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LZuerst ignorieren sie dich, dann lachen sie tiber dich,
dann bekdmpfen sie dich und dann gewinnst du.*

Mabatma Gandhbi

Eine Idee
feiert ihren

Geburtstag

Als wir uns im Jahr 2002 entschlossen, die TauRes Gesellschaft fir Investmentberatung
mbH zu grinden, wollten wir vor allem eins: ein Unternehmen schaffen, das vieles
anders sieht und anders macht, als es der Durchschnitt des Finanzdienstleistungs-
marktes tut. Ein Unternehmen, das es jedem ermdglicht, gleichwertiger Gesellschafter
zu werden. Damit unterschieden wir uns von Anfang an von den Wettbewerbern.
Diese Vision soll uns in erster Linie auBergewdhnlich machen und unsere Prinzipien,
die langst im Unternehmensleitbild der TauRes verankert sind, auch in den nachsten
zehn Jahren erfolgreich unterstitzen.

Unser Unternehmensleitbild wurde bereits in den ersten Jahren von jungen Vertriebs-
partnern und Fihrungskraften zusammengetragen und in der Unternehmensphiloso-
phie verankert.



- Wir sind ein Wachstumsunternehmen.

- Wir generieren mindige und qualifizierte Kunden.

- Jeder Einzelne Ubernimmt die Verantwortung
far den Gesamterfolg des Unternehmens.

- Jeder Vertriebspartner ist Teil des Unternehmens und
nimmt durch sein Verhalten und Erscheinungsbild
jederzeit eine Vorbildfunktion im und auBerhalb
des Unternehmens wahr.

- Zum unternehmerischen Selbstverstandnis des
TauRes-Vertriebspartners gehort, dass er andere
Vertriebspartner und Kunden aus anderen Teams
genauso behandelt wie die aus seinem eigenen Team.

- Der TauRes-Vertriebspartner trifft Vereinbarungen
und halt diese ein.

- Information ist keine EinbahnstraBe: TauRes ist ein
lernendes System, das den aktiven Informationsaustausch
fordert und fordert.

Vor der Griindung unseres Unternehmens haben uns Unternehmensberater immer
wieder davon abgeraten, unser Gesellschaftsmodell in der Form zu etablieren,

wie es auch heute noch besteht. Schwerfalligkeit, Verantwortungsdiffusion und
«Nichtdurchfuhrbarkeit” prophezeiten sie uns. Die vergangenen zehn Jahre haben
gezeigt, dass sich die Idee insbesondere durch den fortwahrenden Dialog und die
Veranderungsbereitschaft aller Gesellschafter sowie gegenseitiges Verstandnis und
gegenseitige Wertschatzung erfolgreich gestalten lasst. Einzig der Wertekatalog
unseres Handelns sollte ein unverrickbarer Fels im sich immer schneller wandelnden
Markt sein.

Heute ist die TauRes ein mittelstandisches Finanzdienstleistungsunternehmen mit
200 Beratern. Mit einem Umsatzwachstum von durchschnittlich 35,2 Prozent pro
Jahr haben wir uns unter den 20 groBten freien Finanzdienstleistern in Deutschland
positioniert. In neun von zehn Geschaftsjahren konnte TauRes wachsen und damit

dem wichtigsten Leitspruch ,,Wir sind ein Wachstumsunternehmen” Rechnung tragen.

Wachstum des Unternebmens nach Umsatz +44%
+34%
+81% 6% +12%
-

Uber 16.000 Kunden vertrauen unserer Kompetenz und dem Wertekatalog unserer
Beratung. Um die tber 50.000 laufenden Vertrage unserer Kunden optimal be-
treuen zu kénnen, entschlossen wir uns schon im Jahr 2005 dazu, eine eigene auf
unsere MafBstabe und Geschaftsprozesse abgestimmte Software zu entwickeln, und
konnten diese 2008 erfolgreich in Betrieb nehmen. Heute wird unser liebevoll T-IT-S
genanntes TauRes-IT-System standig weiter ausgebaut. Dazu arbeiten die Ver-
triebspartner eng mit den verantwortlichen Entwicklern zusammen.

