aus-
zeichnungen, die unser Unternehmen erhielt. Zum
wiederholten Male bestatigt wurden unsere nach-
weisliche Finanzstarke sowie unsere exzellenten
Service- und Karriere-Ratings als eindrucksvolle
Belege fiir erstklassige Beratung und ausgezeich-
nete Karriere- und Einkommenschancen bei der
Nummer 1 der Allfinanzvertriebe in Deutschland.

Im »Top-Rating« von Hoppenstedt gehdrte die
Deutsche Vermdgensberatung zum dritten Mal in
Folge zu den ganz wenigen Unternehmen mit her-
vorragender Bonitdt und wurde deshalb erstmals
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mit dem sogenannten »Silver-Rating« ausgezeich-
net. Das Finanzmagazin »Cash« setzte uns im jahr-
lich erscheinenden Ranking zu den Umsatzerlosen
der Finanzvertriebe in Deutschland auch im Jahr
2013 wieder auf Platz 1. Das »Handelsblatt» und
die Universitdt St. Gallen reihten uns zum dritten
Mal in Folge in die bundesweit 50 kundenorien-
tiertesten Dienstleister ein. Das Deutsche Institut
fir Service-Qualitét setzte uns im Wettbewerb um
die beste Bedarfsanalyse auf Platz 1 und zeich-
nete uns im Bereich Versicherungen als Testsieger
»Beste Beratung« aus. Wie attraktiv wir als Part-
ner unserer Vermdgensberater sind, dokumentiert
neben dem zum vierten Mal in Folge mit exzellent
bewerteten Karriere-Rating von Assekurata die uns
vom CRF Institut zum dritten Mal in Folge verliehe-
ne Auszeichnung » Top-Arbeitgeber Deutschland«.

KARRIERE-RATING

Finanzvertrieb

EXZELLENT

‘ Deutsche Vermdgensberatung AG

ASSEKURATA os/2013

ZUM KUNDENSERVICE
(A (5A5) (M%) (%) (S0

exzellent

Deutschlands
TESTURTEIL kundenorientierteste
Dienstleister

Wettbewerb 2013

www.bestedienstleister.de

Ausdruck erstklassiger
Beratung und hervorragender
Karrieremdglichkeiten:
unsere vielféltigen Ratings
und Auszeichnungen.

-ro | 2013

ARBEITGEBER DEUTSCHLAND

CERTIFIED BY THE CRF INSTITUTE
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Geschaftsentwicklung der Allfinanz
Deutsche Vermdgensheratung AG

Unsere Vertriebstochter Allfinanz Deutsche Vermo-
gensberatung, die Anfang 2008 aus der damali-
gen Stammorganisation der AachenMinchener
Versicherung hervorgegangen ist, hat sich auch
im Berichtsjahr wieder sehr positiv entwickelt.
Bereinigt um die Sondereffekte durch die Unisex-
Tarife Ende 2012 konnten Umsatz und Ertrag auf
dem hohen Niveau der Vorjahre gehalten werden.
Erstmalig erzielte unser Tochterunternehmen im
Bestandsgeschaft ein Wachstum. Die Investitionen
der letzten Jahre in das Firmenkundengeschaft wir-
ken sich zunehmend mit erfreulichen Wachstums-
effekten aus.

Wesentliche Erfolgsfaktoren sind die hohe Stabili-
tat der hauptberuflichen Organisation, der Ausbau
der nebenberuflichen Organisation mit mittlerweile
rund 3.000 Partnern und die Etablierung zusatzli-
cher Zugangswege wie beispielsweise eine duale
IHK-Ausbildung. Diese Bemihungen und Erfol-
ge fanden auch Ausdruck in der Verbesserung im
Karriere-Rating der Assekurata — von einem »sehr
guten« auf ein »exzellentes« Gesamturteil.

Geschéftsentwicklung im Ausland

Unsere Tochtergesellschaft in Osterreich konnte in
einem sehr schwierigen Marktumfeld im Geschafts-
jahr 2013 im Vergleich zum Vorjahr die Umsatzer-
[6se von 21,0 auf 22,0 Millionen Euro weiter stei-
gern. Dies war durch eine weiterhin konsequente
Fokussierung auf das bewahrte Allfinanzkonzept
und die damit einhergehende dauerhafte Beratung
der Kunden in Osterreich in allen Fragen des Ver-
mogensaufbaus, der Vermdgensabsicherung sowie
der Alters- und Gesundheitsvorsorge mdglich.

Zum dritten Mal in Folge bewertete die renommier-
te Rating-Agentur Assekurata die Karrierechancen
bei der Deutschen Vermdgensberatung Bank AG
in Osterreich mit der Bestnote »exzellent«. Ins-
besondere hoben die Analysten die ausgezeich-
nete Vertriebsunterstiitzung, die Finanzstarke des
Unternehmens und das Beratungs- und Betreu-
ungskonzept hervor.

Unsere Tochtergesellschaft Schweizer Vermdgens-
beratung (SVAG) hat sich im Jahr 2013 positiv ent-
wickelt und im Markt gut behauptet. Der Umsatz-
anteil der SVAG am Neugeschaft der Generali
konnte weiter erhoht werden. In der Krankenver-
sicherung ist es gelungen, die Provisionserlése um
17 Prozent zu steigern. Der Bestand an Sachver-
sicherungsvertragen konnte um 21 Prozent wei-
ter ausgebaut werden. Mit der Generali haben wir
ab sofort einen weiteren Partner im Hypothekar-
geschaft. Zudem erméglicht die neue Kooperation
mit der Bank BSI weitere Gestaltungsméglichkeiten
fur eine bedarfsgerechte Vermégensplanung. Die
Ratingagentur Assekurata hat die Karrierechan-
cen flr Vermdgensberater der SVAG ereut mit der
Bewertung »sehr gut« ausgezeichnet. Die SVAG
verfligt somit weiterhin als einziger Finanzvertrieb
in der Schweiz iber ein solches Karriere-Rating.

Soziales Engagement

»Menschen brauchen Menschen« — das Motto
des Vorstandsvorsitzenden und Griinders der
Deutschen Vermdgensberatung, Prof. Dr. Reinfried
Pohl, ist heute aktueller denn je. Es ist wichtig,
dass Unternehmen Verantwortung iibernehmen,
sich fur die Gesellschaft einsetzen und damit zu
deren Zukunftsfahigkeit beitragen. Auch die Unter-
nehmenspolitik der Deutschen Vermdgensbera-
tung ist gepragt von wirtschaftlicher und sozialer
Verantwortung.

Sowohl das Unternehmen als auch die Griinder-
familie engagieren sich bereits seit vielen Jahren
in den Bereichen Forschung, Ausbildung und Kul-
tur. Mit einer Vielzahl an Projekten und Initiativen
werden soziale, kulturelle und wissenschaftliche



Einrichtungen inshesondere in Marburg, dem Sitz
der Deutschen Vermdgensberatung Holding, und
in Frankfurt am Main, dem Sitz der Unternehmens-
zentrale, gefordert. Als Griindungsmitglied ist die
Deutsche Vermdgensberatung zudem Forderer der
Stiftung »House of Finance« der Johann Wolfgang
Goethe-Universitat in Frankfurt am Main.

Getreu dem Unternehmensleitsatz »Frither an Spa-
ter denken« ist die Deutsche Vermdgensberatung
ebenfalls in der Kinder- und Jugendforderung aktiv.
So beteiligt sich das Unternehmen unter anderem
an dem vom Deutschen Schwimmverband e.V. ent-
wickelten Schwimmlernprogramm »SwimStars«
zur Schwimmférderung von Kindern und Jugendli-
chen und steht mit einem »DVAG-Juniorteam« jun-
gen Leistungsschwimmern zur Seite.

In Marburg setzt sich die Familie Pohl mit der
»Dr. Reinfried Pohl-Stiftung« und der »Anneliese
Pohl-Stiftung« maBgeblich fiir die universitare
Ausbildung und die Krebsforschung ein. Mit der
»Dr. Reinfried Pohl-Stiftung« werden die Bereiche
Wissenschaft und Forschung an der Philipps-Uni-
versitat Marburg bereits seit 1997 mit zahlreichen
Projekten, wie der Einrichtung einer Bibliothek flr
das »Juristische Seminar« oder dem »Zentrum fiir

medizinische Lehre«, unterstlitzt. Die »Anneliese
Pohl-Stiftung« ist Trdger der »Anneliese Pohl-Psy-
chosozialen Krebsberatungsstelle«, in der Psycho-
logen und andere Spezialisten Krebspatienten und
deren Angehdrige umfassend beraten. Ein weite-
res Projekt der Stiftung ist beispielsweise das
»Anneliese Pohl-Habilitationsprogrammy, das jun-
gen Habilitandinnen am Fachbereich Medizin an
der Marburger Philipps-Universitat hilft, Karriere
und Familie gleichzeitig zu meistern.

Dartiber hinaus leistete Prof. Dr. Pohl durch groB-
zligige Forderungen der beiden Stiftungen einen
wichtigen Beitrag dazu, dass sich das »Anneliese
Pohl Comprehensive Cancer Center« der Philipps-
Universitdt Marburg zum groBten zertifizierten
onkologischen Zentrum Hessens entwickeln konnte.

Eines der vielen
Férderprojekte der
Grinderfamilie in
Marburg: Das Anneliese
Pohl Krebszentrum.
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REINFRIED POHL

Der Doktor, der Kampfer,
der Sieger

Eine Biografie von
Hugo Muller-Vogg

| Hoffmann und Canipettitil
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Reinfried Pohl

Der Doktor, der Kampfer, der Sieger

So der Titel der im Jahr 2013 erschienenen Bio-
grafie Uber den Griinder der Deutschen Vermo-
gensberatung, die nicht nur eindrucksvoll Einbli-
cke in dessen Leben und dessen unternehmerische
Lebensleistung gibt, sondern darlber hinaus so
manches verrat, das bislang offentlich in dieser
Form nicht bekannt war. So ist es dem Verfasser der
Biografie, dem friiheren Mitherausgeber der Frank-
furter Allgemeinen Zeitung und heutigen Bildzei-
tungs-Kolumnisten Dr. Hugo Mller-Vogg auf ein-
drucksvolle Weise gelungen, das bisherige Leben
eines Mannes nachzuzeichnen, der zu Recht unter
die wenigen, ganz groBen »Vorzeige-Unterneh-
mer« der Nachkriegsgeschichte eingereiht wird.

Reinfried Pohl — der Doktor

Damit wird allenfalls am Rande daran erinnert,
dass sich Reinfried Pohl nach den Wirren des Kriegs
und der Vertreibung aus seiner Heimat mit einem
Jurastudium nichtzufriedengab und deshalb sei-
ne erworbenen juristischen Kenntnisse sowie sein
politisches Interesse in einer Dissertation zusam-
menfiihrte. Viel mehr Bedeutung erhlt der akade-
mische Titel als die Anrede, die seine Vermdgens-
berater respektvoll verwenden, wenn sie Reinfried
Pohl ansprechen — nicht als Herrn Dr. Pohl, sondern
einfach nur kurz und familiar als »Doktor«.

Reinfried Pohl — der Kampfer

Wer das Buch liest, findet vielfach Passagen, in
denen deutlich wird, was gemeint ist. Sein ganzes
Leben war und ist Kampf. Als Jugendlicher noch
der Kampf ums Uberleben, spater als Visionar,

der angetreten war, seine Allfinanzkonzeption
gegen alle Widerstande am Markt zu etablieren.
Und bis heute als erfolgreicher Unternehmer, der
immer wieder aufs Neue Wege findet, sein Impe-
rium auch in schwierigsten Marktsituationen wei-
ter auszubauen.

Reinfried Pohl — der Sieger

Auch dieses Attribut belegt das Buch vielfach, im
Kleinen wie im GroBen.

Indem beschrieben wird, wie Reinfried Pohl es
schaffte, gegen den Willen ihrer Familie Anneliese
Pohl zu heiraten.

Wie er die Bonnfinanz zu einem erfolgreichen,
noch heute existierenden Finanzvertrieb aufbaute,
dessen Fiihrung ihm aufgrund seiner Erfolge von
Dritten entrissen wurde.

Oder wie er — und das ist der weithin am deut-
lichsten sichtbare seiner Siege — die Deutsche Ver-
mdgensberatung aufbaute und an die Spitze aller
eigenstandigen Finanzvertriebe flihrte.

Es gibt nur sehr wenige Unternehmerpersénlich-
keiten in Deutschland, die Vergleichbares geleistet
haben. Und es gibt wohl keinen, der von seinen
Mitarbeitern so wertgeschatzt und geachtet wird
wie Reinfried Pohl.
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Andreas Pohl

»Die Marktbereinigung ist in vollem Gange«

Seit September 2013 ist Andreas Pohl, Generalbevollmachtigter

der Deutschen Vermégensberatung und Mitglied der Geschéftsleitung
der Deutsche Vermogensberatung Holding, gemeinsam mit seinem
Vater Prof. Dr. Reinfried Pohl alleinverantwortlich fiir die operative
Fiihrung und Steuerung der Deutschen Vermégensberatung.

Er skizziert im Folgenden, worin er zentrale Herausforderungen

der ndchsten Jahre sieht.



Wofiir stehen Sie in lhrer neuen Funktion?

Zunachst einmal ist es eine groBe Verantwortung,
gemeinsam mit meinem Vater die Geschicke eines
so groBen und erfolgreichen Unternehmens zu len-
ken. Diese Verantwortung trage ich gerne. Denn wir
sind nicht nur ein tolles und erfolgreiches, sondern
auch ein ganz besonderes Unternehmen. Und es
ist mein Anspruch, dass wir das bleiben, weil genau
das unsere Vermdgensberater begeistert und ande-
re Menschen anzieht. Nur ein Beispiel: Wir werden
anlasslich unseres Firmenjubildums im September
eine Woche mit rund 7.000 Vermdgensberatern
und deren Lebenspartnern auf vier AIDA-Schiffen
durch das Mittelmeer fahren und unser Jubildums-
fest auf Malta feiern. So etwas ist in vielen anderen
groBen Unternehmen nicht vorstellbar.

Ich stehe aber nicht nur fiir die Erhaltung des Guten
und Besonderen. Wir sind ein groBes und erfolgrei-
ches Unternehmen, das jetzt fast 40 Jahre besteht
und deshalb in die Jahre gekommen ist. Nicht mehr
alles ist Gold, was glanzt. Und die Markte um uns
herum sind ja nicht einfacher geworden. Kurzum:
Wir missen einige Dinge anpacken. Um es ganz
deutlich zu sagen: Ich bin nicht daftir angetreten,
nur unsere groBartigen Erfolge und unsere Position
als Nummer 1 der eigenstandigen Finanzvertriebe
zu verteidigen, was mit Blick auf die Markte durch-
aus auch schon eine Herausforderung wére. Mein
Ziel ist es, gemeinsam mit allen Beteiligten wie-
der zu unserem Wachstumskurs zurlickzukehren,
der uns dahin gebracht hat, wo wir heute stehen.

Und welche Themen stehen dabei
auf der Agenda?

Viele. Auf alle einzugehen, ist hier nicht mdglich.
Nur einige Stichworte: Wir missen uns verjlingen,
denn auch wir haben ein Demographie-Thema.
Die Effizienz muss steigen, denn wir nutzen langst
nicht alle Chancen. Komplexitdt ist einer unserer
groBten Feinde, die wir bekdmpfen missen. Es ist
notwendig, neue Wege in der Mitarbeitergewin-
nung zu gehen. Erfolge aus der Vergangenheit sol-
len auch weiterhin anerkannt werden, dirfen aber
nicht zum MaB der Dinge werden. Denn das ist und
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bleibt die aktuell erbrachte Leistung. Und wir mis-
sen mehr flr unsere Bekanntheit und unser Image
tun. Wir haben die beste Beratung und bieten einen
interessanten Beruf. Viel zu wenige wissen das.

Vergangenheit, Gegenwart und Zukunft —
welche Herausforderungen gab es friiher,
welche heute?

In den Griinderjahren war die Allfinanzkonzeption
meines Vaters neu. Die Aufgabe war also, gegen
eine Vielzahl von Widerstanden diese Idee am
Markt zu etablieren. Wir wurden bekampft, vor
allem von den Banken und Sparkassen sowie vom
Verband der Versicherungskaufleute. Aus unter-
nehmerischer Sicht war also Pionierarbeit gefragt,
mit allem, was dazu gehort. Heute sind wir wer.
Keiner macht uns mehr unsere filhrende Rolle strei-
tig. Wir sind die unangefochtene Nummer 1 der
eigenstandigen Finanzvertriebe. Und genau die-
se GroBe ist es, die neue Herausforderungen mit
sich bringt, verbunden mit einer inzwischen weit-
aus groBeren Dynamik und gesetzlichen Regulie-
rung der Markte.

GroBe als unternehmerische Heraus-
forderung — wie begegnen Sie ihr?

Zunachst einmal ist unsere GroBe — wir betreu-
en (ber 6 Millionen Kunden — Beleg unserer jahr-
zehntelangen Erfolge und deshalb durch und durch
etwas Positives. Jeder weiB aber: GroBe birgt die
Gefahr von Tragheit und von Un(ibersichtlich-
keit. Die meisten Unternehmen begegnen dem
mit immer mehr Regeln, Arbeitsteilung, Biirokra-
tisierung und Reduzierung des Verantwortungs-
umfangs des Einzelnen. Als Familienunternehmen
gehen wir hier einen anderen Weg. Unser wichtigs-
tes Ziel ist es, uns eben nicht durch Biirokratie und
ein UbermaB an Regeln und Uberwachung selbst
zu ldhmen. Vertrieb lebt nach meiner Uberzeugung
von Eigenverantwortung, von Innovation, von Frei-
raumen fiir Kreativitat des Einzelnen, von Spontani-
tat, von Ermessensspielraum, von Emotion und von
Fingerspitzengefiihl. Wer das alles durch festste-
hende Regeln ersetzt, zerstort die Seele eines Ver-
triebes und macht daraus eine Maschine.

