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Standard Life

Wir sind Teil der Phoenix Group: groB, finanzstark und krisenfest.

Erfahrung: Knapp

200 Jahre

Kapitalausstattung

Seit 2018 ist Standard Life Teil der

Ratings und Finanzkraft Standard Life International DAC: Phoenix Group, gegriindet 1782 und
Die Finanzkraft der Phoenix Group JLaEre Erfahruhng unserer mit rund
bestatigt die Rating-Agentur Fitch mit eobensversicherungsgru -y
einem sehr guten ppe kommen den 1 2 MI I Ilonen
Life International DAC

vertragen’

und einem verwalteten Vermoégen
von 326,0 Milliarden Euro! einer der
groRten Lebensversicherer Europas

von AA- zugute.

Investmentpartner Verlassliche GréRe

Wir wihlen die Fonds in unserem Portfolio sorgféltig und Standard Life Deutschland und Osterreich gehéren zu Standard Standard Life Deutschland verfligt tber
nachhaltig aus. Die kontinuierliche Suche nach weiteren Life International DAC mit Sitz in Dublin, Irland — mit mehr rund 413.000 Versicherungsvertréige1
hochkompetenten Investmenthdusern ist fir uns Teil unserer als 512.000 Versicherungsvertragen. Versicherungsvertrags- mit einem verwalteten Vermégen von

Investmentkompetenz. Neben hochwertigen Fonds von vermoégen von rund alills
handverlesenen Asset Managern bieten wir die erfolgreichen Fond; AT 1 3 4 M II d
unserer Partner 31'3 Mllllarden Euro1 I I Iar en

der zweitgroBte Versicherer Irlands, wo Standard Life seit 1834

Abrdn, Vanguard und Franklin Templeton orisent ist. Eu ro1

drei der renommiertesten Investmenthauser der Welt.

1 Stand: 31.12.2023 4
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Produkte fiir jeden Anlass Standard Life

Von Kapitalaufbau bis Nachfolgeplanung

Altersvorsorge Ruhestandsplanung

~—— pr S~
!

An die Biometrie
gedacht?

WeitBlick
ParkAllee

FreelaxsoFoRT

30 40 50 60 65 70 80 90 100 Jahre

Kapitalaufbau Kapitalverwendung



Standard Life

Vorstellung des Coachingkonzepts
Warum Coaching und nicht Schulung?

Schulung Coaching

+ kompakte Wissensvermittlung + individuell und bedarfsgerecht
+ Zertifikat + personlich
+ wenig Zeitaufwand (wenn online) + kompetent begleitet
+ bereits erfolgreich getestet und umgesetzt
- zu pauschal, nicht individuell
- unpersonlich - mehr Zeitaufwand

- wenig erfolgversprechend - kein Zertifikat




Inhalte des Coachingkonzepts in 11 Schritten StandardLife

Schritt 1: Warum ist das Geschaftsfeld ,Vererben und Verschenken" besonders wichtig?
Schritt 2: Warum ist das Geschaftsfeld fiir Thre Kunden sehr wichtig?

Schritt 3: Warum ist Standard Life in diesem Geschaftsfeld flihrend?

Schritt 4: WeitBlick — flexibel, attraktiv und genau auf dieses Geschaftsfeld zugeschnitten!
Schritt 5: WeitBlick — attraktive und flexible Vergutungstarife

Schritt 6: Wie kann ein Beratungsprozess aussehen?

Schritt 7: Wie kdnnen Sie WeitBlick in der Nachfolgeplanung einsetzen?

Schritt 8: Wie kénnen Sie mit WeitBlick gegenuiber einer Depotanlage ,punkten”?
Schritt 9: Welche Unterstiitzung bietet Standard Life im Beratungsprozess?

Schritt 10: Wie kénnen Sie Ihr Bestandskundenpotenzial am besten heben?

Schritt 11: Wie kénnen Sie Neukunden im Geschéftsfeld ,Vererben und Verschenken" gewinnen?
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Markt Standard Life
Fakten 2020

18,7

Millionen Bundesbiirger sind Millionen Bundesbirger sind Millionen Bundesbiirger sind
zwischen 60 und 80 Jahren. zwischen 40 und 60 Jahren. zwischen 20 und 40 Jahren.

Ein Drittel aller Bundesburger sind 60 Jahre und élter

Quelle: Studie von Oliver Wyman: Vorwarts bei Gegenwind, 2020, Seite 12. 10



Markt Standard Life

Fakten 2030
- 2,0 Millionen -2,3 Millionen
221 21,2 18,0
/5 - | "' £ )

_, - . v
Millionen Bundesbiirger sind Millionen Bundesbirger sind Millionen Bundesbiirger sind
zwischen 60 und 80 Jahren. zwischen 40 und 60 Jahren. zwischen 20 und 40 Jahren.

Die Zahl ,der Alten" steigt bis 2030 weiter stark an

Quelle: Studie von Oliver Wyman: Vorwarts bei Gegenwind, 2020, Seite 12. 11



Markt Standard Life
Fakten

2012 bis 2027
-jahrlich (1) bis zu

1 Euro vererbt!
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Kunde
Fakten — Die wichtigsten Motive der Erblasser

55 9 Ich habe fest vor, nach dem Tod etwas zu vererben.

49 9% Ich will Menschen mit der Erbschaft eine Freude machen.

Ich méchte meine Angehdrigen versorgen.

23 % Ich habe Pline, etwas als vorgezogenes Erbe zu verschenken.

Ich habe bereits etwas als vorgezogenes Erbe verschenkt.

15 % Meine Erben sollen moglichst wenig Steuern zahlen.

Quelle: Deutsche Bank, Erben und Vererben, Seite 14.

Standard Life

Sehr wichtig!

haben noch gar
kein Testament
oder keinen Erb-
vertrag (ein riesiger
Beratungsmarkt!)

14



Welchen Bedarf haben die Kunden in der Beratung?

1. Nur 25 % der Deutschen haben ein Testament und einen Erbvertrag.
75 % sind daher nicht beraten.

2. Es geht familiar und finanziell um das ,Lebenswerk des Kunden*.
Daher ist diese Beratung sehr wichtig fur die Kunden und ihre Bindung.

3. Kunden verdrangen das Thema ,Vererben und Verschenken" gerne
und brauchen daher lhre aktive Ansprache.

4. Um magliche steuerrechtliche Gestaltungsmoglichkeiten wahrzunehmen,
mussen lhre Kunden frahzeitig von lhnen angesprochen werden.

5. Gerade wohlhabende Kunden schatzen die aktive Ansprache auch
wegen maoglicher steuerrechtlicher Gestaltungsmaglichkeiten.

6. Die weitsichtige Vermogensplanung und -strukturierung auch fur
den Todesfall schafft einen hohen Kundenutzen.

/. WeitBlick ist speziell auf dieses Geschéftsfeld zugeschnitten.
Mit dieser Losung kénnen zahlreiche Kundenbedurfnisse erfullt werden.

Standard Life
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Warum ist das Geschaftsfeld , Vererben und Verschenken” fiir S_Eahndcard Life
Kunden wichtig? \ortelle einer Schenkung s

Sie kdnnen mogliche Erbschaftssteuern reduzieren.

Sie helfen, ihre Lieben bereits zu Lebzeiten finanziell abzusichern.
* Ehepartner, nicht eheliche Lebenspartner, Kinder, Enkel, Verwandte, Freunde

Sie erleben Freude und Sinn dabei (, Geben mit warmer Hand ).

Sie konnen mogliche Pflichtteilsanspriche reduzieren.

Sle® &

Weiter Steuervorteile nutzen.
* Keine Einkommenssteuer in der Ansparphase.
« Todesfallleistung ist ganz und gar einkommenssteuerfrei.

) LN
WeitBlick ermaglicht ihnen eine ,Auszahlungskontrolle®, z. B. bei Schenkungen an Kinder. M

Einfach und kostengunstig umzusetzen (kein Notar).

WeitBlick ist sehr flexibel
'« Der Vertrag beginnt mit kleineren Einmalbeitragen ab 15.000 Euro.
* Die Einmalbeitrage kénnen beliebig hoch ansteigen.

Kinder wollen haufig ,Geld" und nicht die Verantwortung fur die Verwaltung
einer Immobilie (,Schenkung einer Immobilie mit NieBbrauch der Eltern*).




