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1. Einleitung

Immer wieder miissen wir mit anschauen wie unsere Eltern und GroReltern fiir dieses Land sich Kaput geschaft haben, um am Ende mit leeren Hande im Stich gelassen zu werden.
Verdientes Geld das zicht mal Versteuert wurde um am Ende als Rente nochmal Versteuert zu werden.

Okay, haben die da oben gesagt, dass System funktioniert so nicht mehr, zu wenige die Einzahlen.

Macht Privat was fiir eure Rente, Riester Rente haben die es gennant.

Um 27.03.2026 Stand auch die vor die Ende.

Was die da oben nicht alles Versprochen haben. Wir miissen unsere Rente selber in die Hand nehmen
KEINER VON DA OBEN

Aus dieser Motivation heraus und das tagliche Leid und Elend welches wir bald an jedes Ecke sehen, haben wir uns vorgenommen was zu unternehmen.



2. Problemstellung

Im Jahr 2026 bezieht Deutschland ca. 21 Millionen Menschen eine gesetzliche Rente, die zum 01.Juli 2026 um ganze 4,24 % steigt. Die Zahl den Rentner soll weiter steigen.
Ca. 1,26 Millionen Rentner die Grundsicherung beziehen, wird die erh6hung verrechnet, sie erhalten Netto oft keine Steigerung.
1800€ Rente # gut, deutlich mehr als der durchschnitt der Deutsche. Stand 31.12.2021 erhalten nur 0.6% der Rente 2400€ oder mehr.
Heute 42% der Rentner die weniger als 1000€ bekommen, also 10 Millionen Menschen die Komplett im Stich gelassen wurden.

50% die liberleben aber garantiert nicht ihren Altersruhe genieRen kdnnen. Das konnen vielleicht wenige Prozent#.

Kampf gegen Altersarmut. Die Renten sind sicher, haben sie da oben behauptet.

Das ist die Realitat.

Ein Leben lang Totgearbeitet fur Deutschland, viele kommen nicht Gber die Runden.

Viele mussen Familie und Land verlassen um in exotische Ldnder mit den Paar Euros Uberleben zu kénnen.

Sie haben vertraut an die da oben.

Was sie versprochen hatten.

Was sie einbezahlt haben.

Was sie Zusatzlich Privat/Riester einbezahlt haben.

Wir sagen Keiner mehr von da oben, wir nehmen es selber in die Hand.

Wir denken das jeder das Problem kennt oder selber #



3. Losungsansatz

Der Verein ... hat sich folgendes einfallen lassen was es so noch nie gab.

Laut Markforschungsinstitut ,Datamonitor” ist eine sattigung bei der Anzahl von Verbraucher Mitgliedschaften noch nicht satt. Die Sattigungsgrenze liegt bei liber 3 Mitgliedschaften in
unterschiedlichen Systemen, diese Grenze ist noch nicht erreicht. Im Schnitt liegen wir bei etwa 1,8 Mitgliedschaften (detalierte Angaben in unseren Business Plan).

Diese Situation haben wir ausgiebig recherchiert (siehe DP) und daraus folgenden moglichen Lésungansatz gefunden

Die System-Implementierung |

Grundlage fir das System ist ein moéglichst groRes Netz an teilnehmenden Handlern

— Die Handlerwerbung geschieht auf vier unterschiedlichen Wegen:

1. Uber ein nationales Netzwerk aus geschulten Vertriebsmitarbeitern

2. In Kooperation mit einem national agierenden, zertifizierten Anzeigenverlag mit
regionalen Geschéftsstellen (z.B. Das Oertliche/Gelbe Seiten)

3. Durch Direkt-Kundenbefragungen ,,In welchem Geschift erwarten Sie die Kundenrente?“
und anschlieBendem Direktkontakt.

4. Durch konzentrierte Marketingmafnahmen, die insbesondere auf mittelstandische
Handelsstrukturen abzielen und zur Teilnahme motivieren.

Zu 1. Handlergewinnung tber den Vertrieb

— Geschulte AuBendienstmitarbeiter werben Handler regional an.

— Der AuBendienstmitarbeiter gibt die Daten des Handlers und die vereinbarte
Grundausstattung an DRM weiter

— DRM iibernimmt die Daten und begrift den Handler

— Der AuBendienstmitarbeiter beliefert den Handler mit der Grundausstattung, schult das

Personal und betreut den Handler in allen Belagen der Kundenrente.
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,DRM-Rentenmarken-Rabattsystem ®“
als umfassendes Marketingtool flir den europaischen Handel

— Bonus- und Rabattangebote des Handels fiir seine Endkunden sind heute selbstverstandliche
MafRnahmen zur Kundenbindung und Kundenpflege. Von Miles & More tiber Pay Back, Sach und Barvergiitungen, unternehmensspezifischen Angeboten und Pool-Bonussystemen, die
auch von untereinander konkurrierenden Unternehmen gleichzeitig offeriert werden, reicht
die Bandbreite mehr oder weniger attraktiver Bonussysteme und Kundenclubs.

