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PROLOG

TRAINING UND LERNEN

Die sieben Phasen eines Projektes:

1. Begeisterung

2. Verwirrung

3. Ernüchterung

4. Suche nach dem Schuldigen

5. Bestrafung eines Unschuldigen

6. Auszeichnung eines Nichtbeteiligten

7. Rückkehr zum altbewährten System
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AGENDA



Einer der größten unabhängigen Finanzdienstleister Deutschlands 4

PROLOG

afm Unternehmensgruppe – Strategie und Philosophie!
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HINTER DEN KULISSEN

„Grundstücksverkehrsgenehmigungszuständigkeitsübertragungsverordnung“
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HINTER DEN KULISSEN



7

GANZHEITLICHE ENTSCHEIDUNGSGRUNDLAGEN

447 
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PHILOSOPHIE UND ALLEINSTELLUNGEN

Markterfahrung, Qualifikation und Stress-Test

Detaillierte Anforderungsprofile

Einkaufsvorteile und Netzwerke

Veredelte Produktlösung
Marktführende Angebote in Preis und Leistung
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HINTER DEN KULISSEN
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POTENTIALFELDER SPEZIALISIERUNG & DIVERSIFIKATION 
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HINTER DEN KULISSEN



Unabhängigkeit

Einfluss
Innovation Produktportfolio Privatkunden

Gemeinschaft Implizites Wissen Expertise Prozess

Wirkung Dokumentation Talente

Betriebliche 
Vorsorge

Affinity

Firmen und 
Branchen

Informations-
management

Vermögen und 
Kapitalanlagen

Diversifikation
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afm – EIN STARKES TEAM
Kompetenz-Management-System
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HINTER DEN KULISSEN



26 Bausparkassen
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.... DIE RAHMENBEDINGUNGEN UND DIE HERAUSFORDERUNGEN…

AM BEISPIEL UNSERER PRIVATKUNDEN

Sozialversiche-
rungsträger

Gesetze

+

§§§

Kapitalanlage-
gesellschaften

400 Versicherer
2500 Banken

1 Finanzamt

Anbieter des EU-

Binnenmarktes

Wer berät mich objektiv?6.
• Transparenz
• Kostenunterschiede
• Versicherungsbedingungen

Wie spare ich Steuern?

• Einkommensteuer

• Erbschaftssteuer

• Unternehmenssteuer

1.

Wie erhalte ich die 

ideale Krankenversicherung?
2.

• System

• Wahlfreiheit

• Zukünftige Leistungssicherheit

Wie sichere ich meine Rente 

optimal?
3.

• Gesetzliche Rente
• Geförderte AV
• Betriebliche Altersvorsorge
• Vermögensmanagement

Wie sichere ich die Existenz?5.
• Invalidität
• Hinterbliebenenschutz
• Haftung und Vermögen

Wie schütze und vermehre 

ich mein Vermögen?
4.

• Sachwerte
• Sicherheit
• Rendite

• Finanzierung
• Inflation
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ZEITENWECHSEL 

und METAMORPHOSE?

WORAUF KOMMT ES AN?



PRIIPS
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Produkt

Key Investor 

Information / KID 

IDD

AIF Managers Directive

Solvency II 

§ 34i und c GewO / MaBV

Honorarberatungsrichtlinie

Rechtliches / Regulierung

LVRG + PKV Regulierung

§ 34f GewO

RAHMENBEDINGUNGEN

Regulierung und Co

FinVermV
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RAHMENBEDINGUNGEN UND UNSERE CHANCEN
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UNSERE 10 PRIMÄREN UNTERNEHMENSZIELE

1. marktführende Leistungswirkung, Kompetenz und Produktqualität für unsere Kunden

2. hohe Diversifikation

3. personelles Wachstum und Umsatzwachstum

4. bundesweite Marktdurchdringung erreichen

5. wirtschaftlicher Gemeinschaftserfolg

6. Kompetenz Management System 

7. größtes selektiertes und unabhängiges Produktportfolio

8. hoher Bekanntheitsgrad und positive Spannungsbilanz

9. Wachstumsimpuls der Unternehmenswerte verwirklichen

10. die Kundenqualitätsmarke der deutschen Finanzdienstleistung
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Die Ebene

