
Meine Damen und Herren, sehr
verehrte Aktionärinnen und Aktio-
näre, liebe Freunde von AWD, 

im Namen des Vorstandes heiße
ich Sie herzlich willkommen zur
sechsten ordentlichen Hauptver-
sammlung von Europas größtem un-
abhängigen Finanzdienstleister. Es ist
schön, Sie hier in Hannover begrüßen
zu können. 

Gleich ob Sie heute als Privataktio-
näre, als institutionelle Anleger, als
Bankenvertreter oder als Mitarbeiter
unseres Hauses hierher gekommen
sind: Ihre Anwesenheit am heutigen
Tage zeigt Ihr Interesse an der Ent-
wicklung Ihres Unternehmens, Sie
zeigen Ihre Verbundenheit mit der
AWD Gruppe. Sehr herzlich begrüße
ich auch die Vertreter der Medien, die
für uns auch im Geschäftsjahr 2005
objektive Wegbegleiter der Weiterent-
wicklung unserer AWD Gruppe ge-
wesen sind.  

Wir freuen uns, Sie über das ver-
gangene Jahr ausführlich zu informie-
ren. Lassen Sie mich daher mit einem

Rückblick auf das Geschäftsjahr 2005
beginnen. 

Dann möchte ich Ihnen zeigen, wo
Ihr Unternehmen nach dem ersten
Quartal 2006 steht, welche Perspekti-
ven sich uns im hochattraktiven, eu-
ropäischen Finanzdienstleistungs-
und Altersvorsorgemarkt mit unserem
Geschäftsmodell bieten und was wir
uns für das laufende Geschäftsjahr
vorgenommen haben. 

Meine Damen und Herren, im Ge-
schäftsjahr 2005 hat die AWD
Gruppe wiederum ihre Marktführer-
position als unabhängiger Finanz-
dienstleister in Europa erfolgreich
ausgebaut: Mehr als 437.000 Kunden
haben wir in unseren 11 Märkten un-
abhängig und bedarfsgerecht beraten.
Unsere Berater waren so fleißig wie
nie zuvor, was man an der Rekord-
zahl von 906.000 Verträgen ablesen
kann. Ein großartiger Vertrauensbe-
weis für unser erfolgreiches Ge-
schäftsmodell. All diese Kunden ha-
ben genau die Vorteile, die wir ihnen
als „Ihr unabhängiger Finanzoptimie-

rer“ jeden Tag durch unabhängige Be-
ratung und Financial Planning geben.

Dies ist der Anspruch an uns selbst
und zugleich das Leitbild unserer Be-
raterinnen und Berater. Rund 6.000
von ihnen arbeiten mit großem per-
sönlichen Engagement und hoher
Fachkompetenz von Manchester über
Zürich bis nach Mailand, vom Büro-
leiter bis zur Finanzberaterin, vom
Trainee bis zum Vertriebsdirektor. Sie
alle arbeiten daran, für den Kunden
finanziellen Schutz und wirtschaftli-
che Freiheit bestmöglich zu erreichen.
Ihnen allen möchte ich am heutigen
Tage im Namen des Vorstandes und
Aufsichtsrates ganz besonders herz-
lich für Ihren Einsatz danken.

Rückblick 2005
Meine Damen und Herren, 2005

war ein Jahr der Herausforderungen –
vor allem für die Menschen in unse-
rem Heimatmarkt Deutschland – und
ein Jahr des grundlegenden Um-
bruchs: Die Einführung der nachgela-
gerten Besteuerung der Altersein-
künfte erforderte eine völlig neue
Produktwelt. 

Carsten Maschmeyer
Vorsitzender des Vorstands  

der AWD Holding AG,
in der Hauptversammlung am 31. Mai 2006
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Plötzlich rückten bei der Planung
der Altersvorsorge Fragestellungen in
den Vordergrund, die zuvor von un-
tergeordnetem Belang waren. Für die
Riester-Rente ist von entscheidender
Bedeutung, ob ein Kunde verheiratet
ist und wie viele Kinder er hat. Auch,
ob er möglicherweise nach Beendi-
gung des Erwerbslebens im Ausland
leben möchte, ob er im Laufe seines
Werdegangs den Gang in die Selbst-
ständigkeit plant. Entscheidet dies
doch darüber, was für ihn günstiger
ist: Vorsorge mit Riester oder Rürup.
Zusätzlich stellt sich die Frage nach
der betrieblichen Altersvorsorge.
Kurz gesagt: Für unsere Kunden hat
die Komplexität bei der Altersvor-
sorge mit Beginn des Jahres 2005 ein
nicht mehr durchschaubares Ausmaß
erreicht. 

Auf diese Herausforderungen hat-
ten wir uns rechtzeitig und zielfüh-
rend bereits im Jahr 2004 eingestellt:
Wir haben erhebliche, zusätzliche Be-
ratungskapazitäten geschaffen, indem
wir bereits 2004 zahlreiche neue Be-
raterinnen und Berater für AWD, für
die Bewegung der Unabhängigen,
ausgebildet und begeistert haben. Wir
haben unsere Beraterinnen und Bera-
ter umfassend und nachhaltig in der
neuen Produktwelt ausgebildet. Und
zur bestmöglichen Beratungsunter-
stützung haben wir den Altersvor-
sorge-Optimierungsrechner entwi-
ckelt. 

