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Finanz-Versicherungs-Makler. Klar besser.
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Wi schallfen Wer+e

CLARUS-Makler stehen auf der Seite des Kunden.
Mit Erfahrung und Kompetenz.



Haushalte sind kleine Firmen. Darum braucht jedes ,,Unternehmen Haushalt* einen Finanzberater,

der Finanzplanung und Absicherung organisiert und bei der jGhrlichen ,,Bilanz* und der ErfUllung

Ihres langfristigen ,,Business-Plans* behilflich ist.
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CLARUS

VORWORT

+CLARUS-MAKLER STEHEN AUF
DER SEITE DES KUNDEN*“

Immer den Uberblick behalten: Mit vielen
tausend Anbietern, vielfdltigen Produkten
und unzdhligen Tarifen gehort der Versiche-
rungs- und Kapitalanlagemarkt zu den uniber-
sichtlichsten Branchen, die es gibt. Wer die
Familienalbsicherung und seine Finanzen voraus-
schauend gestalten will, hat nur zwei Mdglich-
keiten: sich permanent mit diesem Thema zu
beschdaftigen oder einen Berater seines Ver-

tfrauens zu konsultieren.

Nur guter Rat ist hilfreich: Als freier Finanzbera-
ter entlasten wir Sie von vielen zeitraubenden
Arbeiten: Wir erstellen ein auf lhren konkreten
Bedarf zugeschnittenes Gesamtkonzept und
passen dieses regelmdaBig an lhre Ziele und
Wunsche an. Wir filtern fUr Sie die geeigneten
Lé&sungen heraus und suchen die entsprechend
solventen Anbieter. Im Gegensatz zu fest an-
gestellten Beratern geht es uns nicht darum,
ein bestimmtes Produkt des jeweiligen Arbeit-
gebers zu verkaufen. Wir sind vielmehr gesetz-
lich verpflichtet, |hre Interessen zu verireten
und fUr Sie eine ganzheitliche und dauerhafte
Betreuung zu gewdhrleisten. Diese Verpflich-

tung nehmen wir sehr ernst.

Mehrwert ist besser als Lehrgeld: FUr Sie macht
sich diese kundenorientierte und konzeptionelle
Beratungsleistung gleich mehrfach bemerk-
bar: Sie zahlen geringere Beitrdge, haben einen
optimalen Versicherungsschutz und Ihre Alters-
vorsorge beziehungsweise lhre Kapitalanlagen

stehen auf sicheren FUBen.
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HISTORIE

Sicherhei+: Ein menschliches GrundbeduLnis

DIE LANGE TRADITION DES MAKLERBERUFES

Seit Urzeiten wollen sich Menschen vor Risiken
schiUtzen, doch viel zu oft war das unmoglich. Heute
haben wir die Qual der Wahl, denn versichern kann

man sich gegen alles und jedes.

Versicherungen sind keine Erfindung der Neuzeit.
Schon ca. 2500 v. Chr. unterhielten agyptische
Steinmetze einen Begrdbnisverein, sozusagen die
Mutter aller Lebensversicherungen. Um 2000 v. Chr.
schlossen sich babylonische Hdandler zusammen,
um gegenseitig ihre Karawanen abzusichern. Die
erste Sachversicherung war geboren. Der ,,Codex
Hamurabi aus der Zeit um 1750 v. Chr. verlangt, dass
Baumeister fir M&ngel an ihren Bauwerken auf-
kommen mussen. Das war die Geburtsstunde der
Haftpflicht.

Im Mittelalter boten Gilden Absicherung bei Schiff-
brichen und Brdnden. Zinfte versicherten erst-
mals Krankheit, Invaliditat und Alter. Sie halfen auch
Witwen und Waisen. Der erste freie Vermittler wur-
de 1319 urkundlich erwdhnt: Bardo hie8 der Makler,
er stammte aus Pisa. So alt sind auch die dltesten
erhaltenen Policen von Maklern. Die erste Werbung
wurde 1434 geschaltet. Da warben Versicherungs-
makler aus Genua damit, ,,dass sich ihre Kunst von

jener der Waren- und Schiffsmakler abhebe”.