Körpersprache

ICH

Fragen

Motive der Worte

Instrumente der Dialektik

Einverstanden sein

Das Individuum

Die Empfehlung = meine Zukunft
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GRUNDSÄTZLICHES 

EMOTIONALE ERFOLGSFAKTOREN
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ERFOLGSMANAGEMENT

Wollen

Wissen / Sinn

Können
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

1) Kenne Dein Ergebnis

2) Warum ist dies ein Muss

3) Fang an und ergreife die Initiative

4) Achte auf Ergebnisse

5) Ändere die Strategie

Wie lange geben wir Kindern Zeit, um Laufen zu lernen?

„Es ist nicht das, was wir ab und zu tun, 

das unser Leben prägt, 

sondern das, was wir konsequent tun.“

- Anthony Robbins -
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Neuro-Assoziatives Konditionieren

NAC - Internes Steuersystem

Die 5 Interventionsbereiche

Z

U

S

T

A

N

D

Psychologie der Veränderung

Mentaler Zustand
 positive Beeinflussung
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Grundzustand positiv beeinflussen

 USP(s)

 Erfolgserinnerung bewusst aktivieren und Ergebnisbiografien führen

 Belohnung

 25.000 $ Methode

 Mentalstrategien (Handeln, Musik, Submodalitäten & transformatorisches Vokabular)

 Richtung der Gedanken - Positivsätze und Bilder

 …
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

NAC - Internes Steuersystem

Die 5 Interventionsbereiche

Z

U

S

T

A

N

D

Referenz-

erlebnisse

Glaubens-

system

?

Psychologie der Veränderung

Mentaler Zustand
 positive Beeinflussung

Selbstfragen
 Konsequenzen abwägen

Hierarchie der Wertvorstellung
 positive Beeinflussung

Glaubenssystem
 Steuerung der Emotionen und des Handelns 

Referenzerlebnisse
 Grundlage der Glaubenssätze / Systems
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Hermeneutik

DENKEN

SAGEN

HÖREN

VERSTEHEN

EINVERSTANDEN SEIN
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Grundvoraussetzungen für strategischen Verkaufserfolg

PAM

Dialektik

Zuhören Zusehen
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Körpersprache und Stimme im Verkaufsgespräch

Ausdruck und Gemeinsamkeiten

durch „Rapport“

„Ihr Wesen und Ihre Eigenarten 

sprechen so laut, dass ich nicht 

verstehen kann, was Sie sagen.“

(Ralph Waldo Emerson)
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Signale der Körpersprache

E
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e
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:

Augen wandern, während Sie mit ihm reden

Er ist gelangweilt

Er runzelt die Stirn, kneift die Augen zusammen und öffnet den Mund

Er hat Mühe, Ihnen zu folgen

Er beisst sich auf die Lippen

Was Sie sagen,

hat negative Konsequenzen für ihn

Er lächelt

Sie geben ihm das, was er braucht
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Signale der Körpersprache

w
e

it
e
re

 B
e
is

p
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:

Er fixiert den Blick und schweigt

Dominanz signalisieren

Er senkt den Blick und lächelt

Er signalisiert Unterordnung

Er verschränkt die Arme

Er ist nicht einer Meinung mit Ihnen

Er verkrümmt den Rücken

Irgendwie machen Sie ihn runter

Er hebt den Kopf und lässt die Arme locker hängen

Er fühlt sich wohl in Ihrer Gegenwart
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Die Ebene zum Gesprächspartner
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Merkmale der Körpersprache

 Mimik

 Gestik

 Körperhaltung

 Anfassen

 Entfernung (Distanzzone)

 Stimme (Tempo, Lautstärke, Melodie)

 Wortwahl (Efibrieren)

 Verhalten

Zum

Unterbewusstsein

sprechen

verbunden

fühlen

Gleiche Ebene schaffen

und führen
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

„Ob ein Mensch klug ist,

erkennt man am besten an seinen Fragen.“

- Gerhard Hauptmann -
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Zutaten des Verkaufsgesprächs

Information

Motivation

Identifikation

Faszination
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

1. Gesprächseröffnung

2. Bedingung und Motive festlegen

3. Vorabschlussfrage

4. Ja-Leiter und Präsentation

5. Meinungsfrage

6. Abschluss

Emotionale Ebene

Bedingungen

Vereinbarung

Bestätigung

Kompass

Prost

Phasen des Verkaufsgesprächs
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GESPRÄCHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL 

Einmalbeitrag für die AV, welche Kriterien

und Anforderungen an das Produkt sind Ihnen wichtig?