Steuerfreibetrdge fiir Vererben und Verschenken Standard Life

Tabelle 1: Freibetrdge und Steuerklassen bei einer Schenkung

Freibetrag Steuerklasse S e |t 2 O O 9

Ehegatten und eingetragene Lebenspartner 500.000 Euro | .o d |
Kinder und Stiefkinder 400.000 Euro | u n ve ra n e rt .
Enkel, deren Eltern bereits verstorben sind 400,000 Euro |

Enkel, deren Eltern noch leben 200.000 Euro |

Urenkel 100,000 Euro I

Eltern und GroReltern 20,000 Euro I

Geschwister, Nichten und Neffen 20.000 Euro |

Stiefeltern, Schwiegerkinder und Schwiegereltern 20.000 Euro |

Geschiedene Ehegatten und getrennte Lebenspartner 20000 Euro Il

alle anderen Erben 20.000 Euro ll

17



Steuerfreibetrdge fiir Vererben und Verschenken

Tabelle 1: Freibetrdage und Steuerklassen bei einer Schenkung

Freibetrag

Steuerklasse

Ehegatten und eingetragene Lebenspartner
Kinder und Stiefkinder

Enkel, deren Eltern bereits verstorben sind
Enkel, deren Eltern noch leben

Urenkel

Eltern und GroBeltern

Geschwister, Nichten und Neffen

Stiefeltern, Schwiegerkinder und Schwiegereltern

Geschiedene Ehegatten und getrennte Lebenspartner

alle anderen Erben

Die folgende Tabelle zeigt die Steuersatze, mit denen Schenkungen oberhalb der Freibetrage besteuert werden.

500.000 Euro
400.000 Euro
400.000 Euro
200.000 Euro
100.000 Euro
20.000 Euro
20.000 Euro
20.000 Euro
20.000 Euro
20.000 Euro

Tabelle 2: Wie Schenkungen besteuert werden

Wert der Schenkung Steuerklasse | Steuerklasse Il Steuerklasse lll
bis 75.000 Euro 7% 15% 30%
bis 300.000 Euro 1% 20% 30%
bis 600.000 Euro 15% 25% 30%
bis 6.000.000 Euro 19% 30% 30%
bis 13.000.000 Euro 3% 5% 50%
bis 26.000.000 Euro 7% 40% 50%
{iber 26.000.000 Euro 30% 43% 50%

Schenkung

alle Zehn
Jahre |

Standard Life

18



Steuerfreibetrdge fiir Vererben und Verschenken Standard Life

Schenkung alle Zehn Jahre |

Mit Schenkungen lassen sich Freibetrage alle zehn Jahre aufs Neue
ausschopfen

19



Warum die Freibetrdge kleiner geworden sind

Standard Life

Entwicklung der Hauspreise in Deutschland in den Jahren von 2000 bis 2022

180

160

100

sindex (2015 =

© Statista 2024 &

@ Details zur Statistik Quellen anzeigen @

Quelle: https://de.statista.com/statistik/daten/studie/70265/umfrage/haeuserpreisindex-in-deutschland-seit-2000/

Beispiel: Immobilie
Wert 20009 It. Index: 83
Wert 2022 It. Index: 162,9

Dies entspricht einer Wertsteigerung von 80 %!

Eine Immobilie, die 2009 einen Wert von 450.000
Euro hatte, ist nun 810.000 Euro wert.

Annahme:

* Kapital Aktienmarkt: 150.000 Euro

* Vermietete Eigentumswohnung: 250.000 Euro
Nettovermégen: 1.210.000 Euro

20



Warum die Freibetrdge kleiner geworden sind StandardLife

Ein Beispiel

25 Hauser zum Kauf in Seligenstadt

Charmantes Zweifamilienhaus mit groflem
Garten - |hr neves Zuhause wartet auf Sie!

© seligenstadt (Seligenstadt)
{@ 561 m? Grundstiick

" Garten, vollstandig erschlossen, vollsténdig unterk...

=

L 549.000€ 159.54m? 6Zi. © Durchschnittsvermdgen (50-Prozent-Perzentil) Die reichsten 10 Prozent (20-Prozent-Perzentil)
unter 30 5.000 Euro 71.300 Euro
30 bis 34 17.800 Euro 202.200 Euro
35 bis 39 45,800 Euro 312,800 Euro
40 bis 44 87.200 Euro 438.900 Euro
45 bis 49 105.000 Euro 519.000 Euro
50 bis 54 115.100 Euro 539.200 Euro
55 bis 59 121.900 Euro 625.400 Euro
60 bis 64 120.500 Euro 600.800 Euro
65 bis 69 117.400 Euro 581.800 Euro
70 bis 74 129.600 Euro 575.600 Euro
75 und dlter 112.500 Euro 517.700 Euro

21



Die Vorteile, eine Lebensversicherung zu schenken
Zielgruppen

Vermdgende Familien mit Kindern

Kinderlose

Patchworkfamilien

GroReltern — mit Enkelkindern

Alle Paare

Unternehmerfamilien mit Kindern




Die Vorteile, eine Lebensversicherung zu schenken Standard Life

Schenkung mit ,,Auszahlungskontrolle*

Verschenken und trotzdem eine ,Auszahlungskontrolle” behalten!