Der Maklerberuf war von jeher Ehrenleuten mit
tadellosem Leumund vorbehalten. Das galt schon
2000 v. Chr. in Babylon. Seit 1567 gibt es den
Maklereid, der zuHilfsbereitschaft, Gewissenhaftig-
keit, Klarheit, Aufrichtigkeit, Ehrlichkeit und Treue

mahnt. Die Hamburgerische Mdaklerordnung von

1642 ernannte nur ,gute und tUchtige Personen
zu Mdaklern." Hingegen sollte ferngehalten wer-
den, ,wer wider die Ehrlichkeit, keine Kenntnisse
oder sich etwas zu Schulden hat kommen lassen”.
PreuBen fUhrte 1837 die ,Zulassung nur fUr Personen
mit gutem Rufe, Zuverldssigkeit und festem Wohn-
sitz" ein. Bestatigung und Erldschen wurde durch

das Amtsblatt bekannt gemacht.

1892 z&hlte die Reichsstatistik 4.300 hauptberufliche
und 31.000 nebenberufliche Agenten im Deutschen
Reich. Heute gehen Schatzungen von rund 400.000

selbstst@ndigen Vermittlern in der Bundesrepublik

aus.




QUALITAT

Unsere Checkliste Cor die Vermit+Herwahl

WAS GUTE FINANZBERATER AUSZEICHNET — UND WIE SIE SIE ERKENNEN.

Zugegeben, es ist sicher recht ungewohnlich, dass
Sie von einem Versicherungs- und Anlageexperten
eine solche Checkliste an die Hand bekommen.
Doch wir finden, dass Kunde und Berater zusammen
passen mussen. Und wir wollen, dass Sie sich schon
vor unserem ersten Beratungsgespréch ein klares
Bild von unserer Arbeitsweise machen. Denn uns ist
an einer dauerhaft erfolgreichen Zusammenarbeit
gelegen. Dazu gehdrt, dass Sie jederzeit mit lhrer

Wahl zufrieden sind.

Was sollten Sie beachten2 Zuerst einmal: Lassen
Sie sich nicht zu irgendetwas dringen. Nehmen Sie
sich Zeit fur eine grUndliche Analyse lhrer Situation
und der Angebote, die der Markt bietet. Bedenken
Sie immer, dass Sie wie der Vorstand eines Unter-
nehmens handeln muUssen, um die eigene Zukunft
abzusichern. Seien Sie vorsichtig bei der Wahl lhres

Beraters: Informieren Sie sich Uber seine Qualifi-
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kation und seine Produktpartner. Je mehr Produkte
von verschiedenen Anbietern der Vermittler im Port-
folio hat, umso besser sind seine Moglichkeiten und
lhre Chancen. Meiden Sie reine Produktverkdufer.
Sie als Kunde muUssen im Mittelpunkt der Beratung
stehen, denn lhre Versicherungslicke soll ge-
schlossen, |hre Altersvorsorge und lhr Kapital sollen

optimiert werden.

’ ’ Ein guter Vermittler:

= berdt Sie umfassend und ganzheitlich

= informiert Uber seinen Vermittlerstatus

= weist seine Quadlifikationen nach

= frennt zwischen Analyse und Eindeckung

= erfasst systematisch alle Daten und
Fakten

= vergleicht unterschiedliche Produkte for
Sie
= stellf Ldsungen und Konzepte

ausschlieBlich auf Ihre Ziele und
WUnsche ab

= erstellt individuelle Angebote
= analysiert Ihre persénliche Finanzsituation
= findet Schwdchen in lhrer Absicherung

= stopft klar identifizierte Finanzldcher und
nutzt fOr all das aktuelle Analyse-,
Vergleichs-, Rating-, Finanzplanungs-,
Verbraucherschutz- und/oder
Servicesysteme

= optimiert Inre Vertrége systematisch
= dokumentiert jede Beratung schriftlich

= unterstUtzt im Schadensfall und bei der
Korrespondenz mit den Produktpartnern

= legt Wert auf regelmdaBige Status-
gesprdche, fGhrt ein Wiedervorlage-
system und erinnert Sie an wichtige
Termine

= ist nicht nur erreichbar, sondern bietet
lhnen auch umfangreichen Service



ANALYSE
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WO STEHT IHR UNTERNEHMEN HAUSHALT?

