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BERATER-AUSBILDUNG 2022

Grundlagen Kommunikation

Instrumente des Verkaufens

Hamburg, 26.04.2022



PROLOG

TRAINING UND LERNEN

Die sieben Phasen eines Projektes:

1.

2.

Begeisterung
Verwirrung
Ernldchterung

Suche nach dem Schuldigen

Plateau

Bestrafung eines Unschuldigen
Auszeichnung eines Nichtbeteiligten

RiUckkehr zum altbewahrten System




AGENDA

Termin Zeit Thema Referenten
26.04. 2022 | 10:00 — 12:30 Uhr Kommunikation Grundlagen J. Weithase
26.04.2022 | 13:00 - 17:15 Uhr Rechtliche Grundlagen R. Wilken
27.04.2022 | 10:00 — 17:15 Uhr Sachversicherungen R. Wilken | A. Kiss
10.05.2022 | 10:00 — 17:15 Uhr Vorsorge | Biometne Teil 1 B. Harden
11.05.2022 | 10:00 — 14:30 Uhr Vorsorge | Biometrie Teil 2 B. Harden
11.05.2022 | 14:45 - 17:15 Uhr Pflegeversicherung H. Juschkus
17.05.2022 | 10:00 — 17:15 Uhr Krankenversicherung H. Juschkus
18.05.2022 | 10:00— 11:30 Upr | » crmogensmanagement M. Koch
Investment | Finanzierung | Sachwerte
18.05.2022 | 11:45 — 17-15 Uhr E::’:La dgf:ggsrri‘;';gs?ech"ﬂ'ﬂgie M. Schiller
19.05.2022 | 10:00 — 14:30 Uhr Prufungsvorbereitung kompakt J. Weithase
01.06.2022 | 10:00 — 14:00 Uhr Prifung R. Wilken




PROLOG

afm Unternehmensgruppe — Strategie und Philosophie!




HINTER DEN KULISSEN

Kompetent. Verldsslich. Personlich.

,2Grundstlcksverkehrsgenehmigungszustandigkeitsibertragungsverordnung®



HINTER DEN KULISSEN

Kompetent. Verldsslich. Personlich.




GANZHEITLICHE ENTSCHEIDUNGSGRUNDLAGEN

assekuranz-finanz-makler
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* * * * Direktversicherer, Ausschliel3lichkeitsvertreter, Bank-/Bausparkassenberater

447

Anbieterneutral. Spartenneutral. Produktneutral.



PHILOSOPHIE UND ALLEINSTELLUNGEN

Markterfahrung, Qualifikation und Stress-Test

| |

Detaillierte Anforderungsprofile

w4 y |
. - )

Einkaufsvorteile und Netzwerke

¥
Veredelte Produktldsung
Marktfihrende Angebote in Preis und Leistung




HINTER DEN KULISSEN

Kompetent. Verldsslich. Personlich.
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Privatkunden

Private Finanzplanung

Altersvorsorge
Gesundheitsvorsorge
Risikovorsorge
Privatversicherungen
Vermogensmanagement
Finanzierungen

Akademiker | Berufsstarter | Senioren | Best
Ager | Jager | Reiter | Frauen | Sportler | ...

Immobilienfinanzierung | Vermégensmanage-
ment | Altersvorsorge | Arbeitskraftabsicherung
Pflegeversicherung | Oldtimerversicherung Hoch-
wertiger Hausrat | Kunst]| ...

Firmenkunden
Betriebliches Risiko- und
Versicherungsmanagement

Risikomanagement

Firmenversicherungen

Betriebliches Pensionsmanagement (bPM)
Betriebliches Gesundheitsmanagement (bGM)
Absicherung GF und Vorstéande (Keyman)

Berufsgruppen

Belegschaftsprogramme

Logistik | Hotel/Gastronomie | Immobilienwirt-
schaft | Buirobetriebe | IT-/EDV-Dienstleister | Me-
dia und Werbewirtschaft | Unternehmensberater
Heilberufe | Steuerberater/WP/RA | Bau & Hand-
werk | Produzierendes Gewerbe | ...