Dabei wird bei den Kundinnen
bzw. Kunden der Versorgungswunsch
ermittelt, die wahrscheinlichen Leis-
tungen aus der gesetzlichen Renten-
versicherung werden geschätzt und
selbstverständlich werden möglicher-
weise bereits getätigte private Alters-
vorsorgeinstrumente mit einkalku-
liert. Um die verbleibende Lücke op-
timal aufzufüllen, errechnen wir, wel-
che private monatliche Zusatzrente
bei einer bestimmten monatlichen
Einzahlung erzielt werden kann.
Selbstverständlich hat nicht jeder
Kunde die Liquidität, um seine Ren-
tenlücke komplett zu schließen. Aber
jeder zusätzliche Euro an privater Al-
tersvorsorge hilft. 

Professor Rürup, der Vorsitzende
des Sachverständigenrates, war von
dieser marktführenden Software be-
geistert, als wir sie ihm anlässlich ei-
ner großen Fortbildungsveranstaltung
im Februar letzten Jahres präsentier-
ten. Denn sie errechnet auf der Basis
des Kundenprofils individuell opti-
male Altersvorsorgeportfolios. Un-
sere Beraterinnen und Berater waren
damit schon Ende 2004 für den er-
warteten Komplexitätsschub ausge-
stattet. 

Früher galt die Kapital-Lebensver-
sicherung als Allheilmittel zum Ver-
mögensaufbau bzw. zur Altersversor-
gung. Dieses hat sich nun auf ver-
schiedene Produkte wie Riester- bzw.
Rürup-Rente, Investmentfonds, Ent-
geltumwandlung oder betriebliche Al-
tersvorsorge etc. verlagert. An diesem
Umfang und der Komplexität der Be-
ratung wird der nebenberufliche
„Sonntagsverkäufer“ scheitern. Er ist
ein Auslaufmodell. In der Zukunft
wird ganzheitliche Beratung und un-
abhängige Allfinanz über die be-
grenzte Produktwelt einer einzelnen
Bank-, Fonds- oder Versicherungsge-
sellschaft hinaus gehen. Denn die
Grundlage für die Altersvorsorgebe-
ratung ist Financial Planning. Und da
liegt das AWD-Geschäftsmodell mit
seiner individuellen privaten Finanz-
strategie inklusive Vorsorgerechner in
der Branche vorn.

Der Start in das Geschäftsjahr 2005
verlief dynamisch und vielverspre-
chend. Die erfreuliche Entwicklung
hielt bis Mitte des zweiten Quartals
an. Eine spürbare Veränderung be-
gann mit der Verkündung der hohen
Arbeitslosenzahlen und nach der An-
kündigung vorgezogener Bundestags-
wahlen am 22. Mai 2005. Bundesbür-
ger erwarten Klarheit von der Politik.
Aus Vorsicht wurden langfristige Bin-
dungen gescheut und kurzfristige An-
lageformen der Vermögensbildung
wie Sicht- und Spareinlagen bevor-
zugt. Dieses große Potential blieb
aufgrund des Angstsparens und auch
wegen der Sorge, arbeitslos zu wer-
den, seinerzeit ungenutzt. Diese feh-
lende Sicherheit während des Wahl-
kampfs hat die Verbraucher verunsi-

chert und uns eine politisch moti-
vierte Kaufzurückhaltung in Deutsch-
land beschert. In einem erbittert ge-
führten Lagerwahlkampf standen sich
über vier Monate hinweg unverein-
bare Positionen gegenüber. Die Men-
schen wussten zum Beispiel nicht, ob
nach der Wahl „Zwangsriester“ kom-
men würde oder die gesamte Ab-
schaffung der staatlich geförderten
Vorsorge. Kopfpauschale stand gegen
Bürgerversicherung, Kirchhoff-Kon-
zept gegen Reichensteuer. Flattaxrate
für alle war auf einmal das Stichwort. 

In dieser Situation haben sich viele
Menschen dazu entschlossen, den
Sturm der widerstrebenden Meinun-
gen und Konzepte vorbeiziehen zu
lassen und abzuwarten. Die resultie-
rende Zurückhaltung der Menschen,
langfristig für ihr Alter vorzusorgen,
hat die Nürnberger Gesellschaft für
Konsum-, Markt- und Absatzfor-
schung (GfK) analysiert. Sie veröf-
fentlichte im Oktober 2005 eine Stu-
die, die zeigte, dass sich die Bereit-
schaft der Deutschen, Finanzprodukte
mit langer Laufzeit abzuschließen, im
Vergleich zum Oktober 2004 halbiert
hatte. Als Grund gab das Institut die
Unsicherheit des politischen Umfel-
des an. 

Entsprechend entwickelten sich die
Umsatzerlöse ab Mai hier in Deutsch-
land nicht wunschgemäß. Trotz einer
Vielzahl an Beratungsterminen und
der intensiven Aufklärungsarbeit
durch unsere Beraterinnen und Bera-
ter veränderte sich die abwartende
Haltung der Menschen zunächst
nicht. 

Erst mit der Amtsübernahme der
großen Koalition am 22. November
2005 belebte sich die Nachfrage dann
zum Glück wieder. Was ganz deutlich
zeigt: In unserem Geschäft sind ver-
lässliche Rahmenbedingungen für die
Bürger sehr wichtig. 

Seit dieser Klarheit im Spätherbst
letzten Jahres hat sich unsere Umsatz-
entwicklung kontinuierlich verbes-
sert. Die Bereitschaft der Menschen,
gemeinsam mit unseren Beraterinnen
und Beratern tragfähige und ganzheit-
liche Lösungen für die Altersvorsorge
zu entwickeln, nimmt stetig zu. Der
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hohe Aufklärungsaufwand unserer
Beraterinnen und Berater erweist sich
mehr und mehr als lohnende Investi-
tion in das Vertrauen der Menschen
und die Zufriedenheit unserer Kun-
den. Bereits im vierten Quartal 2005
konnten wir Ihnen, meine Damen und
Herren, daher eine deutliche Umsatz-
steigerung und eine erhebliche Ver-
besserung des operativen Gewinns im
Vergleich zum dritten Quartal berich-
ten.

Wie im deutschen Markt war 2005
auch für unsere britischen Gesell-
schaften ein Jahr des Wandels: Durch
den Erwerb des Premium-Finanz-
dienstleisters Chase de Vere im März
2005 sind wir in Großbritannien der
klar führende unabhängige Finanz-
dienstleister im Segment der gehobe-
nen Privatkunden. Damit hat sich un-
sere Marktposition in den Bereichen
Wealth-Management und Consulting
weiter gestärkt. Außerdem haben wir
diese beiden Bereiche zusammenge-
legt. Nach diesen Änderungen stehen
die intensive Ausschöpfung der beste-
henden Wachstumspotentiale und die
nachhaltige Anhebung der Profitabili-
tät klar im Vordergrund. Dies wollen
wir durch Nutzung von Synergien,
weiteren Effizienzverbesserungen und
somit Kosteneinsparungen erreichen.

Im Geschäftsfeld der Hypotheken-
folgefinanzierung, in dem wir mit
AWD Home Finance aktiv sind,
konnten wir wegen der vielen verän-
derten Regulierungsvorgaben nicht
die gewohnte Umsatzleistung erzie-
len. Mittlerweile haben wir die Ab-
läufe an die veränderten Bedingungen
angepasst und unsere Berater umge-
schult. 

Auch die Führungsspitze von
AWD Großbritannien hat im Ver-
gleich zum letzten Jahr ein neues Ge-
sicht bekommen: Die Positionen des
Vorstandsvorsitzenden, des Vertriebs-
chefs und des Finanzchefs haben wir
mit branchenerfahrenen Spitzenmana-
gern neu besetzt. Mit all diesen Maß-
nahmen haben wir eine solide Basis
für unseren künftigen Erfolg im Mut-
terland der unabhängigen Finanz-
dienstleistung geschaffen. 

Bei AWD Italien haben wir die
Back Office-Abläufe in grundlegen-
der Weise neu ausgerichtet und teil-
weise ausgegliedert. Dadurch haben
wir uns im Verwaltungsbereich perso-
nell deutlich verschlankt. Im Vertrieb
konzentrieren sich die Aktivitäten auf
den kaufkräftigeren Norden des Lan-
des. Dort sind auch die aktiveren Mit-
arbeiter tätig. Die Vertriebs- und Kos-
tenentwicklungen zielen darauf ab,
den Break Even Ende 2006 endlich
zu erreichen. Die personellen und or-
ganisatorischen Voraussetzungen soll-
ten dafür jetzt geschaffen sein.

In Österreich und Zentral-/Osteu-
ropa haben wir im Geschäftsjahr 2005
nahtlos an das profitable Wachstum
des Jahres 2004 angeknüpft. Die Um-
satzerlöse wie auch der operative Ge-
winn sind im Vergleich zum Jahr
2004 mit deutlich zweistelligen Raten
angewachsen. Damit war AWD Ös-
terreich & Zentral-/Osteuropa in 2005
die Wachstums- und Ertragsperle im
Märkteportfolio der AWD Gruppe.
An der erfolgreichen Entwicklung
von AWD Österreich zeigt sich, wie
wichtig stabile Rahmenbedingungen
für die Bereitschaft der Menschen
sind, langfristig für ihr Alter vorzu-
sorgen. Unser Marktanteil in Öster-
reich erreichte Ende 2005 9%. Dazu
hat der hohe Bekanntheitsgrad unse-
rer Premium-Marke AWD, der in Ös-
terreich weit über 50% erreicht,
ebenso beigetragen wie unsere markt-
prägende Beratungsqualität. 

Zum wiederholten Male wurde
AWD Österreich 2005 von einem Ex-
pertengremium als eines der führen-
den Unternehmen Österreichs ge-
wählt. Für uns sind diese Auszeich-
nungen Bestätigung des hohen Mehr-
werts, den wir unseren Kunden durch
unabhängige Beratung und ganzheitli-
ches Financial Planning bieten. Zu-
gleich sind sie für uns Ansporn, im
Sinne unserer Kunden noch besser zu
werden. 

Ein im Februar von der Zeitschrift
„Trend“ veröffentlichter, unabhängi-
ger Beratertest unterstreicht erneut
die Qualitätsführerschaft von AWD.
Wir haben die beste Note bekommen
und dies im Vergleich zu renommier-

ten Banken und Versicherungen in
Österreich. 

Unabhängige Beratertests zeigen,
dass wir nicht nur in Deutschland und
Österreich, sondern auch in der
Schweiz den Standard in der Bera-
tungsqualität setzen. So haben wir
auch in einem groß angelegten Bera-
tervergleich in der Schweiz den ersten
Platz belegt. Übrigens immer wenn
die Tests repräsentativ sind, also eine
ausreichende Anzahl von Beratern
getestet wurde, schneiden wir beson-
ders gut ab. 

Meine sehr verehrten Damen und
Herren, lassen Sie mich diesen kurzen
Überblick über die wichtigsten Ent-
wicklungen des Geschäftsjahres 2005
zusammenfassen. Die AWD Gruppe
hat sich in ihren elf Märkten auch im
Jahre 2005  behauptet. Unsere Markt-
führerschaft unter den unabhängigen
Finanzdienstleistern in Europa haben
wir weiter gefestigt und in unseren
Kernmärkten sogar deutlich ausge-
baut. 

Mit dieser Einschätzung wollen
wir keineswegs vergessen, dass wir
uns für 2005 eine dynamischere Um-
satzentwicklung und damit eine bes-
sere Ertragslage gewünscht hätten.
Trotzdem haben wir in 2005 eine so-
lide Basis für die weitere erfolgreiche
Entwicklung Ihrer AWD Gruppe ge-
legt: 

� Europaweit haben wir 437.000
Kunden beraten und damit einen
überwältigenden Zuspruch für un-
ser einzigartiges Geschäftsmodell
erhalten.

� Dabei konnten wir 220.000 Neu-
kunden vom hohen Mehrwert un-
seres Beratungsansatzes aus unab-
hängiger Beratung und ganzheitli-
chem Financial Planning überzeu-
gen. 

� Den Wiedererkennungswert unse-
rer Premium-Marke AWD haben
wir durch erfolgreiches Marketing
und Sponsoring weiter gesteigert.
Wenn Sie am heutigen Tage mit
der Bahn angereist sind, ist Ihnen
sicherlich im Bahnhofsbereich auf-
gefallen, dass wir dieses Engage-
ment auch mit Blick auf die anste-



hende Fußball-Weltmeisterschaft
konsequent fortsetzen.

� Unsere Aufstellung im Kernmarkt
Großbritannien haben wir nachhal-
tig weiter gestärkt. 

� In Österreich und Zentral-/Osteu-
ropa sind wir aus eigener Kraft dy-
namisch gewachsen und haben die
Marktdurchdringung nochmals
deutlich vorangetrieben.

� In einem herausfordernden Umfeld
in unserem Kernmarkt Deutschland
waren wir deutlich erfolgreicher
als viele Mitbewerber in der Fi-
nanzdienstleistungsbranche. Das
zeigt: Auch bei Gegenwind gibt es
Sieger, wenn auch nicht mit neuer
Bestzeit.

Insgesamt können wir festhalten,
dass wir leicht besser durch das be-
sondere Jahr 2005 gekommen sind als
viele andere Unternehmen der Vor-
sorge- bzw. Versicherungsbranche
und auch besser als viele deutsche
Mitbewerber. Dieses bessere Ab-
schneiden führen wir auf unsere Un-
abhängigkeit zurück. Auch die inter-
nationale Aufstellung – 48% des Um-
satzes im Ausland – hat uns im letz-
ten Jahr geholfen. Die 633 Mio. Euro
Provisionserlöse entsprechen einer
Distributionskraft von 12,6 Mrd. Euro
Vermittlungsvolumen. Damit sind wir
einer der größten Distributionskanäle
im gesamten europäischen Markt.

Entwicklung im ersten
Quartal 2006

Sie interessiert natürlich noch mehr
die Entwicklung im ersten Quartal
2006. 

Mit Umsatzerlösen in Höhe von
182 Mio. Euro, einer Steigerung um
15,9% zum ersten Quartal des Vor-
jahres, ist Ihre AWD Gruppe kraftvoll
ins Geschäftsjahr 2006 gestartet. Or-
ganisch, also ohne Berücksichtigung
der Umsätze von Chase de Vere, ha-
ben wir die Umsätze um über 9% im
Vergleich zum ersten Quartal 2005
gesteigert. 

Mit wachsender Dynamik haben
wir an den klaren Aufwärtstrend des
vierten Quartals 2005 angeknüpft.
Vor allem aber haben wir damit ge-

zeigt, dass die schleppende Umsatz-
entwicklung insbesondere im dritten
Quartal 2005 eine vorübergehende
und durch die schwierigen, von mir
eingangs erwähnten Rahmenbedin-
gungen begründete Episode in Form
einer unglücklichen Kumulierung von
Einmaleffekten war. 

