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Der wealthpilot AuM - Effekt

100%
‘ Assets under
Management

80%

Bekanntheitsgrad Assets
E0% x Kundenbindung
= Steigerung der Assets

40% under Management

Kundenbindung

20%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Bekanntheitsgrad Assets



Der Vorstellungsprozess in ,5 easy steps”

{ VORBEREITUNG i VORSTELLUNG AUSBLICK

| VORAUSWAHL UND ' WEALTHPILOT WEITERES VORGEHEN

. . UND FOLLOW-UP
#FLGRUPPE | NUTZENARGUMENTE TERMIN

i DATENSICHERHEIT
i EINBINDUNG MEDIEN

VOR DEM WAHREND DES

TERMIN E TERMINS E UBERGABE DES
| TERMIN- i ZUGANGS
! ! G DES
| VEREINBARUNG oAy
i MANDANTEN- | ERFASSUNG ERSTER
! ANSPRACHE ! VERMOGENSWERTE

wealth



Der Vorstellungsprozess in ,5 easy steps”

VORBEREITUNG VORSTELLUNG AUSBLICK
I VORAUSWAHL UND WEITERES VORGEHEN
| ZIELGRUPPE mfi‘h;gmlggl UND FOLLOW-UP
! DATENSICHERHEIT TERMIN
| EINBINDUNG MEDIEN
VOR DEM WAHREND DES .
TERMIN TERMINS UBERGABE DES
TERMIN- ZUGANGS
VEREINBARUNG e
MANDANTEN- ERFASSUNG ERSTER
ANSPRACHE VERMOGENSWERTE

wealthpilot



Der ideale Mandant fur wealthpilot

...hat noch keine volle
Transparenz tber sein
Vermogen

...hat zwei oder mehr
Fremdbank-
verbindungen

...sucht einen
ganzheitlichen Uberblick

@D\

...steht digitalen Angeboten
aufgeschlossen gegenlber

...Strebt nach einem
besseren Verstandnis seiner
Vermogenssituation

...wunscht sich
zeitliche Entlastung



Unsere Empfehlung

wealthpilot stellt fir Sie eine hervorragende Mdglichkeit dar,
um mit lhren Kunden zu einem spannenden und innovativen
Thema ins Gesprach zu kommen.

Nutzen Sie die Chance wealthpilot bei so vielen Mandanten
wie moglich anzusprechen!

wealthpilot



Der Vorstellungsprozess in ,5 easy steps”

. VORBEREITUNG

i VORAUSWAHL UND
i ZIELGRUPPE

VORSTELLUNG

WEALTHPILOT
NUTZENARGUMENTE
DATENSICHERHEIT

EINBINDUNG MEDIEN

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN
UND FOLLOW-UP
TERMIN

VOR DEM
TERMIN

wealthpilot

TERMIN-

VEREINBARUNG

MANDANTEN-
ANSPRACHE

WAHREND DES ..
TERMINS UBERGABE DES

ZUGANGS

AKTIVIERUNG DES
MANDANTEN
ERFASSUNG ERSTER
VERMOGENSWERTE



Die Mandantenansprache

Einstiegsformulierungen aus der Praxis

wealth

,lch mochte mich heute Uber ein Thema mit Ihnen unterhalten, das fur Sie sehr
spannend sein konnte.

Wir suchen in unserem Haus immer wieder nach Moglichkeiten, wie wir unsere
Beratungsqualitat ggu. unseren Kunden noch weiter steigern konnen.

Gerade das Thema Risikomanagement bei komplexeren Vermaogen ist hier ein
wichtiger Bestandteil.

wealthpilot leistet einen exzellenten Beitrag flr ein umsichtiges Risiko- und
Chancenmanagement auf Gesamtvermogensebene. Und das mochte ich Ihnen in
einem kurzen Termin zeigen!”




Die Mandantenansprache

Einstiegsformulierungen aus der Praxis

vwealth

,Sle sagten mir einmal, Herr W., dass Sie noch uber weitere Bankverbindungen
verfigen. Dazu haben Sie sich sicher ganz bewusst entschieden. Darf ich Sie
fragen, was die Grinde daftr waren?”

mit dem Kunden ins Gesprach kommen und weitere Fragen stellen

,Welche Kriterien bei der Auswahl der Banken haben Sie damals angelegt?”
,Gelten diese heute noch? Welche sind hinzugekommen?”

