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Bedeutung des Leitbilds

fiir unser Verhalten.

Das Bild der Deutschen Vermégensberatung wird vor allem durch das Verhalten der Vermégensberaterinnen und
Vermdgensberater gepragt. Richten wir unser Verhalten an unserem Leitbild aus, profitieren wir alle gemeinsam von

einem positiven Bild unserer Berufsgemeinschaft in der Offentlichkeit: Vermﬁgensberatung. Das sind wir!

> Positionierung als seridser und kompetenter Vermogensberater

> Steigerung der Kundenzufriedenheit 2. Mission:

> Gewinnung neuer Kunden

> Positive Wahrnehmung des Berufsbildes ,Vermdgensberater” = o G
Vermogensaufbau fiir jeden.

> Gewinnung neuer Partner

> Dauerhaft erfolgreiches Unternehmertum

Unser Ziel: Wer in Deutschland an Vermdégensaufbau und Vorsorge denkt, soll an die Deutsche Vermdgensberatung
denken. Um dieses Ziel zu erreichen, miissen wir unser Leitbild aktiv leben und nach auBen tragen.

Was bedeutet das fiir unser tagliches Handeln?

leistungsorientiert menschlich

Unser Leitbild
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Unsere Vision

Wir identifizieren uns mit unserem Beruf
und der Deutschen Vermagensberatung.

Unsere Mission
Wir bebandeln jeden Kunden mit der
gleichen Wertschétzung und Aufmerksamkeit.

leistungsorientiert

Vermogensberatung. Das sind wir!

2. Mission:

Vermogensaufbau fiir jeden.

menschlich

Unsere Werte: leistungsorientiert
Wir stellen die Bediirfnisse unserer Kunden und den
Erfolg unserer Partner in das Zentrum unseres Handelns.

Unsere Werte: menschlich

Wir handeln gegeniiber unseren Kunden und Partnern
verantwortungsvoll und pflegen freundschaftliche Beziehungen.

Unsere Werte: stark
Wir verhalten uns gegeniiber unseren
Kunden und Partnern immer souverdn.
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Mit der richtigen Kleidung punkten.

-

Offizielle, reprasentative Situationen
(z. B. Ersttermin, Prasentation, Karriere-Infoveranstaltung)

Anzug mit Krawatte bzw. Kostlim/Hosenanzug
(klassische gedeckte Farben und dezente Muster)

Hemd bzw. Bluse
DVAG-Pin
Schuhe: Business

wenige, farblich abgestimmte Accessoires,
dezenter Schmuck und Kdrperschmuck

Dress-Code »Business casual«

Offizielle Situationen (z. B. Folgegesprach mit Kunden,
Bewerbungsgesprach mit Berufsinteressenten)

Anzug ohne Krawatte bzw. Kostlim/Hosenanzug
alternativ leichte elegante Stoffhose fir die Frau

Hemd bzw. Bluse (offener Kragen) oder ein
entsprechend elegantes Oberteil

DVAG-Pin
Schuhe: Business
leichter Spielraum hinsichtlich Farben und Mustern

wenige, farblich abgestimmte Accessoires,
dezenter Schmuck und Kérperschmuck

Mit der richtigen Kleidung punkten | 13

In jeder Situation passend gekleidet — egal, ob wir auf dem Weg zu einem neuen
Kunden, auf einer Karriere-Infoveranstaltung oder auf einer Gartenparty bei Freun-
den sind. Die vier nachfolgenden Dress-Codes geben uns die Sicherheit, immer
passend gekleidet zu sein. Dabei handelt es sich nicht um festgeschriebene Regeln,
sondern vielmehr um eine praktische Hilfestellung und Orientierung.