— Eines bleibt bei allen nicht auf Barvergiitung basierenden Angeboten jedoch oft auf der
Strecke: Der tatsachliche Verbrauchernutzen. Insbesondere die mit Zuzahlung operierenden
Sachpreis- und Club-Systeme entpuppen sich bei naherer Betrachtung als verkappte
zusatzliche Umsatztrager. Angeblicher Verbrauchernutzen gerat hier zum Kundennachteil.
—Zusammenfassend darf resiimiert werden, dass viele Bonussysteme, bedingt durch den
geringen Kundennutzen, ihren urspringlichen Sinn nicht erfiillen, sondern beim Kunden eher
Unmut auslosen. Keinesfalls sind diese Systeme jedoch als Grundlage fiir eine langfristige
Kundenbindung zu sehen, die z.B. auf vertrauensvoller Kooperation unterschiedlicher
Dienstleister in einem integrierten Kundenbindungs- und Kundenpflege-System basiert.

— Die DRM hat es sich zur Aufgabe gemacht, ein Marketing-Tool zu entwickeln und im breiten
Markt einzufiihren, das dem Handel und Verbrauchern nicht nur einen echten andauernden
Nutzen bietet. Durch Kooperation mit weiteren Dienstleistern eréffnet sich den Kunden
zusatzlich eine Angebots- und Kostenoptimierung auf breiter Ebene. Dieses Marketing-Tool

heiRt:
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,Prozente fir die Rente”

— Unter diesem griffigen Slogan operiert das ,,DRM-Rentenmarken-Rabattsystem®“. Der
deutsche und mitteleuropdische Markt ist ein geradezu ideales Umfeld fiir ein Bonussystem,
das entgegen herkdmmlichen Systemen das hochaktuelle Thema ,,Rentensicherheit” und
LAltersvorsorge” aufgreift und alle Vorteile vereint, Nachteile von anderen Boni-Systemen
vermeidet, den Kundenwiinschen entspricht und im Vertrieb vollig neue Wege beschreitet.
—Ziel des ,,Rentenmarken-Rabattsystems ist es, ein moglichst einfaches, fir alle
soziodemografische Schichten zugangliches Rabattsystem darzustellen, das auch von kleinen
und mittleren Handelsunternehmen kostengiinstig umgesetzt werden kann.

— Mit dem Ziel, Kundenrabatte in verrentete Barbetrage statt in Sachpramien auszuzahlen, ist
dabei der Schlissel, um eine einfache effiziente und kundenfreundliche Umsetzung zu
ermoglichen.

— Die Kundenrente ist in ihrem Aufbau mit dem Rabatt-Markensystem vergleichbar und somit
fir Jedermann schnell zu verstehen. Der Kunde kann sofort den Wert seines Rabattes in
Euro und Cent erkennen und bewerten.

— Ein standiges Argernis auf Kundenseite ist der zeitliche Verfall von Boni bei zeitlich
begrenzten Systemen. Das Rentenmarken-Rabattsystem steht dagegen fiir Permanenz. Die
Rente begleitet den Verbraucher sein ganzes Leben lang. Die DRM garantiert fir die
Unverfallbarkeit der Anspriiche und nicht der einzelne Handler. Die Kundenrente ist kein
imaginarer Wert, sondern entspricht immer ihrem eingezahlten Nennwert + Verzinsung.

— Der angesparte ,Rentenbetrag” wird bei Erreichen des 65. Lebensjahres des Kunden
ausgezahlt. Der Kunde kann jedoch z.B. ein Rentenkonto fiir seinen Enkel einrichten und
dort weiter einzahlen. Dies macht deutlich, dass das ganze System auf Kontinuitat,
Vertrauen und Verldsslichkeit aufbaut.

— Vor diesem seridsen Hintergrund ist die erfolgreiche Etablierung weiterer Dienstleistungen

im Sinne der Kundenpflege durch angeschlossene Systempartner geplant.
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DRM-Rentenmarken-Rabattsystem® : Win-Win-Effekte fir alle Systemteilnehmer
Direktvertrieb und , Kunde wirbt Kunde” sorgen flr besonders dynamischen System-Auf- und
Ausbau

— Zur Akquisition der Systempartner im Handel baut die DRM eine Direktvertriebsorganisation auf, die in der
Lage ist, die Breite des Einzelhandels in Gberschaubarem Zeitraum personlich zu besuchen, das System mit
allen Kunden-Benefits im Detail vor Ort den Mitarbeitern des Handels zu erklaren und Kooperationsvertrage
abzuschlieRen. Das DRM-Rentenmarken-Rabattsystem wird im teilnehmendem Handel beworben. Die zu
erwartenden positiven Imageeffekte und die Medienresonanz strahlen auch auf die DRM als
Systembetreiber aus.