45



Konzerngeschaftsbhericht 2013 - Interview mit Andreas Pohl

46

Wir binden unsere Vermdgensberater regelmaBig
in Innovations- und Veranderungsprozesse ein und
iibertragen hierbei auch Verantwortung. Diese
Strategie hat uns in der Vergangenheit sehr erfolg-
reich gemacht und ich bin mir sicher, dass dieser
Weg auch der Schliissel fiir zukiinftige Erfolge ist.
Zudem sind wir trotz unserer mittlerweile erreich-
ten GroBe und unserer Aufgabenvielfalt sehr nah
dran am Geschehen. Wir haben ber alle Hierar-
chieebenen einen intensiven Informationsaus-
tausch zu unseren Vermdgensberatern. Die Tat-
sache, dass wir ein Familienunternehmen sind,
begiinstigt eine solche Strategie maBgeblich.

Aber wie bleibt ein so groBes
Unternehmen steuerbar?

Unser maBgebliches Steuerungsprinzip ist die Dele-
gation von klar definierter Verantwortung an Fih-
rungskrafte, die wissen, wie es geht. Und das sind
unsere Direktionsleiter. Der durch uns vorgegebe-
ne Rahmen ist unser Karrieresystem und unsere All-
finanzberatung. Jede Direktionsleiterin und jeder
Direktionsleiter hat sich in unserem Karrieresystem
Schritt fir Schritt nach oben gearbeitet, meist tiber
einen Zeitraum von mehr als zehn Jahren. Keiner
wurde auch nur einmal allein aufgrund eines Studi-
enabschlusses oder gar wegen guter Beziehungen
befordert. Fiir alle gelten die gleichen Bedingun-
gen, jeder musste die gleiche Leistung erbringen,
um nach oben zu kommen. Entscheidend dabei:
Keiner kann bei uns Direktion werden, ohne auf
dem Weg dorthin eine Vielzahl eigener Mitarbeiter
angeworben, fiir unsere Allfinanzberatung ausge-
bildet und in eine hauptberufliche Tatigkeit geflihrt
zu haben. Unsere Direktionsleiter sind also selbst
Unternehmer und wissen aus eigener praktischer
Erfahrung sehr genau, worum es geht und kon-
nen und sollen deshalb durchaus unternehmerische
Verantwortung Ubernehmen.

Aber auch eigenverantwortliche
Fithrungskrafte bendtigen hin und
wieder neue Impulse

Auf jeden Fall, und daftir sind wir als Unterneh-
men verantwortlich. Indem wir in standigem direk-

tem Austausch mit unseren Direktionsleiterinnen
und Direktionsleitern stehen. Und wir setzen dar-
auf, dass sich unsere Fiihrungskrafte untereinander
mit neuen Ideen und Erfolgskonzepten inspirieren.
Daflir missen wir einen Rahmen schaffen. Und das
tun wir wie kein anderes Unternehmen mit unse-
ren zahlreichen Hotel- und Schulungsanlagen, die
in der Branche ihresgleichen suchen. Ganz aktu-
ell haben wir auBerdem vor diesem Hintergrund
auch unsere Vertriebsorganisation neu ausge-
richtet, indem wir insgesamt 13 Direktionsberei-
che geschaffen haben. Diese sollen in erster Linie
unseren Direktionen ein Forum fiir den Austausch
bieten. Und davon profitieren alle, auch die Bes-
ten. Denn es entstehen immer wieder neue Ideen
und Ansatze. Es ist eine unserer ganz groBen Star-
ken, Erfolgskonzepte des Einzelnen schnell in die
Breite zu bringen, weil bei uns neue Ideen aus dem
Vertrieb und nicht aus irgendwelchen Stabsabtei-
lungen kommen. Damit ist gewahrleistet: Die neue
Idee funktioniert.

Gesetzliche Regulierungen werden immer
mehr zur Herausforderung

Ja. Die Vielzahl von immer neuen Gesetzen hat
ihren Ursprung letztendlich im Fehlverhalten eini-
ger weniger, die entweder jede Bodenhaftung ver-
loren oder ihre Kunden systematisch falsch bera-
ten und so teilweise um ihr mithsam Erspartes
gebracht haben. Das greifen die Medien auf und
rufen so den Gesetzgeber auf den Plan. Ich habe
grundsatzlich Zweifel daran, dass alle in der letz-
ten Zeit verabschiedeten Gesetze zur Finanzbera-
tung die beabsichtigte Wirkung haben. Stattdessen
sind aber fir viele Berater und Vermittler auBerhalb
unseres Unternehmens die Hirden in der Berufs-
auslibung durch Biirokratie sowie immer gréBere
Anforderungen inzwischen zu hoch.

Gibt es dafiir konkrete Hinweise?

Die Marktbereinigung ist in vollem Gange. Jeder
kann in der Zeitung nachlesen, dass sich inzwi-
schen viele Banken aufgrund der verschérften Haf-
tung aus der Anlageberatung zuriickziehen. Die
Anzahl der Bankfilialen, in denen friiher beraten



wurde, nimmt von Jahr zu Jahr ab, das ist der sicht-
bare Beweis. Die seit 1. Januar 2013 giltigen Vor-
schriften des § 34f der Gewerbeordnung zeigen
ebenso Wirkung, denn viele selbststandige Bera-
ter, die bisher Finanzanlagen vermittelt haben,
geben diesen Bereich aufgrund der hohen neuen
Anforderungen auf.

Wie gehen Sie damit um?

GroBe in Verbindung mit jahrzehntelanger Erfah-
rung ist hier ein riesengroBer Vorteil. Denn wir sind
imstande, unseren Vermdgensberatern nicht nur
den Weg durch den Regulierungsdschungel auf-
zuzeigen, sondern sie auf diesem Weg auf vielfal-
tigste Weise so zu unterstiitzen, dass eine weit-
gehend reibungsfreie Berufsaustibung weiterhin
maglich ist. Auch hier ist der § 34f der Gewerbe-
ordnung ein gutes Beispiel. Wir bieten nicht nur
allen betroffenen Beratern die notwendige Ausbil-
dung kostenfrei an, sondern unterstiitzen sie weit-
gehend auch bei allen anderen Regelungen wie
Dokumentation der Beratung, Nachweis der not-
wendigen Haftpflichtversicherung oder Entlastung
bei den Geblhren. Ich behaupte, kein anderer
Berater in der Branche bekommt so weitreichende
Unterstlitzung, wenn es darum geht, gesetzliche
Anforderungen zu meistern.

Gesetze als Wettbewerbsvorteil?

Nein, die Gesetze sind nicht der Wettbewerbsvor-
teil. Sie belasten uns genauso wie die anderen. Wir
aber sind in der Lage, diese Belastungen auf unsere
Schultern zu nehmen und die unserer Vermdgens-
berater weitgehend davon frei zu halten, damit die-
se sich auf ihre Kunden und Mitarbeiter konzent-
rieren kdnnen. Das ist unser Wettbewerbsvorteil.

Am Ende bleiben nur Sie iibrig?

Naturlich nicht. Und ich weiB noch nicht einmal,
ob ich mir das wiinschen sollte. Denn schlieBlich
macht Herausforderung ja auch SpaB. Und ohne
Wetthewerb ware es doch langweilig, und wir
hdtten keinen Ansporn mehr, besser zu werden.
AuBerdem sind oft nicht die direkten Wetthewer-

ber die Gefahr. Manchmal entstehen, das Internet
hat es in vielen Branchen bewiesen, ganz neue
Geschaftsmodelle, die plétzlich am Markt auftau-
chen. Ist man darauf nicht vorbereitet, kann selbst
ein groBes und erfolgreiches Unternehmen ganz
schnell Probleme bekommen. Deshalb ist es mein
Anspruch, mich mit der Zukunft zu beschaftigen
und die Augen immer offen zu halten flir Neues.
Ich will, dass es die Deutsche Vermégensberatung
ist, die neue Wege erkennt und sie vor allen ande-
ren geht, um so am Markt die Standards zu setzen.
Wir haben in der Vergangenheit oft unter Beweis
gestellt, dass wir genau dazu in der Lage sind. Und
wir werden es auch in Zukunft sein.
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Vila Vita Village

Erfahrungsaustausch und Erholung vom Alltag —
unsere Hotel- und Schulungsanlage an der Kiiste der
Algarve bietet beides auf hochstem Niveau.

Arbeiten in traumhafter Umgebung

Es gibt Orte, die sind so schén, dass man immer wieder kommt. Wir haben

sie geschaffen flir unsere Vermogensberater, als Zentren des Erfahrungs-
austauschs. Viele liegen in den reizvollsten Gegenden Portugals, dem Alentejo
oder an der Algarve, aber auch im &sterreichischen Burgenland in der Nahe des
Neusiedlersees sowie in Norddeutschland inmitten der Mecklenburgischen
Seenplatte. Als Prof. Dr. Reinfried Pohl gemeinsam mit seiner Frau Anneliese
nach und nach diese Statten fiir sein Unternehmen erwarb oder aufbaute,

war ihm vor allem wichtig, dass neben konzentrierter Arbeit auch das freund-
schaftliche Miteinander seinen Raum bekommt



Vila Alentejo

Auf der Farm »Herdade dos Grous«, dem Gut der Kraniche,
wird ein hervorragender Wein geerntet und produziert sowie
Gemdise, Obst und Fleisch fur die Hotels des Unternehmens.
Hier finden auch regelmaBig Schulungen fiir Vermdgensberater
statt, die sich in groBeren Gruppen austauschen wollen.

Vila Flores

Kein geringerer als der amerikanische Milliardar Paul Getty
war einmal Eigentlimer der von Zitronen- und Orangenbdumen
umgebenen Vila Flores — heute Ziel kleinerer Gruppen von
Vermdgensberatern, die zu den erfolgreichsten gehéren

und deshalb ganz besondere Anerkennung verdienen. Das
Anwesen wurde im Jahr 2013 grundlegend modernisiert.
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Wer hier arbeiten und
Urlaub machen mochte,

ist gut beraten, nicht nur
die Seele baumeln zu
lassen, sondern auch die
Beine auf Trapp zu bringen.
Die Oase im Griinen hat
alles, was dem Bewegungs-
hungrigen gut tut. Und
eigenes Personal sorgt fir
ein Niveau, das sonst nur in
Spitzenhotels geboten wird.
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Da Capo heiBt: noch einmal von vorn beginnen, mit
frischen Kraften neu anfangen. Das ist das Versprechen,
das diese Villa unweit der Kiiste der Algarve allen
Vermdgensberatern gibt, die sich hier einquartieren.



Vila Anneliese

Eine der neuesten Anlagen des Unternehmens

an der Algarve, benannt nach der verstorbenen
Ehefrau des Unternehmensgriinders. Hier genieBen
kleinere Gruppen von Vermdgensberatern mit
Lebenspartnern erholsame Sonnenstunden.
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Villa Sonoma

In diesem Anwesen in den kalifornischen Wéldern
machen nur sehr erfolgreiche Vermdgensberater der
héchsten Karrierestufe Urlaub und arbeiten dort in
aller Ruhe am néchsten Karriereziel. Ausfliige zu den
Traumzielen Kaliforniens eingeschlossen.

Vila Vita Parc

Oase am Atlantik: Tagstber lockt die Farbenpracht des subtropischen
Parks dieses Luxus-Resorts zu inspirierenden Spaziergangen.
Abends, wenn das Auge sich ausruht, wird der Gaumen auf das
Sinnfalligste angeregt. Schéner kann die Algarve nicht sein.
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Pannonia

Die »Keimzelle« der
Hotel- und Schulungsan-
lagen des Unternehmens,
unweit des Neusiedler-
sees im Osterreichischen
Burgenland. Wer hier
hinkommt, fiihlt sich
wohl und zu Hause.

Anneliese Pohl Seedorf

Knapp eine Stunde von Berlin entfernt liegt das
Anneliese Pohl Seedorf mitten in einer der reizvollsten
Landschaften von Mecklenburg-Vorpommern. Firr unsere
Vermogensberater gebaut, bietet es eine Atmosphére,

in der die Arbeitsaufenthalte sich wie Ferien anfihlen.
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Rosenpark Marburg
»Herzstiick« der Hotels

des Unternehmens,
konzipiert und gestaltet

von Anneliese Pohl, deren
Lieblingsblume die Rose
war. Es liegt nur wenige
Meter entfernt vom Zentrum
fiir Vermdgensberatung.

VILAVITA

1IFITEL & HESIH NS
IR PARK AR R

Villa Kenwood

Das groBziigige Traumhaus im kalifornischen Sonoma Valley —
in Nachbarschaft zur Villa Sonoma — bietet eine prachtvolle
Umgebung flr Vermdgensberater. Ganz in der Nahe von San
Francisco, in einem beriihmten Weinanbaugebiet gelegen,
ermdglicht das Anwesen ausgewahlten Vermdgensberatern,
sich weit weg von zu Hause ganz zu Hause zu fiihlen.

Burghotel Dinklage

In unmittelbarer Nahe zur Wasserburg Dinklage liegend,
eignet sich das Hotel besonders flr Klausuren. Im hauseigenen
Wildpark, dessen Baumbestand mehrere Jahrhunderte

alt ist, wird der Kopf wieder frei fiir neue Ideen.
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Unsere Berufsbildungszentren —
Ausbildung auf hochstem Niveau

Wer wie wir seinen Kunden verspricht, sie in allen finanziellen Frage-
stellungen zu beraten und zu begleiten, muss fachlich so einiges mitbringen.
Die Aus- und Weiterbildung unserer Vermégensberater genieBt deshalb
hochste Prioritdt und das ist deutlich sichtbar: In Gestalt unserer bundesweit
12 Berufsbildungszentren, mit denen wir nur einen Zweck verfolgen:
Unseren Kunden die bestmagliche Beratung zukommen zu lassen.
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Hamburg
Braaker Grund 10
22145 Braak

Tel.: 040 67505-0

Berlin

¢ Brandenburg Park

i SeestraBe 12

i 14974 Ludwigsfelde-
i Genshagen

| Tel: 03378 83-7

i Diisseldorf

i Gewerbegebiet

i Mollsfeld-Nord

i Otto-Hahn-StraBe 5

: 40670 Meerbusch/Osterath
Tel.: 02159 96-0

Zweibriicken
Miinchener StraBe 10
66482 Zweibriicken
Tel.: 06332 567-0

¢ Erfurt

¢ PolluxstraBe 107

: 99092 Erfurt-Bindersleben
¢ Tel.: 0361 2170-0

Marburg Chemnitz
i Anneliese Pohl Allee 3 i Gewerbegebiet Chemnitz Park
: 35037 Marburg i Rohrsdorfer Allee 35

© Tel.. 06421 3871-0 : © 09247 Chemnitz
: ® © Tel.: 03722 530-0

: Frankfurt i Nirnberg
: Miinchener Strafe 1 i Gewerbepark Barthelmesaurach
: - 60329 Frankfurt am Main i Aurachhohe 3
: Tel.: 069 2384-0 ¢ 91126 Kammerstein
- Tel: 09178 997-0
o
: ®
Viernheim : i Stuttgart
Gro-Harlem-Brundland- i Gewerbepark Gilltstein P
StraBe 12 : © HertzstraBe 19 Miinchen
68519 Viernheim 71083 Herrenberg : Fer|ngastraBe"10_a
Tel.: 06204 9291-0 " Tel.: 07032 209-0 : 85774 Unterfohring

¢ Tel.: 089 944038-0
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Konzernlagebericht — Geschaftsjahr 2013
Deutsche Vermogensberatung Aktiengesellschaft DVAG,

Frankfurt am Main

1. Grundlagen des Konzerns

Die Deutsche Vermdgensberatung versteht sich
als eine Betreuungsgesellschaft fir selbststandige
Vermdgensberater. Unsere Aufgabe ist es, diesen
alles an die Hand zu geben, was fiir eine branchen-
iibergreifende, am Bedarf des Kunden ausgerichte-
te Allfinanzberatung notwendig ist. Dazu gehoren
unter anderem neben einer erprobten Beratungs-
konzeption insbesondere die fachliche Aushildung
der Vermogensberater, ein wettbewerbsféhiges
Produktangebot, moderne IT-Vertriebsunterstiit-
zung, Instrumente zur Kundengewinnung und -bin-
dung, Marketingunterstiitzung und die Abwick-
lung des vermittelten Geschafts einschlieBlich
Provisionsabrechnung.

Das Unternehmen befindet sich im Mehrheitsbe-
sitz der Grinderfamilie. Als Familienunternehmen
legen wir groBten Wert auf eine familidre Ausrich-
tung im Unternehmen und auf Kontinuitét in der
Geschéftsleitung, die durch die bereits vollzogene
Einbeziehung der zweiten Generation der Griinder-
familie gewahrleistet ist. Als nicht bérsennotiertes
Unternehmen denken wir nicht in Quartalsberich-
ten, sondern in Generationen und bringen so die
langfristige Ausrichtung unseres Denkens und Han-
delns zum Ausdruck.