Dress-Code »sportlich-elegant«

> Stoffhose, Jeans bzw. Rock
> Jackett bzw. Blazer

> Hemd bzw. Bluse (offener Kragen) oder
ein entsprechend elegantes Oberteil

> Pullunder fiir den Mann méglich
> DVAG-Pin nur bei Jackett bzw. Blazer
> Schuhe: Business bis modisch-freizeitlich

> mehr Spielraum hinsichtlich Kombinations-
moglichkeiten von Farben und Mustern

> wenige, farblich abgestimmte Accessoires,

Inoffizielle Situationen, die Form wahrend, gleichzeitig aber auch dezenter Schmuck und Kérperschmuck

menschlich auftretend (z. B. Treffen mit Kunden, die man gut
kennt, sportliche Veranstaltung)

Dress-Code »familiar«

> Stoffhose oder Jeans

> modisches Hemd oder Polo- bzw. T-Shirt
> Freizeitschuhe

> auch kurze Hosen méglich

> groBerer Spielraum hinsichtlich Kombinations-
maglichkeiten von Farben und Mustern

> wenige, farblich abgestimmte Accessoires,
dezenter Schmuck und Kérperschmuck

Wir sind , unter uns” (z. B. Treffen mit Kunden zu privaten Anlassen,
ungezwungenes Zusammensein in Begegnungsstatten, Gartenparty
bei Freunden)
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Sprache: Der Ton macht die Musik.

Nicht nur, was wir sagen, hat erheblichen Einfluss darauf, wie wir wahrgenommen werden, sondern auch wie wir
etwas sagen. Daher ist es wichtig, sich in jeder Situation richtig auszudrlicken — sowohl in der miindlichen als auch
in der schriftlichen Kommunikation.

»Wir kommunizieren professionell.«

> Wir wahlen immer eine seridse Ausdrucksweise.

> Wir werden nicht ausfallend, flapsig oder extrem umgangssprachlich —
ob im Gesprach, am Telefon oder im Internet (z. B. Facebook).

> Wir achten auf die deutsche Rechtschreibung.

»Wir formulieren einfach und auf den Punkt.«

> Wir formulieren einfach und direkt.
> Wir bevorzugen kurze Satze und klare Aussagen.

> Wir verwenden Fachbegriffe und Fremdwdrter nur dann, wenn es keine gute deutsche Entsprechung dafir gibt.

»Wir erklaren anschaulich und begeisternd.«

> Wir formulieren erkldrungsbediirftige Inhalte so konkret und anschaulich wie méglich.
> Sprachliche Bilder, Vergleiche und Beispiele helfen dabei, komplexe Aussagen zu vereinfachen.

> Wir beschreiben den Nutzen, nicht die Probleme. So verwandeln wir Schwierigkeiten in Lésungen
und werden zum echten Helfer.
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Von sozialen Medien profitieren.

Der erste Kontakt entsteht immer haufiger iber das Internet. Umso wichtiger ist es, wie wir in sozialen Medien auf-
treten. Das gilt fir WhatsApp genauso wie flir Facebook, Xing oder Instagram.

Jedes Medium hat seine eigenen Regeln, Einstellungen und Méglichkeiten. Deshalb sollten wir uns bei jedem Ange-
bot vorab genau Uberlegen, wen wir ansprechen wollen und unsere Kontakte sowie Beitrdge entsprechend sorgfaltig

auswahlen.

Ein geschaftlicher Auftritt im Internet mit Bezug zur Deutschen Vermdgensberatung ist erst im Hauptberuf zuldssig
(z. B. geschaftliche Facebook-Seite, vertriebliche Nutzung des Internets).

Weitere Informationen finden Sie in den Social Media Guidelines im Intranet.

»Wir kommunizieren Relevantes und Wissenswertes.«

> Wir veroffentlichen und kommentieren in erster Linie finanzielle oder karrierespezifische Themen.
> Wir legen den Fokus auf Wissenswertes, nicht auf Produkt- bzw. Verkaufsthemen.

> Wir berichten auch tber positive berufliche Erfahrungen und Erlebnisse aus unserer Berufsgemeinschaft —
sofern sie dem Image der Deutschen Vermdgensberatung nicht abtraglich sind.

