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TiAM Investment-Konferenz am Tegernsee

Maximaler Vertrauensaufbau entlang 
der gesamten Kundenreise
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Automation Loft GmbH
Marketing- und Vertriebsautomatisierung

▪ Wirtschaftsingenieurwesen mit den Schwerpunkten 
Marketing & Vertrieb in Furtwangen und Edinburgh

▪ Dr. Ing. h.c. F. Porsche AG (Produktmanagement)

▪ Start-up: Lernplattform für finanzielle Bildung

▪ 5 Jahre Marketingleiter Greiff capital management AG

▪ Marketing- und Vertriebsplattform „PartnerLOUNGE“ 
aufgebaut

▪ Zertifizierter Unternehmensberater für Marketing- und 
Vertriebsautomatisierung 

▪ Spezialisiert auf Vermögensverwalter & Asset Manager

Sven Meyer
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Was machen wir im Detail?
Vermögensverwalter

Wir helfen Vermögensverwaltern, ihren Marketing- und 
Vertriebsprozess zu digitalisieren, sodass ihre 

Kundenreise die nächste Generation ihrer Kunden nicht 
abschreckt, sondern begeistert.
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Was machen wir im Detail?
Asset Manager

Wir helfen Asset Managern, ihren Marketing- und 
Vertriebsprozess zu digitalisieren, sodass sie ihre 

Informationen und Fähigkeiten optimal ihren (pot.) Investoren 
präsentieren, um nachhaltig Assets zu behalten und neue 

Assets aufzubauen.
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Kooperationspartner
Erfahrene Partner & bewährte Zusammenarbeit



Quelle: YouTube @circuitrobotics
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Unsere Arbeitswelt wird sich ändern



In welcher Disziplin werden wir 
als Mensch (zuletzt) ersetzt?
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Zwischenmenschliche und 
vertrauensvolle Beziehungen
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Zwischenmenschliche und vertrauensvolle Beziehungen

„Ich habe gelernt, dass die Leute vergessen werden, was du 
gesagt hast, was du getan hast, aber die Leute werden nie 

vergessen, wie du sie hast fühlen lassen.“

– Maya Angelou –
Schriftstellerin & Bürgerrechtlerin
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In welcher Disziplin werden wir als Mensch (zuletzt) ersetzt?

Im Zeitalter der digitalen Revolution steht die 
spanische Künstlerin Alicia Framis an der Spitze 
einer Entwicklung, die das Verständnis 
menschlicher Beziehungen grundlegend 
herausfordert. 

Sie wird die erste Person sein, die ein KI-
gestütztes Hologramm heiratet. Das berichtet 
die Zeitung „El País“. 

Quelle: https://www.focus.de/panorama/welt/fuer-kunstprojekt-frau-heiratet-
ki-hologramm-vorgeschmack-auf-die-zukunft_id_259689892.html



Wie kann ich als Vermögens-
verwalter Vertrauen aufbauen?
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Vertrauen auf allen 4 Ebenen aufbauen

Vertrauen in sich selbst, dass es für ihn 
funktioniert

Vertrauen zum Unternehmen

Vertrauen zum Berater1

2

4

Vertrauen in das Angebot3
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Status Quo: Kundenreise (B2C)

Suche Interessent Erstgespräch
Konzept-

Vorstellung
Kunde

Laufende 
Betreuung
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Status Quo: Möglichkeiten (B2B & B2C)

Website

Newsletter & 
Automatisierte 

E-Mail-
Kampagnen, 

Analysen Social Media 
(LI, XING, 

Insta, FB, YT, 

TikTok) & 
Werbe-

anzeigen

Landingpage 
inkl. 

Whitepaper

Unterlagen: 
Fondsbroschüre, 

Präsentation, 
Factsheets, 
DDQ, Q&A

Presse & 
Content: 

Interviews, Blog, 
Buch, 

Fachbeiträge

Videos: 
Erklärfilme, 
Interviews, 

Shorts
Events:

Webinare, 
Messen, 

Roadshows,
Vorträge

Externe 
Vertriebe & 

Fonds-
plattformen

Branding
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Wo soll ich anfangen?