— Mit der Er6ffnung jedes Kunden-Rentenkontos ist die Dokumentation aller relevanten Kundendaten
verbunden. Diese werden mit Einverstandnis des Kunden sowohl dem Systempartner, als auch der
Direktvertriebsorganisation mitgeteilt. Der Systempartner kann jetzt die Daten im Rahmen seiner
MarketingmafRnahmen nutzen. Die Direktvertriebsorganisation besucht den Kunden zuhause, klart ihn Gber
sein Rentenkonto detailiert auf und informiert ihn Gber Moglichkeiten, seine Rentenbeitrage durch
Kostenoptimierung im taglichen Leben — z.B. im Bereich Versicherungen, Kapitalanlagen, Energieversorgung,
Kommunikation etc. — deutlich zu steigern.

— Die DRM partizipiert an den so abgeschlossenen Vertragen mit Provisionen.

— Uber ,,Kunde wirbt Kunde“-MaRBnahmen, wird die Rentenkunden-Akquisition zusatzlich angeschoben. Fiir
geworbene Rentenkunden erhalt der Werber eine definierte Gutschrift auf sein Rentenkonto.

— Die DRM arbeitet im Zuge der Rentenbeitrags-Verwaltung mit einem zertifizierten Finanzdienstleister
zusammen. Dieser wiederum legt die Gelder in Kooperation mit einem Geldinstitut rentierlich in
miindelsicheren Papieren an. Die DRM partizipiert an diesen Geschaften mit marktiblichen
Vermittlungsprovisionen.

Fir alle Systemteilnehmer gilt: Absolute Seriositat auf allen Vertriebs- und
Beratungsebenen — Freiwillige Selbstkontrolle durch neutralen Verbraucherbeirat
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Zu 2. Handlergewinnung Uber Anzeigenverlag

— Der Anzeigenvertrieb wirbt Giber seinen AuBendienst den Handler.

— Die Handlerdaten werden an DRM ubermittelt.

— DRM Ubernimmt die Daten und begriiRt den Handler als Verbundpartner.

— DRM iibermittelt die Daten an den eigenen Vertrieb.

— Der AuBendienstmitarbeiter beliefert den Handler mit der Grundausstattung, schult das
Personal und betreut den Handler in allen Belangen der Kundenrente.

Zu 3. Handlergewinnung lber Verbraucherbefragung

— DRM filhrt Giber ihren AuBendienst Verbraucherumfragen am Ort potentieller
Handlerpartner durch oder fuhrt lokale/regionale Endverbraucher Direkt-Mailing durch. Ziel
der Kontakte ist die Information liber das Rabattmarken-Rentensystem und die Feststellung
von Kundenwiinschen bei welchen Handlern diese die Kundenrente vorrangig wiinschen.

— Die Handlerdaten werden dem Vertrieb tibermittel

— Der Vertrieb wirbt den Handler anhand der Kundenempfehlungen

— DRM AG lbernimmt die Daten und begriiRt den Handler als Systempartner

— Der AuBendienstmitarbeiter beleifert den Handler mit der Grundausstattung, schult das

Personal und betreut den Handler in allen Belangen der Kundenrente.
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Zu Handlergewinnung tiber das Marketing

— Das Marketing betreibt eine konzentrierte, dauerhafte Offentlichkeitsarbeit —
Uberregional und lokal — zum einen mit dem Ziel, das DRM-Rentenmarken-Rabattsystem
als innovatives richtungsweisendes Bonussystem in den Kopfen der Verbraucher zu
etablieren. Zum anderen dienst das Marketing der Gewinnung von Systempartnern und
Kunden der Systempartner. In diesem Fall wenden sich Handler und Kunden Gber
Coupon, Internet oder Anruf direkt an DRM und beantragen die Aufnahme in das
System.

Kundengewinnung auf vier Ebenen

— Die zweite Basis flir den Systemerfolg ist eine moglichst groRe Zahl an teilnehmenden
Kunden. Diese werden auf vier Ebenen gewonnen:

* Durch die teilnehmenden Handler

« Uber ein nationales Netzwerk geschulter Direktvertriebsmitarbeiter

® Durch Pramienzahlungen an teilnehmende Kunden fir erfolgreiche Empfehlungen

e Als Resultat der unterschiedlichen Marketingmalnahmen, die neben der

Imagepflege immer auch zur Teilnahme motivieren.

¢ In diesen permanenten Interaktions-Kreislauf zwischen Kunden, Handlern und der DRM uber
den Vertrieb, werden ausgesuchte Systempartner mit ihren Produkten eingebunden.

¢ Die Produkte der Systempartner erhalten das offizielle Glite-SIEGEL des DRM  Verbraucherbeirats und sind somit fiir den Verbraucher als fiir ihn vorteilhaft gekennzeichnet
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Die DRM Kundenrente in der Praxis

Garfik wird nach gereicht

Zum belsseren Verstandnis wird hier anhand eines praxisnahen
Beispiels

aufgezeigt, wie sich das DRM-Rentenmarken-Rabattsystem im Markt
darstellt:



Die DRM Kundenrente in der Praxis |

Die Kundenrente arbeitet mit einfachen, leicht verstandlichen Systembestandteilen:

1. Die Handleraufkleber:
e Geschafte, die einen solchen Aufkleber anbringen, werden fur den Kunden als

teilnehmender Handler gekennzeichnet.
e Die Gestaltung ist immer gleich, um einen hohen Wiedererkennungswert zu

erzielen.

Grafik nach reichen
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Die Kundenrente arbeitet mit einfachen, leicht verstandlichen Systembestandteilen:
1. Die RENTENMARKE:

— Die RENTENMARKEN gibt es in 2 Nenngrofien namlich zu 1 Euro und 5 Euro. Auf
grolRere Stlickelungen wird bewusst verzichtet, da der Kunde flr groRere Rabatte
dadurch auch eine grolere Menge an Marken bekommt. Dies unterstreicht den
Belohnungswert. ,VIELE MARKEN BEI VIEL RABATT"

Grafik nach reichen
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Die KUNDENRENTE arbeitet mit einfachen, leicht verstandlichen
Systembestandteilen:

1. Die RENTENMARKE:

— Die RENTENMARKEN werden vom Handler an der Kasse ausgegeben. Die
Rabattstaffel ist

hierbei frei definierbar. Die DRM gibt lediglich die Empfehlung pro voller 10 €-
Betragen

eine 50 Cent Marke auszugeben, entsprechend 5% Rabatt. Die Rabattstaffel kann
per

Aushang an den Kassen bekannt gegeben werden.

Grafik nach reichen
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Die KUNDENRENTE arbeitet mit einfachen, leicht verstandlichen

Systembestandteilen:

1. Die RENTENMARKE:

— Die RENTENMARKEN werden vom Handler bei der DRM eingekauft.
Die DRM gibt

kleinere Mengen der Marken in Kommission an die Handler. Nicht
verbrauchte

Marken werden zurlickerstattet.

Grafik nach reichen
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Die Kundenrente arbeitet mit einfachen, leicht verstandlichen
Systembestandteilen:

1. Das RENTENSAMMELHEFT:

— Die RENTENMARKEN werden ahnlich wie bei anderen Rabattmarkensystemen
in ein

Heft eingeklebt.

B Lediglich die grafische Aufbereitung wirkt gewollt wie die eines Sparbuchs.
er

Wert eines kompletten Sammelhefts betragt 100 €.

Grafik nach reichein



Die DRM Kundenrente in der Praxis VI

Das RENTESAMMELHEFT:

— Das volle (100€) Sammelheft kann vom Kunden direkt beim Handler abgegeben werden.
Dieser Ubersendet das Heft zur Gutschrift an DRM. Diese libernimmt die
Kontenverantwortung in Kooperation mit einem Bankinstitut und informiert den Kunden
regelmaRig Gber seine Kontenentwicklung. Der Betrag von 100€ ist ab dem Moment der
Einreichung unverfallbar und wird friihestens beim Erreichen des 60. Lebensjahres dem
Kunden zuzliglich angefallener Zinsen ausbezahlt.

Die RENTENKASSE:

— Der Kunde erhilt, sobald er sich in einem teilnehmenden Geschaft oder direkt bei DRM
registriert hat, seine Rentenkassette von einem Vertriebsmitarbeiter personlich tGiberbracht.
Die Rentenkassette enthalt alle notwendigen Informationen sowie ausreichend
Sammelhefte und einige Sonderinformationen. Die Rentenkassette ist die zentrale
Sammelbox der Kunden fiir alle Belange der Kundenrente.

Die RENTENFORM:

— DRM zahlt als Treuhdander die Rentengelder auf ein Depot des Kunden bei einem
renommierten und lizensierten Institut ein und garantiert die Unverfallbarkeit der
Anspriiche. DRM sorgt in Kooperation mit diesem Bankinstitut fiir eine moglichst hohe
Verzinsung der Guthaben, ohne eine solche jedoch zu garantieren.

