Altersvorsorgeberatung (4/13)

Ansprache auf Altersvorsorge

Es gibt im wesentlichen zwei Hauptgriinde, warum
Kunden sich in einer Bank beraten lassen. Entweder
Sie brauchen Geld oder sie haben Geld. Bei der
Altersvorsorge gilt das Prinzip ,,Wer kein Problem hat,
ist auch nicht an einer Losung interessiert”. Deshalb
sprechen Kunden das Thema selten von sich aus an.
Aufgabe des Beraters ist es, die Kunden charmant
und wirkungsvoll darauf anzusprechen.

Probieren Sie einfach einmal die beiden folgenden
Varianten aus, um einen Kunden in einem
personlichen Gesprach auf das Thema Altersvorsorge
anzusprechen. Sie werden Uberrascht sein, wie offen
die Kunden auf diese Ansprachen reagieren.

Variante |
Die Fragezeichen-Methode

Auch diese Variante eignet sich ideal, wenn Sie
bereits mit dem Kunden zu einem anderen Thema
personlich zusammensitzen und Sie auf das Thema
Altersvorsorge Uberleiten wollen.

Berater: , Herr Kunde, eine Frage: Wie viel haben Sie
im Rentenalter unter Beriicksichtigung von Steuer,
Inflation und Sozialversicherung in Euro tatséchlich in
der Tasche?”

Kunde: ,Das weif ich nicht.”

Berater: ,Was halten Sie davon, wenn ich das mal
ausrechne, damit Sie die Sicherheit haben, dass Sie
im Rentenalter mit lhrem Einkommen auch wirklich
auskommen?“

Der psychologische Hintergrund dieser Variante ist
das Bedirfnis des Menschen, auf eine fiir ihn
wichtige Frage auch tatsachlich eine Antwort zu
bekommen.

Tipp 1912

Verkaufsforderung

Variante Il
Die Verunsicherungs-Methode

Es handelt sich auch hierbei um eine Variante, die gut
funktioniert, wenn Sie bereits mit dem Kunden zu
einem anderen Thema personlich zusammensitzen
und Sie auf das Thema Altersvorsorge (berleiten
wollen.

Berater: ,Herr Kunde, wussten Sie, dass in der
Renteninformation deutlich mehr Rente drin steht, als
Sie dann tatsdchlich bekommen?“

Kunde: , Nein, wieso soll ich weniger bekommen, als
drin steht?“

Berater: ,Was halten Sie davon, wenn ich lhnen
ausrechne, wie viel von der gesetzlichen Rente unter
Bertlicksichtigung von Steuer, Sozialversicherung und
Inflation tatsdchlich in Ihrer Tasche bleibt?“

Kunden lesen — wenn (berhaupt - die
Renteninformation nur sehr oberflachlich. Dass von
den genannten Werten noch Steuer, Sozialversiche-
rung und Inflation abgezogen werden muss, steht
zwar deutlich im Schreiben, wird allerdings nicht
wahrgenommen. Ein Blick auf eine Renten-
information zeigt das.
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Was bringt lhnen die Realisierung dieses Tipps?

Viele Berater sind im Gesprach hervorragend. Ihre grofRte Herausforderung ist die Ansprache der Kunden, also Giberhaupt
erst mal ins Gesprach zu kommen. Ein guter Weg, diese Hiirde zu Uberwinden, ist die Systematisierung der

Kundenansprache mit erfolgreichen Methoden. Testen Sie doch einfach mal die verschiedenen Methoden.
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