Bildquelle: Pexels
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Marketing-Entwicklungsstufen* (B2C)

Website

4

3

1

2

Unterlagen

Presse & Content: (Video-) 
Interviews, Artikel, 
Fachbeiträge, Blog

Bewertungs-
System

Empfehlungs-
System

Newsletter

Webinare

Erklärfilm
Community-Aufbau 

(Events)
Automatisierte E-Mail-

Kampagnen & Analysen

Buch Werbeanzeigen
Eigener 
Podcast

Zielgruppe Branding DSGVO & Rechtliches

S
tr

a
te

g
ie

Fundament

Online-
Terminkalender

Social Media 
(Insta, FB, LI)

Landingpage 
inkl. Whitepaper

YouTube-Kanal

*abhängig von vorhandener Expertise im Unternehmen und strategischer Ausrichtung2024 16



Branding-Maßnahmen
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✓ Standort in Deutschland, Österreich, Schweiz

✓ Seriöse Rechtsform (i.d.R. GmbH oder AG)

✓ Beständige Unternehmensexistenz seit 
mehreren Jahren

✓ Veröffentlichte Bilanzen

✓ Gute Bonität (einsehbar z.B. bei Creditreform)

✓ Vollständiges Impressum & 
Datenschutzerklärung

✓ Passende Logo- & Farbgestaltung der Marke

✓ Positive Bewertungen auf öffentlichen 
Plattformen

✓ Professionell gestaltete Webseite (d.h. fällt 
zumindest nicht negativ auf)

✓ Risikohinweise/Disclaimer unter Charts

✓ Uvm.
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Branding-Maßnahmen
Checkliste

Essenzielle Maßnahmen Fortgeschrittene Maßnahmen

✓ Anzahl der Kunden & verwaltetes Vermögen

✓ Presse-Erwähnungen eingebunden auf 
Webseite

✓ Presse-Artikel, die auf Google-Seite 1 für 
Firmenname/Expertenname ranken

✓ Auszeichnungen (von glaubhaften Medien)

✓ Begrüßungs-Bildschirm im Büro

✓ Auftritte als Speaker auf Branchenevents

✓ Messestände auf Branchenevents

✓ Karriereseite mit offenen Stellen 
(signalisiert Wachstum!)

✓ Seriöse und bekannte Kooperationspartner

✓ Mitgliedschaft in Branchenverbänden

✓ Uvm.

Kostenloser 
Download der 

vollständigen Liste



Bewertungssystem
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✓93 % der Kunden sagen, dass Online-Rezensionen ihre Kaufentscheidungen beeinflussen.

✓91 % der 18- bis 34-Jährigen vertrauen Online-Bewertungen genauso sehr wie 
persönlichen Empfehlungen.

✓97 % der Verbraucher nutzen Online-Rezensionen, wenn sie sich über ein lokales Produkt 
oder eine Dienstleistung informieren.

✓94 % sagen, dass eine Online-Bewertung sie davon überzeugt hat, ein Unternehmen zu 
meiden.

✓89 % der Menschen lesen, wie ein Unternehmen auf Bewertungen reagiert.
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Relevanz von Online-Bewertungen

Quelle: https://www.brightlocal.com/research/local-consumer-review-survey/ Jahr: 2022



1. Nach dem Onboarding-Prozess

2. Nach regelmäßigen Beratungsgesprächen

3. Nach Abschluss eines erfolgreichen Geschäftsjahres

4. Im Nachgang an eine Veranstaltung oder ein Webinar

5. Nach Lösung von Problemen oder Beschwerden

6. An Bestandskunden: „Wir bauen Online-Präsenz aus.“
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Bewertungssystem
Wann soll ich nach einer Bewertung fragen?