Die Generali Deutschland Holding AG ist historisch
bedingt mit einer Minderheitsbeteiligung Miteigen-
tlimerin unseres Unternehmens. Aus dieser Verbin-
dung resultiert die ausschlieBliche Bindung unserer
Vermittlungstatigkeit im Versicherungs- und Bau-
sparbereich an Unternehmen des Generali-Kon-
zemns. Im bankbezogenen Bereich besteht eine
langjahrig bewahrte strategische Partnerschaft
mit der Deutschen Bank, der groBten Geschafts-
bank Deutschlands.

Unser Geschaftsgebiet beschrankt sich auf Deutsch-
land, Osterreich und die Schweiz. Schwerpunkt
unserer Geschaftstatigkeit ist das Privatkundenge-
schaft. Wir verzichten seit Griindung des Unterneh-
mens auf das Angebot und die Vermittlung hoch-
riskanter und spekulativer Anlageprodukte wie
geschlossene Fonds, Unternehmensbeteiligungen
oder Zertifikate.

In der Steuerung unserer Geschaftstatigkeit set-
zen wir seit Griindung des Unternehmens auf
das Prinzip der leistungsabhdngigen Vergiitung
{iber Provisionen. Diese sind gleichermaBen fiir
das Unternehmen wie fiir die Vermdgensbera-
ter die maBgebliche Einnahme- und Ertragsquel-
le. Zur Gewadhrleistung einer weitgehend produkt-
neutralen Beratung sind sogenannte »Einheiten«
die Bemessungsgrundlage der Provisionen. Die
Umrechnung von Geschaftsabschlissen auf Ein-
heiten und auf Provisionen ergibt sich aus dem
jeweiligen Produkt und dem Volumen des vermit-
telten Geschéfts.

Bei der Planung unserer Geschaftstatigkeit ste-
hen qualitative Ziele und MaBnahmenplanungen
im Vordergrund. Zu solchen qualitativen Zielen
gehdren unter anderem unsere Marktpositionie-
rung im Vergleich zu Wettbewerbern und unser
Anspruch, als Benchmark im Finanzvertrieb aufzu-
treten, indem wir in allen wesentlichen Bereichen
der Vertriebsunterstlitzung marktftihrend sind und
insoweit unseren Vermégensberatern systematisch
Wettbewerbsvorteile erschlieBen.

Auf quantitative Zielplanungen verzichten wir, da
diese nicht kompatibel mit unserem Geschafts-
modell sind. Eine seridse Planung quantitativer
Unternehmensziele, insbesondere von Umsatzzie-
len, wiirde es erforderlich machen, diese nicht nur
auf die Ebene unserer Vermogensberater herun-
terzubrechen, sondern die Zielerreichung auch zu



iberwachen und bei Abweichungen steuernd ein-
zugreifen. Dies steht weder im Einklang mit der
unternehmerischen Selbststandigkeit unserer Ver-
mdgensberater noch mit der Ausrichtung unserer
Beratungstatigkeit am Bedarf des Kunden.

2. Wirtschaftsbericht

Gesamtwirtschaftliche und branchen-
bezogene Rahmenbedingungen

Mehr denn je sind die Menschen auf kompeten-
te Beratung in finanziellen Fragestellungen ange-
wiesen. Dies gilt umso mehr, als gesamtwirtschaft-
liche Faktoren und die Gesetzgebung die Birger
im Rahmen ihrer Vorsorge-, Versicherungs- und
Anlageentscheidungen Uberfordern und verun-
sichern. Belegt wird dies insbesondere durch die
Tatsache, dass Termin- und Sichteinlagen bei den
Banken Hdchststande erreicht haben, obwohl die
Anleger mit Blick auf die niedrige Verzinsung und
die laufende Preissteigerung real Vermogen ver-
lieren. Es ist unsere Aufgabe, unseren Kunden in
dieser Situation mit Rat zur Seite zu stehen, die
Zusammenhange zu verdeutlichen und bei der Ent-
scheidungsfindung zu helfen.

Fir die deutschen Lebensversicherer ist es auf-
grund der durch die Europdische Zentralbank nied-
rig gehaltenen Leitzinsen immer anspruchsvoller,
auskdmmliche Ergebnisse fiir Kunden und Eigen-
timer zu erzielen. Zusatzlich wird ihre Ertrags-
kraft durch die zwischenzeitlich verabschiedeten
europaischen Eigenmittelvorschriften (Solvency 1)
geschwacht, die eine Anlage in rentableren und
damit risikoreicheren Anlagen mit hohen Eigenmit-

telanforderungen verbinden. Wir sind mit unserem
Partner AachenMiinchener Lebensversicherung
hiervon nur am Rande betroffen, da ein GroBteil
unseres Neugeschafts und Bestands aus fonds-
gebundenen Produkten besteht, die vom Zinsni-
veau nicht direkt betroffen sind. Im Gegenteil: Die
niedrigen Zinsen tragen zu einer erfreulichen Ent-
wicklung der Aktienmérkte bei, wovon viele unse-
rer Kunden mit aktienbasierten Fondspolicen gera-
de in den zurlickliegenden zwei Jahren profitieren
konnten. Hinzu kommt, dass die AachenMinche-
ner Lebensversicherung auch in der klassischen
Lebensversicherung mit Garantiezins bzw. garan-
tierten Ablauf- oder Rentenleistungen mit einer
Uberschussbeteiligung einschlieBlich Schlussge-
winnanteilen in Héhe von rund 4 Prozent sehr gut
positioniert ist.

Ohnehin kann konstatiert werden, dass die nied-
rigen Zinsen auch positive Auswirkungen haben.
Die Nettoneuverschuldung Deutschlands konnte
deutlich zurlickgefiihrt werden. Die Konjunktur und
mit ihr die Beschaftigungslage sind robust. Und die
Nachfrage nach Immobilien und damit korrespon-
dierend die nach Baufinanzierungen und Bauspar-
vertragen ist so hoch wie nie zuvor. Inshesondere
Letzteres hat sich im Berichtsjahr sehr positiv auf
unsere Vermittlungsergebnisse bei diesen Produk-
ten ausgewirkt.
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Im Bereich der regulatorischen Eingriffe ist aktu-
ell in erster Linie der zu Beginn des Jahres 2013
in Kraft getretene § 34f der Gewerbeordnung her-
vorzuheben. Dieser steht in direktem Zusammen-
hang mit den landeriibergreifenden europaischen
Bemiihungen um Verbraucherschutz im Bereich der
Finanzanlagenberatung und -vermittlung. Die neu-
en Vorschriften sind fir jeden Vermittler im Bereich
der Finanzanlagen mit weitreichenden Anforderun-
gen an die Berufszulassung und -auslibung ver-
bunden und werden insoweit mittelfristig zu einer
Marktbereinigung flihren, von der wir profitieren
werden.

Geschaftsverlauf

Die Unternehmensgruppe konnte in diesem Umfeld
im Jahr 2013 erneut exzellente Geschaftsergeb-
nisse erzielen. So lagen unsere Umsatzerldse mit
1.130,4 Millionen Euro wieder sehr deutlich Gber
der Marke von einer Milliarde Euro und nur unwe-
sentlich unter dem Vorjahreswert (1.185,8 Millio-
nen Euro). Unser Jahres(berschuss erreichte mit
176,1 Millionen Euro nach dem bisherigen Rekord-
wert des Vorjahres (184,9 Millionen Euro) den zweit-
hochsten Wert in der Unternehmensgeschichte.

Die Umsatzerldse, das vermittelte Neugeschaft und
die durch uns betreuten Vertragsbestande vertei-
len sich auf die Bereiche Lebens- und Rentenver-
sicherungen, Kranken- und Pflegeversicherungen,
Schaden-/Unfallversicherungen, Investmentfonds,
Bausparen, Immobilienfinanzierungen und sons-
tige Bankprodukte.

Zu unseren Geschaftsergebnissen haben neben
der Deutschen Vermdgensberatung deren Tochter-
gesellschaften Allfinanz Deutsche Vermdgensbe-
ratung, FVD Deutsche Vermdgensheratung sowie
die Deutsche Vermdgensberatung Bank AG in
Osterreich und die Schweizer Vermogensberatung
erfreulich beigetragen.

Unser Ziel ist es, unsere Marktposition insgesamt
weiter auszubauen und in den einzelnen Berei-
chen unserer Geschaftstatigkeit besser abzuschnei-
den als unsere Wettbewerber. Ebenso ist uns daran
gelegen, wie schon in den Jahren zuvor, maBgeb-
lich zu den Umsétzen und Ertragen unserer Part-
nergesellschaften beizutragen, um auf diesem Weg
dort im Interesse unserer Kunden und Vermégens-
berater noch starkeren Einfluss auf die Produktent-
wicklung sowie auf den Kunden- und Vertriebsser-
vice nehmen zu kdnnen. Im Jahr 2013 haben wir
diese Ziele nach Einschatzung des Vorstands nahe-
zu ohne Einschrankung vollumfanglich erfiillt.

Ertragslage des Konzerns

Mit dem ausgewiesenen Jahresiberschuss in Hohe
von 176,1 Millionen Euro konnten wir erneut ein
ganz herausragendes Ergebnis erzielen, das in der
Branche seinesgleichen sucht. Dies gilt umso mehr,
als wir im Jahr 2013 eine ganze Reihe auBerge-
wohnlicher wirtschaftlicher Belastungen zu tragen
hatten, die zum Teil erhebliche Kosten verursacht
haben. Dazu gehdren unter anderem eine hohe
Riickstellung fiir die flr September 2014 geplan-
te Wettbewerbsreise, hohe einmalige Belastungen
aus der Ubernahme der Provisionsabrechnung in
unsere Verantwortung und die besonderen Belas-
tungen aus der Umsetzung der Anforderungen des
§ 34f der Gewerbeordnung, die sich auf die Jahre
2013 und 2014 verteilen.



So wird deutlich, dass wir auch in schwierigem
Marktumfeld in der Lage sind, in unsere Vertriebs-
organisation und in die Infrastruktur zu investieren
und dennoch ausgezeichnete Ergebnisse zu erwirt-
schaften. Dies ermdglicht es uns, nicht nur ansehn-
liche Dividenden auszuschlitten, sondern von Jahr
zu Jahr auch die Eigenkapitalbasis zu starken.

Das gegeniiber dem Vorjahr leicht um 6,1 Prozent
zurlickgegangene Ergebnis der gewdhnlichen
Geschéftstatigkeit in Hohe von 259,0 Millionen
Euro liegt anndhernd auf dem Niveau des bishe-
rigen Rekordwerts des Jahres 2012 (275,9 Millio-
nen Euro) und belegt insoweit — wie die anderen
ErgebnisgréBen auch — die ungebrochene Ertrags-
stérke der Unternehmensgruppe.

Umsatzerldse
Mit deutlich Gber einer Milliarde Euro Umsatz-
erlésen (1.130,4 Millionen Euro) sind wir auch
weiterhin mit groBem, mittelfristig uneinholba-
rem Vorsprung die Nummer 1 der eigenstandigen
Finanzvertriebe.

In erster Linie speisen sich die Umsatze aus den von
unseren Partnergesellschaften an uns Gberwiese-
nen Provisionen fiir das durch uns vermittelte und
betreute Geschaft. Den tiberwiegenden Teil dieser
Provisionen leiten wir an unsere Vermégensberater
weiter. Der verbleibende Teil dient in erster Linie der
Deckung unserer Fixkosten.

Die Umsatzrendite nach Steuern betragt wie im
Vorjahr 15,6 Prozent.

Aufwendungen fiir Beratung

und Vermittlung

Die Aufwendungen fiir Beratung und Vermittlung
beliefen sich im Jahr 2013 auf 827,4 Millionen Euro
(Vorjahr 857,7 Millionen Euro). Im Wesentlichen
sind in dieser Position die an unsere Vermdgens-
berater weitergeleiteten Provisionen enthalten.

Von besonderem Interesse ist hier im Marktver-
gleich der Anteil dieser Aufwendungen an den
Umsatzerlosen des Unternehmens, der Auskunft
darlber gibt, welcher Teil der Einnahmen im
Finanzvertrieb fiir die eigene Verwaltung beno-
tigt und welcher Teil dem Vertrieb zur Verfligung
gestellt wird. Branchen(blich sind hier Werte, die
zwischen 50 und 60 Prozent Anteil der Aufwen-
dungen fiir Beratung und Vermittlung an den
Umsatzerldsen liegen. Mit diber 73 Prozent weist
unser Unternehmen hier einen Uberragenden Wert
in der Branche auf. Ein klarer Beweis dafUr, dass wir
unser Unternehmen deutlich kostenglnstiger als
andere fiihren und einen ebenso deutlich héheren
Anteil unserer Einnahmen unseren Vermogensbe-
ratern zur Verfiigung stellen.
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Neugeschaft

Unser Neugeschaft entwickelte sich in den einzel-
nen Geschéftsbereichen fast durchweg erfreulich.
Mit Ausnahme der Lebens- und der Krankenver-
sicherung konnten wir in allen anderen Bereichen
spirbare Steigerungen verzeichnen.

Im Bereich Versicherungen belief sich das Neuge-
schaft im Berichtsjahr auf 1,2 Milliarden Euro Bei-
tragsaufkommen, ein Zuwachs gegeniiber dem
Vorjahr in Hohe von 1,9 Prozent. Im Bausparen fiel
die Steigerung mit einem Zuwachs in Héhe von
5,9 Prozent und einem Gesamtvolumen in Hohe
von 2,2 Milliarden Euro Bausparsumme noch deut-
licher aus. Im Investmentgeschéft profitierten wir
auch von der guten Entwicklung der Aktienmarkte
und steigerten so unser Neugeschaft um 3,2 Pro-
zent auf 1,9 Milliarden Euro. In der Baufinanzie-
rung lag das Neugeschaft mit 2,3 Milliarden Euro
fast genau auf Hohe des bisherigen Rekordwerts
aus dem Vorjahr.

Bestandsentwicklung

Ausdruck unserer Erfolge ist auch der Gesamt-
bestand der von uns betreuten Vertrdge. Diesen
konnten wir im Geschaftsjahr 2013 in den Spar-
ten Lebensversicherung, Bausparen, Investmentan-
lagen und unter Beriicksichtigung der Beitrdge in
den sonstigen Versicherungen und der Baudarle-
hen um 1,7 Prozent auf nunmehr 178,4 Milliarden
Euro Gesamtvolumen ausbauen. Zu dieser Steige-
rung haben alle Bereiche unserer Geschaftstatig-
keit mit zum Teil sehr erfreulichem Bestandswachs-
tum beigetragen.

Unseren Vertragsbestdnden gilt auch insoweit
unser besonderes Augenmerk, als aus diesen
inzwischen mit betrachtlichem Volumen Erho-
hungsgeschafte resultieren, die zunehmend die
Umsatz- und Ertragslage des Unternehmens posi-
tiv beeinflussen. Darlber hinaus beinhalten unse-
re Bestdnde auch erhebliches Potenzial fir Neu-
abschliisse bei Kunden mit geringer Vertragsdichte.

Vor diesem Hintergrund bewerten wir die aktuel-
le Entwicklung unserer Bestande in den einzelnen
Bereichen unserer Geschéaftstatigkeit Giberaus posi-
tiv. Der gesamte Versicherungsbestand belauft sich
zum Ende des Jahres 2013 auf 7,2 Milliarden Euro
Beitragseinnahmen, ein Plus von 3,3 Prozent. In der
Lebensversicherung legte der Bestand um 1,4 Pro-
zent auf jetzt 133,8 Milliarden Euro zu. Im Bauspa-
ren betreuen wir inzwischen ein Bestandsvolumen
in Hohe von 22,0 Milliarden Euro Bausparsumme,
ein Zuwachs gegeniiber dem Vorjahr um 2,7 Pro-
zent. Und unser Investmentbestand belduft sich
mittlerweile auf 17,7 Milliarden Euro mit einem
zweistelligen Zuwachs in Hohe von 11,0 Prozent.

Entwicklung der Vertriebsorganisation
Unsere Vertriebsorganisation, Basis flr das lang-
fristige Wachstum des Unternehmens, konnten wir
im Jahr 2013 mit 3.420 Direktionen und Geschéfts-
stellen (Vorjahr 3.431) fast genau auf dem Niveau
des Vorjahres halten. Wir sehen hierin durchaus
einen beachtlichen Erfolg, da die gesetzlichen Hiir-
den fiir den Beruf des Vermdgensberaters und die
fachlichen Anforderungen standig zunehmen.

Wir begegnen diesen Trends durch eine Intensivie-
rung unserer Ausbildung, durch neue, vereinfachte
Einarbeitungsprogramme, durch eine Starkung des
Wegs der nebenberuflichen Vermégensberatung
sowie durch neue Konzepte in der Mitarbeiter-
gewinnung, unter anderem durch den Ausbau des
Berufseinstiegs Uber ein Fachhochschulstudium
und Gber eine IHK-Ausbildung.



Vorsorgeaufwendungen fiir den AuBen-
dienst und Ausbildungsinvestitionen

Die konzernweit im Geschéaftsjahr 2013 fiir die
Alters- und Hinterbliebenenvorsorge unserer Ver-
mogensberater aufgewendeten 21,1 Millionen Euro
(Vorjahr 22,1 Millionen Euro) sind Ausdruck der
Starke unserer beruflichen Familiengemeinschaft.
Die Versicherungssumme aller in diesem Zusam-
menhang abgedeckten Risiken betragt 2,1 Milliar-
den Euro.