In Ladndern mit schwachem Sozialstaat wissen die
BUrger, dass sie sich zun&chst von inren Wertgegen-
stnden wie Haus, Schmuck und groBen Autos tren-
nen mussen, wenn das Geld mal knapp ist. Denn
wer dort seine Altersvorsorge zu frih , versilbert", der
muss in Altersarmut leben. Viele Deutsche sind das
noch nicht gewohnt. SchlieBlich hat der Staat im-
mer geholfen. Deshalb neigen wir hierzulande im-
mer noch dazu, beim kleinsten Engpass erst einmal
Versicherungen zu kindigen und Fonds zu verkau-
fen, wahrend die Sachwerte bis zum Schluss ge-
halten werden. So wird dann aus einer kurzfristigen
Liquiditatskrise unweigerlich ein dauerhafter Geld-
mangel bis ins hohe Alter, denn eine Altersvorsor-
ge bekommt man mit 40 oder 50 Jahren heutzu-
tage auch in Deutschland nicht mehr ,nebenbei*

aufgebaut.

Mittlerweile ist vielen klar, dass ihre Rente nicht mehr
sicher ist. Wir als Experten wissen: Das Thema Alters-

armut ist noch brisanter. Denn immer noch werden

private Kapitalanlagen fir den Altersruhesitz oder
lang gehegte Winsche wie etwa eine Welireise ge-
nutzt. Und die meisten Ricklagen sind nur bis etwa
75 Jahre kalkuliert: ,,Danach braucht man ja nicht
mehr so viel”, héren wir oft. Doch danach — wir re-
den von 10 oder 20 Jahren — kommen die teuersten
Jahre des Lebens. Die Stichworte sind bekannt: Ren-
tfenkUrzungen, stetig steigende Pflegekosten, wach-
sende Inflation. Und wenn das Geld der Senioren
aufgebraucht ist, werden kUnftig die Familienange-
horigen zur Kasse gebeten. Das reduziert dann de-
ren eigene Altersvorsorge und somit ist das Problem

in der ndchsten Generation angekommen.

Wir wollen, dass alle unsere Mandanten genau wis-
sen, was die Stunde geschlagen hat. Daher legen
wir groBten Wert darauf, dass unsere Kunden bei
den Themen Vorsorgeplanung, Absicherung und
Kapitalaufbau auf Nummer sicher gehen. Deshalb
heiBt unsere Hauptaufgabe: Unabhdngige Zukunfts-

planung - jetzt!

’ ’ Laut einer Umfrage der Zeitschrift ,,Capital” bezahlt eine vierképfige Familie manchmal Gber

6000 EUR im Jahr zu viel — allein fir Versicherungen.

Grund:

Rund die Halfte aller Deutschen hat keinen ausreichenden Uberblick Uber ihren Risikoschutz und

die damit verbundenen Aufwendungen. Gar nicht zu reden von den anderen Kosten: Private Al-

tersvorsorge, Energie, Kommunikation, Banken ...

Eigentlich kein Wunder:

Die Markte der Finanz- und Versorgungsleistungen sind schlieBlich ganz schdn kompliziert.

Und in Zukunft wird das Ganze eher noch unUbersichtlicher.



UNTERNEHMEN

CLARUS-Mokler stehen avf lhrer Seite

DAMIT SIE IHRE NEU GEWONNENE FREIHEIT GENIESSEN KONNEN

Stellen Sie sich einen Anwalt vor, der vor Gericht IHRE CLARUS-VORTEILE

Ihre Rechtsinteressen vertritt. Genauso vertreten die

Finanz-Versicherungs-Makler von CLARUS Ilhre [ unabhéngigkeit

. . . . Wir vertreten allein lhre Interessen und sind nicht an
Finanzinteressen gegenuber Banken, Versiche-

rungen und anderen Unternehmen. bestimmte Finanzprodukte gebunden.
[] Auswahl

CLARUS-Makler haben Zugriff auf den gesamten Fi-

CLARUS ist einfach - klar besser!

nanzmarkt. Und durch ihr herausragendes Know-
how finden sie genau die Produkte, die fur Sie inte-

ressant sind.

