
Herzlich willkommen zum heutigen Webinar 
                                           

Standard Life: Ihr persönliches Konzept für erfolgreiche Finanzplanung 
 

Ihr Referent: Christoff Spahl 

    „Zertifizierter Spezialist für Ruhestandsplanung (FH)”  

 

Moderation: Matthias Pendl 

   „Distribution Manager“   

   Sales Deutschland und Österreich 

 

Das Webinar beginnt um 10 Uhr 

 

Falls Sie Schwierigkeiten beim Verbindungsaufbau haben, klicken Sie bitte in der Menüleiste auf 

Kommunikation, Audioverbindung und wählen  eine der Optionen z.B. „mich anrufen“ aus. 

 

Bitte stellen Sie Ihre Fragen in den Chat. Ihr zuständiger Sales Consultant wird sich nach dem 

Webinar mit Ihnen in Verbindung setzen. 

 

 



Positionierung 

Ruhestandsplanung  

 

Ein Praxisbericht 



Christoff Spahl 
Geschäftsführer accaris consulting GmbH 

 

• Jahrgang 1963 

• Seit 1986:  

  Barakiel Unternehmensgruppe 

 

Qualifikation: 

• Zertifizierter Spezialist Ruhestandsplaner (FH) 

• Certified Estate Planer VEPD 

• Testamentsvollstrecker EBS 

• Finanzfachanlagenfachmann § 34 f/h  
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Agenda 

 

• Zielgruppe 

• Zugang 

• Leistung 

• Strategie 

• Plan 

 

 

4 



Positionierung: Zielgruppe festlegen! 

Unternehmer ( Selbstständige) 

• ab. 45/50 Jahre 

• (Ges.-) Geschäftsführer 

• „Ehemalige“ – 65-75 J. 

Leitende Angestellte, Entscheider 

• ab 45 Jahre 

• „Ehemalige“ – 65-75 J. 

 

Gemeinsamkeit: 

 hohe Verantwortung 

 wenig Zeit (Folge für Beratung?!) 

 Erfahrung mit Versicherungen, Banken, Immobilien etc. 

 Vermögen: Immobilien, bAV, Investment, Kapitalanlagen, Versicherungen (Anforderung an Kenntnisse des 

Beraters) 
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„Lebens“- Situation der Zielgruppe 

I.d.R. viel Erfahrung (neg./pos.) mit  

• Banken 

• Investment/Beteiligungen 

• Versicherungen 

• Immobilien 

• Beratern! (Produktverkauf) 

 

• Sammelsurium von „spontan“ Finanzentscheidungen (Plan?) und in der Folge unkoordinierte 

Anlagen, Versicherungen etc. 

 Ansprechpartner: Steuerberater und Banker, Freunde  (durch regelm. Kontakt) 

 

Problem der Zielgruppe: 

• Kein Überblick, keine Strategie 

• ungutes Gefühl, jedoch wenig Zeit das Problem anzugehen 

• wenig Vertrauen in Berater /skeptisch  

• Weichen für 3.Lebenabschnitt (Ruhestand) müssen gestellt werden 
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Herausforderung: Zugang! 
Wo und wie hole ich diese Zielgruppe ab? 

 

• Vertrauen 

• Kompetenz 

• Kunde muss erkennen, dass ich an der 

Lösung eines Problems interessiert bin und 

nicht am Produktverkauf 
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Herausforderung: Zugang! 
Vertrauen 
Erster Anschein 

 

• Keine Versicherung 

• Anders als andere 

• Qualifikation (keine Versicherung, sondern 

Ruhestandsplanung) 
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Herausforderung: Zugang! 
Vertrauen & Kompetenz 
Image aufbauen 
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Zeitungsartikel platzieren: 

 

• Mehrwerte schaffen für Mitglieder/Verbände 

 

• Mehrwerte schaffen für Zeitung 

 

• Anzeigenwerbung 



Herausforderung: Zugang! 
Zugang zur Zielgruppe 
Vorträge 
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Mehrwerte schaffen 

(Interesse von E&V) 

 
 Karteileichen aktivieren 

 Immobilie in der Ruhestandsplanung 

Mehrwerte schaffen 

(Interesse Steuerberater) 

 
• Mandantenveranstaltung 

• Steuerberater haben Interesse, dass 

Mandant wissen, dass er das Thema 

„Nachfolge“ besetzt 

• Kooperation mit Rechtsanwalt/Notar 

 

Wichtig: 

Organisation abnehmen 

 
 Einladungskarten  

   (Flyeralarm) 

 Catering 



Herausforderung: Zugang! 
Zugang zur Zielgruppe 
Netzwerken 

 

 

 

 

 

11 

Wo ist Zielgruppe zu finden? 

 
 Wirtschaftsvereinen 

 Clubs, Vereine 

 Organisation 

 Vorträgen 

 

Was machen Sie beruflich? 

 

Der Elevator Pitch! 
 



 
Zugang zur Zielgruppe: 
Elevator Pitch: „Kontaktgespräch im 
Fahrstuhl“ 
Wofür stehe ich? 
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„Probesterben“ 
„Welche Ansprüche stehen Ihnen  

zum Rentenbeginn zur Verfügung?“ 

Wie werde ich wahrgenommen? 



Die Leistung 
Eine Kernleistung, die das Tor für  

alles öffnet! 
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Strategie: 
 
„Ich habe mich für die Ruhestandsbilanz 
entschieden“ 
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„Viele von uns werden ca. 1/3 Ihres Lebens im Ruhestand 

verbringen. Wir sorgen durch Konsumverzicht für diese Zeit mit 

diversen Sparformen und Vermögensaufbau vor. 

 

Die Allerwenigsten wissen erstaunlicher Weise, was Ihnen zu 

Beginn des wichtigsten Drittels zur Verfügung steht aus… 

 

• allen Sparformen und Anlagen, die zur Vorsorge gedacht 

waren, 

• nach evtl. Steuerzahlung, 

• nach Berücksichtigung von Inflation, 

• nach Krankenversicherungsbeiträgen. 

 

Diesen Status Quo stelle ich meinen Kunden zur 

Verfügung(gegen Honorar). 
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Die Leistung: 
 
Honorar? 
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Die Leistung: 
 
Erbfallsimulation 
Probesterben 
 



 

 

 

 

 

17 

Inflationsschutz auch in der Rentenphase, durch Anlage in Fonds 
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Strategie 
 



accaris financial planning AG 

Kieler Straße 147 

22769 Hamburg 

Der Plan 
Ein neues Feld wird nicht von heute auf morgen erschlossen: 

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Marketing 

Internet 

Vorträge 

Image 

 

Ziele setzen 

z.B. 

2 Artikel 

4 Vorträge 

Qualifikation 

Ausbildung 

Spezialisierung 

 

Konzeptentwurf: 

freitags ab 12.00 Uhr 

Zielgruppe,Leistung &  

Zugang 

Kooperationen 

Aktivitätenplanung 

Ziele 

Profil schärfen 

 

Umsatzplanung 
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Erste Schritte Ruhestandsplanung 
Wie wir gestartet sind. 



Vielen Dank für Ihre Zeit! 



Matthias Pendl  

Distribution Manager 




