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Ausgangssituation
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• Frauen erhalten in Deutschland durchschnittlich etwa 40 % weniger Rente als Männer.

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

• Hier kommen unsere Maßnahmenpakete ins Spiel. Diese unterstützen Sie dabei, sich 
auf das zu fokussieren, was Sie am besten können: Kundinnen und Kunden durch 
kompetente Beratung zu helfen, die jeweils beste Lösung für ihre individuellen 
Versicherungsbedürfnisse zu finden.

• Mit unserem vertriebsunterstützenden Material können Sie gezielt Ihre weiblichen 
Zielgruppen ansprechen und so entscheidende Schritte in Richtung Finanzplanung 
und Vorsorgegespräch machen.
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Video
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Der Gedanke

Die Gründe, warum Frauen zurückhaltend in Bezug auf ihre 
Altersvorsorge agieren, sind vielfach emotionaler Natur. 
Verschiedene Prägungen in ihrer Entwicklung haben zu 
zögerlichem Verhalten geführt. 

Wir stellen Ihnen ein Video zur Verfügung, das Ihnen 
bereits beim Gesprächseinstieg hilft, diese emotionale 
Barriere zu überwinden. 

Das Video dokumentiert ein hoch interessantes 
Experiment; die darin vermittelte Erkenntnis verblüfft und 
ermutigt Frauen, über ihre eigene Situation und ihre 
Zukunftspläne zu sprechen.

Das Experiment wurde während der Vorbereitung
und Durchführung fachlich von einer Psychologin
und einer Pädagogin begleitet. Profitieren Sie von 
der starken Botschaft dieses Videos!



Impulspräsentation
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Der Gedanke

Echtes Interesse an finanzieller Vorsorge weckt 
man am besten, indem man auf die individuelle 
Lebenssituation des Gegenübers eingeht. Das 
gilt für Frauen wie für Männer.

Unser prägnanter Leitfaden hilft Ihnen, Ihren 
Kundinnen individuelle Herausforderungen zu 
zeigen und darauf basierend maßgeschneiderte 
Lösungen anzubieten.

Die Impulspräsentation liefert Ihnen Fakten, 
Argumente und Hintergrundinfos rund um das 
Thema „Unzureichender Versicherungsschutz 
und Altersarmut bei Frauen“.



Der Gedanke

Nutzen Sie Social-Media, um Aufmerksamkeit innerhalb
der Zielgruppe zu schaffen und spielerisch das Interesse 
an finanzieller Vorsorge zu wecken. Wichtig ist, die 
Kanäle gezielt einzusetzen. 

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

1. Karussell-Post „Tipps, Tricks und Hacks“
2. Interaktive Story „Vorsorge-Check“

Social-Media-Posts

Seite 6

Im Download-Paket der Social-Media-Posts sind
einfache Anleitungen enthalten, wie Sie Schritt für 
Schritt auf den jeweiligen Kanälen veröffentlichen
können.



Textvorlage Mailing
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Der Gedanke

Das Thema Altersarmut ist bei vielen Frauen 
sehr präsent. Nutzen Sie diesen Text, um Ihre
Kundinnen darauf anzusprechen und zu einem 
Beratungsgespräch einzuladen.

Unsere Textvorlage (Word-Datei) können Sie 
individuell anpassen. Sie können den Text 
sowohl für ein Mailing per Post, als auch für eine
E-Mail an Ihre Kundinnen verwenden.



Der Gedanke

Über das Thema Finanzen zu sprechen, ist generell
nicht einfach. Speziell im Gespräch mit Frauen, die 
diesem Thema skeptisch gegenüberstehen, kann man 
leicht in Fettnäpfchen treten, wenn man den falschen
Weg wählt oder einen falschen Ton anschlägt. 

Im Folgenden haben wir ein paar Tipps für Sie 
zusammengestellt, die förderlich sind für ein
produktives Gespräch auf Augenhöhe mit Ihren
Kundinnen. 

Diese Tipps wurden auf Basis der Erfahrung einer
renommierten Versicherungsexpertin formuliert,
die diese in ihrem Beratungsalltag selbst
erfolgreich anwendet.

Gesprächstipps
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Gesprächstipps
für „Beratung mit Fingerspitzengefühl” (1/2)
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Tipp #1 Finden Sie einen offenen Gesprächseinstieg

Ein einfacher, aber wichtiger Tipp zu Beginn: Gehen Sie ohne Vorurteile ins Gespräch. Wenn Ihr Gegenüber sich respektiert fühlt,  gelingt 
eine offene, vertrauensvolle Kommunikation auf Augenhöhe.

Sie können beispielsweise so starten: „ Ich freue mich darauf, Sie heute näher kennenzulernen und bin gespannt auf Ihre Geschichte." So 
geben Sie Ihrer Kundin die Gelegenheit, sich selbst vorzustellen, und schaffen Raum für ihre persönlichen Themen, Prioritäten und 
Lebensrealitäten.

Tipp #2 Treffen Sie keine vorschnellen Annahmen

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

Tipp #3 Gestalten Sie lebendige Finanzszenarien

Eine wirksame Methode, um den Bedenken Ihrer Kundinnen zu begegnen, besteht darin, aufmerksam zuzuhören und gleichzeitig lebendige 
Szenarien als Lösung für 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 können. 



Gesprächstipps
für „Beratung mit Fingerspitzengefühl” (2/2)
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Tipp #4 Bewahren Sie immer Transparenz

Wenn Sie Fragen stellen, sollten Sie deutlich machen, warum die Antwort für Ihren Rat bedeutsam ist. Überrumpeln Sie Ihre Kundin 
beispielsweise nicht mit Fragen nach dem Beziehungsstatus, sondern erklären Sie, warum es wichtig ist zu wissen, ob es Lebensgefährten, 
Ehepartner oder Kinder gibt, die in die Überlegungen für eine maßgeschneiderte Beratung einbezogen werden müssen.

Tipp #5 Signalisieren Sie Offenheit für alle Fragen

Ermutigen Sie Ihr Gegenüber, jede noch so kleine Frage zu stellen; schließlich sollen am Ende des Gesprächs keine Fragezeichen im Raum 
stehen. Passen Sie Ihre Antworten an das individuelle Vorwissen Ihrer 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 täglich mit diesen Themen und verfalle gerne mal in 
Fachjargon." Offene Kommunikation fördert das gegenseitige Verständnis und erhöht die Qualität der Zusammenarbeit.



Machen Sie die Altersvorsorge 
Ihrer Kunden stark für die Zukunft.

Vielen Dank –
und jetzt: viel Erfolg.

hoer-auf-dich.stuttgarter.de

Mehr zur Kampagne:


