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HYBRIDE BERATUNG 
IM NEUEN 
ARBEITSALLTAG

Workshop „Kommunikation”



Zielbild des wealthpilot Schulungskonzeptes
Definition von Inhalten je Level

Vertrieblicher Erfolg mit wealthpilot
inklusive Portfolio Optimierer

Mandantenansprache
Unterscheidung von Kundentypen

Erste Schritte in der Anwendung
Vorstellung Mandanten Demo-Modus

Gemeinsame Vermögensplanung
Einsatzbereich des Erfolgsplaners

Vermögensanalyse
Dokumentensharing u. Reporting

Expert

Beginner

Advanced

Vertriebs - Schulung

Beratungsszenarien

Reporting & Analyse - Schulung

Kommunikations - Schulung

Grundlagenschulung

Wiederholung 
nach Bedarf
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…sucht einen ganzheitlichen 
Überblick

…strebt nach einem besseren 
Verständnis seiner 

Vermögenssituation

…nutzen das Online Banking 
Angebot in Ihrem Haus

…wünscht sich zeitliche 
Entlastung

…hat zwei oder mehr 
Fremdbank-verbindungen

…hat noch keine volle 
Transparenz über sein 

Vermögen

Ideale Mandanten für wealthpilot



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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Die Mandantenansprache –
Einstiegsformulierungen aus der Praxis

8

1. „Ich möchte Ihnen wealthpilot vorstellen!”

2. „ Was ist Ihr Nutzen?”

• Verständlichere Beratung (durch Bilder und Grafiken)
• Ganzheitliche Beratung über das Gesamtvermögen (inkl. Gesamtvermögensbilanz)
• Passgenaue Beratung

o passend zur individuellen Vermögenssituation
o und individuellen Risikoprofil

3. „Das Ergebnis: Ich bekomme mehr Informationen und Sie bekommen mehr Chancen 
und weniger Risiken!“*



▪ 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

Datensicherheit proaktiv ansprechen!

wealthpilot steht für Datenschutz



One Pager

▪ 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.

Unsere Empfehlung
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▪ Die Mandantenpräsentation ist in Ihrem 
individuellen Firmendesign verfügbar

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

Vorstellung von wealthpilot
#1 Ihre individuelle Mandantenpräsentation

Professioneller Einstieg 
in die Nutzung von wealthpilot



▪ Nutzen Sie die Homepageintegration

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

▪ Hinweis auf QR-Code zum Download der App

Vorstellung von wealthpilot
#2 wealthpilot auf Ihrer Homepage

Überzeugen Sie durch einen individuellen 
Webauftritt mit wealthpilot



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

▪ Der Testmandant ist bereits mit verschiedenen 
Vermögenswerten befüllt

Vorstellung von wealthpilot
#3 Der Mandanten Demo-Modus

Ihr Mandant erhält einen überzeugenden 
Einblick in die aktive Nutzung von wealthpilot



Hinweis

wealthpilot ist die Lösung, damit Sie Ihre Kunden passgenauer und
individueller beraten können!

Nur wenn der Kunde seine Informationen in wealthpilot erfasst, können Sie Ihn 
passend zur individuellen Vermögenssituation & Risikoprofil beraten.
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▪ Versendung des Aktivierungslinks direkt während 
des Gesprächs

▪ Der Aktivierungslink kann ohne Probleme über das 
Smartphone geöffnet werden!

Übergabe im Gespräch
Aktivierung des Mandanten durch den Berater

Starten Sie direkt gemeinsam mit
Ihrem Mandanten in wealthpilot



▪ Gemeinsame Erfassung des ersten 
Vermögenswert gemeinsam mit Ihrem Mandanten

▪ Aktivierung der Sichtbarkeit der Vermögenswerte 
für den Berater

Übergabe im Gespräch
Erfassung der Vermögenswerte über die Web-App

Starten Sie direkt gemeinsam mit
Ihrem Mandanten in wealthpilot



▪ Der Aktivierungslink wird per Email empfangen und 
kann direkt im Smartphone geöffnet werden

▪ Hinweis zum Download der App bei Anmeldung im 
Browser

Übergabe im Gespräch
Aktivierung per Smartphone und Download der Mobile-App

wealthpilot bequem über
das Smartphone aktivieren



▪ Verschiedenste Vermögenswerte können per App 
erfasst werden

▪ Auch Bankverbindungen können mobil erfasst 
werden

Übergabe im Gespräch
Erfassung der Vermögenswerte über die Mobile-App

Ihr Mandant kann spielend leicht in der App 
Vermögenswerte erfassen
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▪ Erkundigen Sie sich bei Ihren Mandanten, welche
Themen Sie zukünftig besonders interessieren

Ausblick
Welche Themen interessieren Ihren Mandanten?

Identifizieren Sie relevante Beratungsthemen
für Folgetermine

Download der iOS oder
Android App

Regelmäßiges
interaktives Reporting

Erfolgreiche
Nachfolgeplanung

Finanzierungen

Analyse von 
Fremdbanken

Portfoliostrategie

Analyse von 
Fremdbanken



Unsere Empfehlung

Vereinbaren Sie direkt einen Folgetermin, um identifizierte Beratungsinhalte
mit Ihrem Mandanten zu besprechen.



▪ Unterstreichen Sie, dass Sie den Kunden 
ganzheitlich beraten

▪ Erinnern Sie den Mandanten weitere Assets zu 
erfassen

Folgetermin
Die Gesamtvermögensbilanz als Startpunkt

Gesamtvermögensbilanz als
wichtiges Werkzeug nutzen!
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Vielen Dank