Managerhaftung (D&Q) | Cyberrisiken | Vermo-
gensschadenhaftpflicht | Kfz-Flotten | Technische
Versicherung | Rechtsschutz | Kreditversicherung
Transportversicherung | Veranstaltungen | ...

POTENTIALFELDER SPEZIALISIERUNG & DIVERSIFIKATION

Betriebliche Altersversorgung (bAV)
Betriebliche Krankenversicherung (bKV)
Berufsunfahigkeitsschutz

Private Vorsorge
Gruppenunfallversicherung
Privatversicherungen

Baukastensystem

Baukastensystem

10



HINTER DEN KULISSEN

Kompetent. Verldsslich. Personlich.




afm — EIN STARKES TEAM

Kompetenz-Management-System

Unabhéangigkeit

Einfluss

Individualstrateg

den afm Finan: e EEE T

Innovation

Implizites Wisse

den afm |
T
afm Produktanz
neutrale Vergleichspi
Wirkung

afm EHL)LIlCluunyJ‘
navigattonen

Firmen und

Branchen

Dokumentation

Informations-
management

Produktportfolio

n . Expertise

Talente

Vermogen und
Kapitalanlagen

afm

'rke und Kooperationen
SUVESCUC NN o tern, Wirtschafts-
d Rechtsanwalten

ilwissen der afm
S bteilungen und Experten

| Erfahrungen aus tausend-

“--+--Beratungsanwendung
Betriebliche  now-how-Archiven
Vorsorge
Affinity

Fachpublikationen

Diversifikation

12



HINTER DEN KULISSEN

Kompetent. Verldsslich. Personlich.




.... DIE RAHMENBEDINGUNGEN UND DIE HERAUSFORDERUNGEN...

afm

AM BEISPIEL UNSERER PRIVATKUNDEN

Einkommensteuer

Wie spare ich Steuern? » Erbschaftssteuer
* Unternehmenssteuer
: : : e System
Wie erhalte ich die . Wahlfreiheit

ideale Krankenversicherung?

Zukunftige Leistungssicherheit

Gesetzliche Rente

Wie sichere ich meine Rente Gefdrderte AV

optimal? Betriebliche Altersvorsorge
Vermogensmanagement
: . « Sachwerte * Finanzierung
W;]e sc_hui/zeurld ve;mehre » Sicherheit * Inflation
ich mein Vermogen” . Rendite
» Invaliditat

Hinterbliebenenschutz
Haftung und Vermégen

o g T

Wie sichereich die Existenz?

Transparenz
Kostenunterschiede
Versicherungsbedingungen

Wer berat mich objektiv?

14



ZEITENWECHSEL

und METAMORPHOSE?

WORAUF KOMMT ES AN?

15



RAHMENBEDINGUNGEN

Regulierung und Co

N

* *
% MiFID II %

Vertrieb

\4

Produkt



RAHMENBEDINGUNGEN UND UNSERE CHANCEN




UNSERE 10 PRIMAREN UNTERNEHMENSZIELE

hohe Diversifikation

personelles Wachstum und Umsatzwachstum

bundesweite Marktdurchdringung erreichen

wirtschaftlicher Gemeinschaftserfolg

Kompetenz Management System

grofites selektiertes und unabhangiges Produktportfolio

hoher Bekanntheitsgrad und positive Spannungsbilanz
Wachstumsimpuls der Unternehmenswerte verwirklichen

10. die Kundenqualitatsmarke der deutschen Finanzdienstleistung

© NSO OAE ODNRE

afm

marktfihrende Leistungswirkung, Kompetenz und Produktqualitat fir unsere Kunden

Kompetent. Verlasslich. Persénlich.
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Das Individuum
Die Empfehlung = meine Zukunft

19



GRUNDSATZLICHES

EMOTIONALE ERFOLGSFAKTOREN

20



ERFOLGSMANAGEMENT

(\Nollen,
'issen /Sir'
Eonne)




GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS a'ﬁI‘

1)
2)
3)
4)

5)

