(Noch) mehr Vertriebserfolg AFFM
durch ,Alternative Investments” Akademie fiir Finanzmanagement

AKTIENGESELLSCHAFT

Zielsetzung

Mit den aktuellen Angeboten stehen attraktive Produkte zur Verfligung, die die traditionelle Angebotspalette der
Bank sinnvoll erginzen (Alternative Investments).

Wegen der Halbierung des Sparerfreibetrages (,Staat und Steuern) genieBen diese Produkte wegen ihrer
steuerlichen Behandlung zusétzlichen Reiz.

Der Verkauf dieser Produkte steht in engem Zusammenhang mit der ganzheitlichen Beratung, da diese
Anlageformen immer als Teil des Gesamtvermdgens betrachtet werden (Vermdgens-Struktur-Beratung).

Durch eine zielgerichtete Kombination dieser Produkte im Rahmen der Finanzplanung ergibt sich eine messbare
Steigerung der Qualitat und Produktivitat in der Kundenberatung.

Produktangebot

Vor allem mit Beteiligungsmodellen wie z.B. Bioenergie, Schiff und Private Equity, aber auch mit den klassischen
Immobilienfonds stehen zeitgemaBe Angebote mit hoher Attraktivitat fiir den Anleger zur Verfligung.

Unter dem Gesichtspunkt ,Alternative Investments” runden diese Beteiligungen aus Anlegersicht die klassischen
Anlageformen (Aktien, Renten und Immobilien) ab.

Diese Anlageformen sind vor allem unter Rendite-Aspekten fiir eine breite Anlegerschicht interessant
(Mindestanlagebetrag ab 10.000,-- Euro).

Fir die Akquisition kommen Privat- und Firmenkunden in Frage.

Bei Bedarf: Prisentation der aktuellen Produkte fiir einen ausgew#hlten Berater- [ Betreuerkreis mit dem
zustandigen Produktmanager

Ganzheitlicher Beratungsansatz: Mehrwert fiir Berater und Kunden

Beratungen werden wertvoller: neben der reinen Bestandsaufnahme (Analyse der Ziele und Wiinsche sowie der
vorhandenen Vermdgenswerte) kann der Berater

diese Analyse zusatzlich begriinden
dem Kunden eine konkrete Anlage-Alternative bieten.

Mit der speziellen Kundenansprache Gber die Produkte (,Ich hab da was sehr interessantes fiir Sie, ...") lassen sich
zusatzliche Beratungen generieren, da fiir die themenbezogene Bedarfsanalyse eine Bestandsaufnahme
unerldsslich ist.

Der Berater hat somit unter Verkaufsgesichtspunkten einen spiirbaren Nutzen durch zusatzliche Verkaufschancen.

Der Kunde erkennt in den Produkten seinen personlichen Nutzen und erfdhrt in der Beratung einen zusatzlichen
Vorteil.

Praktische Erfahrungen zeigen, dass sich Kunden durch die Attraktivitdt der Produkte zusatzlich begeistern lassen.

Mehrwert fiir die Bank

Erhdhung der Potenzialausschépfung im Geschaftsfeld Beteiligungen

Kundenbindung und zusatzliche Chancen zur Neukundengewinnung durch Exklusivitat bzw.
Alleinstellungsmerkmale in der Produktpalette

Ausdehnung der Beraterkompetenz in der Breite: grundsatzlich kénnen [ sollen alle Berater im Privat- und
Firmenkundengeschaft mit einbezogen werden

Steigerung der Provisionsertrdge und Verbesserung der Zielerreichung Einzelner und der Bank
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