Im Rahmen unseres vorbildlichen Ausbildungssys-
tems im In- und Ausland haben wir im Jahr 2013
konzernweit den Aufwand fiir Aus- und Weiterbil-
dung unserer Vermdgensberater von 70,0 Milli-
onen Euro im Jahr 2012 auf jetzt 73,3 Millionen
nochmals erhoht. Darin enthalten sind auch auBer-
gewdohnliche Belastungen aufgrund der durch den
neuen § 34f der Gewerbeordnung erforderlichen,
umfangreichen Schulungen im Investmentgeschaft,
von denen allein in den Jahren 2013 und 2014 Giber
7.600 Vermogensberater betroffen sind.

Jahresiiberschuss

Auch im abgelaufenen Geschaftsjahr haben sich
die Ergebnisse der DVAG-Gruppe weiter positiv
entwickelt. Der Konzernjahresiiberschuss liegt mit
176,1 Millionen Euro um 4,8 Prozent unter dem
Vorjahr (184,9 Millionen Euro) und ist damit das
zweitbeste Ergebnis der Unternehmensgeschichte.

Finanz- und Vermogenslage des Konzerns
Der Finanzmittelfonds des DVAG-Konzerns (im
Wesentlichen Guthaben bei Kreditinstituten)
betrdgt zum Ende des abgelaufenen Geschafts-
jahres 389,8 Millionen Euro (Vorjahr 442,3 Mil-
lionen Euro). Unter Einbeziehung der Wertpapiere
des Umlaufvermégens, fast ausschlieBlich fest-
verzinsliche Wertpapiere und Investmentfonds,
erhohten sich die liquiden Mittel des Konzerns
nochmals spiirbar um 51,2 Millionen Euro auf nun-
mehr 885,6 Millionen Euro.

Im Geschaftsjahr 2013 hat sich die hervorragen-
de Eigenkapitalausstattung des Konzerns erneut
verbessert. Zum 31. Dezember 2013 betrdgt das
Eigenkapital 665,2 Millionen Euro und liegt damit
um 2,5 Prozent iiber dem Vorjahr (649,2 Millio-
nen Euro). Die weit Uber dem Marktdurchschnitt
befindliche bilanzielle Eigenkapitalquote erreicht
57,6 Prozent (Vorjahr 57,0 Prozent). Die Eigenkapi-
talrendite belduft sich somit auf 27,1 Prozent (Vor-
jahr 30,6 Prozent).

Die Eigenkapitalbasis der Unternehmensgruppe ist
eine solide Grundlage fiir das weitere dauerhafte
Wachstum unserer Vertriebsorganisation im Inland
und im Ausland. Unsere Finanzstarke und Investi-
tionskraft kamen auch im »Top-Rating« von Hop-
penstedt zum Ausdruck, bei dem die Deutsche Ver-
mdgensberatung zum dritten Mal in Folge zu den
ganz wenigen Unternehmen mit hervorragender
Bonitat und Finanzstarke gehdrt und deshalb erst-
mals mit dem sogenannten »Silver-Rating« ausge-
zeichnet wurde.

3. Nachtragsbericht

Vorgange von besonderer Bedeutung nach Ende
des Geschaftsjahres waren nicht zu verzeichnen.
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4. Prognose-, Chancen- und Risikobericht

Prognosebericht

Unsere Geschaftstatigkeit erstreckt sich fast aus-
schlieBlich auf den deutschen Markt. Insoweit
sind auch unsere Geschaftsergebnisse und Erwar-
tungen immer im Kontext zu den makrodkonomi-
schen GréBen und Entwicklungen in Deutschland
zu sehen. Dies gilt umso mehr, als die Erfahrungen
aus unserer nunmehr fast 40-jahrigen Unterneh-
mensgeschichte zeigen, dass unser Geschaftsver-
lauf neben unseren eigenen Anstrengungen ganz
malgeblich von einigen wenigen Indikatoren des
Markts bestimmt wird.

Dazu gehdren in erster Linie die verfiigharen Ein-
kommen der privaten Haushalte, die den Rahmen
vorgeben fiir finanzielle Mittel, die in den Vermo-
gensaufbau und in die Vorsorge investiert werden
konnen. In diesem Punkt sind keine besonderen
Impulse zu erwarten, da die neu gewahlte Bundes-
regierung keine Anstalten macht, die Steuer- und
Abgabenlast der Haushalte zu verringern oder die
staatliche Forderung flir private Vorsorge tiber das
bereits vorhandene MaB hinaus zu erhéhen.

Ebenso wird —mit den bereits dargelegten Zusam-
menhangen — ein Teil unserer Geschaftstatigkeit,
insbesondere in der Lebensversicherung, in der
Immobilienfinanzierung und im Bausparen, nach-
haltig durch die aktuelle Zinssituation beeinflusst.
Auch in diesem Punkt ist fiir das Jahr 2014 mit kei-
ner nennenswerten Anderung der bisherigen Hal-
tung der Europdischen Zentralbank zu rechnen.

Besondere umsatzférdernde Markteffekte, wie
zuletzt die Einfiihrung der sogenannten Unisex-
Tarife in der Versicherungswirtschaft, sind nicht
absehbar. Allenfalls kénnten sich zum Jahresende
2014 Einmaleffekte aus vorgezogenen Abschliissen
ergeben, wenn — wie derzeit diskutiert — der Garan-
tiezins in der Lebensversicherung aufgrund der
anhaltend niedrigen Leitzinsen von derzeit 1,75 Pro-
zent auf 1,25 Prozent abgesenkt werden muss.

Alles in allem gehen wir deshalb davon aus, dass das
Marktumfeld, in dem wir agieren, im Jahr 2014 nur
unwesentlich von dem des Jahres 2013 abweichen
wird.

Wir sind Uberzeugt, dass wir auch nach Abschluss
des neuen Geschaftsjahres wieder mehr als
6 Millionen Kunden ausweisen kénnen, die durch
eine nahezu stabile Anzahl an Direktionen und
Geschaftsstellen zu deren vollster Zufriedenheit
betreut werden.

Unsere Eigenkapitalquote sollte in den kommenden
12 Monaten stets ber 50 Prozent liegen und damit
unverandert weit diber dem Marktdurchschnitt.

Auch der Blick auf Mitbewerber stimmt uns eher
zuversichtlich. Unser Ziel ist deshalb, wie in den
vorangegangenen Jahren besser als unsere Mit-
bewerber abzuschneiden und so unsere Position
als Marktfiihrer weiter auszubauen. Die Prognose-
fahigkeit der Gesellschaft beschrankt sich auf die-
sen Vergleich zu den Mitbewerbern, da die finan-
ziellen Leistungsindikatoren wie Umsatz und
Jahresiiberschuss von der Gesellschaft aufgrund
der Selbststandigkeit der Vermdgensberater nur in
begrenztem Umfang vorausschauend quantifiziert
werden kdnnen.

Chancenbericht

Es zeichnet sich schon jetzt deutlich ab, dass im
Jahr 2014 keine oder nur schwach wirkende Son-
dereffekte unserem Geschaft besondere positive
Impulse geben werden. Dies sehen wir aber durch-
aus auch als Vorteil, da trotz der dadurch ausblei-
benden kurzfristigen Umsatzeffekte nicht einzelne
Produkte und Aktionen, sondern unser kundenori-
entierter Beratungsansatz mit einer Analyse, der
darauf aufbauenden Vermdgensplanung und der
sich anschlieBenden branchenibergreifenden All-
finanzberatung im Vordergrund stehen werden.
Dies hat uns groB und erfolgreich gemacht, inso-
weit sehen wir in einer Konsolidierung unserer
Aktivitaten durchaus einen Weg hin zu langfristig
stabilen Umsdtzen und Ertragen.



Darin bestérkt uns auch, dass die Menschen mehr
denn je auf kompetente Beratung in finanziellen
Fragestellungen angewiesen sind, und zwar in
allen Bereichen des Vermdgensaufbaus, der Ver-
mogensabsicherung und der Vorsorge flir Alter,
Pflege und Gesundheit. Gut ausgebildete Berater
mit einem branchenibergreifenden Beratungsan-
satz, einem attraktiven Produktangebot und pro-
fessioneller Vertriebsunterstiitzung werden deshalb
immer ihren festen Platz haben und erfolgreich
sein. Unsere Vermdgensherater bringen diese Vor-
aussetzungen uneingeschrankt mit, im Gegensatz
zu vielen anderen Beratern und Vermittlern in der
Branche.

Es ist schon jetzt klar erkennbar, dass sich der
Markt vor diesem Hintergrund splirbar bereinigen
wird. Das ist fUr uns die Chance, unsere Positi-
on auszubauen. Voraussetzung dafir ist, dass wir
unsere Starken weiter festigen und uns Heraus-
forderungen konsequent stellen. Als Nummer 1
der eigenstandigen Finanzvertriebe und als fami-
liengefiihrtes Unternehmen sind wir daflr bestens
geristet.

Dies wird dadurch verstarkt, dass sich im Jahr 2014
wichtige, bereits im Vorjahr in Angriff genomme-
ne und inzwischen umgesetzte MaBnahmen posi-
tiv auf den Geschéftsverlauf auswirken werden.
Dazu gehdren die Neuausrichtung unserer Ver-
triebsorganisation mit einer Starkung der Eigen-
verantwortung der Direktionen und mit den neu
geschaffenen Direktionsbereichen sowie das breit
angelegte Programm zur Vereinfachung der Einar-
beitung neuer Partner.

Der von Februar 2013 bis Ende April 2014 lau-
fende AIDA-Wettbewerb wird die Vermdgensbe-
rater weiter motivieren, vertriebliche Aktivitaten
zu intensivieren. Auch aufgrund der Méglichkei-
ten zum Austausch innerhalb der Gemeinschaft
bei dieser Gelegenheit erwarten wir im Nachgang
zu dieser Reise positive Auswirkungen auf unsere
Berufsgemeinschaft.

Die anhaltende Niedrigzinsphase und das Fehlen
von Anlagealternativen wird unserer Einschatzung
nach weiterhin zu einer hohen Nachfrage nach
Sachwerten fihren. Der hierbei entstehende Bera-
tungsbedarf im Bereich der Immobilien wird ange-
sichts der bereits in diesem Markt erfahrenen Preis-
steigerungen weiterhin zunehmen, insbesondere in
den »1a-Lagen« und den Zinsénderungsrisiken, die
aus Finanzierungen resultieren. Hieraus erwarten
wir weiterhin positive Impulse auf unser Baufinan-
zierungs- und Bauspargeschéft.

Auch die Investition in Produktivkapital in Form von
Aktien hat sich fiir die Anleger in den vergangenen
beiden Jahren rentiert. Angesichts dieser Entwick-
lung und dem derzeit bestehenden Anlagenotstand
erwarten wir, sofern sich an den Rahmendaten
nichts Wesentliches verandert, positive Einfllisse
auf das Geschaft mit Investmentfonds und fonds-
gebundenen Lebensversicherungen. Aufgrund der
bereits weit fortgeschrittenen Qualifizierung unse-
rer Vermdgensberater im Zusammenhang mit den
Regelungen des § 34f der Gewerbeordnung rech-
nen wir mit Wettbewerbsvorteilen sowie mit einem
Motivationseffekt im Investmentgeschéft.

Auch die Vorreiterrolle in Bezug auf die IT-Ver-
triebsunterstiitzung aus unserem Haus stimmt uns
zuversichtlich, hierdurch eine hohe Zufriedenheit
bei den Vermdgensberatern zu erzielen, die zudem
durch unsere innovative technische Begleitung in
der Beratung bestmdglichst unterstiitzt wird.

Risikobericht
Umfeldrisiken

Auch, beziehungsweise gerade als Nummer 1 der

eigenstandigen Finanzvertriebe ist es flir uns uner-
lasslich, unser Umfeld stets im Blick zu haben, um
so auf sich abzeichnende Risiken bei Bedarf reagie-
ren zu kdnnen.
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Der ordnungspolitische Rahmen in Deutschland
wird zunehmend durch die Europapolitik beein-
flusst. Teilweise werden auch marktregulatorische
Eingriffe vorgenommen bzw. Diskussionen ange-
stoBen, die Auswirkungen auf unser Geschaftsmo-
dell haben kdnnten. Hierzu gehdren unter anderem
auch auf europaischer Ebene gefiihrte Diskussio-
nen dber die Vergiitungsmodelle fiir Vermittler
in der Finanzbranche, insbesondere auch in der
Abwagung zwischen einer provisions- oder hono-
rarbasierten Beratung.

Mit Blick auf den Ausbau unserer Vertriebsorga-
nisation mussen wir davon ausgehen, dass der
schon jetzt deutlich splrbare Fachkraftemangel in
der Industrie, der sich aus der guten konjunktu-
rellen Lage und der unglnstigen demografischen
Entwicklung ergibt, noch weiter zunimmt und so
auch unsere Mdglichkeiten fiir die Gewinnung neu-
er Partner tendenziell einschrankt.

Branchenrisiken

Die Lebens- und Rentenversicherung ist eine unse-
rer wichtigsten Einnahmequellen, da sie die zen-
trale Rolle in der Beratung unserer Kunden zur
Hinterbliebenen- und Altersversorgung spielt.
Insoweit sehen wir das niedrige Zinsniveau, das
die Lebensversicherer auch weiterhin belastet, mit
Sorge, zumal nicht absehbar ist, dass sich die Situ-
ation entspannen wird. Im Gegenteil: Die Wahr-
scheinlichkeit ist hoch, dass der Garantiezins zum
1. Januar 2015 weiter abgesenkt wird.

Wir kénnten davon zwar kurzfristig profitieren,
weil sich dann viele unserer Kunden den heu-
te noch gliltigen Garantiezins in Hohe von 1,75
Prozent langfristig sichern wollen. Fir die Lebens-
und Rentenversicherung ware hingegen ein sol-
cher Schritt eher schadlich. Denn die Absenkung
wirde dazu beitragen, dass die Medien ermeut in
der Breite negativ berichten und so die ohnehin
schon zuriickhaltende Abschlussbereitschaft der
Menschen weiter beeintrachtigen.

Durch den hohen Anteil fondsgebundener Versiche-
rungen an dem von uns vermittelten Geschaft sind
wir von den Auswirkungen nicht wie andere in vol-
lem AusmaB betroffen. Dennoch gilt es, die Mdg-
lichkeiten unserer Allfinanzkonzeption noch besser
als bisher zu nutzen, indem wir unsere Kompeten-
zen in anderen Bereichen weiter aushauen und so
den Risiken aus riicklaufigem Lebensversicherungs-
geschaft durch den Aushau anderer Geschaftsfel-
der begegnen. Gerade die Geschaftsergebnisse der
zurlickliegenden Jahre zeigen, dass wir weit bes-
ser als viele andere in der Lage sind, solche markt-
konformen Verlagerungen der Geschéaftstatigkeit
zu bewerkstelligen.

Weiterhin ist davon auszugehen, dass die meist auf
europaischer Ebene initiierten Bemiihungen um
Verbraucherschutz in der Finanzbranche und spe-
ziell im Bereich der Finanzberatung durch immer
neue Gesetze und Vorschriften noch kein Ende
gefunden haben. So ist schon jetzt absehbar, dass
mittelfristig auch fir die Vermittlung von Immobi-
liendarlehen ein gesetzlicher Rahmen geschaffen
wird, der mit dem fiir Anlageprodukte gemaB
§ 34f der Gewerbeordnung vergleichbar ist. Wir
sind zuversichtlich, auch fiir diesen Fall die notwen-
digen Anpassungen ziigig umzusetzen, um unse-
ren Vermogensberatern so auch weiterhin die Ver-
mittlung von Immobiliendarlehen zu erméglichen.

Leistungswirtschaftliche Risiken

Gerade die Jahre 2012 und 2013 haben deut-
lich gemacht, dass wir als »Handler« maBgeblich
von der Leistungsfahigkeit unserer Produktpartner
und von der Wettbewerbsfahigkeit der Produkte
abhangig sind. Gilt dies fiir nahezu alle Partnerge-
sellschaften im Positiven, fiihrte es in der Zusam-
menarbeit mit der Central Krankenversicherung zu
erheblichen GeschéftseinbuBen. Wir hoffen, dass
sich hier im Jahr 2014 eine Trendwende einstellt,
da uns die Central noch fiir das erste Halbjahr 2014
wettbewerbsfahigere Vollkostentarife zur Verfi-
gung stellen will.




Als gebundener Vermittler sind wir im Versiche-
rungsbereich auf eine vertrauensvolle und partner-
schaftliche Zusammenarbeit mit unseren Partnerun-
ternehmen des Generali-Konzerns angewiesen. Mit
Skepsis sehen wir dort Zentralisierungsprogramme
in fast allen Bereichen und die konsequente Aus-
richtung des Konzerns auf die Anforderungen des
Kapitalmarkts. Letzteres verbunden mit hohen
Ertragszielen gerade fir die erfolgreichen Konzern-
unternehmen, die deren Investitionskraft — auch fiir
neue Produkte und fiir den Kunden- und Vertriebs-
service — schwachen kdnnen.

Viele Unternehmen, auch in der Finanzbranche,
sehen inzwischen zu Recht auch im Internet und
in der immer weiter um sich greifenden Digitali-
sierung eine ernst zu nehmende Bedrohung fiir
tradierte Geschaftsmodelle. Besonders gravierend
sind die Auswirkungen schon jetzt bei den Banken,
die in der Breite ihre Filialnetze ausdiinnen, da die
Kunden zunehmend flr Bankgeschafte aller Art das
Internet und mobile Endgerdte nutzen. Aber auch
in der Versicherungsbranche gibt es Bereiche, in
denen das Internet Einzug gehalten hat.