Kenne Dein Ergebnis
»E8 Ut nicht das; was wir ab-und zu tun

Warum ist dies ein Muss das wnser Lebewprig,
sonderw das;, was wir konsequent tun.”
Fang an und ergreife die Initiative - Anthony Robbins -

Achte auf Ergebnisse

Andere die Strategie

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

22



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Neuro-Assoziatives Konditionieren

Psychologie der Veranderung

Mentaler Zustand
= positive Beeinflussung

NAC - Internes Steuersystem
Die 5 Interventionsbereiche

23



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Grundzustand positiv beeinflussen

USP(s)

Erfolgserinnerung bewusst aktivieren und Ergebnisbiografien fihren
Belohnung

25.000 $ Methode

Mentalstrategien (Handeln, Musik, Submodalitaten & transformatorisches Vokabular)

Richtung der Gedanken - Positivsatze und Bilder

24



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Psychologie der Veranderung

Mentaler Zustand
= positive Beeinflussung

Selbstfragen
= Konsequenzen abwagen

Hierarchie der Wertvorstellung
= positive Beeinflussung

Glaubenssystem
= Steuerung der Emotionen und des Handelns

Referenz- Glaubens-
erlebnisse system

Referenzerlebnisse
= Grundlage der Glaubenssatze / Systems

NAC - Internes Steuersystem
Die 5 Interventionsbereiche

25



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Hermeneutik

DENKEN
SAGEN
HOREN

VERSTEHEN

EINVERSTANDEN SEIN

26



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Grundvoraussetzungen flr strategischen Verkaufserfolg

Die Empfehlung = meine Zukunft

Dialektik

Zuhoren

27



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Korpersprache und Stimme im Verkaufsgesprach

»lhr Wesen und lhre Eigenarten
sprechen so laut, dass ich nicht
verstehen kann, was Sie sagen.”

(Ralph Waldo Emerson)

Ausdruck und Gemeinsamkeiten
durch ,,Rapport*

28



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Signale der Korpersprache

Augen wandern, wahrend Sie mit ihm reden
\} Er ist gelangweilt

Er runzelt die Stirn, kneift die Augen zusammen und 6ffnet den Mund

\} Er hat Muhe, lhnen zu folgen

Er beisst sich auf die Lippen

Was Sie sagen,
hat negative Konsequenzen fur ihn

Einige Beispiele:

Er lachelt

\} Sie geben ihm das, was er braucht
29



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Signale der Korpersprache

Er fixiert den Blick und schweigt

\} Dominanz signalisieren

Er senkt den Blick und lachelt
\} Er signalisiert Unterordnung

Er verschrankt die Arme
\} Er ist nicht einer Meinung mit IThnen

Er verkrimmt den Ricken

weitere Beispiele:

\} Irgendwie machen Sie ihn runter

Er hebt den Kopf und lasst die Arme locker hangen
\'} Er fahlt sich wohl in Ihrer Gegenwart

30



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Die Ebene zum Gesprachspartner

&

31



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Merkmale der Kdrpersprache

< Mimik )
< Gestik Zum
Unterbewusstsein

<> Kbrperhaltung sprechen

< Anfassen >

< Entfernung (Distanzzone)

< Stimme (Tempo, Lautstarke, Melodie) bund

< Wortwahl (Efibrieren) Vefr__ flljln en
unien

< Verhalten y

Gleiche Ebene schaffen
und fuhren

32



wie
welche

wer [ wo

wie viel
wie oft
wie groB3 / klein

wann

warum
wieso
weshalb

wohin/woher

GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

- Gerhard Hauptmann -

schlieBend

JA

33



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Zutaten des Verkaufsgesprachs

Information .