* Viele Eltern und GroBeltern wollen gerne etwas verschenken,
aber eine ,Auszahlungskontrolle" behalten

* Dies ist speziell bei ,,WeitBlick" maglich

* Die ,Auszahlungskontrolle" ist z. B. so lange moglich, wie beide Eltern leben

Schnell und leicht umsetzbar

* Au3erhalb von Testament und Erbrecht (aber nicht des Pflichtteilsrechts)

* Mundliche Schenkung maoglich, weil die fehlende notarielle Beurkundung
durch die Umsetzung in der Lebensversicherung geheilt wird (§ 518 (2)
BGB)

23
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WeitBlick — flexibel, attraktiv und genau auf dieses Geschéftsfeld

zugeschnitten!

Standard Life

Fondswechsel

Flexibler und kostenloser Auszahlungsplan vereinbar

Hinterbliebene absichern ohne
Gesundheitsprifung bis 2.500.000 Euro!

Einmalbeitrag ab 15.000 Euro

Maoglichkeit der Einsparung von
Erbschaftssteuer + einkommenssteuerfrei
Todesfall (ggu. der Auflésung eines Depots)
+ Mdgliche einkommenssteuerliche Vorteile
in der Ansparphase (gegentber einem
Depot)

Hochsteintrittsalter der versicherten Person
(VP) 85 Jahre und Mindestalter 7 Jahre

Laufzeit bis ins hohe Alter moglich (100 Jahre)

Start- und Ablaufmanagement optional
wahlbar

WeitBlick

GroRe Auswahl von marktfuhrenden Fondsanbietern

Aktiv und passiv
MyFolio Losungen (nur bei Standard Life)

Extern ausgezeichnetes Investmentkonzept

Vertragsaufstockung durch Zuzahlung ab
2.000 Euro

Startmanagement auf Zuzahlungen optional
wahlbar

Familien-Option mit bis zu zwei Versicherungsnehmern

(VN) und zwei versicherten Personen (VP)

Kostengunstige Clean Share Classes

Ab 100.000 Euro Anlagesumme keine
Abschlusskosten Standard Life

Deckelung ab 100.000 Euro
(Abschlusscourtage)

1 Hohe der Todesfallleistung: 1. bis 5. Jahr: 100 Prozent des Fondsvermégens, im 6. Jahr 110 Prozent des Fondsvermdgens, danach linear abfallend auf bis 100 Prozent des Fondsvermégens zum Laufzeitende. 25



Warum ist Standard Life in diesem Geschaftsfeld fiihrend? StandardLife

Wir haben mit WeitBlick ein sehr Wir haben sehr flexible und Wir sind Experten in diesem
flexibles und attraktives Produkt, attraktive Vergiitungstarife, die Geschéftsfeld und unterstttzen Sie,
das mit 2 VN und 2 VP genau auf fUr jede Beratungssituation passen. dieses Geschaftsfeld auszubauen.

dieses Geschaftsfeld zugeschnitten ist. « Trainings und Vertriebscoaching

* UnterstUtzung im Beratungsprozess

* Unterstutzung bei der Hebung von
Bestandskunden.

* Unterstutzung bei der
Neukundengewinnung

26



Warum ist Standard Life in diesem Geschaftsfeld fiihrend? StandardLife

Wir haben mit WeitBlick ein sehr flexibles und attraktives Produkt,
das mit 2 VN und 2 VP genau auf dieses Geschaftsfeld zugeschnitten ist.

Ein Beispiel:

J U U

G o Y G
o
)

Uy [%

B wird erste VP.
C stirbt. Keine Auszahlung.
Vertrag lauft weiter.

