
Workshop „Kunden – Kommunikat ion“
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Der wealthpilot AuM - Effekt

Bekanntheitsgrad Assets
x Kundenbindung

= Steigerung der Assets 
under Management
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Der Vorstellungsprozess in „5 easy steps”

SCHRITT 1 SCHRITT 2 SCHRITT 3 SCHRITT 4

VORBEREITUNG
VORAUSWAHL UND 
ZIELGRUPPE

TERMIN-
VEREINBARUNG
MANDANTEN-
ANSPRACHE

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN 
UND FOLLOW-UP 
TERMIN

SCHRITT 5

VORSTELLUNG 
WEALTHPILOT
NUTZENARGUMENTE
DATENSICHERHEIT
EINBINDUNG MEDIEN

VOR DEM 
TERMIN

WÄHREND DES 
TERMINS ÜBERGABE DES 

ZUGANGS
AKTIVIERUNG DES 
MANDANTEN  
ERFASSUNG ERSTER 
VERMÖGENSWERTE
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Der Vorstellungsprozess in „5 easy steps”

SCHRITT 1 SCHRITT 2 SCHRITT 3 SCHRITT 4

VORBEREITUNG
VORAUSWAHL UND 
ZIELGRUPPE

VORSTELLUNG
WEALTHPILOT
NUTZENARGUMENTE
DATENSICHERHEIT
EINBINDUNG MEDIEN

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN 
UND FOLLOW-UP 
TERMIN

SCHRITT 5

TERMIN-
VEREINBARUNG
MANDANTEN-
ANSPRACHE

VOR DEM 
TERMIN

WÄHREND DES 
TERMINS ÜBERGABE DES 

ZUGANGS
AKTIVIERUNG DES 
MANDANTEN  
ERFASSUNG ERSTER 
VERMÖGENSWERTE
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Der ideale Mandant für wealthpilot

…sucht einen 

ganzheitlichen Überblick

…strebt nach einem 

besseren Verständnis seiner

Vermögenssituation

…steht digitalen Angeboten 

aufgeschlossen gegenüber

…wünscht sich 

zeitliche Entlastung

…hat zwei oder mehr 

Fremdbank-

verbindungen

…hat noch keine volle 

Transparenz über sein 

Vermögen
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Unsere Empfehlung

wealthpilot stellt für Sie eine hervorragende Möglichkeit dar, 
um mit Ihren Kunden zu einem spannenden und innovativen 
Thema ins Gespräch zu kommen.

Nutzen Sie die Chance wealthpilot bei so vielen Mandanten 
wie möglich anzusprechen!
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Der Vorstellungsprozess in „5 easy steps”

SCHRITT 1 SCHRITT 4

VORBEREITUNG
VORAUSWAHL UND 
ZIELGRUPPE

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN 
UND FOLLOW-UP 
TERMIN

SCHRITT 5SCHRITT 3SCHRITT 2

TERMIN-
VEREINBARUNG
MANDANTEN-
ANSPRACHE

VORSTELLUNG
WEALTHPILOT
NUTZENARGUMENTE
DATENSICHERHEIT
EINBINDUNG MEDIEN

VOR DEM 
TERMIN

WÄHREND DES 
TERMINS ÜBERGABE DES 

ZUGANGS
AKTIVIERUNG DES 
MANDANTEN  
ERFASSUNG ERSTER 
VERMÖGENSWERTE
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Die Mandantenansprache
Einstiegsformulierungen aus der Praxis

„Ich möchte mich heute über ein Thema mit Ihnen unterhalten, das für Sie sehr
spannend sein könnte. 

Wir suchen in unserem Haus immer wieder nach Möglichkeiten, wie wir unsere
Beratungsqualität ggü. unseren Kunden noch weiter steigern können. 
Gerade das Thema Risikomanagement bei komplexeren Vermögen ist hier ein
wichtiger Bestandteil.

wealthpilot leistet einen exzellenten Beitrag für ein umsichtiges Risiko- und 
Chancenmanagement auf Gesamtvermögensebene. Und das möchte ich Ihnen in 
einem kurzen Termin zeigen!“
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Die Mandantenansprache
Einstiegsformulierungen aus der Praxis

„Sie sagten mir einmal, Herr W., dass Sie noch über weitere Bankverbindungen
verfügen. Dazu haben Sie sich sicher ganz bewusst entschieden. Darf ich Sie 
fragen, was die Gründe dafür waren?”

mit dem Kunden ins Gespräch kommen und weitere Fragen stellen

„Welche Kriterien bei der Auswahl der Banken haben Sie damals angelegt?“
„Gelten diese heute noch? Welche sind hinzugekommen?“
„Welche übergeordnete Strategie verfolgen Sie?“
„Wie identifizieren Sie z.Z. Risiken und Chancen auf Gesamtvermögensebene?“

Überleitung zu den Features von wealthpilot und Terminvereinbarung



“Ich habe Ihnen etwas interessantes
vorzustellen. Diese Stunde wird sich
für Sie lohnen. 