Per E-Mail 
(Text und/oder 

Video-Anleitung)

Per WhatsApp / 
anderer Messenger

Visitenkarte mit 
QR-Code mitgeben

Mündliche 
Anleitung geben

Per NFC oder 
QR-Code



✓ 21% der E-Mail-Empfänger bewerten 
das Unternehmen.

✓ 35% der E-Mail-Öffner bewerten das 
Unternehmen.
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Bewertungssystem
Beispiel eines Kunden – Bewertungen aus dem Bestand heraus

Fazit

Hinweis: Hohe Kundenzufriedenheit war gegeben.

An Bestandskunden: 
„Wir bauen Online-Präsenz aus.“



Wer von Ihnen holt schon aktiv 
Bewertungen ein?
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Kunden- und Mitarbeiterstimmen
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Lassen Sie Ihre Kunden & Mitarbeiter sprechen
Hochwertige Kunden- und Mitarbeiterstimmen

✓ Authentisch

✓ Vertrauensvoll

✓ Sympathisch

✓ Hochwertig

Zeigt den Interessenten 
anhand von Videos, wie 
es sich anfühlt bei Ihnen 
Kunde/Mitarbeiter zu sein.
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Lassen Sie Ihre Kunden & Mitarbeiter sprechen
Hochwertige Kunden- und Mitarbeiterstimmen

Anwendungsmöglichkeiten:

1. Auf der Website

2. In Vorbereitungsmails

3. In Verkaufsgesprächen

4. Bewertungs- & Empfehlungsanfragen

5. Im Newsletter

6. In Werbeanzeigen

7. Am Ende von (YouTube)-Videos

8. In Promo-Mails

9. Webinar-Einladungen & Nachbereitung



Online-Terminvereinbarung
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Inkl. Termin-Vorbereitungskampagne
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Beispiel-Prozess: Terminvereinbarung

Terminvereinbarung 
durch Berater am 

Telefon oder E-Mail-
Ping-Pong

Berater trägt Termin 
in Handkalender ein

Berater gibt den 
Handkalender am Ende des 

Tages seiner Sekretärin

Sekretärin trägt Termin in 
Outlook-Kalender ein

Termin findet statt
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Beispiel-Prozess: Terminvereinbarung

Change-Management im Ändern von Verhaltensweisen ist (mit) das schwierigste bei der Digitalisierung.
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Vertrauen aufbauen vor dem ersten Termin

Terminvereinbarung Termin?

Termin

Termin
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Optimierter Prozess: Terminvereinbarung
Inkl. Termin-Vorbereitungskampagne

Danke-Video
(optional)

1.Termin

Termin-Vorbereitungs-
E-Mail

24h Erinnerung
1h Erinnerung

Online-
Terminkalender

Qualifizierungs-
Fragen (optional)

Bestätigungs-E-Mail 
an Interessenten & Berater

Terminvereinbarung durch:
1. Berater am Telefon/E-Mail

2. Sekretär/in am Telefon
3. Kunde auf Website Danke-Video 

(generisch / 
individuell / KI)

(optional)
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1. Terminart auswählen
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2. Termin auswählen (Datum & Uhrzeit)
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3. Persönliche Daten angeben und buchen
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4. Zusammenfassung Termin
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5. Terminbestätigung (Kunde)
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6. Terminbestätigung (Berater)

✓ Terminbestätigung

✓ Kalendereintrag

✓ Zoom-Meeting 
erstellt
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7. Start Termin-Vorbereitungskampagne

✓ Getriggert durch Terminbuchung

✓ Sendet Terminbuchung von Kalendersystem an 
E-Mail-Marketing-Programm

✓ Startbedingung wird geprüft

✓ Wartet bis am nächsten Tag um 9:17 Uhr 
(Echter Berater würde auch nicht 1 Minute nach 
Terminbuchung schreiben)