[ service

Wir erstellen Ihnen maBgeschneiderte Plane fir
Vorsorge und Vermogensbildung. Als bedeu-
tender Dienstleister besitzt CLARUS eine starke Ver-
handlungsposition  gegenUber  Versicherungen
und anderen Finanzunternehmen. Das bedeu-
tet fUr Sie: gUnstige Konditionen und schnelle

Schadensabwicklung.

] Kostenersparnis
Mit dem Geld, das Sie durch unsere Finanzkonzepte
Monat fir Monat sparen, kbnnen Sie sich zusatzlich

ein Vermogen aufbauen.

[ sicherheit

Wir von CLARUS sind sowohl unseren Kunden als
auch dem Gesetzgeber zu héchster Seriositét ver-
pflichtet. Wirden wir Sie schlecht beraten, mUssten

wir sogar fUr entstandene Schéden haften.

Ein starker Partner, der nur lhnen
verpflichtet ist ....




BERATUNG

For lhre Z.ukunf+ss§¢h¢runj bravchen Sie

sich nich+ kcumm zu Iejzn
DABEI HELFEN WIR IHNEN.

Ein realistisches Beispiel zur i, Dover summe der Ersparnis
. e im Monat . Ersparnis mit Zins*
: Jah
Ausgabenophmlerung. Ausgabenart in € n-ahren in € in €
Wenn Sie sich von CLARUS lhre lau- S s 30 | 800 /160
fenden Kosten optimieren lassen, Telefon 10 30 3.600 8.200
. o . Hausrat 2 30 720 1.640
sparen Sie wahrscheinlich eine Men- Haftpficht 3 20 1 080 D
ge Geld. Geld, das Sie in lhre eigene Gebdude 6 30 2.160 4.920
. . . - Unfall 6 30 2.160 4.920
Zukunft investieren kbnnen — mit Hilfe T 5 20 2 880 A50
lhres CLARUS-Beraters. Auto-Vers. 15 30 5.400 12.300
Kranken-Vers. 25 30 9.000 20.500

Je friher Sie anfangen, desto besser. Summe 28.800 65.600
Im Durchschnitt  verschenkt jeder *mit j&hrlich 5% Nettorendite angelegt

deutsche Haushalt 300 € pro Monat.

FUr zu teure Versicherungen und an-

dere Fixkosten. Mit CLARUS k&nnen

' bei 3% bei 6% bei 12%
Sie solche Verschwendungen stop- 300 € Verzinsung(€)  Verzinsung(€) Verzinsung (€)
pen und das gesparte Geld sinnvoll

...nach dem 1. Jahr 3.708 3.816 4.032

anlegen.

SO kénnen S|e Ihr Vermégen meh_ ...nach 10 Jahren 42.508,06 50.297,91 70.156,50
ren und frotzdem lhren Lebensstil ...nach 31 Jahren 185.409,93 323.603,20 1.093.851,79

beibehalten.

’ ’ Da der Staat sich immer mehr aus der sozialen Verantwortung zuriickzieht, kommen auf den
Birger neue Herausforderungen zu:
= Mehr Eigenverantwortung: Der Staat sorgt fUr das Uberleben. Gutes Leben ist Privatsache.
= PrioritGten setzen: Auf was kommt es an2 Wichtiges vom Angenehmen unterscheiden lernen.
. Den Uberblick behalten: Ordnung im ,,Unternehmen Haushalt*.
. Ubersichtliche Archivierung: professionelle, nachvollziehbare Unterlagen.
« Ganzheitliche Herangehensweise: alle Aspekte einzubeziehen staft ,,Produkthopping”.