Stichwort Gesamtvermögen!

Alle Vermögenswerte sind für Sie zu
jeder Zeit abrufbar und transparent. 
Und das Ganze als fester Bestandteil
unseres Services!”
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Die Mandantenansprache
Einstiegsformulierungen aus der Praxis

“Dieses Gespräch, wird für Sie zwei mögliche
Ergebnisse haben:

Entweder alles bleibt, so wie es ist… 

Oder

Sie erkennen, dass wealthpilot für Sie einen
unglaublich hohen zusätzlichen Nutzen stiftet.

Und ich bin gespannt, wofür Sie sich am Ende 
unseres Termins entscheiden!”
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Unsere Empfehlung

Senden Sie nach der 
Terminvereinbarung mit Ihren 
Mandanten den wealthpilot 
One Pager per E-Mail zu. So 
erhalten Ihre Mandanten 
schon vorab einen ersten 
Überblick über die wichtigsten 
Nutzenpunkte.
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Der Vorstellungsprozess in „5 easy steps”

SCHRITT 1 SCHRITT 4

VORBEREITUNG
VORAUSWAHL UND 
ZIELGRUPPE

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN 
UND FOLLOW-UP 
TERMIN

SCHRITT 5SCHRITT 2

TERMIN-
VEREINBARUNG
MANDANTEN-
ANSPRACHE

SCHRITT 3

VORSTELLUNG 
WEALTHPILOT
NUTZENARGUMENTE
DATENSICHERHEIT
EINBINDUNG MEDIEN

VOR DEM 
TERMIN

WÄHREND DES 
TERMINS ÜBERGABE DES 

ZUGANGS
AKTIVIERUNG DES 
MANDANTEN  
ERFASSUNG ERSTER 
VERMÖGENSWERTE



… Verbesserung der 

Portfoliostruktur!

Vorstellung von wealthpilot
Die passenden Nutzenargumente für Ihre Mandanten

…  Transparenz und Überblick 

über das gesamte Vermögen!

…  Digitales Angebot mit 

iOS und Android App!

…  Erstellung von 

maßgeschneiderten Lösungen!

… Innovatives und 

interaktives Reporting!

…  Erfolgreiche 

Nachfolgeplanung!

…  Zielbasierte 

Vermögensplanung!

… Schnellere und effiziente 

Kommunikation!
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Vorstellung von wealthpilot
Ihre individuelle Mandantenpräsentation

▪ Die Mandantenpräsentation ist in 
Ihrem individuellen Firmendesign 
verfügbar

▪ Mit der Präsentation können Sie Ihre 
Mandanten ganz einfach durch den 
ersten Termin leiten

Professioneller Einstieg in die 
Nutzung von wealthpilot
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Vorstellung von wealthpilot
Zeigen Sie das Einführungsvideo

▪ Nutzen Sie unser Einführungsvideo  
zur digitalen Vorstellung 

▪ Hier wird wealthpilot kurz erklärt und 
der Nutzen für Ihre Mandanten betont

Wecken Sie das Interesse Ihres 
Mandanten auf digitalen Weg



16

16

Vorstellung von wealthpilot
wealthpilot auf Ihrer Homepage

▪ Nutzen Sie die Homepageintegration

▪ Während des Termins können Sie 
wealthpilot direkt auf Ihrer Website 
vorstellen

Überzeugen Sie durch einen 
individuellen Webauftritt mit 

wealthpilot
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Vorstellung von wealthpilot
Der Mandanten Demo-Modus

▪ Nutzen Sie den Demo-Modus, um 
anhand Ihres individuellen 
Testmandanten erste Funktionen zu 
erklären

▪ Der Testmandant ist bereits mit 
verschiedenen Vermögenswerten 
befüllt

Ihr Mandant erhält einen 
überzeugenden Einblick in die 

aktive Nutzung von wealthpilot



▪ Die Daten liegen in einem 
Hochsicherheitsrechenzentrum bei 
der Datev

▪ Der Mandant entscheidet, welche 
Daten er mit seinem Berater teilen 
möchte

▪ Die Daten sind gegenüber wealthpilot 
verschlüsselt

wealthpilot steht für 
Datenschutz

18
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Vorstellung von wealthpilot
Datensicherheit proaktiv ansprechen
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Der Vorstellungsprozess in „5 easy steps”