✓ Prüfung, ob Termin storniert wurde

✓ Abfrage, ob Kontakt per Sie oder per Du 
angesprochen wird (ggf. aus vorherigen 
Kontaktpunkten)

✓ Versand der Nachricht per Sie / per Du
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8. Terminerinnerung 24h vorher
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9. Terminerinnerung 1h vorher



Glauben Sie, dass Ihre Kunden/ 
Interessenten bei Ihnen online 
Termine buchen würden?
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„Meine Kunden wollen persönlich 
angerufen werden.“ 
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Terminbuchung am Freitagabend um 23:29 Uhr

✓ Ja, manche Kunden wollen 
persönlich einen Termin 
vereinbaren.

✓ Manche Kunden wollen aber 
auch unabhängig von Ihren 
Öffnungszeiten am Freitagabend 
um 23:29 Uhr eigenständig einen 
Termin buchen.

✓ Das heißt nicht, dass wir damit 
Anrufe ausschließen wollen, 
sondern eine moderne und 
zeitgemäße Möglichkeit ergänzen.

Fazit

Tipp: Sekretärin kann auch Termine in dem 
Kalender eintragen.
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Bonus-Tipp: Augen auf im Alltag
Details, die einem in Erinnerung bleiben und für ein gutes Gefühl sorgen
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Bonus-Tipp: Augen auf im Alltag
Details, die einem in Erinnerung bleiben und für ein gutes Gefühl sorgen

✓ Kreativ

✓ Kostengünstig

✓ Wird weitererzählt

✓ Wertschätzung

✓ Leicht umzusetzen

✓ Gutes Gefühl

„Wie kann ich das auf meine Dienstleistung übertragen?“
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Großartiges Erlebnis schaffen

„Wenn Sie ein großartiges Erlebnis schaffen, werden sich die Kunden 
gegenseitig davon erzählen. Sie müssen immer fantastisch sein.“

 – Jeff Bezos –
CEO von Amazon
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Optimierte Kundenreise (B2C)

Suche Interessent Erstgespräch
Konzept-

Vorstellung
Kunde

Laufende 
Betreuung

Online-Buchung – 
Bestätigung + 

Erinnerung + Termin-
Vorbereitung

Kundenstimme + 
Bewertungen

Nachbereitung + 
Einladung & 

Erinnerung für 
Zweitgespräch

Jahresgespräche + 
Allgemeine Termine + 
Events + Newsletter 

etc.

Nachbereitung + 
Start weitere 
Kampagnen
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Vorteile | Vertrauensaufbau entlang der Kundenreise

Automatisierter 
Vertrauens-

aufbau

Begeisterte 
Kunden

Reputations-
schutz

Starker 
Wettbewerbs-

vorteil

Mehr 
Empfehlungen & 

Bewertungen
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Wo finde ich die richtigen 
Experten für die Umsetzung?

Bildquelle: Pexels
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Zugriff auf Experten-Netzwerk
Für jeden Bereich der passende Ansprechpartner

Empfehlung der richtigen Umsetzungs-Partner

Website-Agenturen

Mitarbeiter-
gewinnung

Performance-
Marketing

Erklärfilm-Anbieter

Arbeitgeber-
Marketing

Pressearbeit

Schnittstellen-
Programmierer

Social-Media-
Experten

YouTube-
Spezialisten

App-EntwicklerVideografen

FotografenBlockchain-Experten
Anwälte (DSGVO, 

Vertragsrecht etc.)



Download 

Präsentation + Branding-Checkliste
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www.automationloft.de/2404
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Bei Fragen oder für mehr Informationen stehen wir Ihnen 
gerne zur Verfügung.

Sprechen Sie uns gerne direkt an

Automation Loft GmbH | Morassistraße 8 | 80469 München

Sven Meyer
meyer@automationloft.de
M: +49 160 90247277
T: +49 89 24411477
www.automationloft.de

Ihr Ansprechpartner
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