
Protokoll zum Vertriebs-Workshop
Canada Life „Investment Kompetenz“





Workshop-Teilnehmer(innen).



Was heute gespielt wird:

kurze Vorstellung Präsentainment Group GmbH

Präsentation und Diskussion der Befragungsergebnisse

Brainstorming und Maßnahmenplan



Agenda:

kurze Vorstellung Präsentainment Group GmbH

Präsentation und Diskussion der Befragungsergebnisse

Brainstorming und Maßnahmenplan



Das Portfolio der Präsentainment Group
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Was heute gespielt wird:

kurze Vorstellung Präsentainment Group GmbH

Präsentation und Diskussion der Befragungsergebnisse

Brainstorming und Maßnahmenplan



1.
Wie wird sich die Bedeutung von Investment-Lösungen ohne Garantie
Ihrer Einschätzung  nach zukünftig entwickeln? 
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Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017
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2.
Wie wird das Produktfolio der Canada Life im Bereich Investment ohne Garantie aktuell
Ihrer Einschätzung nach von den Vertriebspartnern der Canada Life bewertet? 
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Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017
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3.
Wie schätzen Sie das fachliche Know How des gesamten Vertriebs der 
Canada Life in puncto Investment aktuell ein? 
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Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017
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4.
Wie gerne thematisieren die Vertriebspartner der Canada Life  nach Ihrer 
Einschätzung  den Bereich Investment Invetment in ihren Kundengesprächen? 
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Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017

22,2%

44,5%

33,3%



5.
Wie schätzen Sie das fachliche Know How der Vertriebspartner der 
Canada Life in puncto Investment aktuell ein?  
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Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017
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6.
Für wie realistisch (im Sinne von erreichbar) halten Sie Ihre eigenen 
Investment-Zielvorgaben für das kommende Jahr? 
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Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017
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7.
Was ist Ihrer Meinug nach noch erforderlich, damit die formulierten 
Investmentziele von allen Beteiligten im kommenden Jahr erreicht werden? 

Schulung Vertrieb Bessere Vermarktung des Themas Investment und Canada Life Marketingmaßnahmen Investment aktuelle Zahlen für den Vertrieb 
weniger Fehler in der Bearbeitung

Renditeschieber UWP/APM/freie Fondsauswahl - Fonds im Fokus - Portfolionavigator mit UWP - Konturenschärfung durch neue Benennung von 
ausgewählten Portfolien - Fondsauswahl schon bei der Angebotsberechnung

Eine markenbasierende Verkaufsstory, warum CLE eine Bereicherung für Endkunde als Investmentpartner. Hervorhebung von Alleinstellungsmerkmale 
bei Altersvorsorge mit Fonds ohne Garantien bei CLE.

schärferes Investmentprofil wofür stehen wir im Bereich Investment FKP ohne Stornogebühr höhere Flexibilität ohne Nachteil für den Kunden 

Wir benötigen eine Sales Story, regelmäßige Onlinepräsentationen zu Investmenttehmen, Kostenstruktur bei Einmalanlage ändern. Unsere 
Stornogebühren sind im Gegensatz zu Mitbewerbern zu hoch.

etwas breitere Fondspalette - bessere Wahrnehmung der CLE im Bereich Investment

Es muss die Wahrnehmung der Canada Life als "Investment-Haus" außerhalb UWP deutlich verstärkt werden. 

Investment-Wissen ausbauen und dadurch Selbstbewusstsein im Vertrieb stärken 2. Verkaufsansätze und Stories
thematisieren und trainieren 3. Präsentationen stärker verkäuferisch ausrichten 4. wöchentliches Reporting der
Investment-Umsatzergebnisse auf GP-/VB- und RD-Ebene 5. ständiger Erfahrungsaustausch 

Investment Story die im ganzen Unternehmen gelebt wird; Reporting damit Umsätze der GPs einfach zu recherchieren
sind 

 
Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017



8.
Wie überzeugt sind Sie selbst von der Investment-Kompetenz
der Canada Life? 
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Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017
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9.
Bitte begründen Sie Ihre Erinschätzung aus Punkt 8 mit ein bis
zwei frei formulierten Sätzen. 

keine Angaben (Fragezeichen) 

CLE Investment Kompetenz basiert auf Erfolg von Setanta als Schwesterfirma und Erfolgscontrolling Investmentkomitee. Setanta ist 
erfolgreicher Vertreter von Value Ansatz. Value Ansatz paßt wie die Faust aufs Auge zu Aufbau Rentenvermögen. Langfristige 
Ertragssteigerung gepaart mit konservativem Auswahlprozess. 