)

. U U
[c]B |
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Warum ist Standard Life in diesem Geschaftsfeld fiihrend? StandardLife

Wir haben mit WeitBlick ein sehr flexibles und attraktives Produkt,
das mit 2 VN und 2 VP genau auf dieses Geschaftsfeld zugeschnitten ist.

Ein Beispiel:

VN:

Todesfallleistung wird
ausgezahlt,

VP:

C stirbt.
Keine VP mehr

vorhanden.

28



Warum ist Standard Life in diesem Geschaftsfeld fiihrend? StandardLife

Wir haben mit WeitBlick ein sehr flexibles und attraktives Produkt,
das mit 2 VN und 2 VP genau auf dieses Geschaftsfeld zugeschnitten ist.

Und das bereits ab 15.000 € im Versicherungsschein und allen Nachtrdgen und Unterlagen

4\ Standard Life Versicherung
Lyoner Stralte 9
60528 Frankfurt

Versicherungsschein-Nr. 32728949 zu lhrer

Option — Private Vorsorge

WeitBlick - fondsgebundene Lebensversiw : amilien
N

fuir Versicherungsnehmer

Erster Versicherungsnehmer
Herr

Matthias Mustermann
Musterallee 7

20000 Musterstadt

Anteile am Vertrag: 90 %

Vermittler

Mustermakler
Musterstadt

29



WeitBlick Versicherungskosten Standard Life

Beispiel fiir die fallenden Kosten

Auch Fiir Zuzahlunganl

Gezeigt wird der mogliche investierte Einmalbeitrag in der Tarifvariant V* . Aus
dem Einmalbeitrag und der Courtage-Option setzen sich bei einem Einmalbeitrag
die Abschlusskosten und die Courtage zusammen. Berechnungsdaktum ist Marz
2024,

B :bschlusskosten in Prozent
B <Courkage

300% sape” 280%

2,62 %
2,47 %
2,50 % 234%
s 213%
2,00 % r S5 s 1.91% ’
. 185%- 1 80% T ——
! : 1,83 % 1,60%
1,50 %
1,20 %
1,00 %
0,50 %
0,00 %
@@@@@@@@@@ﬁﬁﬁs@’@@?
3 < P

*0,8 % Abschlusscourtage und 0,9 % Folgecourtage

2

%——
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Die Vorteile, eine Lebensversicherung zu schenken
1. Ein konkretes Beispiel

Beispiel
* Die Kundin ist 50 Jahre alt.

* Sie ist wohlhabend
(ca. 1,5 Millionen Euro Nettovermogen).

* Sie wird eine gute Rente haben und
ist daher auch im Fall der Pflege gut abgesichert.

e Sie ist verheiratet und hat eine Tochter,
/ Jahre alt.



Die Vorteile, eine Lebensversicherung zu schenken

Erbschaftssteuer reduzieren

Mit einer Schenkung tber 100.000 Euro
kénnen bei einer WeitBlick Schenkung an die
Kinder 15.000 Euro Erbschaftssteuern gespart
werden.

Wir gehen realistisch von einem Erbschafts-
steuersatz von 15 % aus (Erbschaftssteuer-
klasse 1; steuerpflichtige Erbschaft zwischen
300.000 und 600.000 Euro).

Diese Berechnung gilt fur den Fall, dass die
Mutter noch 10 Jahre nach der Schenkung lebt
und dass die Tochter nochmal mindestens
700.000 Euro (400.000 Euro Freibetrag plus
300.000 Euro steuerpflichtig) erben wird.

N

Standard Life
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Praxisfall zur konkreten Umsetzung von VP und VN

Standard Life

Leitgedanken konkret umsetzen. Wer Ubernimmt welche Rolle?

Folgende Umsetzung kann bei der Einrichtung einer Policenlésung vorgenommen werden.

Versicherungsnehmer (2 VN):

B
Mutter (1% Anteil)
und Tochter (99 % Anteil) M n
Versicherte Person (VP): ~A
Mutter M

Beitragszahler:
Mutter

Bezugsberechtigter

im Todesfall: n

Tochter

VN: Mutter 1 % — Tochter 99 %

Entnahmen nur mit Zustimmung beider VN moglich (Vetorecht der Mutter).
Bei Tod des Mutter wahlweise Ubergang auf anderes Elternteil oder auf die
Tochter (muss vereinbart werden bzw. hangt von der versicherten Person
ab)

VP: Mutter

gerne auch beide Elternteile

Beitragszahler: Mutter

Préamienschenkung bis 400.000 Euro steuerfrei,
kann nach 10 Jahren erneut erfolgen

Begtinstigt: Tochter

Erlebensfall und Entnahmen: Einkommenssteuer auf Unterschiedsbetrag,
ggf. nur auf halftigen Unterschiedsbetrag; Tod der VP: Todesfallleistung
unterliegt nicht der Einkommenssteuer / 99 % VN-Anteil des Enkelkinds
erbschaftssteuerfrei.