Neben der deutlichen Verbesserung
des Marktumfelds in Deutschland wa-
ren es vor allem unsere engagierten
Beraterinnen und Berater, die diese
Entwicklung mit ihrem beispielhaften
Einsatz ermöglicht haben: Allein in
den ersten drei Monaten dieses Jahres
haben sie europaweit rund 133.000
Kunden beraten, über 26.000 mehr als
im ersten Quartal 2005. Darunter wa-
ren über 50.000 Neukunden – 15%
mehr als im ersten Quartal 2005 – die
erstmals mit dem Wunsch nach Fi-
nanzoptimierung an uns herangetreten
sind. 

Eine klare Bestätigung für die hohe
Wertschätzung unseres Beratungs-
und Betreuungsansatzes sind die
82.000 Stammkunden, die im ersten
Quartal 2006 beraten wurden. Dies
sind 31,4% mehr als noch vor Jahres-
frist. Über dieses Vertrauensvotum,
das kaum deutlicher hätte ausfallen
können, haben wir uns besonders ge-
freut. Unterstreicht es doch zugleich
das hohe Maß an Kundenzufrieden-
heit mit der Dienstleistung, die wir
bieten, und unsere Fähigkeit, erfolg-
reich Cross Selling zu betreiben. 

Die durchschnittliche Beraterpro-
duktivität konnte im ersten Quartal
2006 ebenfalls deutlich gesteigert
werden. Gemessen am Umsatz je Be-
rater nahm sie um 20,5% zum ver-
gleichbaren Vorjahreszeitraum zu.

Wichtige Impulse für den erfolgrei-
chen Jahresauftakt 2006 gab auch die
Erhöhung unserer Beraterzahl. Mit
103 neuen Beraterinnen und Beratern,
74 davon allein in unserem Kern-
markt Deutschland, haben wir uns ge-
zielt verstärkt. Diesen Trend wollen
wir im weiteren Jahresverlauf fortset-
zen und unsere Beratungs- und Be-
treuungskapazitäten gegenüber 2005
weiter steigern. Insgesamt 5.910 Be-
raterinnen und Berater haben im ers-
ten Quartal europaweit zu unserem

beachtlichen Beratungserfolg beige-
tragen. 

Unser Beratungsfokus lag im ers-
ten Quartal 2006 mehr denn je auf
langfristigen Vermögensaufbau- und
Altersvorsorgekonzepten. 78% unse-
rer Umsatzerlöse haben wir in diesen
besonders nachhaltigen Produktberei-
chen erwirtschaftet. Über eine deutli-
che Steigerung der Anzahl der abge-
schlossenen Verträge können wir
auch bei den staatlich geförderten Al-
tersvorsorgeprodukten berichten:
Rund 19.000 Riester- und Rürup-Ver-
träge wurden im ersten Quartal von
uns in Deutschland vermittelt.  

Besonders stark entwickelte sich in
den ersten drei Monaten des laufen-
den Geschäftsjahres der Bereich In-
vestmentfonds. Die Umsatzerlöse in
dieser Produktgruppe stiegen um
175% gegenüber dem ersten Quartal
2005. Damit stieg der Anteil der In-
vestmentfonds von 7,9% des Gesamt-
umsatzes auf nunmehr 18%.

Das AWD Geschäftsmodell

Was sind die Gründe für den zu-
künftigen Erfolg der AWD Gruppe?

Meine sehr verehrten Damen und
Herren, lassen Sie mich an dieser
Stelle kurz auf unser seit 18 Jahren
erfolgreiches Geschäftsmodell einge-
hen. In unserem täglichen Bemühen,
unseren Kunden europaweit die
höchste Beratungsqualität zu bieten,
stehen wir auf einem festen Funda-
ment. Es sind vier Grundpfeiler, die
unser Geschäftsmodell tragen, die uns
umfangreiche Wettbewerbsvorteile
verschaffen und die uns zudem klar
von unseren Mitbewerbern unter-
scheiden. Der erste und wichtigste
Grundpfeiler ist unsere

1. Unabhängigkeit: Für AWD,
meine Damen und Herren, ist Unab-
hängigkeit der Kern der Unterneh-
mensphilosophie und unseres Bera-
tungsansatzes. 

AWD ist unabhängig, weil wir
keine eigenen Produkte herstellen,
sondern unseren Kunden durch un-
sere „offene Architektur“ ermögli-
chen, aus dem Produkt- und Tarifan-
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gebot von mehr als 300 internationa-
len Produktherstellern auszuwählen.

AWD ist unabhängig, weil wir un-
sere Kunden, ihre Bedürfnisse und
Wünsche, in den Fokus unserer opti-
mierenden Beratungstätigkeit rücken. 

AWD ist unabhängig, weil wir von
kapitalseitigen Bindungen und wech-
selseitigen Verpflichtungen gegen-
über Produktpartnern frei sind. 