Grafik nach reichen



4. \Verdienen und Fazit

Zu ndchts brauchen wir fir den aufbau unsere Idee der am besten Deutschland weit Agiert. Auf nachfolgenden Seiten lesen sie alles Giber Vertiebsaufbau sowie die Finanzierung hierfiir. Aus dieser
Arbeit entsteht laut statistik ein Gberschul}, der zu Auszahlung ansteht, da nicht alle Rabbatmarken eingeldst werden.

Weiter stellen wir einen Token zu verfligung um alles Transparenter, schneller und Efizienter gestalten zu kénnen.

TOKEN - WIE SOLL VERDIENT WERDEN/WIE KOMMT ES ZU AUSZAHLUNG
A) ERHALTE ICH FUR 100 RABBAT MARKEN 100 COINS UND VERDIENE AM VERKAUF AN TOKENS

B) WIRD DER U.BERSCHUSS (LAUT STATISTIK DER RABAT MARKEN) AN DIE TOKEN HOLDER ALS ZINS AUSGEZAHLT, SOLANGE ER
DIE TOKENS HALT / ALSO NICHT VERKAUFT (HATTE ZUM VORTEIL DAS KEINER VERKAUFT UND DIE NACHFRAGE STEIGT---
DANN WAREN ALLERDINGS EINE BILLIONEN TOKENS VIEL ZU VIEL).

BITCOIN HAT AM ENDE DAS TAGEN UBER DAS MINING MAXIMAL 21 MILLIARDEN COINS

WIR KONNEN AUCH EINE EIGENE BLOCKCHAIN MACHEN NICHT GANZ SO KOSTENAUFWENDIG UND ARBEITINTENSIV MIT
MINING SYSTEM UND ZWAR IN DEM WIR SOGENANNTE NOTES HERAUSGEBEN

NOTE BESITZER SIND BEGRENZT ZAHLEN EINMALIG 100.000 500.000 10 MILLIONEN EURO WAS SIE IN DIE LAGE BRINGT UBER
IHRE NOTES JEDER SEKUNDE NEU TOKENS ZU GENERIEREN, EINMAL ZAHLEN EIN LEBEN LANG VERDIENEN
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Das DRM-Rentenmarken-Rabattsystem schdpft seine Rendite aus unterschiedlichen
Quellen

— Nicht eingel6ste Rentenmarken

Die Haupteinnahmen des Unternehmens werden aus dem Unterschiedsbetrag zwischen
verkaufter Rentenmarke und tatsachlich dem Rentensystem zugefiihrten Rentenmarken
erzielt. Auf Grund der Erfahrungen mit andern Bonussystemen, geht der Markt davon aus,
dass 60 bis maximal 70 % der ausgegebenen Sammelmarken tatsachlich auch eingeldst — d.h.
kostenrelevant werden. 30 — 40 % der Rentenmarkensumme, die vom Handel sofort bezahlt
werden, flieRen dem Unternehmen als Deckungsbeitrag zu.

— Handling und Systempauschale

Der teilnehmende Handel zahlt an DRM eine kleine Handlingspauschale, mit der der
administrative Aufwand fir Kunden-Kontofiihrung, Logistik und Werbung abgedeckt wird. Die
Hohe der Pauschale richtet sich zum einen nach der Unternehmens-UmsatzgrofRe zum
anderen nach der Anzahl von Systemkunden, die ein gepflegt und betreut werden miissen.
Als Pauschalbetrage stehen 150,-€/Monat bis 500,- €/Monat und dariber zur Diskussion.

— Vermittlungsprovisionen

DRM partizipiert an allen von Seiten der eigenen Vertriebsorganisation, oder von Seiten von
fremden Systempartnern, mit den Systemkunden getatigten Verkdufen und
Vertragsabschliissen. Vermittlungsprovisionen/Zinseinkiinfte werden auch von Seiten der
Partnerbank und des eingeschalteten Anlagefonds gezogen.
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Geschéftsabsicherung durch hohe Risikostreuung

— Die tatsachlich erzielbaren Umsatze hangen unmittelbar vom Umfang der
Handlergewinnung und der Teilnehmerzahl am Rentensystem ab. Im Folgenden fihren wir
Berechnungsbeispiele an:

e Fiir die Handlergewinnung durch den Vertrieb

e Fiir die Kundengewinnung durch den Handel

¢ Fir die Kundengewinnung durch Kunden

— Dabei legen wir die folgenden Parameter an:

* Pro gewonnenem System-Handler werden @ 500,- € Handlingscharge berechnet

¢ Pro System-Kunde wird ein @ monatlicher Handelsumsatz von 200,- € angenommen

* Pro abgeschlossenem Kundenvertrag durch die Direktvertriebsorganisation oder
Fremdpartner werden ein durchschnittlicher Vertragswert von 150,- € und 20%
Vermittlungsprovision angenommen