Im Jahr 2002 war der Beratungsmarkt durch Produktberatungen gepragt. So konn-
ten wir uns dank der konzeptionellen Beratung unserer Privatkunden schnell
einen Vorsprung gegentber den Bankberatern und Versicherungsvertretern des
Marktes erarbeiten. Weiter ausbauen kénnen wir diesen Vorsprung, wenn wir uns
auch kunftig als Coach unserer Kunden verstehen. Der Kunde der Zukunft soll sein
Finanzkonzept nicht nur verstehen, sondern selbst gestalten kénnen. Um diesem
Anspruch an die Beratung der Zukunft gerecht zu werden, mussen wir unsere
Berater bereits in der Ausbildung darauf vorbereiten.

Unser Ausbildungssystem orientiert sich an den vier Grundpfeilern eines erfolg-
reichen beruflichen Werdegangs:

1. Fachwissen

2. Angewandte Betriebswirtschaft

3. Unternehmertum

4. Persénlichkeit und Kommunikation

Nur durch die gleichwertige Entwicklung aller vier Bereiche ist es moéglich, unsere
Berater auf ihre kiinftigen Aufgaben als Fuhrungskrafte und spatere gleichwertige
Gesellschafter und Vertriebsmanager vorzubereiten. Mit dieser Ausbildung kénnen
wir Mitbewerbern gegentiber selbstbewusst am Markt auftreten und unseren Kunden
die nétige Unterstitzung bieten.

In den nachsten funf Jahren méchten wir zeigen, dass sich unsere Unternehmens-
philosophie nachhaltig vom Wettbewerb abhebt und sich dies auch in den
Ergebnissen widerspiegelt. Unser Ziel ist es, unter die Top 10 der in Deutschland
ansassigen Finanzdienstleister vorzustoBen. Um dieses Ziel zu erreichen, mUssen
wir alle an einem Strang ziehen. Denn nur, wenn jeder Einzelne die Verantwortung
fur den Gesamterfolg des Unternehmens Gbernimmt, ist uns der Erfolg gewiss.

Wir sind jetzt so groB, dass vielleicht der eine oder andere junge oder auch erfah-
renere Partner denkt, sein Ergebnis habe keine Auswirkung auf den Gesamterfolg
des Unternehmens. Doch diese Denkweise ist falsch! Wenn wir diesen Gedanken
gar nicht erst in unseren Képfen entstehen lassen, werden wir das nachste Etappen-
ziel umso schneller erreichen.



Mitarbeiterkapital

Die TauRes-Wachstumsstrategie —
vom Backoffice zum Kundenservice

Die Urspriinge

Schon im Grundungsjahr 2002 war ein funktionierendes Backoffice fiir die Leistungs-
fahigkeit unseres Beraterteams ungemein wichtig. Anfangs ibernahmen sechs
Mitarbeiter diese Aufgaben freiwillig und unentgeltlich: die sechs Gesellschafter
persdnlich! Am Wochenende und in den spaten Abendstunden sorgten sie — neben
ihren Hauptaufgaben - dafir, dass der Laden auch administrativ lief.

Da wurden die ersten Provisionsabrechnungen der Gesellschaften noch per Flach-
bettscanner Seite fur Seite eingescannt, die Abrechnungen fur die Vertriebspartner
mithilfe von MS Excel erstellt und nach Installation der ersten Agentursoftware

per Hand nachgebucht. Der Kelch, auch Kleinbetrédge, beispielsweise fur Sparplane,
muhsam einzeln einzutippen, ging reihum. Anfangs war das noch kein Problem.
Doch wurden 2002 gerade mal 147 Provisionsdatensatze bearbeitet, so waren

es ein Jahr spéater bereits mehr als 1.400. Und obwohl wir zur Uberweisung der
Provisionsbetrage von Anfang an das Online-Banking nutzten, war auch das mit
dem klassischen PIN-/TAN-Verfahren schnell Uberholt. Spatestens als jeden Monat
mindestens ein neuer TAN-Block her musste, wurde auf HBCI-Banking umgestellt.