,Welche Ubergeordnete Strategie verfolgen Sie?”

,Wie identifizieren Sie z.Z. Risiken und Chancen auf Gesamtvermogensebene?”

Uberleitung zu den Features von wealthpilot und Terminvereinbarung




Die Mandantenansprache

Einstiegsformulierungen aus der Praxis
‘Dieses Gesprach, wird fur Sie zwei mogliche
Ergebnisse haben:

“lch habe Ihnen etwas interessantes
vorzustellen. Diese Stunde wird sich

N Entweder alles bleibt, so wie es ist...
fur Sie lohnen.

Oder

Sie erkennen, dass wealthpilot fur Sie einen

Stichwort Gesamtvermogen!

Alle Vermogenswerte sind fur Sie zu
jeder Zeit abrufbar und transparent.
Und das Ganze als fester Bestandtell
unseres Services!”

unglaublich hohen zusatzlichen Nutzen stiftet.

Und ich bin gespannt, woflr Sie sich am Ende
unseres Termins entscheiden!”

wealth



Unsere Empfehlung

wealth

Senden Sie nach der
Terminvereinbarung mit lhren
Mandanten den wealthpilot
One Pager per E-Mail zu. So

erhalten Ihre Mandanten
schon vorab einen ersten
Uberblick tber die wichtigsten
Nutzenpunkte.

IHRE VORTEILE

VERMOGENS CHECK
AUF KNOPFDRUCK

v

v

Zeltersparnis durch
moderne Schnitt-
stellen und intelligen-
te Algorithmen

VERMOGEN IM

v

v

v

UBERBLICK

v

v

ein neves Gefilh!
von finanzieller
Frelheit

FINANZ-
ERLEBNIS

Erleben Sie

v

v

-
Wir hosten bei DATEV =%

wealthpilot

DATEN-
SICHERHEIT




Der Vorstellungsprozess in ,5 easy steps”

VORBEREITUNG { VORSTELLUNG
VORAUSWAHL UND i WEALTHPILOT
ZIELGRUPPE | NUTZENARGUMENTE

i DATENSICHERHEIT
i EINBINDUNG MEDIEN

AUSBLICK
WEITERES VORGEHEN
UND FOLLOW-UP
TERMIN

VOR DEM WAHREND DES

TERMIN TERMINS UBERGABE DES
TERMIN- ZUGANGS
VEREINBARUNG e
MANDANTEN- ERFASSUNG ERSTER
ANSPRACHE VERMOGENSWERTE

wealthpilot

12



Vorstellung von wealthpilot
Die passenden Nutzenargumente fir lhre Mandanten

.. Transparenz und Uberblick ... Erfolgreiche
uber das gesamte Vermaogen! Nachfolgeplanung!
... Digitales Angebot mit .. Zielbasierte

i0OS und Android App! Vermaogensplanung!

... Erstellung von
maligeschneiderten Losungen!

... Schnellere und effiziente
Kommunikation!

... Innovatives und
interaktives Reporting!

... Verbesserung der
Portfoliostruktur!

wealthpilot



Vorstellung von wealthpilot
lhre individuelle Mandantenprasentation

Warum wir von wealthpilot iiberzeugt sind Warum wir von wealthpilot iiberzeugt sind Warum wir von wealthpilot iiberzeugt sind
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wealth

= Die Mandantenprasentation ist in
Ihrem individuellen Firmendesign
verflgbar

= Mit der Prasentation konnen Sie lhre
Mandanten ganz einfach durch den
ersten Termin leiten