SCHRITT 1

VORBEREITUNG
VORAUSWAHL UND 
ZIELGRUPPE

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN 
UND FOLLOW-UP 
TERMIN

SCHRITT 5SCHRITT 2

TERMIN-
VEREINBARUNG
BEISPIEL-
PHRASEN

SCHRITT 3 SCHRITT 4

ÜBERGABE DES 
ZUGANGS
AKTIVIERUNG DES 
MANDANTEN  
ERFASSUNG ERSTER 
VERMÖGENSWERTE

VORSTELLUNG
WEALTHPILOT
NUTZENARGUMENTE
DATENSICHERHEIT
EINBINDUNG MEDIEN

WÄHREND DES 
TERMINS

VOR DEM 
TERMIN
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Übergabe im Gespräch
Aktivierung des Mandanten

▪ Versendung des Aktivierungslinks 
direkt während des Gesprächs

Starten Sie direkt gemeinsam 
mit Ihrem Mandanten in 

wealthpilot



21

21

Übergabe im Gespräch
Erfassung erster Vermögenswerte

▪ Gemeinsame Erfassung des ersten 
Vermögenswert gemeinsam mit 
Ihrem Mandanten

▪ Aktivierung der Sichtbarkeit der 
Vermögenswerte für den Berater

Sichern Sie sich gleich zu 
Beginn eine hohe 

Sichtbarkeitsquote 
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Der Vorstellungsprozess in „5 easy steps”

SCHRITT 1

VORBEREITUNG
VORAUSWAHL UND 
ZIELGRUPPE

SCHRITT 2 SCHRITT 3 SCHRITT 4

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN 
UND FOLLOW-UP 
TERMIN

SCHRITT 5

VORSTELLUNG
WEALTHPILOT
NUTZENARGUMENTE
DATENSICHERHEIT
EINBINDUNG MEDIEN

TERMIN-
VEREINBARUNG
MANDANTEN-
ANSPRACHE

WÄHREND DES 
TERMINS

VOR DEM 
TERMIN ÜBERGABE DES 

ZUGANGS
AKTIVIERUNG DES 
MANDANTEN  
ERFASSUNG ERSTER 
VERMÖGENSWERTE
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Ausblick
Was interessiert Ihren Mandanten?

▪ Erkundigen Sie sich bei Ihrem 
Mandanten, welche Themen Ihn 
zukünftig besonders interessieren

Identifizieren Sie relevante 
BeratungsthemenZielbasierte 

Vermögensplanung
Portfoliostrategie

Erfolgreiche 
Nachfolgeplanung

Finanzierungen Analyse von 
Fremdbanken

Download der iOS 
oder Android App

Regelmäßiges 
interaktives 
Reporting
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Unsere Empfehlung

Vereinbaren Sie direkt einen Follow-up Termin, um 
identifizierte Beratungsinhalte mit Ihrem Mandanten zu 
besprechen.

Nutzen Sie für die Vorbereitung des nächsten Termins gerne 
das Reporting, um die neu gewonnenen Erkenntnisse 
vorzustellen. 
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Der Vorstellungsprozess in „5 easy steps”

SCHRITT 1 SCHRITT 2 SCHRITT 3 SCHRITT 4

VORBEREITUNG
VORAUSWAHL UND 
ZIELGRUPPE

TERMIN-
VEREINBARUNG
MANDANTEN-
ANSPRACHE

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN 
UND FOLLOW-UP 
TERMIN

SCHRITT 5

VORSTELLUNG 
WEALTHPILOT
NUTZENARGUMENTE
DATENSICHERHEIT
EINBINDUNG MEDIEN

VOR DEM 
TERMIN

WÄHREND DES 
TERMINS ÜBERGABE DES 

ZUGANGS
AKTIVIERUNG DES 
MANDANTEN  
ERFASSUNG ERSTER 
VERMÖGENSWERTE
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Extra: Leitfaden für das 
Mandantenonboarding

▪ Bereitgestellter Leitfaden für Sie als Berater

▪ Hier werden alle wichtigen Punkte für ein 
reibungsloses Mandantenonboarding im Detail 
erklärt

▪ Hier finden Sie außerdem detaillierte 
Informationen zum Einlesen von 
Vermögenswerten 