So haben in den letzten Jahren internetbasierte
Vergleichsportale — vor allem in der Autoversiche-
rung — den sogenannten Billig- und Direktanbie-
tern in erheblichem Umfang Marktanteile abgerun-
gen. Wir beobachten diese Trends nicht nur sehr
aufmerksam, sondern positionieren uns aktiv und
mit Nachdruck in der digitalen Welt. So sind unse-
re iPad-Strategie und unsere vielfaltigen vertriebs-
unterstiitzenden Aktivitaten im Internet eine durch-
weg erfolgreiche Antwort auf die aktuelle Situation,
mit einer am Markt flhrenden Synthese aus der
unserem bisherigen Geschaftsmodell zugrunde lie-
genden Beratung von Mensch zu Mensch und den
neuen Mdglichkeiten, die die digitale Welt bietet.

Finanzwirtschaftliche Risiken

Dem mit unserem Geschaft verbundenen Unterneh-
merrisiko aus der Haftung flir noch nicht verdiente
und bereits ausgezahlte Provisionen begegnen wir
systematisch mit entsprechenden Haftungsregelun-
gen in den Vertragen mit unseren Vermdgensbera-
tern, mit Uberwachung des eingereichten Geschfts
und mit einer umfanglichen, weit tiber dem Durch-
schnitt des Markts liegenden Eigenkapitalquote.

Marktpreisrisiken in den Kapitalanlagen begrenzen
wir in der Direktanlage durch die Beschrankung auf
bonitdtsstarke Rententitel, in der indirekten Anla-
ge (Spezialfonds) durch die restriktive Vergabe von
Risikobudgets, die regelméaBig tiberwacht werden,
sowie aufgrund von vereinbarten Anlagerichtlini-
en. Erhohte Liquiditatsrisiken sind aufgrund der
gegebenen Liquiditatsausstattung und des deut-
lich positiven Cashflows aus der operativen Tatig-
keit der Gesellschaft nicht erkennbar.

Sonstige Risiken

Identifizierten operationellen Risiken begegnen
wir friihzeitig durch angemessene Risikobegren-
zungsmaBnahmen. Durch den Ausbau der IT-Land-
schaft und den Abschluss eines GroBprojekts im
Geschaftsjahr wurden die Unabhangigkeit des
Unternehmens von Servicedienstleistern gestarkt
und hiermit verbundene Risiken reduziert. Der-
zeit bestehen keine wesentlichen operationellen
Risiken.

Gesamtbild der Chancen- und Risikolage
Aufgrund der geschaffenen Eigenkapitalbasis,
der hohen Liquiditat und der damit verbunde-
nen hohen Risikotragfahigkeit des Konzerns sind
derzeit keine wesentlichen oder gar bestandsge-
fahrdenden Risiken erkennbar. Die vorhandenen
Chancen und die konsequente Uberwachung von
Risiken lassen uns weiterhin zuversichtlich in die
Zukunft blicken.
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Konzernabschluss

Deutsche Vermégensberatung Aktiengesellschaft DVAG
Konzernbilanz zum 31. Dezember 2013

Aktiva 31.12.2013 31.12.2012
in Euro in Euro
A. Anlagevermégen
I. Immaterielle Vermdgensgegenstande
entgeltlich erworbene Konzessionen, gewerbliche Schutzrechte und ahnliche
Rechte und Werte sowie Lizenzen an solchen Rechten und Werten 9.661.780,26 3.091.908,27

Il. Sachanlagen

1. Grundstiicke, grundsticksgleiche Rechte und Bauten einschlieBlich
der Bauten auf fremden Grundstiicken

105.723.388,46

96.579.094,93

2. technische Anlagen und Maschinen 1.854.966,42 867.196,84
3. andere Anlagen, Betriebs- und Geschaftsausstattung 18.607.577,68 16.564.104,65
4. geleistete Anzahlungen und Anlagen im Bau 1.950.733,61 6.981.611,06
lll. Finanzanlagen
1. Anteile an verbundenen Unternehmen 1.027.500,00 1.027.500,00
2. Beteiligungen 9.897.296,25 4.954.768,77
3. Wertpapiere des Anlagevermdgens 59.272,17 60.932,40
B. Umlaufvermodgen
I. Vorrate
fertige Erzeugnisse und Waren 1.987.762,21 2.447.176,47

Il. Forderungen und sonstige Vermdgensgegenstande

1. Forderungen aus Lieferungen und Leistungen
— davon mit einer Restlaufzeit von mehr als einem Jahr:
9.690.556,73 Euro (Vorjahr 7.343.030,31 Euro)

2. Forderungen gegen verbundene Unternehmen
— davon mit einer Restlaufzeit von mehr als einem Jahr:
0,00 Euro (Vorjahr 0,00 Euro)

3. Forderungen gegen Unternehmen mit denen ein
Beteiligungsverhaltnis besteht
— davon mit einer Restlaufzeit von mehr als einem Jahr:
0,00 Euro (Vorjahr 0,00 Euro)

4., sonstige Vermdgensgegenstande
— davon mit einer Restlaufzeit von mehr als einem Jahr:
7.425.155,83 Euro (Vorjahr 7.486.839,20 Euro)

77.041.332,79

597,93

431.829,07

39.943.228,37

126.803.816,95

0,00

224.587,73

43.269.386,79

11l. Wertpapiere

sonstige Wertpapiere

495.730.874,70

392.134.892,60

IV. Kassenbestand, Bundesbankguthaben, Guthaben bei
Kreditinstituten und Schecks

389.830.931,44

442.299.973,76

C. Rechnungsabgrenzungsposten

1.684.690,41

1.089.532,45

1.155.433.761,77

1.138.396.483,67
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Passiva 31.12.2013 31.12.2012
in Euro in Euro

A. Eigenkapital
I. Gezeichnetes Kapital 150.000.000,00 150.000.000,00
Il. Erwirtschaftetes Konzerneigenkapital aus Vorjahren 339.036.192,70 314.271.920,28
lll. Konzernjahresiiberschuss 176.132.748,32 184.937.885,99

B. Riickstellungen

1. Riickstellungen fiir Pensionen und dhnliche Verpflichtungen
2. Steuerriickstellungen
3. sonstige Riickstellungen

35.897.215,00
22.200.969,21
257.313.054,67

32.271.397,00
19.430.905,00
250.769.293,83

C. Verbindlichkeiten

1. Verbindlichkeiten gegeniiber Kreditinstituten
— davon mit einer Restlaufzeit bis zu einem Jahr:
509,05 Euro (Vorjahr 0,00 Euro)

2. Verbindlichkeiten aus Lieferungen und Leistungen
— davon mit einer Restlaufzeit bis zu einem Jahr:
60.899.284,47 Euro (Vorjahr 65.548.897,30 Euro)

3. Verbindlichkeiten gegentiber verbundenen Unternehmen
— davon mit einer Restlaufzeit bis zu einem Jahr:
253,04 Euro (Vorjahr 207,59 Euro)

4. Verbindlichkeiten gegeniiber Unternehmen, mit denen ein
Beteiligungsverhaltnis besteht

— davon mit einer Restlaufzeit bis zu einem Jahr:
981.646,21 Euro (Vorjahr 459.863,84 Euro)

5. sonstige Verbindlichkeiten
— davon mit einer Restlaufzeit bis zu einem Jahr:
6.356.783,03 Euro (Vorjahr 13.690.151,11 Euro)
— davon aus Steuern:
2.767.305,74 Euro (Vorjahr 7.476.329,22 Euro)
— davon im Rahmen der sozialen Sicherheit:
69.480,16 Euro (Vorjahr 55.034,85 Euro)

509,05

165.495.646,45

253,04

981.646,21

6.356.783,03

0,00

171.350.816,42

207,59

459.863,84

13.690.151,11

D. Rechnungsabgrenzungsposten

2.018.744,09

1.214.042,61

1.155.433.761,77

1.138.396.483,67

E. Haftungsverhéltnisse

Verbindlichkeiten aus Biirgschaften
— davon gegenuber verbundenen Unternehmen:
0,00 Euro (Vorjahr 0,00 Euro)

7.413.116,79

13.332.650,35
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Konzernabschluss

Deutsche Vermégensberatung Aktiengesellschaft DVAG
Konzern-Gewinn- und Verlustrechnung

flr die Zeit vom 1. Januar bis 31. Dezember 2013

2013 2012
in Euro in Euro
1. Umsatzerl6se 1.130.352.080,02 1.185.766.373,85
2. Erhdhung oder Verminderung des Bestands an fertigen und
unfertigen Erzeugnissen -556,00 3.406,00
3. sonstige betriebliche Ertrage 37.872.923,89 35.055.157,76
4. Personalaufwand
a) Léhne und Gehalter 36.252.482,30 38.099.891,92
b) soziale Abgaben und Aufwendungen fiir
Altersversorgung und fir Unterstiitzung 3.478.795,81 3.266.520,81
— davon fir Altersversorgung:
2.407.996,42 Euro (Vorjahr 2.118.946,75 Euro)
5. Abschreibungen auf immaterielle Vermdgensgegenstande
des Anlagevermdgens und Sachanlagen 10.288.650,85 8.709.223,06
6. Aufwendungen fiir Beratung und Vermittlung 827.408.562,65 857.737.699,38
7. sonstige betriebliche Aufwendungen 50.369.781,77 46.525.493,67
8. Ertrdge aus Beteiligungen 769.047,48 697.174,87
9. Ertrdge aus anderen Wertpapieren und Ausleihungen
des Finanzanlagevermogens 35.236,00 80.568,00
10.  sonstige Zinsen und ahnliche Ertrage 22.323.221,06 11.284.904,61
— davon aus der Abzinsung von Riickstellungen:
19.000,00 Euro (Vorjahr 0,00 Euro)
11.  Abschreibungen auf Finanzanlagen und auf Wertpapiere des Umlaufvermégens 2.307.879,72 126.274,62
12.  Zinsen und dhnliche Aufwendungen 2.266.916,41 2.555.559,99
— davon aus der Abzinsung von Riickstellungen:
2.255.313,00 Euro (Vorjahr 2.555.521,24 Euro)
13.  Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit 258.978.882,94 275.866.921,64
14.  Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 82.353.355,38 90.551.482,12
15.  sonstige Steuern 492.779,24 377.553,53
16.  Konzernjahresiiberschuss 176.132.748,32 184.937.885,99
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Aufstellung des Anteilsbesitzes

Konzernanhang

Name, Sitz Eigenkapital Anteil des Kapitals Ergebnis des letzten
in Prozent Geschéftsjahres

Konsolidierte Unternehmen

Allgemeine Vermdgensberatung 867 100 16

Gesellschaft fiir Vermdgensanlagen (TEuro) (TEuro)

mit beschrankter Haftung,

Frankfurt am Main

»Der Vermogensherater« 4.452 100 -238

Verlags- und Servicegesellschaft mbH, (TEuro) (TEuro)

Frankfurt am Main

Deutsche Vermdgensberatung 24.375 100 2.562

Bank Aktiengesellschaft, (TEuro) (TEuro)

Wien/Osterreich

SVAG Schweizer Vermdgensberatung 833 100 -34

Aktiengesellschaft, (TCHF) (TCHF)

Adliswil/Schweiz

Nationwide Investment Inc., 5.134 100 5

Phoenix/USA (TUSD) (TUSD)

Allfinanz Deutsche 75.679 100 32.951

Vermdgensberatung AG, (TEuro) (TEuro)

Frankfurt am Main

FVD Gesellschaft fiir Finanzplanung 7.081 100 2.088

und Vermogensberatung Deutschland mbH, (TEuro) (TEuro)

Frankfurt am Main

TURISVILAS-INVESTIMENTOS S.A.,, 41.753 100 -1.415

Alporchinhos/Portugal (TEuro) (TEuro)

Alisol — Investimentos Imobiliarios e Turisticos, S.A., 11.619 50 1.371

Alporchinhos/Portugal (TEuro) (TEuro)

Congresszentrum Marburg GmbH & Co. KG, 3.777 100 -1.223

Frankfurt am Main (TEuro) (TEuro)
Indirekt iiber die TURISVILAS-INVESTIMENTOS S.A. gehaltene Anteile:

Alisol — Investimentos Imobiliarios e Turisticos, S.A., 11.619 50 1.371

Alporchinhos/Portugal (TEuro) (TEuro)
Nichtkonsolidierte Unternehmen:

DVAG Finanzmanagement GmbH, 1.023 100 0

Frankfurt am Main (TEuro) (TEuro)
Anteile an assoziierten Unternehmen:

ATLAS Dienstleistungen fiir 7.7114 26 2.958

Vermdgensberatung GmbH, (TEuro) (TEuro)

Frankfurt am Main
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MaBgebende Rechnungslegungs-
vorschriften

Die Deutsche Vermdgensberatung Aktiengesell-
schaft DVAG stellt den Konzernabschluss fir den
kleinsten Kreis der Unternehmen nach den han-
dels- und aktienrechtlichen Vorschriften im Sinne
des § 290 Abs. 1 HGB auf. Die Deutsche Vermo-
gensberatung Holding GmbH, Marburg/Lahn, halt
die Aktienmehrheit an der Deutsche Vermdgens-
beratung Aktiengesellschaft DVAG und ist somit
Konzernobergesellschaft.

Konsolidierungskreis

Neben der Deutsche Vermégensberatung Aktien-
gesellschaft DVAG als Muttergesellschaft wurden
sechs inlandische und flnf ausléndische Unterneh-
men in den Konzernabschluss einbezogen.

Die Beteiligung der Deutsche Vermdgensberatung
Aktiengesellschaft DVAG an der DVAG Finanz-
management GmbH wird gemaB § 296 Abs. 2
Satz 1 HGB wegen untergeordneter Bedeutung
nicht in den Konzernabschluss einbezogen, da die
DVAG Finanzmanagement GmbH, Frankfurt am
Main, ihre operative Geschaftstatigkeit noch nicht
aufgenommen hat.

Konsolidierungsgrundsatze

Der Konzernabschluss basiert auf konzerneinheit-
lichen Bilanzierungs- und Bewertungsmethoden
sowie Grundsatzen der Gliederung, die sich nach
dem Schema der Deutsche Vermdgensberatung
Aktiengesellschaft DVAG als Muttergesellschaft
richten.

Die Kapitalkonsolidierung wurde fiir Erstkon-
solidierungen vor dem 1. Januar 2010 nach der
Buchwertmethode durch Aufrechnung des buch-
maBigen Eigenkapitals der einbezogenen Gesell-
schaften vorgenommen. Die Erstkonsolidierung
der Congresszentrum Marburg GmbH & Co. KG
im Geschaftsjahr 2012 erfolgte nach der Neube-
wertungsmethode. Die sich aus der Kapitalkonso-
lidierung ergebenden Unterschiedsbetrage wurden
entsprechend ihrer Entstehungsursachen aufge-

teilt und unter den entsprechenden Bilanzpositi-
onen ausgewiesen. Konzerninterne Transaktionen
und Salden sowie konzerninterne Aufwendungen
und Ertrage wurden im Rahmen der Konsolidierun-
gen eliminiert.

Bilanzierungs- und Bewertungsmethoden
Immaterielle Vermdgensgegenstande werden zu
Anschaffungskosten, vermindert um planméBige
lineare Abschreibungen, bewertet.

Das Sachanlagevermdgen wird mit den Anschaf-
fungskosten, vermindert um planmaBige lineare
bzw. geometrisch degressive Abschreibungen, bzw.
zum niedrigeren beizulegenden Wert angesetzt.
Zugange bei den geringwertigen Wirtschaftsgltern
wurden im Geschéftsjahr gemaB § 6 Abs. 2 EStG
in voller Héhe abgeschrieben und bei den auslan-
dischen Tochtergesellschaften im Jahr des Zugangs
als Abgang behandelt.

Die Finanzanlagen werden grundsatzlich zu den
Anschaffungskosten bzw. bei nachhaltigen Wert-
minderungen zum niedrigeren beizulegenden Wert
bewertet. Eine Beteiligung wird aufgrund des maB3-
geblichen Einflusses auf die Geschafts- und Firmen-
politik at equity bewertet. Hierbei wird die Buch-
wertmethode angewendet.

Vorréte sind zu Anschaffungskosten bzw. den Her-
stellungskosten unter Beachtung des Niederstwert-
prinzips bewertet.

Kassenbestand, Guthaben bei Kreditinstituten
sowie die Forderungen sind mit ihrem Nennwert
angesetzt. Unverzinsliche Forderungen aus Korper-
schaftsteuerguthaben friherer Jahre sind zum Bar-
wert aktiviert. Uneinbringliche Forderungen wer-
den abgeschrieben. Fir erkennbare Ausfallrisiken
werden Einzelwertberichtigungen und fiir das bei
den Forderungen an die Handelsvertreter vorhan-
dene Ausfallrisiko wird eine pauschal ermittelte
Einzelwertberichtigung vorgenommen.



Wertpapiere des Umlaufvermdgens sind nach
dem strengen Niederstwertprinzip bewertet. Im
Geschéftsjahr erforderliche Abschreibungen und
Wertaufholungen wurden vorgenommen.