> Anregungen fiir Beitrage: www.dvag-aktuell.de und/ oder Facebook-Baukasten

»Wir prasentieren uns nahbar und sympathisch.« »Wir reagieren auf Kritik offen und sachlich.«

> Wir verwenden nur seri6se, aber sympathische Bilder.

> Wir werben in unseren Beitragen nie zu direkt mit geschéftlichem Hintergrund. Entscheidend ist, dass wir uns > Wir ignorieren beleidigende AuBerungen und begegnen Kiitik offen, sachlich und mit guten Argumenten.
als Mensch sympathisch und interessant darstellen. Wir begriinden unseren Standpunkt nachvollziehbar und schliissig.

> Wir posten wohl dosiert auch Inhalte, die menschlich beriihren und/oder sympathisch machen. Das zeigt sich auch > Tabuthemen sind z. B. Diskussionen um politische oder religiése Themen. Wir sollten jede Form der
in Bildern, z. B. bei sozialen Engagements (ggf. auch mit unserer Familie). Polarisierung vermeiden.

> Wir schreiben so, dass man unsere Texte gerne liest: kurz, leicht verstandlich und interessant bis unterhaltsam.
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Kundenbeziehungen langfristig pflegen.

Mein Vermaogensberater ist immer ftir mich da,

ohne aufdringlich zu sein!

Kundenbeziehungen langfristig pflegen | 21

Um Kundenbeziehungen dauerhaft erfolgreich zu gestalten, ist ein regelmaBiger
Kontakt wesentlich. Hierfir gibt es verschiedene Maéglichkeiten.

Handlungsempfehlung

Willkommen heiBen
Nach Vertragsabschluss erhdlt jeder neue Kunde
einen personlichen Willkommensbrief.

Personenbezogene Anlasse

Bei personenbezogenen Anldssen wie z. B. Ge-
burtstagen oder Hochzeiten senden wir unseren
Kunden personliche GriBe. Bei Anlassen, die mit
Beratungsbedarf einhergehen (z. B. die Geburt
eines Kindes), kontaktieren wir den Kunden
telefonisch.

Themenbezogene Anlasse

Bei themenbezogenen Anldssen, die mit Bera-
tungsbedarf einhergehen (z. B. Gesetzesande-
rung, wichtige Produktinnovationen), informieren
wir unsere Kunden aktiv.

Erreichbarkeit

Wir gewahrleisten kundenfreundliche Biirooff-
nungszeiten und sind fiir unsere Kunden in der
Regel persénlich erreichbar.

Kundennutzen

> Gefiihl der Wertschatzung

> Bestatigung der getroffenen Entscheidung
(Basis fur eine langfristige Partnerschaft)

> Ein Ansprechpartner fir alle Finanzangele-
genheiten (Allfinanz-Kompetenz)

> Aufbau von Sympathie und Vertrauen
> Starkung der Kundenbindung
> Schaffung von praktischem Nutzen

> In Finanz- und Vorsorgethemen immer
auf dem aktuellsten Stand

> RegelmaBige Prifung und ggf. Anpassung
der personlichen Finanzsituation

> Friihzeitiges Ergreifen von finanziellen
Chancen durch Angebote mit hohem
Aktualitatsbezug sowie Neuheiten und
Produktoptimierungen

> Verfligharkeit im Bedarfsfall

> Schnelle und unburokratische Hilfe bei allen
finanziellen Fragen und Versicherungsfallen

> Hohe Servicequalitdt und Professionalitat
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Unser Vorteil gegenuber Banken, Versicherungen und anderen Finanzvertrieben:
Wir haben die zufriedensten Kunden.” Eine Chance, die wir nutzen sollten, um
neue Kunden zu gewinnen.

Durch Empfehlungen wachsen.

Handlungsempfehlung Kundennutzen

Empfehlungsbereitschaft klaren

Wir fragen unsere Kunden aktiv, ob sie uns weiter- > > Schaffung von praktischem Nutzen
empfehlen wirden. Vielleicht gibt es Verwandte, far Familie, Freunde, Bekannte
Freunde oder Bekannte, die Finanzberatungs-

bedarf haben.

