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Sichtbar bleiben.
Systematisch wachsen.

Sichtbarkeits- und Wachstumsberatung fur Vermogensverwalter.

Gefunden werden, wenn Neukunden suchen.



DIE AUSGANGSLAGE

85,5 % der unabhangigen Vermogensverwalter sehen in
der Kundengewinnung ihr Wachstumspotenzial. Fiir

46 % ist sie zugleich eine der grofSten
Herausforderungen.

Institut fur Vermogensverwaltung (InVV), TH Aschaffenburg, Befragung 2025

WENN EMPFEHLUNGEN DEN BESTAND NICHT MEHR SICHERN

Menschen entscheiden sich heute zunehmend digital: Die Recherche des Vermogensverwalters

verschiebt sich von Netzwerkempfehlungen zu Google und KI. Wer untatig bleibt, verliert neue
Kunden an Anbieter, die digital sichtbarer sind.
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AUSWIRKUNG AUF DEN UNTERNEHMENSWERT

Schaden fiir Thr Lebenswerk: tiberalternde Bestande und fehlende
digitale Prasenz bei der Nachfolgegeneration.

Sind Sie als Vermogensverwalter Sichtbarkeit ist relevant, unabhingig von Ihrer
zukunftsfahig? Nachfolgeplanung:

o ® |hr Unternehmen muss fur die nachste Generation attraktiv sein und
81 9 der Erben planen, binnen ein bis zwei Jahren nach der bleiben

Erbschaft den Anbieter zu wechseln. : . e . :
” _ ® Kundenakgquise funktioniert zunehmend uber digitale Vertriebskanale
Capgemini World Wealth Report 2025 (weltweite Befragung)

® Empfehlungsgeschaft reicht nicht mehr,um den Bestand zu sichern

* Uberalternde Kundenbestande ohne Zufluss junger, digital erreichter
Kunden schaden lhrem Unternehmenswert, unabhangig davon, ob eine
Ubergabe geplant ist

45 % der Privatkunden unabhangiger Vermogensverwalter sind 60
Jahre oder alter.
InVW, TH Aschaffenburg, 2025




SELBSTDIAGNOSE

Findet Sie ein potenzieller Neukunde, der zu Ihnen passt,

heute noch?

01 Sichtbarkeit

Digitale Prasenz fur Kl ist mehr als nur Website

. Google ) [ ChatGPT ) ( Gemini >@erplexit\D( Presse >60cial Media>

Wenn ein Interessent nach einem Angebot wie lhrem recherchiert, werden Sie
vorgeschlagen?

Wieviele Neukundenanfragen haben Sie daraus pro Monat?

Steuerung & Budget

Wie hoch ist Ihr Marketingbudget? Und wie wird es aktiv gesteuert?

US-Vermogensverwalter, die 1-3 % des Umsatzes in Marketing investieren und ihre
Anfragen messen, wachsen organisch um dber 10 %. (Catchlight, 2025 RIA Growth
Proficiency Report)

Neue Anfragen & Kommunikation
Wie beeinflussen Sie die Anzahl neuer Kontaktanfragen?
Werden diese Anfragen strukturiert nachgefasst?
Wie bleibt Ihr Haus relevant, wenn sich ein Abschluss uber Monate hinzieht?

Zukunftssicherung des Bestandes

Wie zukunftsfahig ist Ihre Marke fiir die Nachfolgegeneration?
Kennen Sie die Erben lhrer 20 grofiten Kunden? Und kennen diese Sie?
Wenn Sie heute Ihre 20 groRten Kunden verlieren: Wie ersetzen Sie diese?



DIE MARKTCHANCE

Der Markt wachst. Werden Sie davon profitieren?

480 750 3

Von unabhangigen VVs verwaltetes Vermogen in Prognose bis 2029: +56 % Jahrliches Wachstum — mehr als die meisten selbst
Deutschland heute Konsolidierung: Die Zahl der Hauser unter 2,5 Mrd. wachsen

15-16 % des Anlagevermogens vermogender € sinkt von rund 390 auf etwa 280. Wer langsamer wachst, verliert Jahr fur Jahr relativen
Privathaushalte (iber 300.000 €) Marktanteil

Wachstum fliefSt nicht automatisch zu allen. Es fliefSt zu den Sichtbaren.




DIE STILLE BEDROHUNG

Warum das Wachstum zu den Sichtbaren fliefst.