Das Eigenkapital des Konzerns wird in Abhangig-
keit der wirtschaftlichen Herkunft in Gezeichnetes
Kapital, Erwirtschaftetes Konzerneigenkapital aus
Vorjahren einschlieBlich des Gbrigen Konzerner-
gebnisses und den Konzernjahresiiberschuss des
laufenden Geschaftsjahres unterteilt. Weitere Infor-
mationen zur Entwicklung des Eigenkapitals sind
im Eigenkapitalspiegel dargestellt.

Pensionsrlickstellungen bei den inlandischen
Gesellschaften sind nach den Vorschriften des
§ 253 Abs. 2 Satz 2 HGB, auf der Basis eines Zins-
fuBes von 4,88 Prozent, einer Gehaltssteigerung
von 1 Prozent sowie einer Rentensteigerung von
2 Prozent nach versicherungsmathematischen
Grundsatzen mit dem Erflllungsbetrag angesetzt.
Dabei wurden die biometrischen Richttafeln (2005)
nach dem Teilwertverfahren beriicksichtigt. Bei
einer auslandischen Gesellschaft wurde die Pensi-
onsriickstellung gemaB eines Fachgutachtens ent-
sprechend den lokalen Vorschriften mit dem Teil-
wertverfahren ermittelt.

Erkennbaren Risiken sowie ungewissen Verpflich-
tungen wird durch Bildung von Riickstellungen
Rechnung getragen. Die Riickstellungen wurden in
Hohe des nach verniinftiger kaufménnischer Beur-
teilung notwendigen Erflillungsbetrags angesetzt.

Die Riickstellungen mit einer Restlaufzeit von mehr
als einem Jahr werden gemaB § 253 Abs. 2 Satz 1
HGB mit den Abzinsungssatzen der Deutschen Bun-
desbank abgezinst. Fir gebildete Aufwandsriick-
stellungen wurde von dem Beibehaltungswahlrecht
gemaB Art. 67 Abs. 3 EGHGB Gebrauch gemacht.
Eine Gesellschaft macht in Hohe von TEuro 1.603
Gebrauch von dem Beibehaltungswahlrecht des
Art. 67 Abs. 1 Satz 2 EGHGB, wonach aufzulésende
Riickstellungen beibehalten werden diirfen, soweit
der aufzul6sende Betrag bis spatestens 31. Dezem-
ber 2024 wieder zugeflihrt werden misste.

Die Gesellschaft berechnet latente Steuern auf Dif-
ferenzen zwischen handelsrechtlichen und steuer-
rechtlichen Bilanzansdtzen der Vermogensge-
genstande und Schulden. Hierbei kommt ein im
Vergleich zum Vorjahr unverdnderter Ertragsteuer-
satz in Hohe von 32 Prozent zur Anwendung. Pas-
sive latente Steuern nach § 274 Abs. 1 Satz 1 HGB
sowie latente Steuern aufgrund von Konsolidie-
rungen nach § 306 HGB waren nicht zu bilden.
Von der Méglichkeit, aktive latente Steuern gemaB
§ 274 Abs. 1 Satz 2 HGB anzusetzen, wurde kein
Gebrauch gemacht.

Verbindlichkeiten sind zum Erfiillungsbetrag an-
gesetzt.

Fiir die Gesellschaft bestehen Biirgschaften gegen-
iiber fremden Dritten in Hohe von 7.413.116,79
Euro. Das Risiko der Inanspruchnahme wird als
sehr gering eingeschatzt.

Grundlagen der Wahrungsumrechnungen

Fremdwahrungsposten in den Einzelabschlis-
sen der einbezogenen Gesellschaften wurden zu
Anschaffungskosten unter Beachtung des Niederst-
wertprinzips bewertet und zu dem am Bilanzstich-
tag glltigen Devisenkassamittelkurs umgerechnet.

Die in auslandischer Wahrung aufgestellten Jahres-
abschliisse der Nationwide Inc., Phoenix/USA, und
der SVAG Schweizer Vermégensberatung Aktien-
gesellschaft, Adliswil/Schweiz, wurden fiir den
Konzernabschluss einheitlich zum Stichtagskurs
umgerechnet. Alle sich ergebenden Umrechnungs-
differenzen wurden erfolgsneutral im Eigenkapital
erfasst.
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Erlauterungen zur Bilanz

Anlagevermdgen

Die Entwicklung der immateriellen Vermégens-
gegenstande, der Sachanlagen und der Finanz-
anlagen einschlieBlich der Abschreibungen des
Geschaftsjahres ergibt sich aus dem nachfolgen-
den Konzernanlagespiegel. Weitere Angaben zum
Anteilsbesitz sind der gesonderten Aufstellung zu
entnehmen.

Umlaufvermdgen

Das Umlaufvermdgen enthélt im Wesentlichen
angelegte Festgelder, festverzinsliche Wertpapiere,
Anteile an Investmentfonds und Guthaben bei Kre-
ditinstituten sowie Forderungen aus Lieferungen
und Leistungen, hauptsachlich gegeniiber Ver-
tragspartnern.

Die Deutsche Vermdgensberatung Aktiengesell-
schaft DVAG halt Anteile an zwei inlandischen
Investmentfonds (Spezial-Sondervermdgen im
Sinne des § 1 KAGB). Ziel ist, durch Streuung der
Einzelanlagen die sich insbesondere auf den euro-
paischen Renten- und Aktienmarkten bietenden
Chancen zu nutzen. Der durch die Kapitalanlage-
gesellschaften ermittelte Gesamtwert der Invest-
mentfonds betrug 317,6 Millionen Euro (Vorjahr
219,3 Millionen Euro), der Buchwert wurde durch
Aufstockung der Fonds auf 290,4 Millionen Euro
erhéht (Vorjahr 190,4 Millionen). Die Fondsaus-
schlittungen betrugen im Geschaftsjahr 15,0 Mil-
lionen Euro (Vorjahr 0,9 Millionen Euro).

Die sonstigen Vermdgensgegenstande beinhalten
u.a. Steuererstattungsanspriiche, Anzahlungen und
Zinsforderungen.

Eigenkapital

Das gezeichnete Kapital der Muttergesellschaft,
Deutsche Vermogensheratung Aktiengesellschaft
DVAG, betragt 150,0 Millionen Euro und ist ein-
geteilt in 2.500.000 Stlick Stammaktien auf den
Namen lautend zu je 30,00 Euro und 2.500.000
Stiick auf den Namen lautende Vorzugsaktien ohne
Stimmrecht im Nennbetrag von je 30,00 Euro.

Riickstellungen

Die sonstigen Riickstellungen enthalten im Wesent-
lichen kiinftig mogliche Verpflichtungen aus Provisi-
onsriickbelastungen sowie Provisions- und andere
Leistungsverpflichtungen gegentiber den Handels-
vertretern. Des Weiteren bestehen Riickstellungen
fiir Schulungsaufenthalte und Wettbewerbe sowie
fir sonstige ungewisse Verpflichtungen.

Verbindlichkeiten

Die Verbindlichkeiten aus Lieferungen und Leistun-
gen beinhalten im Wesentlichen Verbindlichkei-
ten gegeniiber Handelsvertretern aus Provisions-
einbehalten fir die Stornohaftungszeit. Samtliche
Verbindlichkeiten sind grundpfandrechtlich nicht
besichert und haben eine Restlaufzeit von weni-
ger als fiinf Jahren.

Erlduterungen zur Gewinn- und
Verlustrechnung

Die Umsatzerlose betragen 1.130,4 Millionen Euro
(Vorjahr 1.185,8 Millionen Euro).

Die sonstigen betrieblichen Ertrdge in Hohe von
37,9 Millionen Euro enthalten im Wesentlichen
Ertrdge aus der Auflésung von Rickstellungen,
Ertrdge aus Vermietung und Verpachtung sowie
Ertrdge aus Zuschiissen zur Grundversorgung fir
Vermogensberater.

Die Aufwendungen fiir Beratung und Vermittlung
betragen 827,4 Millionen Euro (Vorjahr 857,7 Mil-
lionen Euro).

Die Steuern vom Einkommen und vom Ertrag be-
lasten mit 82,4 Millionen Euro das Ergebnis der
gewdhnlichen Geschaftstatigkeit.



Sonstige Angaben

Gesamtbezlige der Organe

Die Gesellschaft macht bezlglich der Angaben zu
den Beziigen des Vorstands von der Ausnahmere-
gelung des § 286 Abs. 4 HGB Gebrauch. An den
Aufsichtsrat wurden im Geschaftsjahr 314 TEuro
vergutet.

Die Mitglieder des Vorstands und des Aufsichtsrats
sind auf Seiten 11 und 12 angegeben.

Mitarbeiterzahl
Im Jahresdurchschnitt waren neben den Vorstands-
mitgliedern 76 Angestellte beschaftigt.

Wirtschaftspriferhonorare

Als Honorare an unsere Abschlusspriifer sind im
Geschaftsjahr geméB § 314 Abs. 1 Nr. 9 HGB fir
Abschlussprifungen 353 TEuro, fiir sonstige Besta-
tigungs- und Bewertungsleistungen 160 TEuro,
fur Steuerberatungsleistungen 45 TEuro sowie fiir
sonstige Leistungen 12 TEuro angefallen.

Kapitalflussrechnung
Die gemaB DRS 2 erstellte Konzernkapitalflussrech-
nung ist auf der Seite 76 dargestellt.

Offenlegung / Organverweis

Mitteilungen gemaB § 20 AktG sind unserer Ge-
sellschaft zugegangen, nach denen die Mehrheit
(60 Prozent plus zehn Aktien) unseres Aktienka-
pitals der Deutsche Vermégensberatung Holding
GmbH, Marburg/Lahn, und mehr als der vierte Teil
unseres Aktienkapitals der Generali Deutschland
Holding AG, Kéln, gehort.

Die Deutsche Vermdgensberatung Aktiengesell-
schaft DVAG stellt einen Konzernabschluss (kleinster
Kreis) im Sinne des § 290 Abs. 1 HGB auf. Des Wei-
teren stellt die Deutsche Vermdgensberatung Hol-
ding GmbH, Marburg/Lahn, einen Konzernabschluss
auf, in den unsere Gesellschaft einbezogen ist. Bei-
de Konzernabschliisse werden beim Betreiber des
elektronischen Bundesanzeigers eingereicht.

Frankfurt am Main, den 12. Marz 2014

Der Vorstand

Y Reifoich Plie

Prof. Dr. jur Dr. h.c. mult. Reinfried Pohl

Juf

Dr. h.c. (HLU) Udo Corts

R .

Hans-Theo Franken

c./al

Christian Glanz

/%ﬁz

Lars Knackstedt

by

lge Lach

Robert Peil

Do T

Dr. Dirk Reiffenrath

W om

Kurt Schuschu
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Konzernanhang

Deutsche Vermégensberatung Aktiengesellschaft DVAG
Konzernkapitalflussrechnung

flr die Zeit vom 1. Januar bis 31. Dezember 2013

2013 2012

in TEuro in TEuro
Periodenergebnis (vor auBerordentlichen Posten) 176.133 184.938
Abschreibungen auf Gegenstande des Anlagevermdgens 10.288 8.709
Abschreibungen auf Gegenstande des Finanzanlagevermégens 2 0
Zunahme / Abnahme der Riickstellungen 12.939 -4.082
Gewinn / Verlust aus dem Abgang von Gegenstanden des Anlagevermdgens 326 -56
Zunahme (saldiert mit Abnahme) von Aktiva, die nicht der Investitions-
oder Finanzierungstatigkeit zuzuordnen sind -56.444 3.151
Abnahme (saldiert mit Zunahme) von Passiva, die nicht der Investitions-
oder Finanzierungstatigkeit zuzuordnen sind 11861 14.486
Cashflow aus der laufenden Geschéftstatigkeit 131.383 207.146
Einzahlungen aus Abgdngen von Gegenstanden des immateriellen
Anlagevermdgens und Sachanlagevermdgens 5.353 181
Auszahlungen fir Investitionen in das immaterielle Anlagevermégen
und Sachanlagevermdgen -29.682 -19.466
Auszahlungen flir Investitionen in das Finanzanlagevermégen 0 -1.000
Einzahlungen assoziierter Unternehmen 651 136
Cashflow aus der Investitionstatigkeit -23.678 -20.149
Auszahlungen an Unternehmenseigner -160.000 -140.000
Veranderung der Konzernfinanzierung 0 -573
Cashflow aus der Finanzierungstatigkeit -160.000 -140.573
Zahlungswirksame Veranderungen des Finanzmittelfonds -52.295 46.424
Wechselkurs-, konsolidierungskreis- und bewertungsbedingte Anderungen
des Finanzmittelfonds -174 -67
Finanzmittelfonds am Anfang der Periode 442.300 395.943
Finanzmittelfonds am Ende der Periode 389.831 442.300
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Deutsche Vermégensberatung Aktiengesellschaft DVAG
Entwicklung des Konzerneigenkapitals

Gezeichnetes

Erwirtschaftetes

Kumuliertes (ibriges

Kapital Konzernkapital Konzernergebnis ~ Konzerneigenkapital
in Euro
Stand 31.12.2011 150.000.000,00 453.414.075,12 924.715,87 604.338.790,99
Konzernjahresiiberschuss 0,00 184.937.885,99 0,00 184.937.885,99
Eigenkapitaldifferenz aus
Wahrungsumrechnung 0,00 0,00 -66.870,71 -66.870,71
Ausschittung 0,00 -140.000.000,00 0,00 -140.000.000,00
Stand 31.12.2012 150.000.000,00 498.351.961,11 857.845,16 649.209.806,27
Konzernjahresiberschuss 0,00 176.132.748,32 0,00 176.132.748,32
Eigenkapitaldifferenz aus
Wahrungsumrechnung 0,00 0,00 -173.613,57 -173.613,57
Ausschittung 0,00 -160.000.000,00 0,00 -160.000.000,00
Stand 31.12.2013 150.000.000,00 514.484.709,43 684.231,59 665.168.941,02
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Konzernanhang

Deutsche Vermégensberatung Aktiengesellschaft DVAG
Konzernanlagespiegel

in Euro

Anschaffungskosten Zugange
I. Inmaterielle Vermdégensgegenstéande
entgeltlich erworbene Konzessionen, gewerbliche Schutzrechte und dhnliche
Rechte und Werte sowie Lizenzen an solchen Rechten und Werten 48.413.463,22 8.670.074,66
48.413.463,22 8.670.074,66
Il. Sachanlagen
1. Grundstiicke, grundstiicksgleiche Rechte und Bauten einschlieBlich
der Bauten auf fremden Grundstlicken 166.951.363,28 7.232.089,44
2.technische Anlagen und Maschinen 3.286.490,94 3.570,00
3.andere Anlagen, Betriebs- und Geschaftsausstattung 56.162.997,09 2.564.406,48
- geringwertige Wirtschaftsgiiter - 1.902.655,99 216.690,79
4. geleistete Anzahlungen und Anlagen im Bau 6.981.611,06 10.995.078,09

235.285.118,36

21.011.834,80

lll. Finanzanlagen

1. Anteile an verbundenen Unternehmen 1.027.500,00 0,00
2. Beteiligungen 7.511.228,17 5.593.047,48
3. Wertpapiere des Anlagevermdgens 66.295,69 0,00
4. sonstige Ausleihungen 8.490.426,05 0,00

17.095.449,91 5.593.047,48

Gesamtsumme

300.794.031,49

35.274.956,94
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Abgange Umbuchungen Abschreibungen Restbuchwert Restbuchwert Abschreibung des
kumuliert 31.12.2013 31.12.2012 Geschéftsjahres

2.876,17 13.836,68 47.432.718,13 9.661.780,26 3.091.908,27 2.111.402,86
2.876,17 13.836,68 47.432.718,13 9.661.780,26 3.091.908,27 2.111.402,86
2.074.314,00 6.872.699,85 73.258.450,11 105.723.388,46 96.579.094,93 3.355.652,69
0,00 1.146.326,56 2.581.421,08 1.854.966,42 867.196,84 162.126,98
1.518.030,52 4.113.219,07 42.784.977,44 18.537.614,68 16.248.059,65 4.196.695,53
283.758,91 0,00 1.765.624,87 69.963,00 316.045,00 462.772,79
3.879.873,38 -12.146.082,16 0,00 1.950.733,61 6.981.611,06 0,00
7.755.976,81 -13.836,68 120.390.473,50 128.136.666,17 120.992.007,48 8.177.247,99
0,00 0,00 0,00 1.027.500,00 1.027.500,00 0,00
650.520,00 0,00 2.556.459,40 9.897.296,25 4.954.768,77 0,00
0,00 0,00 7.023,52 59.272,17 60.932,40 1.660,23

0,00 0,00 8.490.426,05 0,00 0,00 0,00
650.520,00 0,00 11.053.908,97 10.984.068,42 6.043.201,17 1.660,23
8.409.372,98 0,00 178.877.100,60 148.782.514,85 130.127.116,92 10.290.311,08
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Bestatigungsvermerk des Abschlusspriifers

An die Deutsche Vermdgensberatung Aktiengesell-
schaft DVAG, Frankfurt am Main

Wir haben den von der Deutsche Vermdgensbera-
tung Aktiengesellschaft DVAG, Frankfurt am Main,
aufgestellten Konzernabschluss — bestehend aus
Konzernbilanz, Konzern-Gewinn- und Verlustrech-
nung, Konzernanhang, Konzernkapitalflussrech-
nung und Entwicklung des Konzerneigenkapital-
spiegel — sowie den Konzernlagebericht fir das
Geschaftsjahr vom 1. Januar bis 31. Dezember 2013
gepriift. Die Aufstellung von Konzernabschluss und
Konzernlagebericht nach den deutschen handels-
rechtlichen Vorschriften liegt in der Verantwortung
des Vorstands der Gesellschaft. Unsere Aufgabe ist
es, auf der Grundlage der von uns durchgefiihr-
ten Priifung eine Beurteilung tiber den Konzemn-
abschluss und den Konzernlagebericht abzugeben.

