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Die Kunden haben ein Recht auf
Abschluss – dieser Lieblingsaus-
spruch von mir sagt am besten

aus, was die Aufgabe eines Finanz-
dienstleisters ist: Die Kunden so bera-
ten, dass diese abschließen wollen. Ver-
mögen ist Zeit mal Geld mal Ertrag.
Wenn Kunden behaupten: „Wir haben
derzeit kein Geld“ oder „wir können
nur wenig sparen“, dann ist dieses Ar-
gument erst Recht die Begründung da-
für, wieso ein Finanzdienstleister bis
zum Abschluss arbeiten muss. 

Wenn Kunden über wenig Geld ver-
fügen, wird es umso wichtiger, die bei-
den anderen Faktoren, also Zeit und
Ertrag zu nutzen. Das ist die Voraus-
setzung für den Zustand Erfolg. Wenn
ich in meinen Seminaren und Trainings
Finanzdienstleister frage: „Mit wie vie-
len eurer Freunde, Bekannten und Ver-
wandten habt Ihr in den letzten Jahren
ernsthaft und mit Ruhe über das The-
ma Altersvorsorge gesprochen?“, blei-
ben die Hände fast immer unten. 

Miserable „Freundes-Quote“
„Mit Freunden mache ich keine Ge-
schäfte“ oder „Ich trenne Beruf und
Privatleben“,  so lauten zwei der häu-
figsten Antworten. Das ist dummes
Zeug – sehr dummes Zeug. 

Ich will dies anhand eines Beispiels
erklären: Angenommen, ein Arzt wäre
einer der besten Herzspezialisten welt-
weit. Bislang hat er jedem seiner Pa-

gemäß seiner Wünsche und Vorstel-
lungen 400.000 Euro ansparen. Der
Kunde ist 42 Jahre jung und will mit 60
Jahren das aktive Erwerbsleben been-
den. Dafür müsste er monatlich bei ei-
nem effektiven Zins von sechs Prozent
1.050 Euro sparen und anlegen. 

Wenn der Finanzverkäufer wartet
und diesen Kunden etwa erst in drei
Jahren besucht, liegt die notwendige
Investition bereits bei 1.400 Euro. Und
in vier Jahren sind es monatlich 1.550
Euro. Selbst dann, wenn in vier Jahren
der Kunde in unserem Beispiel auf ei-
ne dynamische Sparform umsteigt, um
die Anfangsrate niedrig zu halten, sind
es bei einer Dynamik von sechs Prozent
und jährlicher Anpassung immer noch
stolze rund 1.100 Euro zu Beginn und
immerhin 2.320 Euro im letzten Jahr. 

Was allerdings je nach Einkommen
nicht mehr möglich ist. Hätte der Kun-
de dagegen bereits mit 32 Jahren zu
sparen begonnen, wären es rund 470
Euro im Monat gewesen. Und wenn
dies zu viel gewesen wäre, bei oben ge-
nannter Dynamik jedes Jahr eine An-
fangsrate von 240 Euro und im letzten
Jahr dann 1.160 Euro. Die Botschaft
lautet: Warten kostet – wie zu Beginn
geschrieben – nur Geld.  

„Ich spreche es an...“
Vor einiger Zeit, an einem Abend in ei-
nem Hotel nach einem meiner Trai-
nings, saß ich noch einen Moment in
der Lobby und ließ den Tag in Gedan-
ken vorbeiziehen. Neben mir saßen ein
jüngerer und ein etwas älterer Mann
aus meiner Trainingsgruppe in ihren
Clubsesseln und unterhielten sich. Da
ich sehr dicht bei beiden saß, hörte ich
zwangsläufig das eine oder andere. 

So hörte ich, wie der junge Mann den
Älteren fragte: „Wie machen Sie das?
Sie sind einer der Besten in Ihrer Unter-
nehmung. Mit den Abschlüssen hin-
sichtlich der Altersvorsorge liegen Sie
seit Jahren in den Top Ten. Alle spre-
chen von Ihnen. Alle sagen, Sie hätten
es wirklich drauf. Ich frage mich die
ganze Zeit: Was genau machen Sie an-
ders als ich? Was ist der entscheidende
Unterschied, der den Unterschied aus-
macht? Was muss ich tun, um Ihre Er-
folge zu haben?“ 

Der Ältere hatte gut zugehört, trank
einen Schluck, lehnte sich zurück und
erwiderte: „Ich spreche es an.“ Das
war alles. Das war das ganze Geheim-
nis dieses über Jahre erfolgreichen Fi-
nanzverkäufers einer alteingesessenen
Versicherungsgesellschaft. Es war das
kürzeste Verkaufstraining, an dem ich
je teilgenommen hatte. Es war das „Ich-
spreche-es-an-Verkaufstraining“. Mein
Rat: Sprechen Sie die Themen ebenfalls

dienstleister spricht den ersten Freund
an, den er trifft. 