Der Aufbau

Langsam, aber stetig wuchs unsere Vertriebsmannschaft, und damit auch das Arbeits-
aufkommen hinter den Kulissen. Im Juni 2003 nahm Britta Limann als erste Mit-
arbeiterin im Backoffice ihre Arbeit bei der TauRes auf — neben den langfristigen
BUromieten bis dato die groBte Investition unseres jungen Unternehmens! Zehn
Monate spater verdoppelte sich die Anzahl der Angestellten schlagartig, als wir
den zweiten Mitarbeiter einstellten, der die Gesellschafter weiter entlasten sollte.
Dank dieser komfortablen personellen Besetzung konnten wir letztlich den ,,groBen
Steuerendspurt” zum 31. Dezember 2004, der die Ara der komplett steuerfreien
Fondspolicen beendete, bewaltigen. Mehrere hundert Uberstunden waren dazu
trotzdem notig.

Mit dem organischen Wachstum unserer Vertriebspartnermannschaft stieg auch
der burokratische Aufwand an. Zudem sorgte ab 2007 die mit der Umsetzung der
EU-Vermittlerrichtlinie einhergehende Dokumentationspflicht fur deutlichen
Mehraufwand, dem die Vertriebspartner nur mit weiterer personeller Unter-
stitzung Herr werden konnten. Der Ausbau der konzeptionellen Beratung, die
dadurch hoéhere Cross-Selling-Quote sowie die immer weiter steigende Anzahl
der vermittelbaren Gesellschaften und die Erweiterung der Produktpalette taten
ihr Ubriges. Setzten wir hier zunéchst noch auf Aushilfen, Minijobber und Prakti-
kanten, brauchten wir doch bald einen hauptberuflichen Mitarbeiter, der uns in
Vollzeit bei der Bewaltigung der stetig zunehmenden Aufgaben zur Seite stand.
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Der Ausbau

Nach einer Projektierungsphase traten im Juli 2008 vier weitere Mitarbeiter ihren
Dienst bei der TauRes an — und hoben so die Abteilungen Vertriebsunterstlitzung
und Personal/Provision aus der Taufe. Doch auch diese Gliederung stieB rasch an
ihre Grenzen, denn die administrativen Tatigkeiten nahmen weiter zu und hielten
die Mitarbeiter mehr und mehr von ihrer ureigenen Aufgabe - der Unterstitzung
der Vertriebspartner vor Ort — ab. So folgte ab Mai 2009 schlieBlich eine weitere
Einstellungswelle. StandardméaBige Vorgange wie Posteingang, Scannen und Ablage
sollten nun zentral erledigt werden.

Der Status quo

Diese grundlegende Aufstellung ist bis ins heutige zehnte Geschaftsjahr beibehalten,
verfeinert und nach und nach personell ergéanzt worden. Aktuell werden durch den
zentralen Kundenservice und die tUbrigen Abteilungen der zentralen Dienste mit
insgesamt 21 Mitarbeitern in Voll- und Teilzeit wdchentlich ca. 5.000 Dokumente
bearbeitet, in T-IT-S dokumentiert und somit den Vertriebspartnern zur Verfliigung
gestellt. Wahrend die Buchhaltung des gesamten Grindungsjahres noch in zwei
Ordner passte, werden heute drei Ordner pro Monat fir alle anfallenden Buchungen
gebraucht — ganz zu schweigen von den 25 Ordnern mit Dokumentationen, die
monatlich in den Archivkeller wandern!

Wer erinnert sich noch an die am Anfang des Kapitels erwdahnten 147 Provisions-
datensatze im Jahr 2002? Lang ist es her! Im Jahr 2011 wurden 47.953 Datensatze
verarbeitet, im ersten Halbjahr 2012 waren es bereits fast 30.000.