DIGITALE VERDRANGUNG GENERATIONSWECHSEL DIGITALE REICHWEITE &
KOMMUNIKATION
Moderne Anbieter kaufen sich Erben iibernehmen den .. )
. . . - . Digitale Formate sichern
iiberregional in die Berater der Eltern nicht ) .
. . . . . Relevanz in der Zielgruppe.
Zielgruppe ein mit Budgets, automatisch. Sie suchen
die klassische VVs nicht selbst — und zunehmend Ohne regelmiRige Prisenz iiber Social Media,
aufwenden. digital. Newsletter und weitere digitale Formate bleibt die
. _ . . . . . Zielgruppe unerreicht und potenzielle Neukunden
Anbieter mit systematischem Marketingansatz Wer sichtbar ist und einen ansprechenden : -
. _ T . o . . . . . erfahren gar nicht erst, dass es Sie gibt.
investieren in digitale Sichtbarkeit. Sie greifen die Marktauftritt hat, wird von der Nachfolgegeneration
Zielgruppe deutschlandweit dort ab, wo sie heute gefunden. Wer es nicht ist, nicht.

sucht: online.

Capgemini World Wealth Report 2025
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DER WENDEPUNKT - Kl

Und jetzt andert die KI,
wie uberhaupt gesucht wird.

Eine Kl surft nicht wie ein Mensch. Sie baut ihre Empfehlung aus Signalen zusammen, die sie im Netz finden und uiberpriifen kann. Empfohlen wird, wen sie klar
einordnen und belegen kann. Nach drei Dingen beurteilt sie einen Vermogensverwalter:

01 Substanz Ihre Website

Findet die Kl klare Aussagen dazu, fur wen Sie arbeiten und worin Sie spezialisiert sind? Wenn nicht, werden Sie Sichtbarkeit ist kein Nice-

gar nicht erst genannt und austauschbar. -
to-have mehr, wenn Sie von

02 Autoritdt I|hre Prisenz auBerhalb der Website zukunftlgen Kunden

Fachbeitrage, LinkedIn, Profile und Verzeichnisse belegen Ihre Expertise unabhangig von Ihrer eigenen Seite. gefunden werden wollen.

Fehlen sie, gewichtet die Kl Sie niedriger.

Sie wird
Infrastruktur.

03 Vertrauen Belege durch Dritte

Presse, Erwahnungen und Bewertungen bestatigen Sie von auBen. Was die Kl nicht verifizieren kann, empfiehlt
sie im Zweifel nicht.
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DER ANSATZ

Von Zufall zu System.

Wachstum entsteht nicht durch mehr Aufwand, sondern durch Struktur. Ich baue sie mit I[hnen entlang von
drei Phasen, die ineinandergreifen.

Wo stehen Sie, was bremst, wo liegen lhre grofiten Wachstumshebel?
Klarer Befund statt Bauchgefunhl.

01 Diagnose

Positionierung, Kanale und Prioritaten werden zu einem klaren,
umsetzbaren Wachstumsplan.

02 Strategie

Ein priorisierter MaRnahmenkatalog mit klarer Reihenfolge,
umsetzbar im eigenen Haus oder mit Begleitung.

03 Umsetzung

,Seit 13 Jahren baue ich Prozesse zur
strukturierten Neukundengewinnung iiber
digitale Kandle bei Vermogensverwaltern.
Diese Erfahrungswerte teile ich nun
anbieteriibergreifend mit der Branche.*

Matthias John
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LEISTUNGSPORTFOLIO

Drei Formate. Ein Ziel: relevant bleiben.

Ob Sie wachsen oder lhren Bestand sichern wollen.

02

Geschaftsfiithrer-Sparring Growth Audit Growth Transformation
SPARRING AUF RETAINER-BASIS WORKSHOP - BESTANDSAUFNAHME KONKRETE WACHSTUMSHEBEL

lhr fester Austausch- und Sparringspartner fur alle Strukturierter Workshop mit vorbereiteten Fragen Wir setzen an konkreten Hebeln an, etwa
Fragen rund um Vertrieb und Marketing als zur Bestandsaufnahme von Positionierung, Vertrieb Marketing-Mix, klare Differenzierungsmerkmale
Branchenexperte an lhrer Seite, in regelmafiigen und Wachstumshebeln. Klarer Befund: wo Sie lhres Angebots, Website-Optimierung oder den
Sessions. stehen, was bremst, was lhre grofdten Hebel sind. Prozess fur Neukunden.

Einstieg: Kl Sichtbarkeits Check mit Ihrem

Score im Branchenvergleich




GROWTH AUDIT -

INHALTE

Priifung und Optimierung Ihrer Marketingaktivitaten und
Vertriebsprozesse

Was wir uns im Growth-Audit-Workshop gemeinsam ansehen:

Status Quo

Wachstumsstrategie

» Wie wachsen Sie heute und

wie wollen Sie kunftig
wachsen?

e Was wollen Sie erreichen

und was steht dem im Weg?

e Wie soll das Wachstum
finanziert werden?

Marketingstrategie
& Budget

* Diskussion bestehender
Marketingaktivitaten

 Wofur wird Ihr
Marketingbudget heute
ausgegeben?

 Wie viele Anfragen bringt
lhnen jeder eingesetzte Euro
aktuell im Vergleich zum
Branchenstandard?