Empfehlung erleichtern > Wertschdtzung der Empfehlung
Wir geben unseren Kunden Hilfsmittel > > Honorierung durch eine kleine

(z. B. Visitenkarte, Broschre) an die Hand, Aufmerksamkeit (z. B. Danke§karte,
die ihnen die Weiterempfehlung erleichtern. BlumenstrauB, Kundenlos 0. A.)

Kontakt aufnehmen
Ein neuer Kontakt? Wir rufen ihn an und verein- > Anféangliche Vertrautheit
baren einen Termin zum Kennenlernen. Wenn es > Positive Grundhaltung

Die beste Empfeblung meines Lebens! sich anbietet, nutzen wir diesen Termin fiir eine
' ] ' ' te Fi lyse.
Die gebe ich auf jeden Fall weiter. erste Finanzanalyse

* Ergebnisse der Befragung GfK 2014 und Auszeichnung , Kundenliebling 2016" (Deutschland-Test, Focus Money)
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Trotz hochster Qualitatsbestrebungen wird es sich nicht vermeiden lassen, dass
wir hin und wieder einer schwierigen Situation gegentiberstehen. Solche Situa-

SlCh in SCtherlgen Situati()nen tionen sollten wir als Chance sehen, uns auch in schwierigen Fallen als perfekter
richtig verhalten.

Partner zu positionieren.

Handlungsempfehlung Kundennutzen

Mit Problemen richtig umgehen
Wir erkundigen uns bei Problemen nach den
Details und setzen uns zeitnah mit der DVAG

bzw. dem entsprechenden Produktpartner in
Verbindung, um eine Losung zu finden. > Schnelle und unkomplizierte Problemlésung

> Pragmatische Hilfestellung
> > Offene und transparente Kommunikation
> Personliche Betreuung

Zahlungsschwierigkeiten ,
> Vertiefung des Vertrauens

Bei Zahlungsschwierigkeiten setzen wir uns mit
unseren Kunden zusammen, um die aktuellen
Herausforderungen zu analysieren und die
Finanzsituation entsprechend anzupassen.

Ende der Vertragslaufzeit

Wir setzen uns bereits friihzeitig mit unseren > Orientierung an individuellen Zielen
Kunden in Verbindung, wenn ein Vertrag auslauft. > und Wiinschen

Wir besprechen die Wiinsche des Kunden und > Ganzheitliche Finanzberatung
nehmen dabei sowohl den auslaufenden als auch > Langfristiger Vermdgensaufbau durch
Fremdvertrage unter die Lupe. weitsichtiges Planen und Handeln

Ein professioneller und zuverldssiger Partner

— auch in schweren Zeiten.
Vertragskiindigung

Kiindigt ein Kunde seinen Vertrag, setzen wir uns > Analyse und Bewertung der individuellen
zeitnah mit ihm in Verbindung und fragen nach Situation

den Griinden. Wir besprechen die Wiinsche des > > Ganzheitliche, unabhdngige Beratung
Kunden und bieten ihm eine individuelle Finanz- > Sicherung von Vorteilen durch weitsich-

analyse und -planung an. tiges Planen und Handeln




Umgang mit Partnern.
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Berufsinteressenten begeistern.

Toller Beruf, starkes Unternebmen.
Am liebsten wiirde ich gleich loslegen!

Berufsinteressenten begeistern | 29

Wir versetzen uns in die Lage des Berufsinteressenten, versuchen Neugierde und
Begeisterung zu wecken — sowohl fiir den Beruf als auch flir das Unternehmen.

Handlungsempfehlung

Kennenlerngesprach

Im Kennenlerngesprach kdnnen wir mehr (iber
den bisherigen Weg des Berufsinteressenten,
seine Plane und Erwartungshaltung in Erfahrung
bringen.

Karriere-Infoveranstaltung

Als Begleiter bei Karriere-Infoveranstaltungen
beantworten wir Fragen von Berufsinteressenten
und geben praktische Hilfestellung. Als Prasenta-
tor begeistern wir fiir den Beruf als selbstandiger
Vermogensberater und die Deutsche Vermdgens-
beratung.