Motivation [

Identifikation '

Faszination

34



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Phasen des Verkaufsgesprachs

1. Gesprachseroffnung

2. Bedingung und Motive festlegen
3. Vorabschlussfrage

4. Ja-Leiter und Prasentation

5. Meinungsfrage

6. Abschluss




GESPRACHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL a'ﬁl‘

Cinmaibeiran flr die A welche Kiierien

und Anforderungen an das Produkt sind Ihnen wichtig? Phasen des Verkaufsgesprachs

1. Gesprachserdéffnung Emotionale Ebene

1. Ich mochte nicht spekudativ awdegmwwbvowmamx
Zielmanagement profilierev >

2. Ichv mochte flexibel bleiben, werwv Urworgesehenes
passievt

statigung
5. Meinungsfrage Kompass N
3. DieAnlage sollte eine gute Rendite bringew A _ .
4. Die Koster sollten nicht zuw hoch und fivr mich transparent seivv

gung und Motive festlegen Bgdingungen

. Vorabschlussfrage

Vereinbaging

ar und Prasentation

5. Ichv mochte stewerliche Vorteile nutzen

6. Ich will ey verstehen
36



GESPRACHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL

Ich méchite nicht spekulativ andegen und vow einewm

Historische Renditan " s TN . "
ZIZQJ/VHH/VWLQ«MWPVOWV@W \/ in Prozent pro ahe Langfristig sparen stabilisiert die Rendite
120%
I 1014
100 %
2 VOLKSIVOHL BUND Fondsmodern-Simulston® = Versien 2.0 | [==]=R]
- Vorgabedaten ~Produkt ~Fondsentwicklung R0 %
@ Fondsmodemn (Tarif: FGR) " hypothetische Fondsentwicklung
(A 30 Jahre :Iv | J 80% |G\e\chma[§\g steigend um 6% p.a. j 60%
Laufzeit 20 Jahre = 50% 80% L . 07
. . . ® historische Fondsentwicklung MSCI World v
[~ Empfehlung auf Basis von Simulationsrechnungen 40%
Monatsbeitrag |100 € M X 7
[+ Garantie PLUS [~ Ablaufmanagement 21991 [« » | 1172021 7 164
¢ Fondsrente mit 50% Garantie (Tarif: FR X) 20% : 16,1 146 132
[ Sichiertieliskonzept
P 10,7 g1 9,1 93 89 [
3.000 n 'D% EI 3
. 50.000 KX 22 47 56 :
2.600 55000 20%
2400 50.000 !
2200 45.000
g 40 %
40000 3
16HH 35.000 ?E'. -EID%
1.400 30.000 ;; ’
1.200 25000 5 1 5 10 15 20 25 Eli]
1.000 - m
00 20000 3 B Maximale Rendite  ® Renditedurchschnitt W Minimale Rendite Spardauer in Jahren
- 15.000
600
00 10.000
200 5.000
] 0
6 m T w 8 o~ ® @ o = o ®m T w © ~ ® o o =
= 8§ § 8 8§ § =8 8 R R 8 B B &8 B & § & & B
¥ — Vertragsguthaben (Abl. 55.166 €) |V = Gar. bei Ablauf 28.800 € ¥ — Fondskurs ¥ B V.Guthaben mit Fondsbeteiligung
[~ = Beitragssumme 24 000 € ¥ — Fondsquote ¥ |V Guthaben mit sich. Verzinsung
‘ Zum Andern der Fondsentwicklung die roten Quadrate ( m ) verschieben Einstellungen | Druck | Beenden | 3 7




GESPRACHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL

Ich mochite flexibel bleiben, werww Urnworgesehenes passiert v

38



GESPRACHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL

Die Kosten sollten nicht zuwhoch unds fiwr mich trangparent sein ¥

Beispiel Anl laufzeit 25 Jah s
eispiel: nlagelaufzel ahre Spar- Fonds- Fonds-
Einmaliger Anlagebetrag: 100.000 Euro Buch anlage Rente
203.490 €
| 135.535 €
‘ 6.441 €
SRR SR 100.000 € 100.000 € 100.000 €
- Einmaliger Anlagebetrag
Depotkosten (jahrlich) nein ja nein
Kosten bei Fondskauf/-wechsel (Ausgabeaufschlage) - ja nein
Fondskosten (Fondsverwaltungsgebiihren) i ja ja
“ . : | , zu 100% al
p= B Fondsriickvergutung | ) i | Kostenluabezrichussbztsahgung
Vertragskosten (Abschluss-, Verwaltungs-, Risikokosten) ‘ nein ja
Bei einer angenommenen Wertentwicklung vor Abzug der Kosten (Brutto-Wertentwicklung) in Hohe von 6,009
betragen die Effektivkosten der Fondsrente (Versicherungskosten und Verwaltungsgebihren der Fonds) 0,729
Dies ergibt nach Abzug der Kosten eine jahrliche Wertentwicklung in Hohe von 5,289 39




GESPRACHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL

DieAnlage sollte eine gute Rendite bringen ¥ T

Standard Life
Factsheet w

Standard Life MyFolio SLI managed Chance

Performance* und Volatilitat™, Werte zum 17.02.2022

afm

KomfortDyéwaTik nutzt Renditechancen bei Alanz @
geringem Risiko (Stand 31.12.2021)
RISIKOKLAsSEN FINDER [laufende Beitrage) - — - m

Produktempfehlungen der Risikoklassen nach Risikospanne / Renditeindex afn-.

sowie Kostenspanne - Verhaltnis

RK5
1 15 51?3 T:5| LAUFENDE ENTWICKLUNG
i 14%-27%
o
c RK 4
% 0,99 4.88 5 86
i 1.2%-18%
=]
< RK 2
e,
o 173 4,30 4,94
=
® RK 1 1.0%-1,4%
0
1,78—2,96 _ 325
09%-11% RK 3
1,89 4,40 503
07%-10%
—
Risikospanne / Renditeindex in % 40




GESPRACHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL

Diese Daten finden Sie in der folgenden Ubersicht:

- Merkblatt | Fondspolice vs. Depot

Berechnungsparameter

Far den Vergleich zwischen der Einmalanlage im Depot und einer Einmalanlage im Versicherungspro-
dukt haben wir die Kennzahlen des jewsiligen Versicherungstarifes inklusive der fondsspezifischen Da-
ten unserer jeweiligen Allokationsempfehlung genutzt.

Fr die Berechnung im Fondsdepot haben wir die gleiche Fondsauswahl mit einem Ausgabeaufschlag
von 5% vorausgesetzt.

unternehmensgruppe
assekuranz-finanz-makler

Ich mochte steuerliche Vorteile nutzev v

. " " Kick- | Alpha- Ganl
Versicherung Tarif Fondsallokation TER back Kosten | Kos
Allianz Invest Flex Strategiedepot Chancenreich 1,54% | 0,75% 5,00% 0)
Alte Leipziger FR 10 AL Portfolio Zukunft 1,42% | 0,78% 5,50% 0)
LV 1871 Performer Flex ETF Portfolio Plus Dynamisch 0,44% | 0,00% 5,00% 0
30% SLI Managed Defensiv

Standard Life RK 30% Passiv Defensiv 0

3 ParkAllee 30% MM defensiv 1,28% | 0,29% 4,00% 0,
10% GARS
30% SLI Managed Defensiv

Standard Life RK | Maxxellence In- | 30% Passiv Defensiv s

3 vest 30% MM defensiv 1.28% | 024% 4.50% 0,
10% GARS
30% SLI Managed Balance

Standard Life RK 30% Passiv Balance

4 ParkAllee 30% MM Balance 151% | 0,29% 4,00% 0,
10% GARS
30% SLI Managed Balance

siancdasileifl el aiall ki el kbl

Ergebnis

Beim Vergleich der Berechnungswerte fallt auf, dass bei langeren Betrachtungszeitraumen die Fonds-
police im Vergleich zum Kklassischen Depot aufgrund der Steuerfreiheit innerhalb des Versicherungs-
mantels einen deutlichen Mehrwert generiert.

Der Unterschied zwischen der Fondspolice und dem Klassischen Depot wird zudem grdlier, wenn wah-
rend des Betrachtungszeitraumes Veranderungen an der Fondszusammenstellung getatigt werden.

Hintergrund ist, dass beim Fondswechsel im klassischen Depot sofort Steuern fallig werden, wenn Ge-
winne erzielt werden.

Im Rahmen der Fondspolice werden Steuern auf Kursgewinne erst fallig, wenn die Police aufgelost
werden.