Im Dialog
Der TauRes-Beratungsprozess — Vorwegfahren statt Aufholen

«Information ist keine EinbahnstraBe: TauRes ist ein lernendes System, das den
aktiven Informationsaustausch férdert und fordert” — diese von Jens Liegner
beschriebene Maxime unserer taglichen Arbeit gilt nicht nur fir die Vertriebs-
partner untereinander, sondern vor allem fir die Zusammenarbeit mit unseren
Kunden. Mit dem Ziel, mindige und qualifizierte Kunden zu gewinnen, gilt es
tagtaglich, durch intensiven Dialog optimal auf die Lebensumstande unserer
Kunden abgestimmte Finanzkonzepte zu erarbeiten.

Qualitat schafft Wachstum

Getreu Helge Krlgers Motto ,Vorwegfahren ist besser, als standig aufholen zu
mussen” Uberprifen wir fortlaufend unsere Produktempfehlungen. So sind wir
dem Markt stets einen Schritt voraus. Im Vordergrund steht dabei das Ziel, den
Kunden ein leistungsstarkes, individuell auf sie zugeschnittenes Paket zu schniren.
Von Finanzprodukten, die mittlerweile ins Kreuzfeuer der Medien geraten sind,
haben wir uns seit jeher klar distanziert — seien es Billigtarife in der privaten
Krankenversicherung oder klassische Anlageprodukte wie z.B. kapitalbildende
Lebensversicherungen. Im Anlagebereich beispielsweise orientieren wir uns an
derart strengen Kriterien, dass wir unseren Kunden von den derzeit Gber 10.000
zugelassenen Investmentfonds lediglich eine zweistellige Anzahl empfehlen.
Wachstum zu generieren ist eine unternehmerische Notwendigkeit. Umso
schoner ist es, dass wir in unserer zehnjahrigen Unternehmensgeschichte nicht
nur Wachstum geschaffen haben, sondern dabei auch stets qualitativ hoch-
wertigen Produkten treu geblieben sind. Unser Schltssel zum Erfolg ist letztlich
die konsequente Ausrichtung der Beratung auf die Bedurfnisse der Kunden.

Transparent und verstandlich

Um der groBen Verantwortung unserer Tatigkeit gerecht zu werden, brauchen
wir eine adaquate Infrastruktur. Fur jede Sparte stehen den Beratern daher ver-
schiedene Vergleichs- und Rating-Programme zur Verfiigung. Diese ermoéglichen
es uns, dem Kunden die Vor- und Nachteile verschiedener Produkte transparent
und verstandlich aufzuzeigen. Und damit sich kein Vertriebspartner im Tarif-
dschungel verirrt, erstellen die Ressortleiter gemeinsam mit externen Fachleuten
Empfehlungsmatrizen, die eine dauerhaft hohe Beratungsqualitat garantieren.
Zusatzlich stehen unseren Vertriebspartnern die Fihrungskrafte mit ihrer lang-
jéhrigen Erfahrung bei der Konzepttberprifung und -prasentation zur Seite.
Dies gilt sowohl bei der administrativen Abwicklung des Beratungsprozesses als
auch bei der Kommunikation mit den Kunden.

Durch den Aufbau des Bestandskundenmanagements wurde ein weiterer
Meilenstein in unserem Beratungsprozess erreicht. Hiermit konnten wir einerseits
sicherstellen, dass die Vertriebspartner im Serviceprozess entlastet werden,

und andererseits gewahrleisten, dass auch nach Ausscheiden eines Partners die
Betreuung im gewinschten Umfang bestehen bleibt.

Hendrik Harders, Vertriebsmanager



Qualitat, Fairness und Offenheit
Die TauRes-Ressortarbeit — MaBstidbe qualitativer Beratung

Begleitung von Anfang an

Seit der Grindung der TauRes GmbH bilden die Qualitat der Beratung sowie die
Fairness und Offenheit gegenliber unseren Kunden die zentralen Pfeiler unserer
unternehmerischen Ausrichtung. Ziel ist dabei seit jeher die eindeutige Abgren-
zung von der oftmals oberflachlichen und wenig kundenorientierten Beratung
vieler Mitbewerber.

