


Ihre Zielgruppe
Menschen im reifen Alter verfügen meist über Kapital und Sachwerte. Die-

ses Lebenswerk gilt es zu erhalten. Durch die ungewisse Zeit der P� ege 

und die Verrechtstaatlichung der Gesellschaft sind viele verunsichert, par-

ken Ihr Kapital (ganz nach dem Motto: „Man kann nie wissen ...“ oder „Ich 

bin ja schon so alt.“) in kurzfristigen Anlagen. Die Argumente der Berater 

helfen selten. Bei dieser Vorgehensweise der GenerationenBeratung gehen 

Sie zunächst auf bankfremde Themen ein, die den Kunden zum Nachden-

ken bringen: über die Person seines vollsten Vertrauens (oft die Folgege-

neration, die Erben) und über sein gesamtes Vermögen. Nachdem Klarheit 

herrscht, können Sie das Vermögen strukturieren, übertragen usw.

Mehr-Wert-Modell

Leichter Praxistransfer.

Ein Konzept ist dann gut, wenn es leicht und 

strukturiert umzusetzen ist und trotzdem in-

dividuell gestaltet werden kann.�

Mit dem Mehr-Wert-Modell ist dies gewähr-

leistet:

Zu den Workshops und Praxistagen erhalten 

Sie vorbereitete Unterlagen:

Kundenbroschüre

Berater-Dialog

Ordner

Plakate

Hinweis im Internet

Fachartikel für Kundenzeitschrift, News-

letter, örtliche Presse

Diese Unterlagen werden nach Ihren Wün-

schen individualisiert. So pro� tieren Sie aus 

den Erfahrungen anderer Banken bzw. Pro-

jekten und scha� en einen gesicherten Pra-

xistransfer.

Mit zusätzlichen Praxis- oder Workshop-Ta-

gen sowie Fachartikel halten Sie das Thema 

aktuell und sichern Nachhaltigkeit. 

Inhaltsschwerpunkte

Probleme der reifen Generation:

Vielschichtige Lebensbedingungen, Zeit 

der P� ege, Krankheit, Steuern, Vermö-

genssicherung, fremde Betreuer, ...

bankfremde relevante Themen:

Vorsorgevollmacht, Betreuungsvoll-

macht, Patientenverfügung, Testament, 

Steuern als Rentner, Elternunterhalt, Zeit 

der P� ege 

Eigene Produkte als Lösungen anbieten

Analyse trainieren

Mit den Argumenten des Kunden ab-

schließen und sich empfehlen lassen

Ihr Nutzen

Sie kennen die Wünsche, Ziele und Prob-

leme der Zielgruppe. Sie begeistern durch 

Know-How bei den bankfremden Themen 

und leiten an Experten weiter. Sie gewin-

nen Vertrauen, strukturieren das Vermögen, 

lernen die Folgegeneration als neuen Kon-

toinhaber, Begünstigten, Bevollmächtigten 

oder gesetzlichen Vertreter kennen, werden 

von Ihren Kunden weiterempfohlen. Ihr Pro-

duktabschluss ist die Lösung zur Erreichung 

der Kundenziele und Konditionen rücken in 

den Hintergrund. Sie reduzieren den eigenen 

Verwaltungsaufwand im P� ege- oder Todes-

fall. Teile des Vermögens können schon zu 

Lebzeiten übertragen werden und Sie bauen 

bereits heute die Beziehung zur Folgegene-

ration auf.

Anmeldung
zum Workshop

GenerationenBeratung

einfach per Fax

06063 9517802

24. - 25.11.2011

16. - 17.03.2012

(Bitte zutre� end ankreuzen)

Lufthansa Trainings Center 

Seeheim bei Frankfurt

1. Tag: 09:30 Uhr - 17:00 Uhr, 

2. Tag 08:30 Uhr - 16:00 Uhr

Anschrift

Firma

Land / PLZ / Ort

Vor- und Zuname

Telefon

2. TeilnehmerStraße und Hausnummer

E-Mail

3. Teilnehmer

Datum / Unterschrift

Teilnahmegebühr: 870,- Euro zzgl. MWSt

(inkl. Pausengetränke, Tagesverp� egung und Teilnehmerunterlagen)

bei Anmeldung mehrerer Teilnehmer aus einem Unternehmen

erhalten Sie ab dem 2. Teilnehmer 20 % und ab dem 3. Teilnehmer

30 % Nachlass auf die Seminargebühr

Rücktrittbedingungen

Bei Rücktritt bis 3 Wochen vor Seminarbeginn ist die halbe Teilnahmegebühr zu entrichten, 

danach ist die volle Teilnahmegebühr fällig. Nimmt ein Ersatzteilnehmer teil, enstehen 

selbstverständlich keine Kosten.

ration auf.

Erfolgreiche Banken mit 

GenerationenBeratung

Auszug aus den Referenzen:

- Volksbank Seligenstadt

- Raifeisenbank Haunetal

- Volksbank Heuchelheim

bereits heute die Beziehung zur Folgegene-

Erfolgreiche Banken mit 