Gutes Fachpersonal Setanta klare Investmentstrategie mit guten Werten 

Setanta Fonds sind sehr gut performt. Regelmäßige Auszeichnungen bei Setanta. 

CLE hat in den letzten 15 Jahren mit dem UWP Maßstäbe im Bereich der Fondspolicen mit Garantien gesetzt. 

Sowohl das angebotene Portfolio an Fonds, als auch an Produkten und auch die Wertentwicklung der Anlagen sprechen für sich. 

CL hat seit vielen Jahrzehnten Erfahrung mit investmentbasierten Produkten. Neben dem erfolgreich gemanagten UWP Fonds existieren 
weitere sehr gute Investmentbausteine. Allerdings sind vielen Maklern diese zusätzlichen Investmentmöglichkeiten nicht hinreichend 
bekannt. Daran müssen wir arbeiten..... 

Great West; Setanta; top UWP Entwicklung seit Auflegung 

keine Angaben (Fragezeichen) 

 
 
Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017



10.
Wie würden Sie die Investment-Kompetenz der Canada Life beschreiben? 
(Bitte formulieren Sie ein bis maximal drei kurze Sätze, die Ihrer Meinung  nach geeignet sind, eine überzeugende Investment-Story im Vertrieb zu erzählen.)

Investment Gesellschaft Setanta Ein Mix aus Garantie und Investment Feste Wurzeln auf im Bereich Investment 

keine Angaben (Fragezeichen)

CLE Investments stehen für langfristige und marktgerechte Erträge. Trends und kurzfristige Kursfeuerwerke überlassen wir Spekulanten. 

Investmentprofis managen die Fonds nach klaren Spielregeln, die zwingend eingehalten werden müsse. Ziel sind nicht kurzfristige 
Outperfomance und Siegel sammeln, sondern langfristige, seriöse Kapitalanlage 

Schwerpunkt Setanta - Alleinstellungsmerkmal. APM - wir übernehmen für den GP die Fondsauswahl. 

Canada Life ist der führende Versicherer auf dem Fondspolicenmarkt im Bereich der Investmentbasierten Garantien sowie der 
ungarantierten Fonds 

Die Canada Life verfügt über einen enormen Erfahrungsschatz sowohl in der gesamten Gruppe als auch in Deutschland und gehört nach 
meiner Meinung zu den zwei bis drei renommiertesten Investmentanbietern in Deutschland. 

1. Canada Life hat seit vielen Jahrzehnten eine hervorragende Investment-Expertise am Versicherungsmarkt 2. Canada Life verknüpft die 
Investmentchancen der Kapitalanlagen mit innovativen Vorsorgelösungen 3. Canada Life glaubt an den Erfolg von Sachwerten! 

Canada Life bietet ihren Kunden eine moderne, professionelle gemanagte Fondspolice mit und ohne Garantien zu einem fairen Preis! 

 
 
Quelle: Webbasierte Befragung der Präsentainment Group GmbH mit Unterstützung des Umfragetools SurveyMonkey – Zeitraum Dezember 2016 bis Januar  2017



Raus holen was drin ist | Diskussion der Ergebnisse

1. Was sind Ihre spontanen Gedanken zu diesen Ergebnissen?

2. Welche Konsequenzen sind daraus Ihrer Meinung nach zu ziehen?

3. Wie lässt sich die Umsetzung der Konsequenzen konkret messen?



Raus holen, was drin ist: Diskussion der vorangegangenen Ergebnisse.



Raus holen, was drin ist: Diskussion der vorangegangenen Ergebnisse.



Raus holen, was drin ist: Diskussion der vorangegangenen Ergebnisse.