Wir haben unsere Konzernabschlusspriifung nach
§ 317 HGB unter Beachtung der vom Institut der
Wirtschaftsprifer (IDW) festgestellten deutschen
Grundsatze ordnungsmaBiger Abschlusspriifung
vorgenommen. Danach ist die Prifung so zu pla-
nen und durchzufiihren, dass Unrichtigkeiten und
VerstoBe, die sich auf die Darstellung des durch
den Konzernabschluss unter Beachtung der Grund-
satze ordnungsmaBiger Buchfiihrung und durch
den Konzernlagebericht vermittelten Bildes der
Vermdgens-, Finanz- und Ertragslage wesentlich
auswirken, mit hinreichender Sicherheit erkannt
werden. Bei der Festlegung der Prifungshandlun-
gen werden die Kenntnisse dber die Geschaftsta-
tigkeit und Uber das wirtschaftliche und rechtliche

Frankfurt am Main, den 13. Mérz 2014
KPMG AG
Wirtschaftspriifungsgesellschaft

m

Hell
Wirtschaftspriifer

Umfeld des Konzerns sowie die Erwartungen iiber
mogliche Fehler beriicksichtigt. Im Rahmen der
Priifung werden die Wirksamkeit des rechnungsle-
gungsbezogenen internen Kontrollsystems sowie
Nachweise fiir die Angaben im Konzernabschluss
und Konzernlagebericht iberwiegend auf der Basis
von Stichproben beurteilt. Die Prifung umfasst
die Beurteilung der Jahresabschliisse der in den
Konzernabschluss einbezogenen Unternehmen,
der Abgrenzung des Konsolidierungskreises, der
angewandten Bilanzierungs- und Konsolidierungs-
grundsétze und der wesentlichen Einschétzungen
des Vorstands sowie die Wirdigung der Gesamt-
darstellung des Konzernabschlusses und des Kon-
zernlageberichts. Wir sind der Auffassung, dass
unsere Priifung eine hinreichend sichere Grundla-
ge fur unsere Beurteilung bildet.

Unsere Priifung hat zu keinen Einwendungen ge-
fihrt.

Nach unserer Beurteilung aufgrund der bei der
Priifung gewonnenen Erkenntnisse entspricht der
Konzernabschluss den gesetzlichen Vorschriften
und vermittelt unter Beachtung der Grundsatze
ordnungsmaBiger Buchfiihrung ein den tatsachli-
chen Verhaltnissen entsprechendes Bild der Vermaé-
gens-, Finanz- und Ertragslage des Konzerns. Der
Konzernlagebericht steht in Einklang mit dem Kon-
zernabschluss, vermittelt insgesamt ein zutreffen-
des Bild von der Lage des Konzerns und stellt die
Chancen und Risiken der zukiinftigen Entwicklung
zutreffend dar.

I,

Doublier
Wirtschaftspriifer



Bericht des Aufsichtsrats der Muttergesellschaft
Deutsche Vermdgensberatung Aktiengesellschaft DVAG

Der Aufsichtsrat hat wéhrend der Berichtszeit die
Geschéftsfihrung Uberwacht und sich regelma-
Big Uber die Lage der Gesellschaft und Gber den
Gang der Geschafte unterrichtet. Wir haben miind-
liche und schriftliche Berichte des Vorstands entge-
gengenommen und erdrtert. Alle MaBnahmen, die
die Zustimmung des Aufsichtsrats erfordern, wur-
den eingehend beraten. Gegenstand unserer Eror-
terung waren die wirtschaftliche Lage der Gesell-
schaft und die Investitionsvorhaben.

Der Jahresabschluss der Deutsche Vermdgenshe-
ratung Aktiengesellschaft DVAG zum 31. Dezem-
ber 2013 sowie der Lagebericht sind durch die
KPMG AG Wirtschaftspriifungsgesellschaft, Frank-
furt am Main, gepriift worden. Sie hat den unein-
geschrankten Bestdtigungsvermerk erteilt. Der
Abschluss- und Lagebericht sowie der Priifungs-
bericht haben uns vorgelegen und sind von uns
behandelt worden. Der Abschlusspriifer hat an der
den Jahresabschluss feststellenden Sitzung des
Aufsichtsrats teilgenommen.

Den Jahresabschluss der Deutsche Vermdgenshe-
ratung Aktiengesellschaft DVAG, den Lagebericht
und den Vorschlag des Vorstands flr die Verwen-
dung des Bilanzgewinns haben wir gepriift und
erheben nach den abschlieBenden Ergebnissen
unserer Priifung keine Einwendungen. Auch dem
Bericht der Wirtschaftspriffungsgesellschaft stim-
men wir zu. Wir haben den vom Vorstand aufge-
stellten Jahresabschluss gebilligt, der damit fest-
gestellt ist.

Die KPMG AG Wirtschaftsprifungsgesellschaft hat
ferner den Bericht des Vorstands (iber die Bezie-
hungen zu verbundenen Unternehmen gepriift
und mit folgendem Bestatigungsvermerk verse-
hen: »Nach unserer pflichtmaBigen Priifung und
Beurteilung bestatigen wir, dass 1. die tatsachli-
chen Angaben des Berichts richtig sind, 2. bei den
im Bericht aufgefiihrten Rechtsgeschéften die Leis-
tung der Gesellschaft nicht unangemessen hoch
war oder Nachteile ausgeglichen worden sind.«

Der Aufsichtsrat hat von dem Bericht Gber die
Beziehungen zu verbundenen Unternehmen und
von dem hierzu erstatteten Priifungsbericht der
KPMG AG Wirtschaftspriifungsgesellschaft zustim-
mend Kenntnis genommen und erhebt gegen die
im Lagebericht wiedergegebene zusammenfas-
sende Erklarung des Vorstands am Schluss seines
Berichts keine Einwendungen.

Der Aufsichtsrat dankt dem Vorstand fiir seine
unternehmerische Fihrung der Deutsche Vermo-
gensberatung Aktiengesellschaft DVAG und den
jederzeit konstruktiven Dialog sowie den Vermo-
gensberatern und allen Mitarbeitern fiir ihren Ein-
satz und die geleistete Arbeit. Fiir das Unterneh-
men erwartet der Aufsichtsrat eine kontinuierliche
und erfolgreiche Entwicklung.

Frankfurt am Main, den 20. Méarz 2014

Der Aufsichtsrat

E‘ TN

6’“’\4\/\_
Friedrich Bohl

Vorsitzender
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Vermdgensheratung

Beruf mit Zukunft und mit Chancen.
FUr alle, die mehr vom Leben wollen.
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Reiner Skudinski

Viele Menschen in Deutschland sind unzufrieden im Beruf.

Aus unterschiedlichsten Grinden. Und ebenso viele haben ein
verflighares Einkommen, das wenig Freiraum Iasst. Mindestens
jeder Zweite dirfte von einer oder vielleicht sogar beiden
Situationen betroffen sein, so die Schatzung.

Wer unzufrieden ist, erwagt einen Wechsel der Arbeitsstelle
oder gar die Suche nach einem ganz neuen Beruf. Und viele,
die zu wenig verdienen, suchen nach der Maglichkeit eines

Nebenerwerbs, um etwas dazuzuverdienen.

Im Folgenden erldutert Prof. Dr. Andreas Knabe, namhafter
Arbeitsmarkt-Okonom und »Berufsforscher« an der Universitat
Magdeburg, warum sich Menschen beruflich neu orientieren
und worauf der Einzelne dabei achten sollte.

Vermogensberatung

Beruf mit Zukunft und mit Chancen.
Fir alle, die mehr vom Leben wollen.

Und zehn erfolgreiche Vermégensberaterinnen und Vermogens-
berater der Deutschen Vermégensberatung, die aus unterschied-
lichsten Berufen kommen, erzahlen, warum sie sich seinerzeit
fur den Beruf Vermdgensberatung entschieden haben.




Vermogensheratung - Beruf mit Zukunft und mit Chancen

»Selbststindige haben
eine hohere Arbeitszufriedenheit als
abhdngig Beschiiftigte«

Worauf kommt es im Beruf an?
Sechs Fragen an den Berufsforscher Prof. Dr. Andreas Knabe

1. Welche Faktoren bestimmen in erster Linie
die berufliche Zufriedenheit?

Es gibt kaum etwas, das subjektiver ist als das Gllicksempfinden und die
persénliche Zufriedenheit. Daher gibt es natrlich individuell sehr unterschied-
liche Griinde, warum Menschen zufrieden oder unzufrieden in ihrem Beruf
sind. Aus der Vielzahl an Studien, die sich mit dieser Frage beschéftigen, lassen
sich allerdings einige Faktoren herauslesen, die flir die meisten Menschen
besondere Bedeutung besitzen. Dazu zahlt natirlich nicht zuletzt das Einkom-
men, aber auch der Arbeitsinhalt, die Arbeitsbedingungen und die Sicherheit
des Jobs spielen eine mindestens ebenso wichtige Rolle.

2. Wie sollten denn Arbeitsinhalte und -bedingungen aussehen,
damit Menschen in ihrem Beruf zufrieden sind?

Wir stellen fest, dass die Menschen sich in ihrem Beruf wohler fihlen, wenn

sie das Gefiihl haben, dass ihre Tatigkeit sinnvoll ist und gesellschaftlich wert-
geschatzt wird. Es steigert die Arbeitszufriedenheit, wenn man durch die eigene
Arbeit — direkt oder indirekt — anderen Menschen helfen kann. AuBerdem bevor-
zugen die Menschen interessante Tatigkeiten mit abwechslungsreichen Aufga-
ben, die mit herausfordernden, aber erreichbaren Zielen verbunden sind. Und
sehr wichtig ist das Geflihl personlicher Unabhangigkeit und Selbstbestimmung.
Erwerbstdtige Menschen sind deutlich zufriedener, wenn sie ihren Arbeitsablauf
selbstbestimmt festlegen kénnen, moglichst flexibel in ihrer Zeiteinteilung sind
und sie auf betriebliche Entscheidungen Einfluss nehmen konnen.



Zur Person:

Prof. Dr. Knabe lehrt an der

Fakultat fur Wirtschaftswissenschaft
der Otto-von-Guericke-Universitat
Magdeburg und beschaftigt sich
wissenschaftlich unter anderem mit
der Frage, was Menschen im Beruf
gliicklich macht. Im Rahmen seiner
Forschungen erhielt er unter anderem
den Deutschen Studienpreis der
Kérber-Stiftung fiir den Beitrag
»Wie zufrieden macht die Arbeit?«

3. Sind denn die meisten Menschen im Beruf
eher zufrieden oder unzufrieden?

Gllcklicherweise sind die meisten Menschen in ihrem Job recht zufrieden.
Auf einer Skala von 0 bis 10 haben im Jahr 2012 etwa die Halfte der Ein-
wohner in Deutschland Zufriedenheitswerte zwischen 8 und 10 angegeben.
Aber etwa jeder fiinfte Erwerbstatige verortet sich auf der unteren Halfte

der Skala, schatzt sich selbst also als unzufrieden ein, und viele andere sind
wahrscheinlich nicht so zufrieden, wie sie es sein konnten. Diese Unzufrieden-
heit ist dabei aber nicht unbedingt etwas Schlechtes. Unzufrieden sind die
Menschen ja dann, wenn das, was sie erreicht haben, nicht dem entspricht,
was sie sich fir sich selbst wiinschen und fir grundsatzlich erreichbar halten.
Die Unzufriedenheit ist damit der Antrieb, der die Menschen dazu bringt, die
nicht zufriedenstellende Situation zu iberwinden und sich zu verbessern.

Die dauerhafte Unzufriedenheit allerdings, aus der es den Betroffenen nicht
gelingt zu entkommen, ist natiirlich ein gesellschaftliches Ubel.



Vermogensheratung - Beruf mit Zukunft und mit Chancen

4. Was raten Sie einem Menschen, der mit

seinem Beruf unzufrieden ist?

Wenn man mit seiner beruflichen Tatigkeit unzufrieden ist, hat man zwei
Méglichkeiten: Die eine besteht darin, die Arbeitsbedingungen im bisherigen
Job so zu verandern, dass man sich wieder wohler fihlt. Das dirfte aber
gerade Arbeitnehmern in traditionell organisierten Unternehmen eher schwer-
fallen. Die zweite Mdglichkeit besteht darin, sich nach einem neuen Beruf um-
zusehen. Dadurch hat man die Chance, eine Arbeit zu finden, die der eigenen
Zufriedenheit zutrdglicher ist. Tatsachlich zeigt sich in verschiedenen Studien,
dass eine niedrige Zufriedenheit der starkste Indikator fir einen bevor-
stehenden Wechsel des Arbeitsplatzes ist. Hierbei sollte man sich aber vorher
iber die eigenen Winsche und Vorstellungen klar werden. Was ist flir einen
selbst besonders wichtig? Fiir manche Menschen ist es das Einkommen,

flr andere die zeitliche Flexibilitat, fir wieder andere die Sicherheit. Es
iiberrascht nicht, dass die Menschen am gliicklichsten sind, deren Tatigkeit
genau die Eigenschaften hat, die sie selbst fiir am wichtigsten halten.

5. Viele Menschen tragen sich mit dem Gedanken,
sich beruflich selbststindig zu machen. Was sagt die
Zufriedenheitsforschung dazu?

Es gibt eine ganze Reihe von internationalen Studien, die zeigen, dass Selbst-
standige im Durchschnitt eine héhere Arbeitszufriedenheit haben als abhangig
Beschaftigte. Ein Teil davon ist wahrscheinlich durch unterschiedliche Personlich-
keitseigenschaften zu erkldren. Es sind eben gerade die Menschen, die ein
hohes MaB an Erfolgsorientierung, Risikofreude und generellem Optimismus
haben, die den Schritt in die Selbststandigkeit wagen, und diese Menschen sind
eben auch grundsétzlich zufriedener. Der weitaus groBere Teil erklart sich aber
durch das sehr hohe MaB an persénlicher Unabhangigkeit, das die meisten
Selbststandigen genieBen.



Die Mdglichkeiten, Arbeitsablaufe selbst zu gestalten, sich nicht in einem
hierarchischen System einordnen zu mussen, eigene Ideen und Vorstellungen
freier umsetzen zu konnen und einfach »sein eigener Chef« zu sein, bedeuten
fir viele Menschen einen starken Zugewinn an Arbeits- und Lebensqualitat.
Das gilt ganz besonders fir diejenigen, die aus einer laufenden Beschéaftigung
in die Selbststandigkeit gewechselt sind. Diese haben sich aus freien Stiicken
fir die Selbststandigkeit entschieden und kdnnen sich darin besser selbst
verwirklichen.

. Wie wichtig ist der Beruf fiir das »Lebensgliick«?

Es gibt kaum etwas, das wichtiger ist! Die Zufriedenheitsforschung hat die
wichtigsten Faktoren fir die Zufriedenheit mit dem Leben insgesamt ermittelt.
Dazu zahlen die eigene Gesundheit, intakte familidre Beziehungen und soziale
Kontakte, das Haushaltseinkommen — und vor allem die Arbeit. Wenn man
sich ansieht, welche dieser Lebensbereiche flr die Lebenszufriedenheit
besonders wichtig sind, dann stellt man fest, dass auBer der Zufriedenheit

mit der Gesundheit keine andere Zufriedenheit mit einem bestimmten Lebens-
bereich, wie zum Beispiel die Zufriedenheit mit der finanziellen Situation, mit
der eigenen Wohnung oder der Freizeit, derartig stark mit der allgemeinen
Lebenszufriedenheit verkniipft ist wie die Arbeitszufriedenheit.






»Ich finde: Es gibt nichts
Schoneres als das Dankeschon

eines Kunden.«




Es gibt nicht viele Berufe, bei denen die Mdglich-
keit besteht, unmittelbar anderen Menschen zu
helfen. Sozialberufe gehdren dazu, ebenso wie der
Beruf des Arztes oder der des Steuerberaters.

Und der der Vermégensberaterin oder des Vermégens-
beraters. Doch wofiir bedanken sich die Kunden bei
ihr oder ihm?

e Daflr, dass eines Tages der Einzug in das
eigene Haus oder in die eigene Wohnung mog-
lich ist, weil ein Vermdgensberater friihzeitig zum
Abschluss eines Bausparvertrags geraten und
beim Kauf der Immobilie eine glinstige Rest-
finanzierung vermittelt hat.

e Daflir, dass der Ruhestand ohne EinbuBen

in der Lebensqualitat auch schon mit 63 oder
64 Jahren moglich war, weil ein Vermégens-
berater schon in jungen Jahren zum Aufbau
einer privaten Altersvorsorge geraten hat.



Dafir, dass die (iber die Jahre eingesparten
Steuern und angesammelten staatlichen Forder-
mittel ein kleines Vermégen ausmachen, zu
dem ein Vermogensberater durch seinen Rat
verholfen hat.

e (QOder dafir, dass nach einem Unfall nicht
nur erstklassige medizinische Versorgung mog-
lich war, sondern danach auch die Ausfalle im
Einkommen abgesichert waren, weil ein
Vermdgensberater eine entsprechende Risiko-
vorsorge nahegelegt hat.