@

Professioneller Einstieg in die
Nutzung von wealthpilot

14



Vorstellung von wealthpilot
Zeigen Sie das Einfuihrungsvideo

= Nutzen Sie unser Einfuhrungsvideo
zur digitalen Vorstellung

= Hier wird wealthpilot kurz erklart und
der Nutzen fur lhre Mandanten betont

wealthpilot @

Wecken Sie das Interesse |hres
Mandanten auf digitalen Weg

wealth

15



Vorstellung von wealthpilot
wealthpilot auf lhrer Homepage

= Nutzen Sie die Homepageintegration

= \Wahrend des Termins konnen Sie
wealthpilot direkt auf Ihrer Website

vorstellen

Uberzeugen Sie durch einen
individuellen Webauftritt mit
wealthpilot

wealth -



Vorstellung von wealthpilot
Der Mandanten Demo-Modus

= Nutzen Sie den Demo-Modus, um
2 anhand lhres individuellen

Wea Ith H:m Maj::.i‘"m“ BZB-DatN:\:*o’waII ng « Bﬁfatu“gsg“ftcl ungen - H
' e FALoeer Testmandanten erste Funktionen zu
. . . erklaren
Willkommen in Ihrem Cockpit O]

Navigicren Sie hier zu lhren Mandanten oder nuizen Sie den Mandanten Demo-Modus, um wealthpilot sinem Manganten zu préasentieren - D er— T e S-t m a n d a n-t | S-t b e r e I-tS m l.t
verschiedenen Vermogenswerten
befullt

(L]
- - @
Mandantenibersicht Mandanten Demo-Modus

Hier erhaiten Sie einen Uberblick Uber alle Ihre Mandanten Présentieren Sie einem Mandanten eine
Demo von wealthpiiot

k Ihr Mandant erhalt einen
Uberzeugenden Einblick in die
aktive Nutzung von wealthpilot

£ Ladenim JETZTBEI
@& App Store | b Google Play |

Die wealthpilot-App stent automatiscn all Inren Mandanten zur Verflgung
Wenn Sie sich mit Inrem Berater-Login in der wealthpilot-App anmeldan,
sehen Sie dort die Daten Ihres Demo-Mandanten.

wealth .



Vorstellung von wealthpilot
Datensicherheit proaktiv ansprechen

| S—

Vermogensberater

+ Sensible Daten werden
verschliisselt libertragen und
gespeichert

« Unautorisierte Verwendung der
Kundendaten ausgeschlossen

Datentresor bei Datev

1S0O-27001 zertifiziertes
Bankenrechenzentrum

lhre Daten werden verschliisselt
und durch Certificate Pinning
abgesichert

=

Datenhoheit beim Endkunden

v

v

Die Datenhoheit liegt ausschlielflich
bei Ihnen als Endkunde

Per Klick Vermdgenswerte fiir
Berater sichtbar machen

wealth

= Die Daten liegen in einem
Hochsicherheitsrechenzentrum bei
der Datev

= Der Mandant entscheidet, welche
Daten er mit seinem Berater teilen
mochte

= Die Daten sind gegenuber wealthpilot

verschlisselt

wealthpilot steht fur
Datenschutz

18



Der Vorstellungsprozess in ,5 easy steps”

VORBEREITUNG VORSTELLUNG AUSBLICK
VORAUSWAHL UND WEITERES VORGEHEN
ZIELGRUPPE X\LIJEQII\I;II;EENIIIE_S'I _LI_JEIE NII:I%LLOW-UP
DATENSICHERHEIT
EINBINDUNG MEDIEN
VOR DEM WAHREND DES e
TERMIN TERMINS | UBERGABE DES
TERMIN- i ZUGANGS
VEREINBARUNG e E
BEISPIEL- | ERFASSUNG ERSTER
PHRASEN ! VERMOGENSWERTE

wealth
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Ubergabe im Gesprach
Aktivierung des Mandanten

wealth #® - T o 2

Horme Mandanten B2B-Daterverwaltung ~ Beratungseinstellungen -

= Versendung des Aktivierungslinks

© direkt wahrend des Gesprachs

g :
Asset under Aktienquote Letzte Anmeldung /

Namel: Gesamtvermégen Asset held away o
Management Gesamtvermégen  Liquide Anlagen Aktivierung

