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Verkaufs- und Rechentraining

rechnen

inanzberater, die rechnen konnen,

gewinnen. Wer nicht rechnen

kann, ist ein FinanzRater® und
verliert, Wichtig dafiir ist eine Kombi-
nation aus emotionalem und fachl-
chem Verkauf. Ein Finanzberater, der
nicht rechnen kann, ist im Zweifel emn
FinanzRater® und miisste seine poten-
ziellen Kunden wie folgt ansprechen:
,Guten Tag. Mein Name ist XY. Ich
selbst habe keine Ahnung von Zinses-
zins und angewandter Finanzmathe-
matik, Sie jedoch wiirde ich zu Thren
Finanzen jetzt einmal gerne beraten.”
Eine wirklich dumme Sache! Sehr, sehr
dumm! Und so ist es teilweise in der
Finanzbranche. Tatsache ist jedoch:
Verbraucher werden immer aufgeklar-
ter. Anleger wissen immer mehr tiber
Geld und Finanzen.

Wer hier nicht mithalten kann, der -
das Ganze ist nur eine Frage der Zeit -
verliert. Wer dagegen mithalten kann,
gewinnt. Das ist alles. Ich gebe Thnen
noch ein Bild: Ein Finanzverkaufer, der
Schwierigkeiten oder gar Unkenntnis
hinsichtlich angewandter Finanzma-
thematik hat, ist wie ein Herzchirurg,
der mit dem Skalpell nicht umgehen

o Mit dem Kunden

kann. Die alles entscheidende Frage
lautet: Wiirden Sie sich — Hand auf’s
Herz — von einem Herzchirurg an Ih-
rem Herzen operieren lassen, obwohl
dieser Arzt Thnen sagte: ,,Oh, ich freue
mich, Sie morgen operieren zu diirfen.
Es gibt da noch eine einzige Sache. die
muss ich Thnen vorher sagen. Ich habe
keinerlei Ahnung, wie ich mit emnem
Skalpell umgehen muss. Doch das be-
kommen wir irgendwie hin.”* So oder
dahnlich. Was wiirden Sie tun? Sie wiir-
den schleunigst das Weite suchen.

Es gab Zeiten, da gab es in einigen
Finanzverkidufer- und Fihrungskrifte-
Kopfen die sogenannten dre1 G's. Aus-
geschrieben: ,,Gehirn st Gift fir’s Ge-
schift”, Gemeint war: Macht die Fi-
nanzverkdufer nicht zu schlau, sonst
verkaufen die nichts mehr. Und: Macht
die Kunden nicht zu schlau, sonst stel-
len die Kunden zu viele Fragen. Beides
verhindert den Verkauf. Diese Zeiten
sind ein fiir allemal vorbei. Wer heute
als Finanzverkéufer bestehen will, muss
miihelos und locker rechnen kénnen.
Weil es eine entscheidende und grund-
legende Qualifikation des Berufsbildes
Finanzverkiufer/Finanzberater 1st.
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Wer als Finanzverkiufer heute noch

Zahlen, die der Kunde wissen sollte,
~hinter dem Ofen* hilt, wird — das
ganze ist nur eine Frage der Zeit — frii-
her oder spiter verlieren. Das ist alles.
Nehmen wir eine Fondspolice: Wer
hier nachrechnet, kommt zu den ange-
gebenen Werten in den angegebenen
Prognoserechnungen auf Differenzen.

Wer wartet, bis die Kunden selbst
nachrechnen — das werden sie oder sie
werden durch Berichte in einschligigen
Zeitschriften darauf hingewiesen — ver-
hert. Das Ganze ist nur eine Frage der
Zet. Wer selbst rechnen kann, wird
miihelos darlegen konnen, wieso eine
gute Fondspolice trotz Kosten eine gu-
te und sehr richtige Entscheidung sein
Kann.

Finanzmathematik & Alltag

Ich gebe Thnen ein Beispiel aus meinem
Verkaufsalltag. Teilnehmer und Teil-
nechmerinnen der Klockner-Methode
wissen um meine Meinung: Ich bin
Verkaulstrainer. Also muss ich selbst
aktiv (noch) verkaufen. Alles andere 1st
Theorie und Blabla. Kiirzlich sitze ich
ber emmem Ehepaar. Beide arbeiten
selbststindig in threr Firma. Einem
kleinen Versandgeschiift. Beide haben
vor einem Jahr eine Fondspolice bei ih-
rer Bank abgeschlossen. Monatlicher
Beitrag: 150 Euro. Laufzeit damals 26
Jahre, jetzt noch 25 Jahre. Die finan-
zielle Lage ist gut, manchmal ange-
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spannt. Es bleibt jedoch Geld iibrig.
Beide sind bescheidende Menschen.
Frage: ,,Wie hoch miisste eines Tages, in
25 Jahren, denn die monatliche Summe
sein, damit ihr dann gut iiber die Run-
den kommt?* Die Antwort: 1.200 Eu-
ro. — Nachgerechnet: Bel angenommen
drei Prozent Inflation sind das in 25
Jahren 2.512 Euro monatlich. Uber 25
Jahre entnommen, gerechnet mit ef-
fektiv vier Prozent Anlagezins nach
Steuern und mit Kapitalverzehr sind es
rund 479.000 Euro an notwendigem
Vermogen zu Beginn der Entnahme-
zeit. Inklusive dynamischer Rente (Dy-
namik auch drei1 Prozent) sind es
658.700 Euro an notwendigem Vermo-
gen, Die bisherigen 150 Euro bringen
bei einer Beitragsrendite von ange-
nommen sechs Prozent rund 110.000
Euro an Vermogen. Fiir den Fehlbetrag
muss das Ehepaar aus meinem Praxis-
fall bei einem Anlagezins von sechs
Prozent circa 812 Euro monatlich an-
sparen, noch ohne Gebiihren und Kos-
ten gerechnet.