= Rechtzeitig anfangen: Zinseszinseffekte nutzen und sein Geld effektiv arbeiten lassen.

= Durchhalten: Wer sein Geld verfrOhstockt, sagt den Ast ab, auf dem er spater sitzen mochte.




BERATUNG

CLARUS 5¢|4+ Lor Sie avl Goldsuche

WIR NEHMEN IHNEN DEN GANZEN FINANZSTRESS AB

Bei langfristigen Themen wie Absicherung, Altersvor-
sorge und Kapitalanlage kommt es entscheidend
auf die Soliditat des Produktes, des Unternehmens
und seines Mutterkonzerns an. Diese Bewertung ist
fUr Branchenfremde fast unmaoglich. Wir filtern for
unsere Kunden systematisch den jeweils richtigen
Anbieter heraus: Denn was nutzt es lhnen, wenn
Sie sich bei einem ginstigen Anbieter ein ,,billiges"
Produkt einkaufen und das Unternehmen, wenn es
darauf ankommt, seine Versprechen nicht erfillen

kann oder will2

Des Weiteren ist das Ergebnis zu betrachten, das
unter dem Strich an Ablauf- oder Rentenleistung
heraus kommt. Wir nutzen dafir ein und dieselbe
Berechnungsmethode, so dass lhnen ein eindeu-

tiger Vergleich moglich ist. Und zur Beurteilung von

G e

PRODUKT-RATING

Mehrmals siebt jeder CLARUS-Mcakler,
bevor er Ihnen den ersten
,goldrichfigen” Vorschlag machen

kann.

Produktqualitét und Produkiflexibilitat stGtzen wir uns
auf Ratings* und Rankings**, die auch von GroBan-

legern genutzt werden.

* Ratings bieten Einblick in die Soliditdt und Finanzstdrke von
Unternehmen. Sie werden regelmdBig durch internationale
Analysten wie z.B. Standard & Poor's verdffentlicht und dienen
auch Bdrsen und Kreditinstituten als wichtige Bewertungskriterien.

** Rankings sind Produktranglisten, die in groBer Vielzahl auf dem
Markt sind. Jedoch unterscheiden sich die Bewerfungskriterien
oft erheblich und manchmal handelt es sich auch um Auftrags-
studien. Wir stUfzen unsere Produktauswahl auf unabhéngige
Experten.
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LEISTUNG

Unser Service vor, wahrend und nach de~
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IHR PERSONLICHES FINANZKONZEPT IM ABLAUF
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VERMOGENSANALYSE KONZEPTERSTELLUNG PRASENTATION UMSETZUNG ERSTELLEN DER DOKUMI

Bevor Sie die erste Entscheidung freffen, haben .
Unsere Leistungen vor Vertragsschluss:

wir fUr Sie eine Menge Arbeit geleistet. Dazu geho-
= Professionelle & unabhdngige Beratung

ren allgemeine Aufgaben wie Marktbeobachtung, ) )
= Analyse der Branchenratings & -rankings

fachliche Weiterbildung, Kontaktpflege zu Versiche- . Defaillierte Analyse Ihrer Finanzsituation

rern und Kapitalanlagegesellschaften und vieles = Ganzheitliche Risikokalkulation
mehr. = Herausarbeiten Ihres konkreten Bedarfs
= Konzeption von maBgeschneiderten
Organisatorisch stellt Ihnen unser Team ein kom- Losungen fUr lhre Ziele und WUnsche
plettes Abwicklungsburo fir lhre Vertrége zur Ver- = Marktbeobachfung und Auswanhl
geeigneter Anbieter

figung. Das reicht von m rnster Beratungs- un
vgung. Las reic © odemster Beratungs- und = Einrichten einer Versicherungsakte mit

Verwaltungssoftware Uber Terminbeobachtung bis Ubersichilicher Vertragsdokumentation

zu einem effizienten Informationssystem, das Sie = Individuelle Beratungsdokumentation
= Korrespondenz mit Versicherungsunter-

schnell und direkt Uber die fir Sie wichtigen Ande- .
nehmen und Kapitalanlage-

rungen informiert. gesellschaften
= Mitgliedschaft in Berufsverb&nden halt
Der Wert einer Beratung driGckt sich im Ergebnis fir uns auf dem neuesten Stand
unsere Kunden aus und damit auch ganz konkret = Absicherung durch eine Berater-
o Haftpflicht
fUr Sie.