1. Ich möchte nicht spekulativ anlegen und von einem            

Zielmanagement profitieren

2. Ich möchte flexibel bleiben, wenn  Unvorgesehenes   

passiert 

3. Die Anlage sollte eine gute Rendite bringen

4. Die Kosten sollten nicht zu hoch und  für mich transparent sein 

5. Ich  möchte steuerliche Vorteile nutzen  

6. Ich will es verstehen 
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Ich möchte nicht spekulativ anlegen und von einem            

Zielmanagement profitieren  

GESPRÄCHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL 
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Ich möchte flexibel bleiben, wenn  Unvorgesehenes  passiert  

GESPRÄCHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL 
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Die Kosten sollten nicht zu hoch und  für mich transparent sein 

GESPRÄCHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL 
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Die Anlage sollte eine gute Rendite bringen 

GESPRÄCHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL 
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Ich  möchte steuerliche Vorteile nutzen  

GESPRÄCHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL 
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1. Ich möchte nicht spekulativ anlegen und von einem            

Zielmanagement profitieren  

2. Ich möchte flexibel bleiben, wenn  Unvorgesehenes  passiert  

3. Die Anlage sollte eine gute Rendite bringen 

4. Die Kosten sollten nicht zu hoch und  für mich transparent sein 

5. Ich  möchte steuerliche Vorteile nutzen  

6. Ich will es verstehen  

GESPRÄCHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL 
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

dialektische  Instrumente
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DAS WIE UND DAS WER

FürsorgeNachahmung

Gewinnstreben

Selbst-
bestimmung

Gewissen

Selbst-
verwirklichung

Bequemlichkeit

Mitbestimmung
Gesundheit Geltungs-

bedürfnis

NeugierSicherheit
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Nutzen bezogen Begriffe prägen:

Rente
Erhöhung der Nettopension

Arbeitsfreie Zeit

Invalidität
Gehaltsfortzahlung

Existenzsicherung

PKV / Zusatz Mitbestimmung

Recht Chancengleichheit vor Gericht

Immobilie
Erhöhung der Nettobezüge 

zu Lasten des Finanzamtes

Quick Selling

Motivvorverkauf und Interesse wecken
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Quick Selling

Motivvorverkauf und Interesse wecken

Nutzen bezogen Begriffe prägen:

Unfall BAT Bargeld

Gebäude Krankenversicherung für das Haus

Risiko LV Finanzierungsschutzbrief

bAV / EU 40.000,- € Gesetz
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

dialektische  Instrumente
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Zukunftsweisendes Element

Jeder sehnt sich danach, in die Zukunft schauen zu können.

Allein in Paris soll es angeblich 2000 lizenzierte Wahrsager geben

I. schon in ...

II. wenn Sie ...

wenn Sie ...

wenn Sie ...

wenn Sie ...

III. spätestens dann ...

(Blick in die Zukunft)

(positive Ergebnisse und Resultate betrachten)

(logischer Schluss und Bestätigung)



49

GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

dialektische  Instrumente
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Syllogismus

Der logische Schluss vom Allgemeinen zum Besonderen

Behauptung

Schlüsselerlebnis

Unterstellung

Logische

Folgewirkung

Es ist allgemein bekannt, dass ...

Jeder weiß ...

Experten bestätigen immer wieder ...

Sie wollen ...

Sie suchen ...

Sie brauchen ...

Folglich ...

Deshalb ...