Welchen Vorteil unsere Kunden
durch unsere unabhängige Beratung
mit dieser besonders breiten Produkt-
palette haben, können Sie an den bei-
den nachfolgenden Beispielen erken-
nen:

Die günstigste Privathaftpflichtver-
sicherung mit 10 Mio. Euro Versiche-
rungssumme kostet laut Finanztest
bei der HUK Coburg 69,– Euro. Wir
haben aber eine Privathaftpflichtver-
sicherung für unsere Kunden bei der
Axa ausfindig gemacht, bei der sogar
zusätzlich der Forderungsausfall und
Schlüsselschäden beinhaltet sind und
der Beitrag für die ganze Familie
trotzdem nur 56,63 Euro beträgt.

In einem anderen Vergleich weist
Finanztest die DEVK als besten An-
bieter für eine Wohngebäudeversiche-
rung mit einer Prämie von 165,– Euro
aus. Wir können unseren Kunden die
Patria Wohngebäudeversicherung
Komfort inklusive Rückreisekosten
für nur 151,95 Euro anbieten. Diese
beiden Beispiele verdeutlichen unsere
Aussage, für niedrigere Beiträge zu
sorgen.

Als Muster für höhere Renditen
hilft zum besseren Verstehen nachfol-
gendes Beispiel. Sie alle kennen die
niedrigen Zinsen auf Sichteinlagen
und Sparbüchern. Das kann man opti-
mieren. 

Nehmen wir einen der zahlreichen
Kunden, der vor zehn Jahren den
DWS Vermögensbildungsfonds l ab-
geschlossen hat. Dieser hat insgesamt
durchschnittlich 14% Rendite pro
Jahr erzielt. Natürlich gab es Zwi-
schenphasen, wo die Rendite im Mi-
nus lag. Dieses Beispiel zeigt aber,
dass Investmentsparen bei vielen
Kunden langfristig eine besonders
lohnende Anlageform ist.

2. Kundenorientierung: Der zweite
wichtige Eckpfeiler unseres Ge-
schäftsmodells, meine Damen und
Herren, ist Kundenorientierung. Um-
fassende Beratung und ganzheitli-
ches, lebensbegleitendes Financial
Planning sind ein bedeutender Wett-
bewerbsvorteil. Wir orientieren uns
ausschließlich an den Wünschen und
Bedürfnissen unserer Kunden.
Gleichzeitig bieten wir Auswahlmög-
lichkeiten. Wir beraten neutral und
objektiv. Unseren Kunden begegnen
wir mit Kompetenz, Offenheit und
Serviceorientierung. Wir helfen ih-
nen, sich nachhaltig gegen die Risi-
ken des Lebens abzusichern und wirt-
schaftlich voranzukommen. 

3. Beratungskompetenz: Die dritte
Kernkonstante unseres Geschäftsmo-
dells ist unsere Beratungskompetenz.
Im „People’s Business“ Finanzdienst-
leistung arbeiten wir intensiv an der
Sicherung und der Weiterentwicklung
unserer marktführenden Beratungs-
qualität. Wir wollen Vorbild sein und
Vorbild bleiben. Deshalb investieren
wir fortgesetzt in die Qualifikation
unserer Beraterinnen und Berater und
in ihre optimale Unterstützung aus
unseren Vertriebsunterstützungsberei-
chen heraus. Wir sehen uns daher als
Vorreiter einer konsequenten Kunden-
orientierung in der europäischen Fi-
nanzdienstleistungsindustrie. 

4. Unternehmertum: Unternehmer-
tum bildet die vierte Säule unseres
Geschäftsmodells. Leistungsorientie-
rung und Leistungsbereitschaft sind
Leitmotive unserer Unternehmenskul-
tur. Wir setzen auf Menschen, die be-
wusst unser leistungsbezogenes Kar-
riere- und Vergütungssystem für sich
wählen, weil sie leistungsbereit und
motiviert sind. Auf Menschen, die at-
traktive Verdienstmöglichkeiten und
Karriereperspektiven zu schätzen wis-
sen. Die daher bereit sind, Fleiß, En-
gagement und Serviceorientierung zu
leben. Festbezüge ohne entsprechen-
den Leistungsnachweis gibt es bei
AWD nicht. Daher suchen wir Men-
schen, die sich als Unternehmer im
Unternehmen wohlfühlen und dieses
Grundverständnis mit uns teilen. Wir
nennen unseren Mitarbeitern vom ers-

ten Tag an die Chancen und Risiken
und es wird ganz klar herausgestellt,
dass ein Mitarbeiter, der 50% mehr
arbeitet und mehr berät, dann auch
mindestens 50% mehr verdient. Das
lässt die Mitarbeiter kundenorientier-
ter denken und arbeiten. Ihre Bereit-
schaft, den Kunden auch abends und
am Wochenende zur Verfügung zu
stehen, erhöht sich. Außerdem bein-
haltet dies auch den Qualitätsgedan-
ken, denn bei Stornierungen müssen
die Berater ihre Provision zurückzah-
len. Sie denken deshalb nicht wie ein
beamtenähnlicher Angestellter mit
Festgehalt „Was ich habe, das habe
ich, egal was dann aus dem Kunden
wird.“

Wir sind überzeugt, dass wir mit
diesem Leistungsgedanken Qualität,
Kompetenz und Einsatz fördern. Jed-
wede Art von Gleichmacherei würde
hier nur schaden. Mitarbeiter, die sich
fortbilden, die ihren Kunden Erfolg
bringen und Zeit zur Verfügung stel-
len, müssen marktgerecht mit einem
Spitzen-Gesamtvergütungspaket be-
lohnt werden. Das bedeutet aber eben
auch umgekehrt, dass weniger gute
Leistungen auch weniger gut vergütet
werden. 