Auch nachdem Sie einen Vertrag abgeschlossen IHR NUTZEN

haben, arbeiten wir fir Sie weiter: . .

Schneller Uberblick, kompetenter, unabhdn-
Uber die gesamte Vertragslaufzeit genieBen Sie un- giger Rat, direkter Vergleich bedarfs- und
seren Service. Und das kann sich auszahlen, denn marktoptimierter Versicherungs- und Finanz-
Verdnderungen gibt es immer wieder. Egal, ob produkte.
sich Gesetze andern, sich innovative Produkte an- AuBerdem Ubernehmen wir alle Arbeiten rund
bieten oder Sie neue PrioritGten fUr Inr Leben setzen: um die Vertrége sowie die schriftliche
Ihr Makler ist fOr Sie da. Beratungsdokumentation.
10



NTATION

IHRE BEWERTUNG LAUFENDE BETREUUNG

’ ’ Unsere Leistungen nach Vertragsschluss:

= Laufende Beratung und Betreuung

= Individuelle Information bei sich
andernden Rahmenbedingungen

= Persénlicher Kundendienst Gber die
gesamte Vertragslaufzeit

= Jahrliche ,,Vertragsinventur” mit
Fortschreibung der Dokumentation

= Ubernahme der Haftung fir die
empfohlene Absicherung und
Anpassung bei Bedarf

= Marktforschung, ErschlieBen neuer
Vorsorgekonzepte

= Hilfestellung bei der Korrespondenz mit
Produktlieferanten

= UnferstUtzung im Versicherungsfall und
Hilfe bei der Schadensregulierung

= KalenderfUhrung und Terminerinnerung
= Vertragsverwaltung und -anpassung

IHR NUTZEN

Ein Ansprechpartner fUr alle Themen, Entlastung
von Routineaufgaben, professionelle Vertrags-
verwaltung und KalenderfUhrung, regelmdaBige
persdnliche Informationen, systematische
Entwicklung lhrer Versicherungs- und Anlage-

ziele.

LEISTUNG

Wi beraten Sie

UMFASSEND. KOMPETENT. INDIVIDUELL.

FOr CLARUS-Makler gilt seit jeher die ganzheitliche
Verpflichtung, allein im Interesse des Kunden ta-
tig zu sein. So wird fur Sie, lhre Familie und/oder lhre
Firma ein Ho6chstmaB an Sicherheit und Beratungs-

kompetenz gewdhrleistet.

Sie werden stets von Experten beraten. Wir pflegen
langjahrige Geschdaftspartnerschaften mit Kunden

und Versicherern, die unsere Arbeit schdtzen.

Wir setzen ausschlieBlich auf ausgereifte, schlUs-
sige Konzepte, denn fUr uns stehen dauerhafter
Nutzen und langjdhrige Kundenzufriedenheit im

Vordergrund.

Als CLARUS-Makler sind wir keinem Anbieter ver-
pflichtet. Das bringt Ihnen handfeste Vorteile: Unse-
re Vorschldge basieren auf dem Gesamtmarkt statt

auf einzelnen Anbietern.

Fir lhre Zukunftssicherung brauchen Sie sich nicht
krumm zu legen.

Dafir stehen wir gerade!

Wir picken fUr Sie die ,,Rosinen" heraus - und Sie
haben fir alle Versicherungsfragen einen Dienst-
leister Inres Vertrauens. Wir sind Ihr verl&sslicher Part-
ner, wenn es darum geht, maBgeschneiderte, le-
bensbegleitende Versicherungs- und Finanzdienst-

leistungs-L&sungen zu besorgen.

Testen Sie uns! Sie werden Uberrascht sein, was wir

alles fir Sie tun konnen.
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