— Auf Basis der Worst-Case-Planung werden Umsatze im ersten vollen Geschaftsjahr in der
folgenden GréRenordnung ermittelt:

¢ Handlingscharges: 48.500.000,00 €

e Differenzbetrage Rentenmarken 82.441.800,00 € bei 30 % Schwund

e Provisionsanteile Eigen- und Fremdvertrage 18.320.040,00 €



Die Kundenrente in Zahlen

Berechnungsbeispiele flr einen moglichen
Geschaftsverlauf im
Best-, Normal- und Worstcase



Die Kundenrente in Zahlen

Handlergewinnung durch den Vertrieb
— Zum Starttermin der Kundenrente stehen 450 geschulte Vertriebsprofis zur
Gewinnung und Betreuung von Handlern zur Verfigung

— Die ersten Monate werden zur Grundinformation der Handler genutzt und
erste

Vertrage geschlossen
— Durch die Eigendynamik des Systems werden im Jahresverlauf immer mehr
Vertrage moglich, da der Netzwerkeffekt eintritt.

— Im Hinblick auf die starke Konkurrenz im Weihnachtsgeschaft werden die
meisten

Vertrage gegen Ende des Jahres geschlossen



Die Kundenrente in Zahlen

e Handlergewinnung durch den Vertrieb Berechnungsbeispiel

— BESTCASE: 450 Vertriebsmitarbeiter schliefSen je 86 Vertrage im Jahr

= 38.700 Handler in 24 Monaten

— NORMALCASE: 450 Vertriebsmitarbeiter schlieBen je 70 Vertrage im Jahr
= 31.500 Handler in 24 Monaten

— WORSTCASE: 450 Vertriebsmitarbeiter schlieBen je 55 Vertrage im Jahr

= 24.750 Handler in 24 Monaten

e Unterschieden wird in groBe Handler (mehr als 200 Kunden/Tag), mittlere
Handler (mehr als 120 Kunden/Tag) und kleine Handler (80 Kunden/Tag)



BESTCASE

oz | o4 | o6 [ 08 0 | 12 | 14 [ 16 18 | 20 [ 22 [ 24 pesam t
eI e
groB e Handler 20 55 o0 120 160] =2oo0l =2e0] 23| 240] 2= 260|270 2135
mittlere Handler 225] a4o0| os50] 1250 1500] 1550 17o0] 18s0| 1o00] 1850 zooo| =Zos0 17415
kleine Handler 450] ooo| 1250] 1450] 1600] 1650] 1750] 1000l 19s50] Zoool Zioo| =150 19150
gesamt Handler 695] 1445| 2200] 2820] 3280] 3400] 3670] 3080 4000] 4200 4380] 4470 38700

NO RMA L CASE

02 F o4 " o6 [ OB 10 F 12 [ 14 [ 16 18 20 [ 22 [ 24 e sam t
DA E e
grol e Handler 15 25 55 B5 120 125 130 140 150 160 176 1856 1365
mittlere Handler 186| 450| BOD| ©O00| ©50] 1200 1350] 1560| 1600] 1700| 1750] 1800 14235
kleine Handler 300 00| ©0D0| 1200| 1300| 1350| 1450| 1650| 1700| 1800| 1850| 1800 15800
gesamt Handler 500 B76| 1765] 2185] 2370| 2675 2030| 3340 3450| 3660] 3776] OJB85 31500

WORSTCASE

02 | 0a | 06 | OB 0 [ 12 | 14 [ 16 18 20 | 22 | 24 gesam |
eI
grol e Handler 10 20 40 B0 BO B0 100 110 120 130 140 150 1050
mitthene Handler i00] 200| 400 500) 650] ©OD| 1100] 1200) 1300] 1400 1500] 1600 10850
kleine Handler 200 300] 600] ©o00|] 1000 1100] 12o0] 1300] 1400] 1500 1600 1750 12850
gesamt Handler 310 520/ 1040] 1480] 1730] =2o0o0| =2400] =2810] =2820] 3030/ 3240 3500 24750




Die Kundenrente in Zahlen

e Kundengewinnung durch den Handel

— GroRe Handler gewinnen durchschnittlich 10 Kunden fiir die KUNDENRENTE
Im Monat

— Mittlere Handler gewinnen durchschnittlich 6 Kunden fir die KUNDENRENTE
iIm Monat

— Kleine Handler gewinnen durchschnittlich 5 Kunden fur die KUNDENRENTE im
Monat

e Zur Betreuung der gewonnenen Kunden kann die DRM sukzessiv auf ein
Vertriebsnetz von bis zu 20.000 Vertriebsprofis zurlickgreifen
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e Kundengewinnung durch den Handel Berechnungsbeispiel BESTCASE