Die Fokussierung auf diese vier
Kernelemente unseres Geschäftsmo-
dells, ist die Basis des stetig wachsen-
den Vertrauens, das uns 1,7 Millionen
Menschen in Europa entgegenbrin-
gen. Diese Stammkundenbasis, die
nur die Anzahl von Kunden umfasst,
die in den letzten 3 Jahren mindestens
einen neuen Vertrag über AWD abge-
schlossen haben, ist unser Riesenpo-
tential für die Zukunft. Viele dieser
Kunden werden Einkommenssteige-
rungen erzielen, Karrieren realisieren
oder erben. Wir sind zu Recht stolz
auf die größte Kundenbasis aller Fi-
nanzdienstleistungsfirmen in Europa.

Der Altersvorsorgemarkt
2006

Der Altersvorsorgemarkt 2006 und
in den nächsten Jahren wird der at-
traktivste Teilmarkt der Finanzdienst-
leistung in Europa.

Die staatlich organisierten, umla-
gefinanzierten Rentenversicherungs-
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systeme, meine Damen und Herren,
stehen vor unlösbaren Finanzierungs-
problemen. Diese Erkenntnis ist nicht
neu. Bereits seit Anfang der 70er
Jahre warnen Experten vor den unlös-
baren Problemen, die der stetige Alte-
rungstrend und die Stagnation der Ge-
burtenraten in Europa langfristig ver-
ursachen. Aus Bequemlichkeit oder
aus Furcht vor dem Votum der Wäh-
ler haben die europäischen Regierun-
gen gleich welcher Couleur diese
Warnungen regelmäßig in den Wind
geschlagen. Doch die Fakten können
kaum bedrohlicher sein: 

Die deutsche Rentenversicherung
ist nur noch funktionsfähig, weil aus
dem Staatshaushalt jährlich rund 80
Mrd. Euro an Subventionen in das
System fließen. Dies ist der mit wei-
tem Abstand größte Ausgabenposten
im Bundeshaushalt. Mit dem Nach-
haltigkeitsfaktor wurde eine „Siche-
rung“ in die Rentenformel eingebaut,
die reale Rentenkürzungen bewirkt.
Dadurch soll der Rentenversiche-
rungsbeitrag bei maximal 22% stabi-
lisiert werden. Die Kehrseite der Me-
daille: Im Jahre 2030 erhält der
Durchschnittsrentner nur noch eine
Altersrente von 50% seines letzten
Nettoeinkommens. 

In Großbritannien wird gegenwär-
tig die Verlängerung der Lebensar-
beitszeit auf 69 Jahre diskutiert. In
Deutschland ist die Ausdehnung der
Lebensarbeitszeit bis zum  67. Le-
bensjahr bereits beschlossene Sache. 

Im Renten-Musterland Schweiz hat
die Regierung im Januar 2006 ange-
kündigt, dass die Renten aus der obli-
gatorischen betrieblichen Altersvor-
sorge aufgrund des fortgesetzten Alte-
rungstrends empfindlich gekürzt wer-
den müssen. 

Angesichts dieser Entwicklungen,
meine Damen und Herren, ist es keine
Schwarzmalerei, wenn wir unseren
Kunden in den Beratungsgesprächen
empfehlen, verstärkt privat oder be-
trieblich für ihr Alter vorzusorgen.
Und wir wissen uns dabei in guter
Gesellschaft. Erst am 16. Mai 2006
sagte Bundespräsident Horst Köhler
[Zitat]:  „Alle Altersgruppen, auch
die jetzigen Rentner, sollten verste-

hen, dass der finanzielle Spielraum
für die Altersversorgung enger wird.
Ohne mehr eigene Vorsorge wird es
künftig nicht gehen.“ 

In der Rentendramatik scheint die
zweite Eskalationsstufe erreicht zu
sein. Nachdem der Staat seit Kurzem
die private Altersvorsorge stärker för-
dert, sagt er nun deutlich, dass Privat-
vorsorge nötig ist. Die Zeit der Ren-
tenlügen ist vorbei. Die Aussagen rei-
chen in Deutschland vom Aufruf zu
mehr privater Vorsorge von Arbeits-
minister Müntefering bis hin zur War-
nung vor einem signifikanten Anstieg
der Altersarmut durch die Opposition.

Im Umkehrschluss bedeutet dies,
dass wir in einem der wenigen nach-
haltigen Wachstumsmärkte weltweit
tätig sind. Die Nachfrage nach priva-
ter und betrieblicher Altersvorsorge
wird in den kommenden Jahren dra-
matisch anwachsen. 