Startveranstaltung und Bewerbungsgesprach
Wir verwandeln die anféngliche Begeisterung von
Berufsinteressenten im Rahmen der Startveran-
staltung oder eines individuellen Bewerbungsge-
sprachs in den konkreten Wunsch, Vermdgensbe-
rater zu werden. Erscheint uns ein Kandidat nicht
geeignet, sprechen wir das offen an.

Referenzgesprach

Wir flihren Referenzgesprache mit Verwandten
und Bekannten, um auch im persénlichen Umfeld
Vertrauen flir den Beruf und in die Deutsche
Vermogensberatung zu schaffen.

Startgesprach

Im Startgesprach besprechen wir gemeinsam die
Aufgaben der kommenden Tage und strukturieren
die geplanten Tatigkeiten auf Grundlage des AK 1.

Nutzen fiir den Berufsinteressenten:

> Gefiihl der Wertschatzung
> Verstarkung des anfanglichen Interesses

> Klare Vorstellung von den Herausforderungen
und Chancen des Berufsbildes

> Detaillierte Informationen (iber
das Berufsbild und das Unternehmen

> Klarung offener Fragen
> Dialog und Austausch

> Priifung und Bestatigung des Berufswunsches

> Konkreter Einblick in die Aufgaben und
Arbeitsprozesse eines Vermdgensberaters

> Kldrung noch offener Fragen
> Ehrliche Einschétzung der Eignung

> Detailliertes und wertfreies Verstandnis
iber den Beruf des Vermdgensberaters
und das Unternehmen

> Abbau von Klischees und Vorurteilen

> Transparenz hinsichtlich der
anstehenden Aufgaben

> Festlegung von individuellen Zielen
und Erwartungen

> Verstarkung der Motivation
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Neue Partner bei ihrem Einstieg
in den Nebenberuf unterstiitzen.

Lernen in der Praxis: Das ist direkt und effektiv. Das bringt ===
mich wirklich voran und macht zudem richtig Spafs!

Neue Partner bei ihrem Einstieg in den Nebenberuf unterstutzen | 31

Wir erleichtern einem neuen Partner den Einstieg, unterstlitzen und motivieren
ihn. Wir zeigen ihm die zentralen Herausforderungen und vermitteln das 1x1 der
Tatigkeit als Vermogensberater. Erscheint uns ein Kandidat ungeeignet, sprechen

wir auch das offen an.

Handlungsempfehlung

Personliches Coaching

Wir erstellen gemeinsam Wochenplane, fiihren
unseren Partner in die Bliro-Organisation ein und
nehmen ihn zu Terminen mit.

Teamtreffen

Wir planen regelmaBige Teamtreffen. Der Aus-
tausch in der Gruppe setzt zusatzliche Impulse
und motiviert. Wir erarbeiten Arbeitsplane und
vereinbaren kurzfristige Ziele.

Direktionstreffen

Uber Potenziale und Plane der Gruppe sprechen
wir innerhalb der Direktionstreffen. Wir legen
mittelfristige Ziele fest und erstellen einen MaB-
nahmenplan zu deren Erreichung.

Schulungen
Bei neuen Produkten schulen wir unsere Partner
anhand praxisnaher Beispiele.

Feedbackgesprach

Nach jedem gemeinsamen Kundentermin geben
wir Feedback. Dazu zaéhlen positive Riickmel-
dungen ebenso wie Hinweise zu Optimierungs-
mdglichkeiten.

Umstufungsgesprach

Wir vereinbaren die ndchsten Schritte und
MaBnahmen fiir den Hauptberuf. Neben Coach
und Direktionsleiter sollte auch der Lebenspartner
teilnehmen.