— BESTCASE: 38.700 Handler gewinnen 2.353.880 Kunden in des ersten
24

Monaten
BESTCASE
F oz [ oo F o6 T o8 T v [ 12 T a4 T w [ 8 [ 20 [ =2 [ 24 gesamt
grofie Geschafte 400] 1500 2300] smo| e300 13300] 1700 zz3o0| 27|  3moo| a0  4z7vmo 212700
mitthere Geschaf 2zmo|  ess0] 19o80] 34me0| seos0|  7i580]  sme0| 1wie0| 13sme0| 160380 184380 ZoesED 1.087.680
Meine Geschafte 4500] 12500 2s000]  40%00| w500  73000]  s0s00| 108500 128000] 148000 170000 191500 1.053.500
gesamt Hindler 7e00] 23s80] 4sze0] s1180] 118780] 157em0| zomiso| 245880 Zoaoso| 3awas0| 3meso| 443180 2.353.880




Die Kundenrente in Zahlen

e Kundengewinnung durch den Handel Berechnungsbeispiel

NORMALCASE

— NORMALCASE: 31.500 Handler gewinnen 1.832.040 Kunden in den

ersten 24

Monaten

NORMALCASE
F o1 [ o2 | o3 | o4 05 [ 05 o7 [ 08 | o [ 10 [ 11 12 gesamt

jool e Geschafte| 300 HIII iﬂ]I 3600 mI 8500 11100] 139]]} 16800 201 236001 27300 134.000
Imittiere Gescha| 2220 r?nl_ﬂ:a:II 26020 mI 53820 TEW1 140220] 170820]  863.040
jxiemne Geschafie 3000 anml 1TIIIJ= 26000 mI 55500] 70000 HEIJI 1035001 121 140000] 158000 835.000]
jpesamt Handle 5520] 1“! H‘Imi 60620 Iﬂlﬁi 117820] 151120] ‘Iﬂﬂmi mzml J12820] 3I57120] 1.832.040|




Die Kundenrente in Zahlen

e Kundengewinnung durch den Handel Berechnungsbeispiel

WORSTCASE

— WORSTCASE: 24.750 Handler gewinnen 1.342.500 Kunden in den
ersten 24 Monaten

grolte Ges chafte 200 &00 1400 2600 4200 &000 8000 10200 12600 15200 18000 21000 100.000
mittlera Gesch afl 1200 2500 8400 14400 22200 23000 45200 60600 78200 830001 111000{ 130200 600.000
kleine Ges chafte 2000 5000 11000 20000 30000 41000 53000 &5000 80000 85000 111000 128500 642.500
gesamt Handlen 3400 9200 20800 1000 56400 80000y 107200| 136B00| 168800y 2032000 240000( 279700 1.242.500




Die Kundenrente in Zahlen

e Kundengewinnung durch Kunden
— Kunden werben Kunden, um Pramien daflir zu erhalten

— Berechnungsgrundlage ist hierbei der NORMALCASE mit gesamt
1.832.040

Kunden in den ersten 24 Monaten
— Im Modell 1 wirbt jeder 2. Kunde einen Kunden
— Im Modell 2 wirbt jeder 3. Kunde einen Kunden

— Im Modell 3 wirbt jeder 4. Kunde einen Kunden



Die Kundenrente in Zahlen

Kundengewinnung durch Kunden

e Berechnungsbeispiel:

— MODELL 1: von gesamt 1.832.040 werden in 2 Jahren 916.020 Neukunden fir die
KUNDENRENTE geworben

= 2.748.060 Kundengesamtzahl in den ersten 2 Jahren

— MODELL 2: von gesamt 1.832.040 werden in 2 Jahren 610.680 Neukunden fur die
KUNDENRENTE geworben

= 2.442.720 Kundengesamtzahl in den ersten 2 Jahren

— MODELL 3: von gesamt 1.832.040 werden in 2 Jahren 458.010 Neukunden fur die
KUNDENRENTE geworben

= 2.290.050 Kundengesamtzahl in den ersten 2 Jahren



Die Kundenrente in Zahlen

e Marktpotential flir Systempartner

— Die Masse der Kunden ist die breite Basis fiir mogliche
Vertragsabschlisse

— Der Vertrieb kann eine Vielzahl unterschiedlicher Produkte anbieten
— Durch die groRe Anzahl an potentiellen Kunden und der Vielfaltigkeit
der Produktangebote wird in den folgenden Berechnungsbeispielen,
auf Basis des Normalcase Model 2 Kundengesamtzahl (2.442.720
Kunden in 2 Jahren), wie folgt gerechnet:

—Im MODELL | zeichnen 75% der Kunden 2 Vertrage

—Im MODELL Il zeichnen 50% der Kunden 1 Vertrag

—Im MODELL Il zeichnen 25% der Kunden 1 Vertrag



Die Kundenrente in Zahlen

Marktpotential fur Systempartner

MODELL |
e MODEL I: 75% der 2.442.720 Kunden zeichnen je 2 Vertrage

= 3.664.080 Vertrage in 2 Jahren

BESTCASE

oz | o0a | o8 | o8 | 0 | 12 | W | % [ & | 20 [ 22 | 24 gesamt |
grofle Geschafte 00 soo]  1o0]  @s00]  so00]  eso0| 11100 1ze00| 1em00|  zowo|  zmeno|  zvano] mmu}
|mittlese Geschafte TE0|  Tea|  17220| 28020| 30420 53820] 70020 107820| 12B220] 148220| 170820| mmn{
|M=ine Geschafie S000|  BOO0| 17000] 20000] 42000 55500 70000| B6500] 103500] 121500] 140000] 150000 mmm{l
|oesamt Hindler 5520] 164ad| 36120 6GO620| GBr420] 117820 151120] 188020] 228220] 26saz0| 3iz820] 3571a0] 1 mmﬂl
|Kundenanwesbung 1840]  5473]  12040] 20207] 20140] 30273 0873  Ga007]  76073]  BODM0] 104273] 1189040] ﬁmsmjl
|Kunde ngesamtzah| 7360| 21683] 48160] B0827| 116560| 157083] 201483 250027] 304293| 359760] 417083] 476160| mzmql
[VERTRAGE [ 11040] 32840] 72240] 121240] 174B40] I35640] 302240] 375040] 456440] 530640] 625640] 714240] 3664080




Die Kundenrente in Zahlen

Marktpotential fur Systempartner

MODELL Il

e MODEL Il: 50% der 2.442.720 Kunden zeichnen je 1 Vertrag
=1.221.360 Vertrage in 2 Jahren

NORMALCASE
2 T e T o8 T oo T 0 [ 12 T 4 T 18 8 T 20 T = T 24 gesamt

kroke Geschafe 0] 80| 1900] 3600] e000|  eso0f 11100 1 16000  20100] z3600] 27300| 134.000
mittiere Geschafle 20| 7620| 172200 2s020] a0 70020 107820 148220 _170820] 863.040
[keine Geschifle 3000] _ BO0| 17000) 20000 42000| 55500]  70000| 103500 121500) 140000 158000| B35.000]
esamt Hindler s:20] 1640| 361200 s0620] evaz0| 11m820] 151120] 1 228220] 269820] 312820 3smiz20|  1.832.040]
Euuum.-um-g 1840] 5473 12040] 20207) 2m140| 3w73| 50373 76073 89940 104273 119040] 610680|
I unde ng esamtzahl 7360]__ 21893 4s160]_ sos27| 116560] 15783] 201483 304293] 389760 _a17093|_a7Te1e0]_ 2442720

FE!TFU.GE [ .?-IEMI 1094-'&9' 24080 -I-'D-I-'I-?r.33| HIHITBMETI WI-'EJI 1.3013.3 15214-5.?' ITB-B‘-Ml I'DBMTI IJ-H.'IMI 112135!]'




Die Kundenrente in Zahlen

e Marktpotential fur Systempartner

MODEL Il

e MODEL Ill: 25% der 2.442.720 Kunden zeichnen je 1 Vertrag
= 610.680 Vertrage in 2 Jahren

WORS TCASE
02 | o4 | 6 | 08 [ W 12 | 14 | 16 | 18 [ & 2z | 24 gesamt

jorolle Geschife 300 soo] w00  3s00] 8500] 11100] 13600] 16%00] 20100] 23800] 27300] 134.000
Imiiflere Geschifle 220 T8 170 B0 364 | SIE00 00| 107820 128330 145230) ﬂm:ml B63. 040
[rkeine Geschdfie L] 8000 1700 25000) 55500 TDOOD]| 86500 103500 1X500| 140000] IS0 B35 000
gesamt Hindler ss20] 16420] 3e120] eoex0| &7 l 117820] 151120] 18s0z0] 228220] 268@20] 31z2820] :mrunl 1.832.040
|Kundenanwedung 1840  5473] 12040 @07 3oz73] 50373 &0 veoTd]  eoodo| 104773]  119040] 10680
Kunden gesamtzahl 7360 21883] ameo| somaT| 1 157093 201483] 252027] 304293] 3seTen| a1T0s3]| 4reten) 2442720
IVERTRAGE | 1840 54m3] 12040] 20207] 28140 39273] 50373 63007 7e073]  Be40] 104273 115040 610680|




5. Team



6. Gesetze