Bei der Fondspolice gibt es zudem einen steuerlichen Vorteil, wenn die Police mindestens 12 Jahre
besteht und der Kunde mindestens 62 Jahre ist. Dann greift namlich das Halbeinkunfteverfahren, so-
dass nur die Halfte der Ertrage mit dem persdnlichen Steuersatz zu versteuern ist.

41




GESPRACHSSTRUKTUR AN EINEM BEISPIEL

1. Ichv mochte nicht spekulativ anlegen und vow eines
Zielmanagement profilieresv v

2. Ich méchte flexibel bleiben, wenn Wnworgesehenes passiert ¥V

3. DieAnlage sollte eine gute Rendite bringen v

4. DieKosten sollten nicht guwhoch und fiur mich transparent sein v
5. Ich, mochte steuerliche Vorteide nutzens ¥

6. Ich will es verstehes v

42



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

dialektische Instrumente

43



DAS WIE UND DAS WER

Geltungs-

bediirfnis

44



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Quick Selling

Motivvorverkauf und Interesse wecken
Nutzen bezogen Begriffe pragen:

Rente
Invaliditat

Immobilie

PKV / Zusatz

Recht 45



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Quick Selling

Motivvorverkauf und Interesse wecken
Nutzen bezogen Begriffe pragen:

Unfall
Gebaude
Risiko LV

bAV [ EU

46



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

dialektische Instrumente

47



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Zukunftswelisendes Element

Jeder sehnt sich danach, in die Zukunft schauen zu kénnen.
Allein in Paris soll es angeblich 2000 lizenzierte Wahrsager geben

— n, S SR
Nenn Si'e‘f;i.
. wenn Sie .

48



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

dialektische Instrumente

49



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Syllogismus
Der logische Schluss vom Allgemeinen zum Besonderen

Behauptung Es ist allgemein bekannt, dass ...
Jeder weil? ...

Experten bestatigen immer wieder ...

Schlusselerlebnis Sie wollen ...

Unterstellung Sie suchen

Sie brauchen ...

Logische Folglich ...
Folgewirkung Deshalb
Also ...

50



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

dialektische Instrumente

Einwand- J Hypothese
e

[/

vorweghahm
.2 MPL"
per'\gc()%rl'itcehep
Anerkennung u.v.m.
~Wpa P 7 Bumerang J

uép" Hermeneu‘rischeJJ
Frage

~SDI"

Selbst-
bezlcg‘(‘igung

51



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)

52



GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

Ubersicht der Komponentenmerkmale

Orientiert sich an Erfahrungen, Verfugt Gber Intuition und Sucht und findet
baut auf Vertrautes Fingerspitzengefihl menschliche Beziehungen

Strebt nach Uberlegenheit, Denkt systematisch,

besitzt Autoritat . hohe Abstraktion
Do, sympathis oL
anz O\ ﬁ\
Denkt praktisch, erkennt das Gegen ZUK\-“\ Braucht Abstand,
Machbare

gewinnt mit der Zeit

Erfasst den Augenblick,
entscheidet spontan

Bedenkt Konsequenzen,
tut nichts ohne Plan

54




GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS aﬁl‘

Kundendiagramm
Interferenzen erkennen und folgen

oy,




GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS a'ﬁI‘

Dor 3/‘ "

Kundendiagramm
Interferenzen erkennen und folgen

-- 56




GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS a'ﬁI‘

Kundendiagramm
Interferenzen erkennen und folgen

Merkmal

« Kleine Distanzzone

« Legt Wert auf persdnliche
Beziehungen; Sympathie

« Vertrauen / Service wichtiger als
Produkt

e Hohes Sicherheitsbedurfnis; Nicht
offen fuir ,,Neues*

« Hasst ,,Papierkram®; Antrag
vorbereiten

Doy al'll/,,

Strategie

Umgangsformen beachten

Gemeinsam entscheiden; zuhodren; auf
ihn persdnlich eingehen

Menschliche Verbindung schaffen

Sicherheit betonen

57



VERBESSERN

Elemente einer systematischen Bestandsentwicklung




GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS

8 Maxime der Empfehlungsnahme

Habe die richtige Grundeinstellung (brennen und entflammen)!