Gegenseitiger Austausch und die standige Entwicklung unserer fachlichen und
persdnlichen Kompetenzen gewahrleisten uns die gewiinschte Qualitat der

Beratung. Junge unerfahrene Berater erhalten bei der TauRes jederzeit Unter- Neue Ressorts erweitern Dienstleistungsspektrum

stitzung von den erfahrenen Partnern und FUhrungskraften. Zusatzlich zu den Anfangs war das System der Ressortarbeit aufgrund der geringen Anzahl an
Hauptaufgaben eines Beraters, Teamleiters und Gesellschafters Gbernimmt daher erfahrenen Vertriebspartnern auf die urspringlichen Kernbereiche Investment,
bei uns jeder Vertriebsmanager ein spezielles Themengebiet, das er fur die Altersvorsorge, Berufsunfahigkeitsabsicherung, Sachversicherung und private
Ausbildung und Unterstitzung der neuen Partner grindlich aufbereitet. Krankenversicherung fokussiert. Die Unterstitzung durch die Ressorts bestand

hier zunachst hauptsachlich in der Schulung und Begleitung der Berater; Intranet
oder dhnliche Tools wurden damals noch nicht genutzt.

Seit nunmehr zehn Jahren entwickeln wir das Ressortleiter-Prinzip stetig weiter. Die
bestehenden Ressorts wurden und werden fortlaufend erweitert und verbessert,
wobei wir haufig auf Veranderungen wie z.B. neue Gesetze oder Produktentwick-
lungen reagieren mussen. Zusatzlich wurden neue Ressorts geschaffen, um unsere
Dienstleistung zu vervollstandigen. Langst unterstitzen die nachriickenden Ver-
triebsmanager und hauptberuflichen Chief Consultants die Griinder der TauRes bei
ihrer taglichen Arbeit und die einstigen Ressortleiter haben sich zu Ressortteams
zusammengeschlossen. Das Feedback, das die Chief Consultants als Képfe unserer
Beraterteams wahrend der Beratungen erhalten, nutzen wir heute, um Kunden
und Beratern eine umfassende Dienstleistung mit dem groBtmoglichen Nutzen
bieten zu kénnen.

Sehr anschaulich wird diese Entwicklung am Beispiel des Alterseinkiinftegesetzes
(AItEinkG), das Anfang 2005 in Kraft trat und bedeutende Einschnitte in der
Altersvorsorge mit sich brachte. Brauchte bis dato ,,nur” die Qualitat der Produkte
berucksichtigt zu werden, musste ab sofort auch noch eine Entscheidung zwischen
den einzelnen Ausgestaltungsmdglichkeiten Riester-Rente, RUrup-Rente, betrieb-
liche Altersvorsorge (bAV) und private Altersvorsorge getroffen werden. Die gra-
vierenden Anderungen der Besteuerung wurden 2005 durch den , Altersvorsorge-
Rechner” kalkulierbar. In den folgenden Jahren gab es weitere EinflUsse wie die
Anderung des maximalen Endalters oder des méglichen Renteneintritts sowie das
Versicherungsvertragsgesetz (VVG).

Heute stehen jedem Vertriebspartner seitens des Ressorts ein umfangreiches, sehr
detailliertes Programm zur Berechnung des Kundenbedarfs, eine Vergleichsmatrix
der einzelnen Produktanbieter und eine Vorauswahl der leistungsfahigsten Anbie-
ter zur Verfigung. Die bAV wird mittlerweile als eigenstandiges Ressort gefuhrt,
um auch bei der Beratung von Arbeitgebern umfangreiches Wissen aufbereitet zur
Verfligung stellen zu kénnen.

