
Unternehmenspräsentation
Einige Tipps zur Vorgehensweise (II)

Mögliche Dialog-Fragen:
• Vermögen planen, sichern und mehren: Wie wichtig ist dieses Thema für Sie?

• Was ist Vermögensberatung: Wurde eine Vermögensberatung bei Ihnen schon
einmal durchgeführt?

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

• Manchmal ist es besser, über Geld nachzudenken, als nur dafür zu arbeiten:
Welches Thema ist für Sie besonders wichtig . . . , welches Thema noch?

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

• Wünsche und Ziele: Welches Ziel spricht Sie am meisten an? Wie soll, bezogen
auf Ihre Ziele, Ihre Zukunft aussehen? Was ist für Sie am begehrenswertesten,
auch wenn Sie es sich momentan nicht leisten können?

• Ihre Vorteile: Was ist für Sie besonders wichtig?

Ihre Ziele:
Die Unteniehmenspräsentation (von 0 auf 100) zu einem Höhepunkt führen.
Die Bedeutung der Analyse für die finanzielle Zukunft verkaufen.



Empfehlungen vorbereiten

Wichtige Voraussetzung für die Weiterempfehlung ist der Aufbau der
persönlichen Beziehung im Analysegespräch bzw. der Ausbau der
Beziehung in der Beratung.

»Frau/Herr. . . , unsere Kunden gewinnen wir durch persönliche
Kontakte und überwiegend durch die Weiterempfehlung.
Weiter empfohlen werden wir nur, wenn der Kunde einen dauerhaften
Nutzen durch unsere Dienstleistung hat.«

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

Antwort: »Ja.«

»Sie können schon jetzt davon überzeugt sein, dass Sie einem engen, von
Ihnen bestimmten Personenkreis einen großen Gefallen erweisen.«

Oder:

»Eine wichtige Geschäftsgrundlage ist, dass Sie für die Vermögens-
beratung kein Honorar bezahlen. Dafür erwarten wir von Ihnen,
dass Sie uns weiter empfehlen.«
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Vermögen planen,
sichern und mehren

] Weiter mit nächster Seite u
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i Was ist Vermögensberatung? Jx^_ .-'

• \u! der Basis der individuellen Situation helfen
l wir, Wünsche und Ziele zu erreichen.
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_ -! Die finanzielle Situation '
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Sozialaligaben drastisch reduziert.

Wie ist das bei Ihnen? i

f Mit wem sprechen
j Sie über das Problem [
i unserer Zeit? i
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I Manchmal ist es besser, über Geld j
i nachzudenken, als nur dafür zu arbeiten! ',

\ Mit dem Kunden im Dialog besprechenNI

. Kann ich Steuern und
Sozialabgäben sparen

Erhalte ich.staÄtlichü Fördermit
^^^•^yj&J?
Reicht nteine^Rentt

Wie betrifft mich die Renten- c
Gesuffifeeftsreforffl

- l Ist mein Lebensstandard hei Krankheit
und Berufsunfähigkeit gesichert

i Kann ich \ \oh ; i ' . - i i JH:Uim cnverhf
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Habe ich einen gesicherten Arbeitsplatz'
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s i'Welcher Punkt ist Ni

Wer gibt die richtigen Antworten? ' *-| für Sie besonders j
. •' i wichtig? /
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l Unzählige .Anbieter und Tausende von Produkten

Viele Gespräche sind notwendig

l Oft einseitige Angebote

• Kaum einer nimmt sich Zeit

• Verwirrende Aussagen - lange Wege

• Oft keine Abstimmung
: j auf die individuelle Situation

• Wünsche und Ziele f ^" ~ ~ ~' ™ ~~~. — x
J werden selten berücksichtigt | WtG Sehen Sie l

M die Situation? i
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i Die Lösung

' Finden Sie i
\ das gut? }
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i Stellen Sie Fragen, um zu erfahren, welche *
'x Ziele für den Kunden am wichtigsten sind i

•^
1 Wünsche und Ziele können sein: i

,..*....
' Welche Ziele sind
i für Sie besonders
\ wichtig?

i Kennen Sie genau
i Ihre Rentensituation?!
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i Interessiert Sie ̂ , _ Wissen Sie genaust
H ein zweites i Erhalten Sie » i wje sie im Notfall |
'v Einkommen? ^ Wohnungsbau- Hv abgesichert sind? '