Habe taglichen 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 standig (,Kundenincentiv®), finde die richtigen KBF's!

Suche den personlichen Kontakt zum Kunden, verbliffe ihn; nicht Marketing sondern
Clienting! ,Der Kunde ist unser bester Verkaufer® (z.B. Geburtstag)

Sei mutig, freundlich und frech (schaffe eine ,Bauchebene”)! 59



DAS WIE UND DAS WER

VERTRIEBSMATRIX UND CO

Zielaruppen und

Bestandskunden Priorisieren

rsorge

Empfehlungen Portionieren

Belegschaften Kundenklassifikation

Netzwerke Motoren
E
Direktakquise Taktik
Alter  — : : ] e -

(Vorsorge)
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DIGITALER ERFOLGSFAKTOR

PROZESSOPTIONEN
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Berater Website

Einrichtung einer Berater

Website

> mehr Informationen
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Virtuelle Meetingraume &

Online-Konferenzen GO Conference. MORGEN o
easy welb conferencing €IMORGEN

> mehr Informationen

I-talk

Spricht an. Spart Zeit.




MEDIEN — MOTIV UND WIRKUNG

WACHSTUM DURCH SICHTBARKEIT

— der schnelle Weg ins Rampenlicht

v" AuBendarstellung und Frequenz

v" Fokussierung Kernkunden

v' Empfehlungen und Wunschzielgruppe

.
¥ . ;

=

i,
i,
o

afm Vermidgensmanagement

Die Leitfdden aus dem Bereich afm Vermégensmanagement finden Sie auf dem
entsprechenden Subtitle

> Leitfaden VM

Kfz-Vversicherung

Die Leitfdden aus dem Bereich Kfz-Versicherung finden Sie auf dem
entsprechenden Subtitle

> Leitfaden Kfz

afm Firmenversicherung
Den Leitfaden aus dem Bereich afm Firmenwversicherung finden Sie auf dem
entsprechenden Subtitle

> Leitfaden VI

Newsletter Versand iiber IWM
Bleiben Sie mit Ihren Kunden in Kontalkt und versenden eigenstandig relevante

Serien Newsletter Lesen Sie hier die Méglichkeit der Worbereitung einer Serienmail.

> Leitfaden Newsletter Versand

E-Mail Vorlagen iiber TWM
vereinfachen Sie Ihre Arbeitzprozessze und steigern Sie Ihre Effizienz.

> Leitfaden E-Mail Vorlagen | Vorgehensweise und Kategorien
= Vorlagen Katalog

Leitfaden Flexperto | Eingangstext Terminvereinbarungstool
Einheitlicher Auftritt unseres Unternehmens im Bereich Videoberatung (Flexperto)

> Leitfaden

Update simeniunce

Newsletter fOr Risiko- und Versicherungsman. )gu‘ ent

Willkommen im Newsportal

Die Plattform fir aktuelle Themen rund um
Versicherung, Vorsorge und Finanzen

R
BEOR VERSIC]

Aktuelles & Wissenswertes

htsschutz

Alle Themen

dem Managemens
Sicherheit bei juristischen Au

Erfahren Sie, warum ein Firm
Erweiterungsbaustein Strafre

@ Jetzt informieren

*_ABSICHERUNG
* ARBEITSKRAF]

¢ = N - : Unsere neue

' TEE’D‘ KUL'SSEN Webselte Ist live!
\ '.g Wir laden Sie
alla aus unsérer . . Y 4 herzlich ein, unsere
§ Vorsorg é’ : neus Hormepage a4
. , ) p

‘\\M
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS
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BACKUP

SCHLUSSEL ZUM ERFOLG
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GRUNDLAGEN UND INSTRUMENTE DES VERKAUFENS a'ﬁI‘

»Das Eingige, was Dichv hindert, das zw evreichen; was Duw willst,
st die Geschichie, die Dw Dir erzahdst, es nicht zuw bekonmumen.

- Anthony Robbins -

65