34



Praxisfall zur konkreten Umsetzung von VP und VN
Warum ist das in unserem Beispiel so interessant?

Die Erbschaftsteuerbelastung des Partners ohne Schenkung bei einem Berliner Testament errechnet sich wie folgt :

Nettovermogen 1.500.000 Euro
abzuglich Steuerfreibetrag des Partners ( Witwer) 500.000 Euro
Zu versteuern 100.0000 Euro
19 % Erbschaftssteuer 190.000 Euro

Durch die Schenkung an die Tochter reduziert sich das Nettovermégen

Die Erbschaftsteuerbelastung des Partners mit Schenkung bei einem Berliner Testament errechnet sich wie folgt :

Nettovermdgen abzUglich der Schenkung an die Tochter 1.100.000 Euro

abzuglich Steuerfreibetrag des Partners ( Witwer) 500.000 Euro
ZU versteuern 600.000 Euro
19 % Erbschaftssteuer 114.000 Euro

Standard Life

35
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Werden wir konkret.




Standard Life

Umsetzung Coachingkonzept
Werden wir konkret

Teilnehmerumfrage:

,Haben wir Ihr Interesse geweckt und
sind Sie an dem individuellen Coaching interessiert?”

37



Regionale Coaches fiir lhren Erfolg
Die tun nichts. Die wollen nur helfen... ;-)

Michael Franke

Senior Sales Consultant

und zertifizierter Spezialist fur
Ruhestandsplanung (FH)

Hannes Molkenthin
Sales Consultant

Ludger Brautigam

Senior Sales Consultant

und zertifizierter Spezialist flr
Ruhestandsplanung (FH)

Francesco Lo Cicero

Senior Sales Consultant, Dipl.-Kfm. (FH)
und zertifizierter Spezialist fir
Ruhestandsplanung (FH)

Wulf Pade

Sales Consultant und
Unternehmensentwickler fiir
Vermittlerbetriebe (IHK)

Michael Schiffner
Senior Sales Consultant und zertifizierter
Spezialist fir Ruhestandsplanung (FH)

BT

lhr direkter Weg zu unseren
Sales Consultants

llja Kunde

Senior Sales Consultant
und zertifizierter
Spezialist fiir
Ruhestandsplanung (FH)

Andreas Schmitt
Sales Consultant und zertifizierter
Spezialist fiir Ruhestandsplanung (FH)

Timo Rohr
Sales Consultant und zertifizierter
Spezialist fiir Ruhestandsplanung (FH)

Florian Heck

Sales Consultant und zertifizierter
Spezialist fiir Ruhestandsplanung (FH),
Versicherungsfachmann (IHK)

Tobias Miiller
Sales Consultant, Betriebswirt (VWA)
und Versicherungsfachmann (BMV)

Thorsten Kratzer
Sales Consultant und zertifizierter
Spezialist fiir Ruhestandsplanung (FH)

Standard Life

A\J

Denis Brnic
Strategic Relationships
Consultant Maklerpools

Steffen Liebig

Business Development
Manager Distribution
Deutschland und Osterreich

Nikolina Saric
Strategic Relationships
Consultant Fondsfinanz
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Welche Unterstiitzung bietet Standard Life im Standard Life
Beratungsprozess?