Die Liste lieBe sich lange fortfiihren. Und dies
zeigt: Jeder Vermdgensberater darf seinen Beruf
mit Stolz austiben. Denn nahezu jeder seiner
Ratschlage miindet friiher oder spater in eine
konkrete Hilfestellung fiir seine Kunden.







Susanne Wein
Vermégensberaterin seit Marz 2000
Davor: Fremdsprachenkorrespondentin




Viele Berufe sind monoton — (iber Jahre hinaus die
gleiche Tatigkeit, die gleichen Kollegen, die gleichen
Tagesablaufe. Ein Beruf wird so schnell zur Routine,
die nur noch wenig Freude bereitet. Fir viele Anlass,
sich nach einer neuen Tatigkeit umzuschauen.

Vermogensberatung hat einiges mehr zu bieten.
Denn die Tatigkeit ist so bunt und abwechslungs-
reich wie das Leben. In erster Linie, weil jeder Kunde
anders ist und deshalb eine Beratung nie nach dem
gleichen Muster ablauft. Naheliegend, dass allein
schon die unterschiedlichen Lebensphasen, in denen
sich die Menschen befinden, teils ganzlich andere
Ansatze erfordern. Und deshalb ist es Anspruch
eines Vermdgensberaters, jedem Kunden auf seine
Art gerecht zu werden. Sei es der Single, der gerade
zu Hause ausgezogen ist, das junge Ehepaar mit
dem ersten Kind, eine Frau oder ein Mann auf dem
Hohepunkt der Karriereleiter oder ein alteres Paar,
das sich dber seine Enkel freut.



Doch nicht nur die Kundenberatung bringt viel
Abwechslung. Das eigene Biro will organisiert sein,
Kundendaten miissen gepflegt, Vorsorge- und
Anlagekonzepte entwickelt und die empfohlenen
Vertrage abgeschlossen werden. Standige Weiter-
bildung begleitet den Vermdgensberater, um immer
auf dem Laufenden zu sein. Und wem das immer
noch nicht genug Abwechslung ist, der hat

die Mdglichkeit, sich einen Stamm von eigenen
Mitarbeitern aufzubauen, die eingearbeitet und
geflihrt werden wollen.

Alles in allem: Vermdgensberatung ist nichts flr
Menschen, die etwas gegen Abwechslung haben.
Aber wer hat das schon?
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Stefan Houy
Vermogensberater seit Februar 2001
Davor: Kfz-Mechaniker




Selten zuvor hatten so viele Menschen in
Deutschland Arbeit. Doch schaut man genauer
hin, ist zu erkennen, dass viele etwas dazuver-
dienen mussen, weil das Einkommen nicht reicht.
Abends an der Kasse im Supermarkt. Samstags
als Aushilfe im Einzelhandel. In der Gastronomie.
Oder mit Gelegenheitsjobs.

Viele unserer heute erfolgreichen Vermégens-
beraterinnen und Vermogensberater waren in
ihrem vorherigen Beruf in der gleichen Situation
und informierten sich damals iiber unsere
Maglichkeiten, nebenberuflich etwas dazuzu-
verdienen. Sie haben es ausprobiert und waren
nach einiger Zeit so angetan von dieser Tatigkeit,
dass sie ihren bisherigen Beruf aufgegeben und
sich ganz der Vermdgensberatung verschrieben
haben. Sie haben es nicht bereut.



Doch worin besteht eine solche nebenberufliche
Tatigkeit Gberhaupt? Letztendlich darin, als Assistent
eines hauptberuflichen Vermdgensberaters diesem
Kontakte zu vermitteln, bei Interessenten mithilfe
eines vorgefertigten Analysebogens Kundendaten
aufzunehmen und den Vermégensberater dann bei
den Beratungsterminen zu begleiten.

All dies ist in wenigen Tagen erlernt. Und die
Tatigkeit kann abends oder am Wochenende, also
neben dem Hauptberuf, ausgelibt werden. Wie
viel dabei »rumkommt«? Das hangt allein davon
ab, bei wie vielen Interessenten eine Analyse
aufgenommen und eine erfolgreiche Beratung
durchgefiihrt wurde. Ist es eine pro Woche, sind
durchaus einige hundert Euro Zusatzeinkommen
im Monat moglich.






Michaela Dostal
Vermogensberaterin seit Juli 2005
Davor: Diplom-Betriebswirtin




Die meisten Menschen traumen von einem
Beruf, der die Maglichkeit bietet, sich selbst zu
verwirklichen. Und dabei haben sie gute Ideen,
wollen etwas bewegen und waren bereit,

dafir viel zu leisten. Meist scheitert all dies im
beruflichen Alltag an engen Vorgaben, an klar
definierten und viel zu engen Kompetenzen, an
fehlenden Budgets oder einfach nur daran, dass
der Wert einer Idee nicht erkannt wird. Kurzum:
Fast immer sagt ein anderer, wo's langgeht.

Dies sind wichtige Beweggriinde fiir fast alle,
die als Vermdgensberater den Schritt in die Selbst-
standigkeit wagen. Denn diese bietet Eigenver-
antwortung anstelle von Bevormundung. Freiraum
fur Kreatitvitat anstelle von straffen Regeln. Und
Freiheit in der Gestaltung der eigenen Arbeit an-
stelle von feststehenden Stellenbeschreibungen.



Die Deutsche Vermdgensberatung fordert diese
Eigenverantwortung ganz gezielt. Das Regelwerk
ist klein, im Grunde ist es lediglich die tber Jahr-
zehnte erprobte Beratungskonzeption, an die sich
jeder zu halten hat. Nahezu alles andere liegt in
der Verantwortung des Einzelnen, und unsere
Vermogensberater wissen dies zu schatzen.

Entscheidend dabei: Trotz aller Eigenverantwor-
tung gibt es tberall dort Hilfe, wo sie benétigt wird.
Vom personlichen Coach und Betreuer oder aber
vom Unternehmen, wenn es um Fragen wie Aus-
und Weiterbildung, Marketing, Produkte oder
Technologie geht.







»Ich kenne keinen Beruf, in dem
ich meiner Familie besser gerecht
werden konnte.«




Die Vereinbarkeit von Familie und Beruf — ein
Thema, das jeden angeht, der Kinder groBzuziehen
hat. Aber auch Paare, bei denen beide unterschied-
liche Berufe auslben, manchmal viele hundert
Kilometer voneinander entfernt, missen oftmals
Abstriche im Privaten machen. Die wenigsten Unter-
nehmen haben darauf eine Antwort. So sind Zuge-
standnisse im Privatleben und in der Familie in den
meisten Berufen fast zwangslaufig der Normalfall.

Es geht aber auch anders. Vermdgensberaterinnen
und Vermogensberater sind selbststandig und be-
stimmen ihre Arbeitszeit frei von Zwangen. Niemand
hindert sie daran, gemeinsam mit der Familie zu
frihstlicken und in Ruhe die Kinder zur Schule

zu bringen. Die meisten Vermdgensberater haben
ihr Blro zu Hause, denn in den ersten Jahren wird
nicht allzu viel benétigt, da die Beratung der Kunden
fast immer vor Ort erfolgt. Ist der Kundenbestand
nach einigen Jahren angewachsen, kann das Biro
vergroBert werden.




Und da bietet es sich an, dass der Lebenspartner
beruflich mit einsteigt und sich im Biiro um alles
kiimmert, wahrend der Partner Kundentermine
wahrnimmt. So entsteht (iber die Jahre ein kleines
Familienunternehmen. Und die Praxis zeigt:

Bei vielen unserer Vermdgensberater haben langst
die eigenen Kinder den gleichen Berufsweg ein-
geschlagen.

Natirlich tragt auch die Deutsche Vermdgens-
beratung als familiengefiihrtes Unternehmen dazu
bei, dass die Familien ihrer Vermogensberater im
beruflichen Geschehen ihren Platz haben. Allein
schon dadurch, dass — wann immer ein Aufenthalt
in einer unserer Hotel- und Schulungsanlagen
ansteht — immer auch die Lebenspartner und
meist auch die Kinder mit eingeladen sind.







»Ich kann stolz darauf sein,

dass kein einziger meiner Kunden
jemals durch meine Beratung
sein Geld verloren hat.«




Spatestens seit der Lehman-Pleite ist breiten
Bevolkerungskreisen bekannt, dass Geldanlagen
im Totalverlust enden kénnen. Aber auch geschlos-
sene Fonds, fragwiirdige Beteiligungen oder der
Kauf von Immobilien, die sich im Nachhinein als
nicht vermietbar herausstellen, konnen die Men-
schen um ihr miihsam Erspartes bringen.

Unser Ansatz ist ein anderer. Unsere Vermdgens-
berater verstehen sich als lebenslange Begleiter
ihrer Kunden in allen finanziellen Fragestellungen.
Sie arbeiten vor Ort, man kennt sich. Und so wachst
der Kundenstamm eines Vermdgensberaters durch
Empfehlungen seiner zufriedenen Kunden stetig an.

Ausgeschlossen, dann nur zugunsten des eigenen
Profits Geldanlagen oder andere Produkte zu ver-
mitteln, die den Kunden schadigen. Es gehort des-
halb seit Griindung des Unternehmens zu unserem
Prinzip, ganzlich auf Anlagen des sogenannten




grauen Kapitalmarktes zu verzichten und
in allen Bereichen unserer Geschaftstatigkeit
ausschlieBlich mit ersten Adressen der Finanz-
branche zusammenzuarbeiten.

Der Erfolg gibt uns recht: Uber sechs Millionen
Kunden vertrauen uns bereits.

Allein die Produkte aber sind noch kein Garant
fir gute Beratung. Erst die Gesamtsicht auf alle
Bereiche — Bank, Versicherung, Bausparen, Invest-
ment und Baufinanzierung — in Verbindung mit
einer exzellenten fachlichen Kompetenz des
Vermogensberaters machen aus erstklassigen
Produkten ein fir den Kunden passendes
Gesamtkonzept.






Lukas Mazur
Vermogensberater seit Oktober 2001
Davor: Zeitsoldat




Die Maglichkeiten, als Berater in der Finanzbranche
tatig zu sein, sind vielfaltig. Wer als Kundenberater
einer Bank oder Sparkasse arbeitet, bekommt dabei
klar vorgegeben, was zu verkaufen ist. Ebenso
weil jeder, dass ein Vermittler einer Versicherung an
ein enges Sortiment gebunden ist. Und gerade bei
den GroBen der Branche sind nicht in erster Linie die
Interessen der Berater und Vermittler von Bedeu-
tung, sondern eher die des Kapitalmarktes.

Die Deutsche Vermdgensberatung hat selbst
keine Produkte. Das Unternehmen konzentriert
sich auf seine Hauptaufgabe: Seine Vermdgensbe-
raterinnen und Vermdgensberater im Beruf best-
maglich zu unterstiitzen, damit diese erfolgreich
sind. Gelingt dies, ist auch das Unternehmen

als Ganzes erfolgreich.

Und das Unternehmen ist nicht an der Borse,
sondern familiengefiihrt. Die Interessen der Griin-
derfamilie sind die der Vermogensberater.



Allein schon diese Interessensgleichheit ist es,
die sicherstellt, dass ein Vermogensberater optimale
Arbeitsbedingungen hat: ein erprobtes Beratungs-
konzept, das kein anderer hat. Innovative und
bedarfsgerechte Produkte. Ein attraktives Karriere-
und Einkommenssystem. Die beste IT-Unterstitzung
branchenweit. Ein vom Unternehmen gestelltes
iPad flir die Kundenberatung mit zahlreichen Apps.
Ein weitreichendes Aus- und Weiterbildungs-
angebot. Umfangreiche Marketingunterstiitzung.
Eine reibungslose Geschaftsabwicklung und

vieles mehr.

Besonders wichtig aber: Jeder angehende
Vermogensberater hat einen personlichen Coach
und Betreuer, der ausbildet, anleitet und alle
Fragen beantwortet.
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»Selbststindig und das mit wenig
Risiko — das hat mich tiberzeugt.«




Selbststandigkeit bietet Chancen und Freiheiten.
Aber nicht jeder meistert die mit ihr verbundenen
Hirden und Risiken. Oft wird zu Beginn ein Griin-
dungsdarlehen benotigt, aber Banken sind hierbei
sehr zurlickhaltend. Viele Selbststandige stehen
vor existentiellen Problemen, weil Kunden ihre
Rechnungen nicht bezahlen. Viele freie Berufe sind
saisonabhangig oder schnell wechselnden Moden
ausgesetzt. Die Produkte vieler Handler sind ver-
derblich. Und bei den allermeisten Selbststandigen
ist es so, dass sie darauf warten mussen, dass sich
ein Kunde an sie wendet.

Ein Vermdgensberater hat die gleichen Chancen
und Freiheiten wie jeder Selbststandige. Aber weit-
aus weniger Risiken. Startkapital ist nicht erforder-
lich. Ein Auto reicht aus. Rechnungen braucht ein
Vermdgensberater nicht zu schreiben und auf den
Zahlungseingang nicht lange warten.




Denn Monat flir Monat Ubernimmt die Deutsche
Vermogensberatung die Abrechnung der Provisionen
mit den Partnergesellschaften und Giberweist diese
unaufgefordert zusammen mit weiteren Geldleis-
tungen an ihre Vermdgensberater.

Und da Finanzprodukte weder saison- oder
modeabhangig noch verderblich sind, gibt es keine
Lagerbestande oder Abschreibungen. Im Gegenteil:
Jeder bendtigt kompetente Beratung zur Vorsorge,
zur Geldanlage oder zur Finanzierung der eigenen
vier Wande. Und wer will nicht Steuern sparen oder
Zuschlisse vom Staat bekommen — aber auch dafiir
bedarf es einer kompetenten Beratung. Deshalb
muss ein Vermdgensberater nicht darauf warten,
dass Kunden zu ihm kommen. Gerade das Thema
Vorsorge stoBt bei jedem auf offene Ohren, denn
jeder bendtigt sie.
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Vermégensberater seit Juni 1992

Davor: Schornsteinfeger




Jeder Selbststandige muss eigenverantwortlich
und auf eigene Kosten vorsorgen. Denn das Auf-
fangnetz der gesetzlichen Kranken-, Renten-

und Pflegeversicherung ist flr ihn nicht gemacht.
Ein Grund dafir, dass viele den Weg in die Selbst-
standigkeit nicht wagen, obgleich sie deren
Chancen erkennen.

Wer den Weg des Vermdgensberaters geht, hat
beides: die Chancen der Selbststandigkeit und
soziale Absicherung fir sich selbst und die eigene
Familie, finanziert vom Unternehmen. Und wer
langer dabei und erfolgreich ist, dessen Versorgung
wachst von Jahr zu Jahr an. Sei es in Form von
Beitragen zur Alters- und zur Hinterbliebenenver-
sorgung oder zur Absicherung des Unfall- und
Invaliditatsrisikos.



Aber damit nicht genug. Denn Leistungstrager
profitieren von einer Sozialleistung, die in dieser
Form bei keinem anderen Unternehmen existiert:
einem zweitagigen medizinischen Gesundheits-

Check, bei dem die Gesundheit des Vermégens-

beraters im wahrsten Sinn des Wortes auf »Herz
und Nieren« Uberprift wird.

Was sind die Motive dafir, weit Gber 20 Millionen
Euro im Jahr in die Vorsorge der eigenen Mitarbeiter
Zu investieren? Es sind Verantwortungsbewusst-
sein und der familidare Charakter der Deutschen
Vermdgensberatung, in der als Familienunterneh-
men letztendlich ganz andere Gesetze gelten als in
Unternehmen, die sich nur am Profit orientieren
mussen.






»Natiirlich leiste ich viel.

Weil es einfach anspornt und
Spafs macht, wenn mehr Leistung
direkt honoriert wird.«




In den meisten Berufen sind dem Einkommen
enge Grenzen gesetzt: Karriere machen nur

die Wenigsten. So endet fiir viele das berufliche
Fortkommen schon nach wenigen Jahren im
Stillstand.

Auch in der Vermdgensberatung gibt es fiir eine
Karriere und hohes Einkommen keine Garantie.
Eines aber ist sicher: Wer das notwendige Talent,
Lernbereitschaft und Leistungswillen mitbringt,
wird seinen Weg gehen.

Das eigene Talent gilt es zu erproben. Und das
Erlernen der fachlichen Grundlagen ist FleiBarbeit.
Leistungswillen hingegen ist eine Frage der Ein-
stellung, der eigenen Ziele und Visionen. Wer in
seinem Leben etwas erreichen und sich etwas
leisten mochte und wer Wert auf Anerkennung legt,
wird auch bereit sein, zu investieren. Mehr zu tun
und intensiver zu arbeiten als andere. Wenn sich
dadurch Visionen und Ziele erreichen lassen.




Der Vermdgensberaterberuf ermaglicht dies.
Denn Einkommen und Karriere sind unmittelbar
mit der eigenen Leistung verbunden. Nicht so
wie in den meisten anderen Unternehmen, wo
oftmals nicht die Leistung, sondern die besten
Beziehungen iber eine Gehaltserhohung oder
den nachsten Karriereschritt entscheiden.

Und in nur wenigen Unternehmen wird — so wie

in der Deutschen Vermogensberatung — Leistung
auch durch Anerkennung honoriert. Wer erfolgreich
ist, darf stolz sein und diesen Stolz zeigen. Zum
Beispiel nach einer Beforderung in die nachste
Karrierestufe auf groBer Bithne, im Rahmen be-
sonderer Ehrungen.
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