2 MandantenUbersicht

+ MANDANTEN HINZUFUGEN

Alle Mandanten oc oe e J
B Starten Sie direkt gemeinsam

Mostarmann Vex - - ] | sriziom e mit Threm Mandanten in
ok o wealthpilot

wealth -



Ubergabe im Gesprach
Erfassung erster Vermogenswerte

Bankverbindung hinzuflgen

e

Die Werte Ihrer Depots und Konten werden Uber eine gesicherte Schnittstelle

Bankverbindung

abgerufen. Niemand auer lhnen hat Zugriff auf Ilhre Bankverbindung bzw. lhre
onten. Nur wenn Sie eine Bankverbindung flr lhren Berater explizit freischalfen, hat

K
D.ePOtS und K?nten tber ?me =.eser Lesezugriff auf die Kontostédnde der zugehdrigen Konten. Nur bei Depots
gesicherte Schnittstelle anbinden. ~ekommt |hr Berater Einblick in die einzelnen Positionen bzw. Transaktionen.

> Bestehende Bankverbindungen anzeigen

Vermogenswert hinzufigen

L

Immobilie

Als Kapitalanlage

Eine Immobilie hinzufugen, die Sie
als Kapitalanlage besitzen.

Als Eigenbedarf

Eine Immobilie hinzufugen, die Sie
fur den Eigenbedarf nutzen.

wealth

Sichtbarkeit fur Berater

“ @ Sichtbar @

b

Beteilig ‘
Eine Unternehmensbeteiligung oder I

eine ahnliche Beteiligung hinzufugen.

Jegliches Viermégen, das Sie erfassen,

= Gemeinsame Erfassung des ersten
Vermogenswert gemeinsam mit
Ihrem Mandanten

= Aktivierung der Sichtbarkeit der
Vermogenswerte flr den Berater

W

Sichern Sie sich gleich zu
Beginn eine hohe
Sichtbarkeitsquote

21



Der Vorstellungsprozess in ,5 easy steps’

)

VORBEREITUNG VORSTELLUNG i AUSBLICK
VORAUSWAHL UND | WEITERES VORGEHEN
ZIELGRUPPE XYJEQII\IAIQEENIIIE_I\?FI i %E NIIZI(')\ILLOW-UP
DATENSICHERHEIT !
EINBINDUNG MEDIEN i
VOR DEM WAHREND DES -
TERMIN TERMINS UBERGABE DES
TERMIN- ZUGANGS
VEREINBARUNG e
MANDANTEN- ERFASSUNG ERSTER
ANSPRACHE VERMOGENSWERTE

wealth
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Ausblick

Was interessiert lhren Mandanten?

Regelmaldiges
interaktives
Reporting

Erfolgreiche
Nachfolgeplanung

Download der iOS Analyse von
oder Android App Fremdbanken

Finanzierungen

Zielbasierte

) Portfoliostrategie
Vermogensplanung

wealthpilot

= Erkundigen Sie sich bei Ihrem
Mandanten, welche Themen lhn
zukunftig besonders interessieren

@

ldentifizieren Sie relevante
Beratungsthemen

23



Unsere Empfehlung

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

Nutzen Sie fur die Vorbereitung des nachsten Termins gerne
das Reporting, um die neu gewonnenen Erkenntnisse
vorzustellen.

wealthpilot

24



Der Vorstellungsprozess in ,5 easy steps”

{ VORBEREITUNG i VORSTELLUNG AUSBLICK

| VORAUSWAHL UND ' WEALTHPILOT WEITERES VORGEHEN

. . UND FOLLOW-UP
#FLGRUPPE | NUTZENARGUMENTE TERMIN

i DATENSICHERHEIT
i EINBINDUNG MEDIEN

VOR DEM WAHREND DES

TERMIN E TERMINS E UBERGABE DES
| TERMIN- i ZUGANGS
! ! G DES
| VEREINBARUNG oAy
i MANDANTEN- | ERFASSUNG ERSTER
! ANSPRACHE ! VERMOGENSWERTE

wealth 25



Extra: Leitfaden flir das
Mandantenonboarding

= Bereitgestellter Leitfaden fur Sie als Berater

= Hier werden alle wichtigen Punkte fUr ein
reibungsloses Mandantenonboarding im Detall
erklart

= Hier finden Sie aullerdem detaillierte
Informationen zum Einlesen von
Vermogenswerten

wealthpilot