Also ...
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

dialektische  Instrumente
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

„Um Erfolg zu haben, musst Du

den Standpunkt des anderen einnehmen

und die Dinge mit seinen Augen sehen.“

(Henry Ford)
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Übersicht der Komponentenmerkmale

Sucht und findet

menschliche Beziehungen

Orientiert sich an Erfahrungen, 

baut auf Vertrautes
Verfügt über Intuition und 

Fingerspitzengefühl

Strebt nach Überlegenheit,

besitzt Autorität

Erfasst den Augenblick,

entscheidet spontan

Denkt praktisch, erkennt das

Machbare
Braucht Abstand,

gewinnt mit der Zeit

Bedenkt Konsequenzen,

tut nichts ohne Plan

Denkt systematisch,

hohe Abstraktion
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Kundendiagramm 
Interferenzen erkennen und folgen

Merkmal Strategie

• Ausgeprägten Bedarf nach 

Anerkennung; Geltungsbedürfnis

• Offen für Neues und Trendsetter

• Redet viel über sich selbst

• Neigt zur Dominanz

• Nägel mit Köpfen; handfeste Beweise; 

Skizzen; einprägsame Formulierungen

• Motivation durch 

Gesellschaftsakzeptanz; Prestigewert

• Referenzen von gesellschaftlich 

anerkannten Menschen

• Dialektische Entscheidung treffen 

lassen; selbst überzeugen

• Dosierten Gegendruck
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Merkmal Strategie

• Große Distanzen

• Ordnungsliebend; Perfektionist; 

fachlich anspruchsvoll

• Gut vorbereitet / informiert

• Unterlagen dabei

• Kein Verkäuferdruck

• Daten, Zahlen, Fakten

• Markt- und Produktvergleiche 

schriftlich !!!

• Eindeutige Details präsentieren

• Entscheidet oft allein

• Referenzen von qualifizierten 

Spezialisten

• Nie persönlich, immer sachlich

Kundendiagramm 
Interferenzen erkennen und folgen
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Merkmal Strategie

• Kleine Distanzzone

• Legt Wert auf persönliche 

Beziehungen; Sympathie

• Vertrauen / Service wichtiger als 

Produkt

• Hohes Sicherheitsbedürfnis; Nicht 

offen für „Neues“

• Hasst „Papierkram“; Antrag 

vorbereiten

• Umgangsformen beachten

• Gemeinsam entscheiden; zuhören; auf 

ihn persönlich eingehen

• Menschliche Verbindung schaffen

• Sicherheit betonen

Kundendiagramm 
Interferenzen erkennen und folgen
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Elemente einer systematischen Bestandsentwicklung

VERBESSERN
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

8 Maxime der Empfehlungsnahme

 Habe die richtige Grundeinstellung (brennen und entflammen)!

 Habe täglichen Kontakt! / Tu es!

 Beherrsche die Technik!

 Verdopple die Vorbereitungszeit, halbiere die Arbeitszeit und maximiere den Gewinn!

 Leiste individuellen Service, gebe aktuellste Informationen, habe Ideen, sei kreativ 

(Wettbewerb der Ideen)!

 Motiviere den Kunden ständig („Kundenincentiv“), finde die richtigen KBF‘s!

 Suche den persönlichen Kontakt zum Kunden, verblüffe ihn; nicht Marketing sondern 

Clienting! „Der Kunde ist unser bester Verkäufer“ (z.B. Geburtstag)

 Sei mutig, freundlich und frech (schaffe eine „Bauchebene“)!
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DAS WIE UND DAS WER

VERTRIEBSMATRIX UND CO

Priorisieren

Portionieren

Kundenklassifikation

Motoren

Taktik



DIGITALER ERFOLGSFAKTOR 
PROZESSOPTIONEN
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– der schnelle Weg ins Rampenlicht

MEDIEN – MOTIV UND WIRKUNG
WACHSTUM DURCH SICHTBARKEIT

 Außendarstellung und Frequenz

 Fokussierung Kernkunden

 Empfehlungen und Wunschzielgruppe
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Die Ebene

Körpersprache

ICH

WERWIEWASWIESOWESHALBWARUMFragen

Motive der Worte

Instrumente der Dialektik

Einverstanden sein

Das Individuum

Die Empfehlung = meine Zukunft
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BACKUP

SCHLÜSSEL ZUM ERFOLG

Ziele

Glaube

Strategie

Energie

Leidenschaft

Kooperationsfähigkeit

Kommunikationsfähigkeit

Selbstführung



65

GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

„Das Einzige, was Dich hindert, das zu erreichen, was Du willst,

ist die Geschichte, die Du Dir erzählst, es nicht zu bekommen.“

- Anthony Robbins -