Das Ressort Investment Gbernahm von Beginn an die Erstellung von Anlageemp-
fehlungen unterschiedlicher Zeithorizonte. Wahrend in den ersten Jahren nach
der strategischen Allokation, also der Verteilung auf die klassischen Kapitalmarkte,
hochwertige Einzelfonds innerhalb dieser Markte empfohlen wurden, verfliigen
unsere Berater aktuell Uber optimierte Musterportfolios. Damit kénnen sie die
Kundenportfolios sehr genau und individuell gestalten — auch in Bezug auf die
Risikoaffinitat des Kunden. Mit Einflhrung der Servicegebthr wurden die Méglich-
keiten der aktiven Betreuung unserer Kunden deutlich erweitert. Die notwendige
Konzeptlayout 1999 regelmaBige Revision der Anlageempfehlung Ubernimmt das Ressortteam.




Neue Produkte — neue Anforderungen

Durch die Abschaffung der staatlichen Berufsunfahigkeitsrente im Jahr 2001 stieg
in den Folgejahren sowohl der Bedarf als auch die Nachfrage nach einer privaten
Absicherung deutlich an. Nachdem anfangs eine Empfehlung fur unsere Kunden
fast ausschlieBlich durch einen Beitragsvergleich der wenigen hochwertigen Tarife
ausgesprochen wurde, gewann das heutige Ressort biometrische Risiken deutlich
an Umfang. Zum einen entstanden immer mehr hochwertige Tarife, die nicht
mehr nur ausschlieBlich durch ein externes Rating unterschieden werden kénnen.
Einzelne Leistungen, z.B. fur bestimmte Berufsgruppen, die finanzielle Aufstellung
und die Politik der Versicherungsunternehmen mussen heute zusatzlich betrachtet
werden. Zum anderen kamen neue Produkte wie Grundfahigkeitsabsicherung,
Dread Disease oder Existenzschutzversicherung auf den Markt, die in den ent-
sprechenden Empfehlungen berticksichtigt werden mussen.

Bei den privaten Krankenversicherungen ist die Produktlandschaft seit vielen Jahren
von einem enormen Preiskampf — und damit verbunden mit vielen neuen Tarifen
seitens der Versicherungsgesellschaften — gepragt. Leistungen und Kalkulations-
grundlage eines Tarifes sind nur sehr schwer und aufwendig zu erkennen. Zahlreiche
neue Tarife haben den Begriff ,Krankenversicherung” aufgrund von Leistungs-
einschrankungen eigentlich gar nicht mehr verdient. Das KV-Ressort sieht seine
Hauptaufgabe deshalb in der Vorauswahl der Tarife und in der nachvollziehbaren
Darstellung der einzelnen Leistungen fur Kunden und Berater.

Im Laufe der Zeit sind — teilweise unterstUtzt durch externe Experten — unsere
heutigen Matrizen entstanden, die die Berater bei der Angebotserstellung unter-
stitzen und den Markt der Anbieter transparenter machen. Bei der Auswahl eines
Tarifes flr unsere Kunden spielt der Beitrag (nach der finanziellen Ausstattung des
Versicherungsunternehmens und den Tarifleistungen) nur eine untergeordnete
Rolle; denn im Ernstfall sind die Leistungen entscheidend.

Fortschritt fur Kunden und Berater

Im Ressort Sachversicherung bestand die Herausforderung von jeher weniger in der
Reaktion auf Veranderungen am Markt, sondern darin, die Angebotserstellung zu
vereinfachen und Sonderkonditionen fur unsere Kunden zu generieren. Dank der
Matrizen sind die Tarife jetzt in vielen Bereichen nahezu auf einen Blick vergleichbar.
Die Bereiche Gewerbe und Kfz wurden mit externer Unterstlitzung aufbereitet.
Zudem werden unsere Berater bei der Erstellung der Angebote unterstitzt; bei
Gewerbeversicherungen erstellt das Ressort die gewlinschten Angebote sogar
selbst und stellt diese dem Berater zur Verflgung.

