Der Vorsorge-Versicherer
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Ausgangssituation () Die Stuttgarter

Frauen erhalten in Deutschland durchschnittlich etwa 40 % weniger Rente als Manner.

Bereits diese Tatsache ist ein guter Ausgangspunkt, um mit Ilhren Kundinnen tdber
deren Versicherungsschutz zu sprechen. Mit einer guten finanziellen Vorsorge kdnnen
viele Frauen ihre finanzielle Zukunft deutlich verbessern.

Hier kommen unsere MalRlnahmenpakete ins Spiel. Diese unterstitzen Sie dabei, sich
auf das zu fokussieren, was Sie am besten konnen: Kundinnen und Kunden durch
kompetente Beratung zu helfen, die jeweils beste Losung fiir ihre individuellen
Versicherungsbediirfnisse zu finden.

Mit unserem vertriebsunterstiitzenden Material kdnnen Sie gezielt Ihre weiblichen
Zielgruppen ansprechen und so entscheidende Schritte in Richtung Finanzplanung
und Vorsorgegesprach machen.

Seite 2



Inhalt

Beratungs- und Vertriebsmallnahmen

Fiir Ansprache und Akquise Fiir das Erstgesprach
o Video e Gesprachstipps
e  Social-Media-Posts e /mpulsprasentation

e Textvorlage Mailing

Seite 3



Video

O Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer

Der Gedanke

Die Griinde, warum Frauen zuriickhaltend in Bezug auf ihre
Altersvorsorge agieren, sind vielfach emotionaler Natur.
Verschiedene Pragungen in ihrer Entwicklung haben zu
zogerlichem Verhalten gefihrt.

Wir stellen lhnen ein Video zur Verfligung, das Ihnen
bereits beim Gesprachseinstieg hilft, diese emotionale
Barriere zu uiiberwinden.

Das Video dokumentiert ein hoch interessantes
Experiment; die darin vermittelte Erkenntnis verblifft und
ermutigt Frauen, Uber ihre eigene Situation und ihre
Zukunftsplane zu sprechen.

O Das Experiment wurde wahrend der Vorbereitung
und Durchflihrung fachlich von einer Psychologin
und einer Padagogin begleitet. Profitieren Sie von
der starken Botschaft dieses Videos!
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O Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer

Impulsprasentation

Der Gedanke

Echtes Interesse an finanzieller Vorsorge weckt
man am besten, indem man auf die individuelle
Lebenssituation des Gegenubers eingeht. Das
gilt flr Frauen wie flr Manner.

HOR AUF DICH
und gestalte deine
finanzielle Zukunft

Unser pragnanter Leitfaden hilft Ihnen, lhren
Kundinnen individuelle Herausforderungen zu
zeigen und darauf basierend malRgeschneiderte
Losungen anzubieten.

nicht ausreichend informiert,
Nach einer Scheidung haben Frauen rund 40% weniger Geldzur ~~ um Vorsorgeprodul ite.
Verfiigung, bei Ménnern sind es n 7

nnnnnnnnnnn
ur 7%.

O Die Impulsprasentation liefert lhnen Fakten,

= Argumente und Hintergrundinfos rund um das
Thema ,Unzureichender Versicherungsschutz
und Altersarmut bei Frauen”.

Grundfahigkeitsversicherung

Seite 5



Soclal-Media-Posts () Die Stuttgarter

Der Gedanke

Nutzen Sie Social-Media, um Aufmerksamkeit innerhalb

. In Beziehungen el AP mops ] . .
%\ ch(‘ﬁt{- g;;g;:l;;ﬁber OffenuberGeld  Sichschlau  Anspiter denken. [GRNNRICN der Zielgruppe zu schaffen und spielerisch das Interesse
: Kl ooer stellun Mehr Finanzwissen hilft futes tioh gemelnsam . . . . . .
Al e S an finanzieller Vorsorge zu wecken. Wichtig ist, die

ein-
ner

Kanale gezielt einzusetzen.

Unsere zwei Formate unterstiitzen Sie dabei, Ihre
Kundinnen auf Instagram, LinkedIn und Facebook
anzusprechen und sie flir einen Beratungstermin zu
gewinnen:

1. Karussell-Post ,Tipps, Tricks und Hacks”

2. Interaktive Story ,Vorsorge-Check
Nehmen Sie O

ein ? Thre Zukunft

Ihre Im Download-Paket der Social-Media-Posts sind
Rurz die e e einfache Anleitungen enthalten, wie Sie Schritt fiir
s e | 2 = Schritt auf den jeweiligen Kanalen veroffentlichen
‘ konnen.
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Textvorlage Mailing () Die Stuttgarter

Der Gedanke

Das Thema Altersarmut ist bei vielen Frauen
sehr prasent. Nutzen Sie diesen Text, um lhre
lange Zeit flog das Thema unter dem Radar, mittlerweile sind die Zahlen jedoch zwingend: Kundinnen darauf anzusprechen und Zu einem

Frauen verdienen deutlich weniger, haben weniger Vermégen zur Verfligung und erhalten

Voll im Trend: Female Finance — unsere neue Frauenkampagne 2023

weniger als 1.000 Euro netto zur Verfiigung haben. Beratu ngsgesprach e| nzu Iaden .

Vorsorgen heiBt das Zauberwort, doch genau das passiert nicht: Viele Frauen wissen,
dass sie ihre finanzielle Absicherung in die Hand nehmen missen, aber zu wenige
packen es an.

Die Griinde hierfiir sind vielféltig: sie liegen weniger am mangelnden Finanzwissen als
vielmehr am in. Mit Zahlen habe ich es nicht so; Mathe war

noch nie meine Stérke,lsind haufige Antworten, wenn Frauen zu Finanzthemen befragt Q U n S e re Textvo rI a g e (WO rd - D ate i) kb n n e n S i e

werden. Dabei wissen und kdnnen sie oft mehr als die denken.

Wenn wir mit Frauen Uber Geld reden, sollten wir daher vor allem eines tun: ihnen Mut i n d iVi d U e I I a n pa S Se n . S i e kb n n e n d e n TeXt

machen. Vorsorge ist keine Quantenphysik, lautet eine wichtige Botschaft. Und: Vertraue

sowohl fiir ein Mailing per Post, als auch fir eine
Besonders auf Letzteres zielt unsere neue Frauenkampagne 2023 ,Zeig es Dir“. Im

Rahmen der Sales Story haben Sie nicht nur alle relevanten Fakten parat. Mit Hilfe eines E'M a i I a n I h re Ku n d i n n e n Ve rwe n d e n .

richtigen Ton.

Keine Frage: Die finanzielle Absicherung von Frauen ist ein groBer Markt. Sie ist aber
auch eine gesellschaftlich notwendige Aufgabe. Der gréBte Part liegt bei den Frauen
selbst. Wir jedoch kénnen sie zumindest ermutigen, ihre Zukunft, allen voran ihre
finanzielle Unabhangigkeit, in die eigenen Hande zu nehmen.

Wir freuen uns auf die Zusammenarbeit mit lhnen beim Thema Female Finance.

lhre
Stuttgarter Versicherung
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Gesprachstipps

Gesprachstipps @ Die Stutigarter
fiir ,Beratung mit Fingerspitzengefiihl” (1/2)

Tipp #1 Finden Sie einen offenen Gesprichseinstieg

Ein einfacher, aber wichtiger Tipp zu Beginn: Gehen Sie ohne Vorurteile ins Gesprach. Wenn lhr Gegeniiber sich respektiert fiihlt, gelingt
eine offene, vertrauensvolle Kommunikation auf Augenhéhe.

Sie konnen beispielsweise so starten: , Ich freue mich darauf, Sie heute néher kennenzulernen und bin gespannt auf Ihre Geschichte.” So
geben Sie Ihrer Kundin die Gelegenheit, sich selbst vorzustellen, und schaffen Raum fiir ihre personlichen Themen, Prioritaten und
Lebensrealitaten.

Tipp #2 Treffen Sie keine vorschnellen Annahmen

ken Sie, dass der Wi d von Person zu Person stark variieren kann. Ihre Kundin kénnte beruflich mit Zahlen zu tun haben
oder in ihrem sozialen Umfeld oft dariiber sprechen. Daher ist es empfehlenswert, keine voreiligen Annahmen zu treffen, um im Laufe des
Gespréchs flexibel reagieren zu kénnen.

Tipp #3 Sie lebendi

Eine wirksame Methode, um den Bedenken Ihrer Kundinnen zu begegnen, besteht darin, aufmerksam zuzuhéren und gleichzeitig lebendige
Szenarien als Losung fiir ihre Anliegen anzubieten. Vermeiden Sie es, nur mit Zahlen und trockenen Fakten zu argumentieren. Stattdessen
ermutigen Sie dazu, ihre Vorstellungen zu teilen, aus denen Sie dann Ihre individuelle Empfehlung ableiten kénnen.

Gesprachstipps @) Die Stuttgarter
fiir ,Beratung mit Fingerspitzengefiihl” (2/2)

Tipp #4 Sie immer Ti

Wenn Sie Fragen stellen, sollten Sie deutlich machen, warum die Antwort fiir Ihren Rat bedeutsam ist. Uberrumpeln Sie Ihre Kundin
beispielsweise nicht mit Fragen nach dem Beziehungsstatus, sondern erklaren Sie, warum es wichtig ist zu wissen, ob es Lebensgefahrten,
Ehepartner oder Kinder gibt, die in die Uberlegungen fiir eine maR iderte Beratung einb werden miissen.