Nutzen fiir den neuen Partner:

> Praxisnahe Anleitungen

> Training der wichtigsten Beratungssituationen
> Sicherheit durch regelmaBiges Feedback

> Erleben der Berufsgemeinschaft

> Strukturierung der wochentlichen To-dos
> Motivation durch das Team

> Identifikation mit der Berufsgemeinschaft
und dem Unternehmen

> Orientierung durch Informationsaustausch

> Motivation durch Wettbewerbe und Auszeichnungen

> Starkung des Gemeinschaftsgefihls

> Ubertragung neuer Inhalte in den Alltag
> Sicherheit in der Beratung zu neuen Produkten
> Immer auf dem aktuellsten Stand

> Umfassende Betreuung und gezielte Férderung
> Bewusstsein fiir Starken und Potenziale
> Motivation, den Hauptberuf zu erreichen

> Bestdtigung der Qualifikation fiir den Hauptberuf

> Konkretes Verstandnis der Vor- und Nachteile
der Selbstandigkeit

> Motivation und To-do-Liste fiir die ersten Monate
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Die Weiterentwicklung von Partnern
im Hauptberuf unterstiitzen.

Die Weiterentwicklung von Partnern im Hauptberuf unterstttzen | 33

Unser Anspruch: die stetige Weiterentwicklung unserer Partner — sowohl fachlich
als auch personlich. Dafiir gibt es verschiedene Mdglichkeiten:

Handlungsempfehlung

Feedbackgesprach

Wir geben unserem Partner im Rahmen eines
jahrlichen stattfindenden Feedbackgesprachs
Riickmeldung tiber seine Entwicklung. Neben
dem Coach und Partner sollte auch der
Lebenspartner teilnehmen.

Wettbewerbe

Wir fordern Leistung und Team-Zusammenhalt
durch Wettbewerbe — entweder durch die der
Zentrale, der Direktionsbereiche oder durch

eigene. Diese sollten im Vorfeld allerdings abge-

stimmt werden.

Ausbildung und Veranstaltungen
Die Vermittlung von wichtigen Inhalten

(z. B. Unternehmertum, Produktwelt, Beratungs-

kompetenz) erfolgt (iber Veranstaltungen der

Zentrale, des Direktionsbereichs oder der Direktion.

Die Direktions- bzw. Gruppenleiter legen fest,
welche Partner teilnehmen.

Nutzen fiir den Partner:

> Austausch und konstruktiver Dialog

> Bewusstsein und Motivation fiir das eigene
Weiterentwicklungspotenzial

> |dentifikation mit der DVAG als kontinuierli-
chem Begleiter, der Interesse am Vorankom-
men des Partners hat

> Motivation zur Leistungssteigerung
durch zusétzliche Gewinne

> Starkung des Team-Zusammenhalts

> Vermittlung der Leistungsorientierung
der DVAG

> Kompetenzzuwachs durch Austausch von
Informationen, Wissen und Erfahrungen

> Starkung des Team-Zusammenhalts

> Dokumentation der Starke der DVAG und
der Berufsgemeinschaft

, ) . Umstufungsgesprach > Gefiihl der Wertschatzung
leh will zu den Effolgrezchen g€h07'€7’l und Im Umstufungsgespréch besprechen wir die > Freude iiber das Erreichte und Bestatigung
Aner/eennung sowie Werlsc})dtzung er/)ﬂlten, Aufgaben der ndchsten Karrierestufe. Wir entwi- > des eigenen Kdnnens
ckeln gemeinsam einen Plan und die notwendigen > Motivation zur personlichen und fachlichen
Schritte daflr. Je nach Karrierestufe nimmt neben Weiterentwicklung
dem Coach und Partner auch der Direktionsleiter > Langfristiger Entwicklungsplan

und/oder Lebenspartner teil.
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Es kommt immer wieder vor, dass Vermogensberater ihre Tatigkeit beenden.
Ziel sollte es sein, dass sie auch weiterhin positive Markenbotschafter der

Sich von ausscheidenden

DVAG bleiben.
Handlungsempfehlung Nutzen fiir den ausscheidenden Partner:
Verldsst einer unserer Partner das Unternehmen, > Anerkennung fiir die erbrachte Leistung
verabschieden wir uns in angemessenem > > Freude und Dankbarkeit fiir die Geste echter
Rahmen. Wertschatzung

> ggf. Unterstlitzung bei der Umorientierung
Wir danken dem Partner fir seinen Einsatz und > Loyalitat auch uber das Ende der Partner-
sein Engagement, lassen die gemeinsame Zeit schaft hinaus

Revue passieren, stellen seine personlichen Leis-
tungen sowie Erfolge heraus und tiberreichen ihm
als Dankeschon ein personliches Geschenk.