Brainstorming für einen möglichen Claim inklusive Slogan im 
Sinne einer Vertriebsstory zum Thema Investment-Kompetenz..



Brainstorming für einen möglichen Claim inklusive Slogan im 
Sinne einer Vertriebsstory zum Thema Investment-Kompetenz..



Brainstorming für einen möglichen Claim inklusive Slogan im 
Sinne einer Vertriebsstory zum Thema Investment-Kompetenz..



Brainstorming für einen möglichen Claim inklusive Slogan im 
Sinne einer Vertriebsstory zum Thema Investment-Kompetenz..



Brainstorming für einen möglichen Claim inklusive Slogan im 
Sinne einer Vertriebsstory zum Thema Investment-Kompetenz..



Textvorschlag für die kommunikative Untermauerung des Claims.
(zusammengestellt von Präsentainment Group auf Basis des Workshop-Ergebnisses vom 20.12.2016 sowie 
der Teilnehmer-Formulierungen im Rahmen der Befragung)

The home of investment.
Im Investment zu Hause.

Canada Life verfügt seit vielen Jahrzehnten über eine hervorragende Investment-Expertise und 
verknüpft die Investmentchancen der Kapitalanlagen mit innovativen Vorsorgelösungen. Eines 
der Alleinstellungsmerkmale ist die zum Konzern gehörende Setanta, die für ihre 
Geschäftspartner die Fondsauswahl übernehmen. Unsere Experten glauben an den Erfolg von 
Sachwerten. Canada Life gehört zu den renommiertesten Investmentanbietern im deutschen 
Markt mit der kompletten Investmentkompetenz für jeden Kunden in jeder Lebensphase. Dabei 
deckt Canada Life das gesamte Spektrum von ungarantierten Investments bis hin zur modernen 
Fondspolice mit „so viel Garantie wie nötig“ ab. Stets zu einem fairen Preis. Die Investments 
stehen für langfristige und marktgerechte Erträge. investment@home



Konzeptionelle Überlegungen zum Thema Investment-Kompetenz von Oliver Thron



Konzeptionelle Überlegungen zum Thema Investment-Kompetenz von Oliver Thron



Konzeptionelle Überlegungen zum Thema Investment-Kompetenz von Oliver Thron



Was heute gespielt wird:

kurze Vorstellung Präsentainment Group GmbH

Präsentation und Diskussion der Befragungsergebnisse

Brainstorming und Maßnahmenplan



Was soll aus Ihrer Sicht jetzt gespielt werden?

1. Wer muss alles erreicht werden? 

2. Worin sollen diese Menschen qualifiziert werden?

3. Was sollen sie nachher besser a. wollen b. wissen c. können d. tun?

4. Welche konkreten nächsten Schritte sind jetzt zu gehen?



Was soll aus Ihrer Sicht jetzt gespielt werden?



Was soll aus Ihrer Sicht jetzt gespielt werden?



Was soll aus Ihrer Sicht jetzt gespielt werden?



Nächste erforderliche Schritte aus Sicht der Präsentainment Group
(Empfehlungen auf Basis der vorangegangenen Arbeitsergebnisse)

• Involvement von Geschäftsleitung und „Go“ einholen

• Prüfung, ob und wie ggf. der Gedanke „@home“ noch aufgenommen und eingearbeitet werden kann

• Klärung mit Rechtsabteilung

• Sicherung der relevanten Internet-Adressen

• Erstellen einer Präsentation speziell für die „interne Kommunikation“, um alle ins Boot zu holen und für
  den neuen Claim zu gewinnen (sollte möglichst noch vor der Saleskonferenz passieren)

• Involvement aller relevanten Teams in der Canada Life

• Planung und Durchführung eines 1-tägigen Workshops, in dem die nächsten Schritte noch einmal
   justiert und final definiert werden

• Erstellen einer Präsentation, mit der die neue Sales Story „erzählt“ werden kann, eines neues Webauftritts zum
  Thema Investment-Kompetenz, einer Konzeption für einen Big Bang auf der DKM, Entwicklung von
  Seminar-Designs für die Motivations- und Wissens-Verbreitung, etc. (alles vorbehaltlich der Ergebnisse
  des vorangegangenen Workshops)
   