Nach und nach wurden weitere Ressorts gegriindet. Denn durch die steigende
Anzahl an Vertriebspartnern und FUhrungskraften wachsen nicht nur die Erwar-
tungen an die Unterstltzung, sondern auch die Moglichkeiten, sie zu erfullen.
Das Gebiet der Baufinanzierung beispielsweise erfordert ein hohes MaB an Fach-
kompetenz, Erfahrung und Kontakten zu den Entscheidungstréagern in Banken. Da
dies sehr zeitaufwendig ist, wurde diese Ressource anfangs durch Kooperationen
mit externen Dienstleistern genutzt. Mitte letzten Jahres haben wir diese Zusam-
menarbeit intensiviert. Somit profitieren wir bei der Angebotserstellung, Beratung
und Umsetzung im Ressort Baufinanzierung im groBBen Umfang von der Expertise
externer Experten.

Auch rechtliche Veranderungen fordern regelmaBig Neuerungen und Erweiterungen
im Beratungsprozess, vor allem bei der Dokumentation. Wo das Beratungsprotokoll
in den Anfangsjahren noch vier Seiten umfasste und punktuell vom Berater erganzt
wurde, steht heute ein umfangreiches Dokument, das allen aktuellen Richtlinien
entspricht und sowohl Beratern als auch Kunden gréBtmaogliche Sicherheit bei der
Beratung gibt. Die Aktualitat der notwendigen Dokumente wird vom zustandigen
Ressort gewahrleistet.

Beteiligungsmodell:

Der neu aufgenommene Gesellschafter erbdilt im
Rabmen der Jabresabschlussfeier das Steuerrad.

Es symbolisiert die zukiinftige und gleichberechtigte
Mitbestimmung des Unternehmenskurses.



Die richtige Ausbildung ist entscheidend

In enger Kooperation mit den Fachressorts ist das Ressort Ausbildung hauptver-
antwortlich far die hochwertige fachliche und personelle Entwicklung unserer
Vertriebspartner. Vom Orientierungsworkshop zu Beginn einer potenziellen
Partnerschaft bis hin zum Berater- und Kommunikationswochenende werden die
Inhalte der jeweiligen Lerneinheiten gemeinsam mit den Fachressorts entwickelt
und umgesetzt. Weiterfihrend sind die vertrieblichen Ausbildungen wie
T1-Gesprach, Verkaufsschulungen, die Ausbildung zum Versicherungsfachmann
sowie die Weiterbildung unserer hauptberuflichen Vertriebspartner in den
Bereichen Persoénlichkeit und Kommunikation sowie alle Ausbildungsinhalte fur
unsere Nachwuchsfihrungskrafte in der Obhut des Ressorts. Zudem haben

wir einen dualen Studiengang mitentwickelt. Hier haben bereits die ersten Werks-
studenten ihren Abschluss zum Bachelor of Arts erlangt.

Grundstein fur wachsende Qualitat

Mit unserem bewéahrten Vorgehen und der gegenseitigen Unterstitzung sind wir
auf dem richtigen Weg. Ein Produktmanager begleitet uns kinftig auf diesem
Weg, der weitere neue Herausforderungen mit sich bringen wird, und tbernimmt
die Koordination zwischen den Ressorts. Der Grundstein fur den stetigen Ausbau
unserer Beratungsqualitat ist somit gelegt. Mit dem Engagement eines immer
groBer werdenden Fuhrungskrafte-Teams und der Bereitschaft, gemeinsam mit
dem Produktmanagement an der Weiterentwicklung unserer Dienstleistung

zu arbeiten, werden wir unseren bisherigen Weg einer hochwertigen Beratung
kontinuierlich fortsetzen.

Konzeptlayout 2004

Jens Ober-Blobaum, Vertriebsmanager




Ausbildung bei TauRes

TauRes bildet aus. Denn fur uns ist Ausbildung eine Investition
in die Zukunft des Unternehmens und in die Zukunft unserer
Gesellschaft. Ausbildung bedeutet Qualitatssicherung. Neben
der klassischen dualen Berufsausbildung hat TauRes daher ein
internes Ausbildungsprogramm entwickelt, das sich konsequent
an den Ansprichen des Beratungsalltags orientiert.
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Dieses Unternchmen sichert
Qualitit durch duale Ausbildung




Helge Kriiger, Vertriebsmanager

Optimierung fur den Kunden

Aktuell besteht das TauRes-IT-System aus einer Grundkomponente, die in erster Linie
Bestandsdaten von Kunden, Vertragen und Vertriebspartnern verwaltet. Inhalte
wie Vertriebssteuerungs-, Monitoring- und Controllingkomponenten sind ebenfalls
bereits implementiert und sollen kiinftig weiter optimiert werden. Zurzeit unter-
stitzt unser IT-System den Zeitraum von der Antragstellung bis zur Policierung.

Zudem haben wir erste Beratungstools teilweise in der Entwicklung, teilweise aber
auch schon im produktiven Einsatz; langfristig ist eine Professionalisierung dieser
Komponenten geplant. So entwickeln wir beispielsweise einen Vorsorgerechner,
der die Bereiche Altersvorsorge, Berufsunfahigkeit und Pflege nicht mehr einzeln
betrachtet, sondern miteinander in Verbindung setzt und so mitunter zu folgendem
Ergebnis fur den Kunden fuhren kann: Durch die Optimierung der Teilbereiche
kann der Anteil an Versicherungsbeitragen zugunsten des Kapitalaufbaus ver-
ringert werden. Im Extremfall stellen wir durch die Berechnung fest, dass eine
Versicherung komplett entfallen und der somit frei werdende Betrag vollstandig
in den Kapitalaufbau investiert werden kann. Damit schaffen wir nicht nur eine
Verbesserung in den einzelnen Segmenten, sondern sorgen zusatzlich fir eine
absolute Betrachtung und die damit verbundene Endvermégensmaximierung.

Bei der taglichen Arbeit hat sich gezeigt, dass unsere IT mittelfristig in den Kom-
ponenten Beratung und Service erganzt werden muss. So haben wir beispielsweise
zusammen mit verschiedenen Hochschulen das oben vorgestellte Modul zur Alters-
vorsorgeberechnung erstellt und Uber die Jahre verfeinert. Zurzeit entwickeln

wir noch getrennt voneinander weitere Module im Beratungsbereich Vorsorge.
Dazu gehoren die Teilbereiche Berufsunfahigkeits- und Pflegefallabsicherung. Ein
entscheidender und differenzierender Entwicklungsschritt wird hier die Integration
dieser fur sich stehenden Teilbereiche zu einer Gesamtkomponente sein. Unser
Anliegen ist es dabei, die Absicherungsziele mit geringerem Aufwand konzeptio-
nell zu 18sen.

Parallel arbeiten wir daran, externe Dienstleister (vor allem Rating-Agenturen) als
Service fur die Tarifierung sowie fur die Angebots- und Antragserstellung in unser
IT-System einzubinden. Die Herausforderung fur die IT liegt hier darin, den richtigen
Service zur richtigen Zeit anzubieten und dabei auf die betriebswirtschaftlichen
Faktoren zu achten. Dazu arbeiten wir eng mit den Fachressorts zusammen, die als
Spezialisten ihre fachlichen Anforderungen spezifizieren und uns damit die Rich-
tung fur eine hochwertige Beratung vorgeben.

Im Servicebereich ergibt sich die Herausforderung aufgrund interner und externer
Ereignisse sowie zeitlicher Ablaufe: Kunden mussen identifiziert und Prozesse ent-
sprechend ihren mittel- oder unmittelbaren Anforderungen initiiert werden, um
schlieBlich positive Ergebnisse fir den Kunden generieren zu kénnen. Die IT soll da-
bei im Hintergrund fur den 6konomischen Nutzen sorgen und somit dazu beitragen,
die Kundenbeziehung zu verbessern. Die Umsetzung all dieser Ziele erfolgt selbst-
verstandlich stets unter Berlcksichtigung von Datensicherheit und Datenintegritat.
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