Tipp #5 Signalisieren Sie Offenheit fiir alle Fragen

Ermutigen Sie Ihr Gegeniiber, jede noch so kleine Frage zu stellen; schlieflich sollen am Ende des Gespréchs keine Fragezeichen im Raum
stehen. Passen Sie Ihre Antworten an das individuelle Vorwissen lhrer Kundin an und vermeiden Sie Fachjargon. Konkrete Ermutigung zu
Fragen ist wichtig, z.B. so: ,Fragen Sie ruhig, wenn lhnen etwas unklar ist. Ich arbeite téglich mit diesen Themen und verfalle gerne mal in
Fachjargon.” Offene Kommunikation férdert das gegenseitige Verstandnis und erhoht die Qualitat der Zusammenarbeit.

O Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer

Der Gedanke

Uber das Thema Finanzen zu sprechen, ist generell
nicht einfach. Speziell im Gesprach mit Frauen, die
diesem Thema skeptisch gegeniiberstehen, kann man
leicht in Fettnapfchen treten, wenn man den falschen
Weg wahlt oder einen falschen Ton anschlagt.

Im Folgenden haben wir ein paar Tipps flir Sie
zusammengestellt, die forderlich sind fur ein
produktives Gesprach auf Augenhohe mit Ihren
Kundinnen.

O Diese Tipps wurden auf Basis der Erfahrung einer
renommierten Versicherungsexpertin formuliert,
die diese in ihrem Beratungsalltag selbst
erfolgreich anwendet.
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Gesprachstipps () Dic Stutigarter
fiir ,Beratung mit Fingerspitzengefiihl” (1/2)

Tipp #1 Finden Sie einen offenen Gesprachseinstieg

Ein einfacher, aber wichtiger Tipp zu Beginn: Gehen Sie ohne Vorurteile ins Gesprach. Wenn lhr Gegentber sich respektiert flihlt, gelingt
eine offene, vertrauensvolle Kommunikation auf Augenhohe.

Sie konnen beispielsweise so starten: , Ich freue mich darauf, Sie heute ndher kennenzulernen und bin gespannt auf lhre Geschichte." So
geben Sie lhrer Kundin die Gelegenheit, sich selbst vorzustellen, und schaffen Raum fir ihre persénlichen Themen, Prioritaten und
Lebensrealitaten.

Tipp #2 Treffen Sie keine vorschnellen Annahmen

Bedenken Sie, dass der Wissensstand von Person zu Person stark variieren kann. lhre Kundin kénnte beruflich mit Zahlen zu tun haben
oder in ihrem sozialen Umfeld oft dariiber sprechen. Daher ist es empfehlenswert, keine voreiligen Annahmen zu treffen, um im Laufe des
Gesprachs flexibel reagieren zu kénnen.

Tipp #3 Gestalten Sie lebendige Finanzszenarien

Eine wirksame Methode, um den Bedenken lhrer Kundinnen zu begegnen, besteht darin, aufmerksam zuzuhoren und gleichzeitig lebendige
Szenarien als Losung fur ihre Anliegen anzubieten. Vermeiden Sie es, nur mit Zahlen und trockenen Fakten zu argumentieren. Stattdessen
ermutigen Sie dazu, ihre Vorstellungen zu teilen, aus denen Sie dann lhre individuelle Empfehlung ableiten kdnnen.

Seite 9



Gesprachstipps () Dic Stutigarter
fiir ,Beratung mit Fingerspitzengefiihl” (2/2)

Tipp #4 Bewahren Sie immer Transparenz

Wenn Sie Fragen stellen, sollten Sie deutlich machen, warum die Antwort fiir lhren Rat bedeutsam ist. Uberrumpeln Sie lhre Kundin
beispielsweise nicht mit Fragen nach dem Beziehungsstatus, sondern erklaren Sie, warum es wichtig ist zu wissen, ob es Lebensgefahrten,
Ehepartner oder Kinder gibt, die in die Uberlegungen fiir eine malRgeschneiderte Beratung einbezogen werden miissen.

Tipp #5 Signalisieren Sie Offenheit fiir alle Fragen

Ermutigen Sie Ihr Gegeniber, jede noch so kleine Frage zu stellen; schliellich sollen am Ende des Gesprachs keine Fragezeichen im Raum
stehen. Passen Sie lhre Antworten an das individuelle Vorwissen lhrer Kundin an und vermeiden Sie Fachjargon. Konkrete Ermutigung zu
Fragen ist wichtig, z.B. so: ,Fragen Sie ruhig, wenn Ihnen etwas unklar ist. Ich arbeite taglich mit diesen Themen und verfalle gerne mal in
Fachjargon." Offene Kommunikation fordert das gegenseitige Verstandnis und erhoht die Qualitat der Zusammenarbeit.
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und jetzt

hoer-auf-dich.stuttgarter.de

Mehr zur Kampagne:
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