Bei jiingeren Partnern fragen wir nach den aktu-
ellen Planen und versuchen, mit unserer Erfah-
rung zu untersttitzen. Wenn maéglich, geben wir
Anhaltspunkte fir die berufliche Umorientierung
bzw. Weiterentwicklung.

Die Verabschiedung war genauso herzlich
und menschlich wie das Unternehmen.




Unser Leitbild

1. Vision:

V

Vermdgensberatung. Das sind wir!

Der Begriff Vermdgensberatung soll in Deutschland untrennbar mit der Deutschen Vermdgensberatung verbunden sein
und der Beruf des Vermogensberaters im Ansehen der Bevélkerung an den des Hausarztes herangefiihrt werden.

2. Mission:

A4

Vermogensaufbau fiir jeden.

Die Deutsche Vermdgensberatung hilft Menschen aller Bevélkerungsschichten, in finanziellen Angelegenheiten die richtigen Entscheidungen zu treffen.
Jeder Kunde erhélt die fiir ihn beste Beratung und ein individuell zugeschnittenes Angebot.

3. Werte:

NV

leistungsorientiert

Bedeutung fiir Vermdgensberater:
Wir férdern Leistung, unternehmerische Freiheit und

Eigenverantwortung. Unser transparentes Aufstiegs-

und Vergiitungsmodell bietet jedem Vermégens-
berater chancengleiche Karrieremdglichkeiten —
unabhangig von Geschlecht, Alter oder Herkunft.

Bedeutung fiir unsere Kunden:

Wir helfen unseren Kunden, mittel- bis langfristig
Top-Ergebnisse bei der Vermdgenssicherung und
-mehrung zu erzielen: mit einer umfassenden und
branchenibergreifenden Beratung fiir alle Bevolke-
rungsschichten. Wir beriicksichtigen systematisch
samtliche Kundenbediirfnisse und entwickeln auf
dieser Basis individuell zugeschnittene Konzepte.

Deutsche
\j Vermégensberatung

V

menschlich

Bedeutung fiir Vermogensberater:

Als modernes Familienunternehmen setzen wir auf
den offenen Erfahrungsaustausch und menschliches
Miteinander: Eine langfristige Zusammenarbeit und
ein partnerschaftlicher Umgang sind die zentralen
Leitmotive unserer Berufsgemeinschaft.

Bedeutung fiir unsere Kunden:

Wir handeln aus Verantwortung fiir unsere Kunden.
Wir begleiten jeden Kunden kontinuierlich bei der
Verwirklichung seiner individuellen finanziellen Ziele

- vollig unabhangig von der Hohe seines Vermdgens.

www.dvag.de

V

stark

Bedeutung fiir Vermdgensberater:

Wir sind Deutschlands groBte und bedeutendste
eigenstandige Vermdgensberatung. Durch Partner-
schaften mit renommierten Produktanbietern, eine
professionelle Vertriebsunterstiitzung und ein vor-
bildliches Aus- und Weiterbildungssystem schaffen
wir optimale Voraussetzungen fiir den Erfolg unserer
Vermdgensberater.

Bedeutung fiir unsere Kunden:

Als Erfinder der Allfinanz sind wir der Inbegriff fiir
Vermdgensberatung. Uber 6 Millionen Kunden,
zertifizierte Top-Produkte sowie kontinuierliche Aus-
zeichnungen unserer Beratungs- und Servicequalitat
durch unabhéngige Institute sind eindrucksvolle
Zeichen unserer einzigartigen Starke.
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