Tool: Steuertabellen (Anlage) Tool: Beratungsfragebogen (Anlage)

* Diese Steuerbeispiele kbnnen den Kunden * Der Beratungsfragebogen gibt dem Vertriebspartner
im Beratungsgesprach neugierig auf das Sicherheit; er kann zusammen mit dem Kunden
WeitBlick Produkt machen den Sachverhalt ,beim Verschenken von WeitBlick"

professionell aufnehmen

* AuBerdem ist der Beratungsfragebogen eine wichtige
Anlage fur das Beratungsprotokoll

Expertenwissen des .Interne Standard Life Hotline"
Sales Consultant nutzen fiir besonders schwierige Fragen

* Der Beratungsfragebogen kann an den Sales Consultant * Der Vertriebspartner kann sich fur besondere schwierige
weitergeleitet werden Fragen an den Sales Consultant wenden, dem eine ,interne

Der Sales Consultant kann auf dieser Sachverhaltsgrundlage e L Bperiter o ine® zurbearitgung s

dann eine entsprechende WeitBlick Lésung vorschlagen

Der Vertriebspartner muss also kein Experte fur
.2 VN und 2 VP" sein
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Wie kénnen Sie Ihr Bestandskundenpotenzial am besten heben? StandardLife

1. Vertriebsansatz:

Die neuen fertigen Vertriebs-
pakete fur unterschiedliche
Zielgruppe bei ,Vererben und
Verschenken" einsetzen

* Zielgerichtete Ansprache
und daher sehr effizient

2. Vertriebsansatz:

Das Dokument ,Die 10
besten Tipps zu Vererben und
Verschenken" im Blro auslegen

oder dem Kunden direkt
zusenden (Anlage: Die 10 besten
Tipps zu Vererben und
Verschenken)

* Allgemeine Ansprache
AS =Tale Elfellif=Re [

3. Vertriebsansatz:

Endkundenveranstaltungen
(Webinare) mit Bestandskunden
und Neukunden durchfthren



https://www.standardlife.de/dl-2616f01

Wie kénnen Sie Neukunden im Geschéftsfeld ,Vererben und Verschenken® ~ Standardiire

gewinnen? (Beispiele)

"R Kinder der Kunden als Neukunden gewinnen

e |eicht umzusetzen

* WeitBlick als ,,Ankerprodukt”

* Bei groBeren Vertriebsorganisationen ist Zugang
zur Erbengeneration sehr wichtig, um Grol3teil der
+Assets under Management" in den nachsten
10 bis 20 Jahren nicht zu verlieren

Zufriedene Kunden immer aktiv um Aktives Netzwerk aus Fachanwaélten fir
Weiterempfehlung im Freundes- und ; Erbrecht, Notaren und Steuerberatern
Bekanntenkreis bitten * Ein Ziel kdnnte aktives Vermitteln von Kunden

e Leicht umzusetzen untereinander sein

* Nichts ist effizienter als , Weiterempfehlungsmarketing* * »Chemie” muss stimmen
 Aktivitat und der Ertrag ist im Neukundengeschaft ungewiss
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Empfehlung: Unsere Webinar-Reihe

P \\\ I

Christoff Spahl
Estate Planner und zert. Spezialist fir Ruhestandsplanung

Burkard Neidert
Versicherungsmakler und Diplom-Kaufmann

.Ich rate zum Probesterben-Endkundenseminar.* Vom Makler fur Makler: , WeitBlick in meiner Beratungspraxis.*
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Standard Life Versicherung Zweigniederlassung Deutschland der Standard Life International DAC
Lyoner StraRe 9, 60528 Frankfurt/Main | standardlife.de

Wir méchten Menschen jeden Geschlechts gleichermaRen ansprechen und wéhlen daher neutral Schreibweisen, wo es uns maéglich ist.
Jedoch bitten wir um Verstandnis, dass wir teilweise dem Lesefluss zuliebe nur die bindre oder auch nur die médnnliche Schreibweise verwenden.

© 2024 Standard Life. Alle Rechte vorbehalten.



Haftungsausschluss Standard Life

Es handelt sich um eine allgemeine Betrachtung und Darstellung und keine rechtliche Beratung im Einzelfall.

Die Ausfiihrungen sind auch nicht abschlieBend und kénnen sich durch neue Gesetze und/oder neue
Rechtsprechung andern. Diese Prasentation wurde sorgféltig erstellt, es kann aber keine Haftung hierfur
ubernommen werden.

Bei der Durchflihrung der hier angesprochenen Gestaltungen sollte immer individuelle rechtliche und steuerliche
Beratung eingeholt werden.

Wir moéchten Menschen jeden Geschlechts gleichermalRen ansprechen und wéhlen daher neutrale Schreibweisen,
wo es uns moglich ist. Jedoch bitten wir um Ihr Verstandnis, dass wir teilweise aus Platzgriinden oder dem
Lesefluss zuliebe nur die bindre oder auch nur die mannliche Schreibweise verwenden.
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