Bei einer Dynamik von jahrlich zehn
Prozent — in diesem Fall angemessen,
weill die betriebswirtschaftlichen Zahlen
eine gute Steigerung des Gewinns ver-
sprechen — wiren es rund 272 Euro
(wiederum ohne Gebiihren und Kos-
ten, als erster Anhaltspunkt). Das Er-
gebnis in diesem Fall: Das Ehepaar
schlieBt einen zusitzlichen Sparvertrag
uber weitere 150 Euro inklusive Dyna-
mik von zehn Prozent ab. Das voraus-
sichtliche Ergebnis: 300.000 Euro zu-
siatzlich zum Rentenbeginn.

Keine Angst vor grof’en Zahlen

Immer wieder hore ich in den Bernd W.
Klockner-Seminaren und -Trainings
Kommentare wie ,Solche Zahlen
glaubt doch keiner!* Ich sage Thnen: Th-
re¢ Aufgabe ist es nicht, ich betone
NICHT, dass Sie dartiber nachdenken,
was Kunden Thnen fiir Zahlen nennen.
Ob das viel, wenig, moglich oder un-
moglich ist. Thre Aufgabe lautet: Rech-
nen Sie fir den Kunden aus, was sie
oder thn erwartet, Das ist alles.

Dann nennen Sie die Zahl. Ich sage
lhnen auch: Wer heute schon 200 Euro
monatlich spart, hat — wenn sie oder er
es nicht aus Unkenntnis tut - ein Zael.
Und will dieses Ziel erreichen. Stellt
sich nun heraus, dass diese Kundin,
dieser Kunde 280 statt 200 Euro sparen
und investieren miisste, werden Sie er-
leben, dass mindestens jeder zweite
Kunde Dinge sagt wie ,,Oh, dann er-
hohe ich auf 280. Das war mir nicht be-
wusst™. Die alles entscheidende Vor-
aussetzung: Es miissen die Zahlen des
Kunden, es muss die Geschichte des
Kunden sein und er muss sich die not-
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wendigen Zahlen - gemeinsam und
unterstiitzt durch den Finanzverkiaufer
— selbst erarbeitet haben.

Aktiver Verkauf

Eine entscheidende Botschaft fiir den
Zustand Erfolg in Verkaufs- und Bera-
tungsprozessen lautet: Sorgen Sie dafiir,
dass Thre Kunden alles selbst tun, was
sie selbst tun konnen. Lassen Sie Thre
Kunden mitschreiben, rechnen, den-
ken. kornigieren. Und so weiter. Je
mehr Sie Thren Kunden aktivieren, de-
sto eher wird der gesamte Verkaufs-
und Beratungsprozess zur Geschichte
lhres (potenziellen) Kunden.
Arbeiten Sie — kleiner Tipp — mit dem
kleinen Finanzrechner BWK mini-
MAX®, Ein Volksrechner. Fiir Ihre
Kunden. Miihelos konnen und werden
lhre Kunden mut diesem Finanzrechner
die notwendigen ersten Zahlen (zum
Kennenlernen) selbst berechnen. Ich
verspreche Thnen: Es hat eine unglaub-
liche Wirkung, wenn Kunden ihre ei-
genen Zahlen selbst berechnen. Dazu
kommt: Ein aktiver Kunde ist eher im
Zustand Verinderung als ein nicht ak-
tiver Kunde. Der neue Verkauf der
Zukunft ist e aktiver Verkauf - 1st ein
aktiver, gememnsam mit dem Kunden
gestalteter Verkaufs- und Beratungs-
prozess. Der Finanzverkiufer regt an,
{Ordert und unterstiitzt. Das ist alles.
Das bedingt ¢ine neue Form, eine
ncue Kombination aus sprachlicher.

fachlicher und emotionaler Kompe-
tenz. Die alles entscheidende Botschaft
lautet: Sie verkaulen keine Finanzpro-
dukte. Sie sprechen mit Menschen iiber
Finanzen und Geld. Begreifen wir das!
Begreifen Sie das! Das miissen Sie,
wenn Sie in der neuen Zeit dauerhaft
Ertolg haben wollen. Das wiederum
bedeutet konkret: Trainieren Sie Thre
Sprache. Trainieren Sie Thre kommuni-
Kative und emotionale Kompetenz.
Sorgen Sie dafiir, dass Sie im richtigen
Moment eine wichtige und notwendige
Zahl berechnen konnen. Beherrschen
Sie die Kombination aus fachlicher
(finanzmathematischer), emotionaler
und sprachlicher Kompetenz. Das zu
tun 1st Thre Aufgabe. Das ist der Kom-
plementdarverkauf®! Sprache, Fach-
wissen und auf den Punkt gebrachte
Zahlen erginzen sich.

So verkaufen Sie auch kiinftig er-
folgreich. Es klingt einfach. Und es
funktioniert emnfach! Das ist alles!

Internet: www.berndkloeckner.com
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Bernd W. Klockner.
Master of Arts (Univ.),
Dipl.-Betriebsw. (FH),
MBA, Trainer, Verkaufs-
trainer, Redner;

taglich unter
www.bwk-blog.de.
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