Sichtbarkeit Ihrer
Marke online und
offline

 Wie erreicht Ihre Marke
heute |hre Zielgruppe?

e Prufung lhres digitalen
Auftritts: Website, Google,
Presse, Bewertungen

e |st Ihre Website fur K-
Suchen wie ChatGPT richtig
aufgestellt?

Kommunikation des
Leistungsangebots

 Verstehen Menschen und Kl
sofort, was Sie anbieten und
fur wen?

e Was unterscheidet Sie vom
Wettbewerb und kommt das
online auch an?

Vertriebsprozesse
fur digitale Kanale

e Wie leicht konnen
Interessenten Kontakt
aufnehmen, uber die Website,
Formulare oder
Terminbuchung?

e Wie werden Interessenten
begleitet, zum Beispiel per E-
Mail?

 Wie werden Anfragen erfasst,
verteilt und bewertet, bevor
es zum Erstgesprach kommt?




IHR EINSTIEG - EIGENES TOOL

Wie digital sichtbar sind Sie heute fuir KI?

Der KI Sichtbarkeits Scorer pruft lhren digitalen Auftritt: Website, SEO, Reputation und KI-Sichtbarkeit und verdichtet ihn zu
einem Score mit konkreten Quick-Win-Empfehlungen.

Online-Sichtbarkeit /50 IHR GESAMTSCORE
Website & Content ~ SEO & Auffindbarkeit ~ Reputation & Verzeichnisse ? /100
O
0 Branfhe 57
) Ki-sichtbarkeit /50
A - Onli - Kl h
Content-Struktur fur KI ~ Inhaltliche Autoritat ~ Technische KI-Signale 2 /Osnl(l)ne E /50 S%B/ra;:)(i

Ihr Ergebnis direkt im Vergleich zum Branchenschnitt bereits
geprifter Anbieter.

Ein guter Score ist der Anfang, nicht das Ziel: Sichtbarkeit muss in Mandate iibersetzt werden.
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DAS ERGEBNIS

Aus Sichtbarkeit wird planbares Wachstum.

Drei Resultate, auf die unsere Zusammenarbeit gezielt einzahlt

Besser gefunden werden, wenn Neukunden suchen.

lhr Angebot wird in Suchmaschinen und KI-Antworten sichtbarer: Genau dann, wenn relevante Mandanten vergleichen und eine Vorauswahl treffen.

Anschluss an die nachste Generation.

lhre Marke spricht die nachfolgende Generation an, Erben Ihrer Mandanten ebenso wie jungere Neukunden.

Anfragen, die planbar skalieren.

Aus zufalligen Empfehlungen wird ein strukturierter Zustrom. Eine Pipeline, die mit [hnen wachst, statt von Empfehlungen abzuhangen.

So partizipieren Sie am Wachstum der Branche, statt Marktanteil an digital sichtbarere Anbieter

Zu verlieren.




ERFAHRUNGSWERTE AUS DER BRANCHE

LIQID

FINVIA Family Office 2021-2026
Head of Digital Acquisition - Marketing & Growth - Sales Management

Aufbau digitaler Neukundenkanale, Verantwortung fur Marketingstrategie und
Vertriebssteuerung

AUM Wachstum ca. 2,5 Mrd. — 5 Mrd. €

LIQID Asset Management 2019-2020
VP Sales & Client Success

Wachstum um 286 Mio. € in 18 Monaten, Aufbau des Sales- & Client-Teams
von 3 auf 11 Mitarbeiter, Implementierung der Lead-Conversion-Strategie

AUM Wachstum ca. 300 Mio. — 600 Mio. € (heute: ca. 4
Mrd. €)

Fisher Investments 2013-2019
Account Executive - Team Lead - VP Client Development

Flhrung und Ausbau des Vertriebsinnendiensts von 9 auf 18 Mitarbeiter sowie
Ausbau bestehender Mandate deutschlandweit

AUM Wachstum ca. 300 Mio. — 1,5 Mrd. € (heute: nicht
offentlich)

»,Matthias John hat Finvia iiber fiinf Jahre
hinweg mit grofSem Engagement geprdgt —
insbesondere beim Aufbau unserer digitalen
Akquisition und der dahinterstehenden
Prozesse. Diese Strukturen sind heute fest im
Unternehmen verankert und bleiben ein
wichtiger Teil unserer Wachstumsstrategie.

Bjorn Seemann
Geschaftsfuhrer, FINVIA Family Office GmbH
Citywire, 28.10.2026
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m VV PLATTFORM GMBH

Lassen Sie
uns reden.

Sichtbar und relevant bleiben als Vermogensverwalter, damit Sie von potenziellen Kunden durch digitale

Prasenz gefunden werden.

( e |hr Einstieg: KI-Sichtbarkeits-Score + Growth Auditw

Matthias John
m.john@vvplattform.de - +49 176 32 11 8441 - linkedin.com/in/matthias--john



https://www.linkedin.com/in/matthias--john