Bisher war die Bedrohung nicht
unmittelbar greifbar. Sie hatte deswe-
gen vor allem die risikoscheuen und
vorausschauenden Menschen zu pri-
vater Vorsorge veranlasst. Jetzt, da
eine längere Lebensarbeitszeit ins
Haus steht, reale Rentenkürzungen
den Lebensstandard von Verwandten
und Bekannten einschränken, darf ein
nachhaltiger Umschwung im Be-
wusstsein auch der jüngeren Men-
schen nicht mehr ausbleiben. Von die-
sem immensen Marktpotential wollen
und werden wir als europäischer
Marktführer der unabhängigen Fi-
nanzdienstleister mit Schwerpunkt
der privaten Altersvorsorge in beson-
derem Maße profitieren. 

Ausblick

Sie erwarten sicher auch mit Span-
nung den aktuellen Ausblick.

So weit wir dies zum gegenwärti-
gen Zeitpunkt überblicken können,
meine sehr verehrten Damen und
Herren, verzeichnen wir einen erfreu-
lichen, positiven Trend. Das vierte
Quartal 2005 war deutlich besser als
das dritte Quartal 2005. Die schöne
Tendenz setzt sich fort, indem das
erste Quartal 2006 im Vergleich zum
ersten Quartal 2005 deutlich besser

war. Die ersten Wochen des zweiten
Quartals in diesem Jahr sind gut an-
gelaufen. Aus heutiger Sicht erwarten
wir daher eine höhere Umsatzsteige-
rung als im ersten Quartal. Konkret
sind wir zuversichtlich, dass wir über
dem organischen Anstieg von 9,4%
zwischen Q1 2005 und Q1 2006 lie-
gen werden. Damit würden wir dann
umsatzmäßig das erfolgreichste erste
Halbjahr des Konzerns in der gesam-
ten 18jährigen Historie erreichen. 

Auch für das Gesamtjahr 2006 er-
warten wir ein klares Umsatzwachs-
tum sowie eine sich von Quartal zu
Quartal beschleunigende Profitabili-
tätsentwicklung und somit eine über-
proportionale Ergebnissteigerung. Die
Anzeichen mehren sich und geben
uns die Zuversicht, dass wir schon in
naher Zukunft wieder an den operati-
ven Erfolg der letzten Jahre anknüp-
fen und zwar so, wie wir seit dem
Börsengang in jedem Quartal ge-
wachsen sind. An unseren mittelfristi-
gen Zielen für 2008 halten wir fest.
Wir wollen in 3 Jahren bei 8.000 Be-
ratern, 2 Mio. Stammkunden und ei-
ner EBIT-Marge von  13,5% liegen.

Unser Ziel ist und bleibt das profi-
table Wachstum in allen unseren
Märkten. Wir bieten unseren Kunden
die Auswahl aus dem umfassendsten
Produkt- und Anbieterportfolio Euro-
pas. Unser erfolgreiches Geschäfts-
modell ermöglicht uns eine klare Po-
sitionierung und Differenzierung im
Wettbewerb. Und unsere Beratungs-
qualität setzt europaweit den Markt-
standard. Diese guten Voraussetzun-
gen und die günstigen Rahmenbedin-
gungen, die uns der europäische Al-
tersvorsorgemarkt bietet, wollen wir
im weiteren Verlauf des Geschäftsjah-
res 2006 zur dauerhaften Rückkehr
auf unseren profitablen Wachstums-
pfad nutzen.

Gestatten Sie mir, meine sehr ver-
ehrten Damen und Herren, ein ab-
schließendes Wort zur Dividende.
Unser erfolgreiches Geschäftsmodell
sorgt nachhaltig für hohe freie
Cashflows. Wie diese zu verwenden
sind, darüber sind sich Aufsichtsrat
und Vorstand der AWD Gruppe einig:
Die Liquidität, die das Unternehmen



nicht für sein profitables Wachstum
benötigt, soll denjenigen zufließen,
die darauf ein Anrecht haben: Ihnen,
verehrte Aktionärinnen und Aktio-
näre. Wir hoffen auf Ihre Zustim-
mung bezüglich des Dividendenvor-
schlages. Mit einem Euro je Aktie
würde dies eine Dividendenrendite
von rund 3,6% ausmachen. Damit lie-
gen wir deutlich über der Dividenden-
rendite der meisten DAX- und
MDAX-Konzerne in Deutschland.

Bitte verstehen Sie dies auch als Be-
leg unserer Zuversicht in die weitere
Geschäftsentwicklung von AWD. 

Dieser Dividendenvorschlag ent-
spricht der Ausschüttungspolitik, der
wir uns seit unserem Börsengang ver-
pflichtet fühlen. Hohe Ausschüttungs-
quoten, eine weit überdurchschnittli-
che Eigenkapitalrendite und attraktive
Dividenden sollen auch in Zukunft
Ihr Bild von der AWD Gruppe prä-
gen. 

Seien Sie versichert, dass ich mich
als Gründer, Vorstandsvorsitzender
und Großaktionär weiterhin nachhal-
tig und mit meiner ganzen Kraft ver-
pflichtet fühle, gemeinsam mit den
Vorstandskollegen, den Geschäftsfüh-
rern, unseren Führungskräften und
Mitarbeitern, auch in den kommenden
Jahren unsere Erfolgsgeschichte fort-
zuschreiben.

Herzlichen Dank für Ihre Auf-
merksamkeit.
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