Untemehmensprﬁsentation
Einige Tipps zur Vorgehensweise (II)

Mogliche Dialog-Fragen:

Vermégen planen, sichern und mehren: Wie wichtig ist dieses Thema fiir Sie?

Was ist Vermdgensberatung: Wurde eine Vermogensberatung bei Thnen schon
einmal durchgefiihrt?

Die finanzielle Situation: Wenn Sie an Thre Gehaltsabrechnung denken, .. .?
Wurden Sie schon einmal informiert, wie .. .7

Manchmal ist es besser, iiber Geld nachzudenken, als nur dafiir zu arbeiten:
Welches Thema ist fiir Sie besonders wichtig . .., welches Thema noch?

Das Problem: Wer hat sich fiir Sie schon einmal ausfithrlich Zeit genommen?
Wohin wenden Sie sich, wenn Sie Ihr Geld Gewinn bringend anlegen wollen?

Wiinsche und Ziele: Welches Ziel spricht Sie am meisten an? Wie soll, bezogen
auf Thre Ziele, Thre Zukunft aussehen? Was ist fiir Sie am begehrenswertesten,
auch wenn Sie es sich momentan nicht leisten konnen?

Thre Vorteile: Was ist fiir Sie besonders wichtig?

Thre Ziele:
Die Unternehmensprisentation (von 0 auf 100) zu einem Hohepunkt fiihren.
Die Bedeutung der Analyse fiir die finanzielle Zukunft verkaufen.




Empfehlungen vorbereiten

Wichtige Voraussetzung fiir die Weiterempfeblung ist der Aufbau der
persiinlichen Beziehung im Analysegespréich bzu. der Ausba der
Beziehung in der Berafung.

»Frau/Herr ..., unsere Kunden gewinnen wir durch persinliche
Kontakte und tiberwiegend durch die Weiterempehlung,

Weiter empfohlen werden wir nur, wenn der Kunde einen dauerhaften
Nutzen durch unsere Dienstleistung hat.«

»Frau/Herr ..., wenn das Gespriich und die Informationen auch fiir
Sie wertvoll sind, sind Sie dann bereit, mich an ganz bestimmte
Personen weiterzuempfehlen 7«

Antwort: »Ja.«

»Sie kinnen schon jetzt davon iiberzeugt sein, dass Sie einem engen, von
Thnen bestimmten Personenkreis einen grofien Gefallen erweisen. «

Oder:

»Eine wichtige Geschiftsgrundlage ist, dass Sie fiir die Vermigens-
beratung kein Honorar bezahlen. Dafiir erwarten wir von Thnen,
dass Sie uns weiter empfehlen. «
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