Dieser Freund hat nun die im fol-
genden dargestellte Frage, bei der gilt:
Beantworten Sie die Frage selbst in
der vorgegebenen Zeit von 90 Sekun-
den. Wenn Sie nach 90 Sekunden im-
mer noch nach der Lösung suchen oder
nicht wissen, welches Softwaremodul
zur Beantwortung geeignet ist, sind Sie
offensichtlich ein FinanzRater®. 

Sind Sie ein FinanzRater®?
Dann gilt: Ändern Sie blitzartig diesen
Zustand. Wenn Sie dagegen die Frage
des fiktiven Freundes beantworten kön-
nen und das auch noch in 90 Sekunden,
gilt: Ich gratuliere Ihnen, Sie sind of-
fensichtlich Finanzberater. 

Nun zur Frage. Ihr Freund sagt: „Das
ist gut, dass du mit mir über die Vor-
sorge sprechen willst. Ich habe da eige-
ne Vorstellungen. Ich will zu Beginn
meiner Rentenzeit richtig viel Geld im
Monat haben, danach kann es alle drei
Jahre ein bisschen weniger werden. Da
ich sehr hoch anfangen werde, ist das in
Ordnung. Konkret: Ich will über 30
Jahre bei einem angenommenen Anla-
gezins von vier Prozent effektiv zu Be-
ginn monatlich 14.000 Euro entneh-
men, dann alle drei Jahre dynamisiert
mit minus acht Prozent. Sozusagen ei-
ne abnehmende Rente. Kannst du mir
sagen, wie viel Geld ich zu Beginn der
Rentenzeit brauche – vor Steuern?“

tientinnen und Patienten helfen kön-
nen. Und angenommen, er geht zu ei-
nem Familientreffen. Was wird passie-
ren? Nach kurzer Zeit werden sich vie-
le Menschen um diesen Arzt-Profi ver-
sammeln und ihm zuhören. Und er
wird seinen Freunden, Bekannten und
Verwandten Dinge sagen wie: „Wenn
ihr jemals etwas auf dem Herzen habt,
ruft mich an. Ich stehe euch selbstver-
ständlich zur Seite.“ 

Was ist der Unterschied zwischen
diesem Arzt, von dem nach wenigen
Minuten alle Freunde, Bekannte und
Verwandten wissen, dass er ein Profi ist
und dem Finanzdienstleister, der sich
eher versteckt, als Freunden, Bekann-
ten, Verwandten zu sagen: „Wenn ihr je
eine Frage zum Thema Altersvorsorge
und Vermögensaufbau habt, ruft mich
an. Ich bin einer der Besten und ich bin
für euch da, wenn ihr mich braucht.“

Die Botschaft lautet: Vielen Finanz-
dienstleistern fehlt es an Stolz und wirk-
licher Leidenschaft für den Beruf. Vie-
len fehlt es darüber hinaus an Kompe-
tenz, an rechnerischer und sprachlicher
Fähigkeit. Das Ergebnis: Sie wollen
sich bei ihren Freunden, Bekannten
und Verwandten nicht blamieren. Also
sagen sie am besten gar nichts.

Nehmen wir an, da gibt es einen Fi-
nanzdienstleister, der sich nach dem
Lesen dieses Beitrags denkt: „Gut, ich
werde jetzt auf meine Freunde zuge-
hen.“ Gedacht, getan. Der Finanz-

Die Zeit, liebe Leserin, lieber Leser,
läuft. 90 Sekunden bis zur Wahrheit.
Ein Hinweis: Die Lösung folgt im Lau-
fe des weiteren Textes. Die Botschaft
lautet: Finanzdienstleister müssen auf-
hören zu warten. Ich erlebe viele „War-
te-Varianten“. So warten die einen vie-
le Jahre, bis sie die Kunden auf die amt-
liche Renteninformation als Verkaufs-
hilfe Nummer Eins ansprechen. 

Die anderen warten wiederum viele
Jahre, bis sie Freunde, Bekannte, den
eigenen Bruder oder die Schwester auf
die notwendige Altersvorsorge und
konkrete Zahlen ansprechen.

Wiederum andere beraten recht er-
folgreich und warten seit Jahren auf den
richtigen Zeitpunkt, ab dem sie mit
Kunden über Empfehlungen sprechen
(wollen). Noch andere warten mit der
Investition in eine zusätzliche Ausbil-
dung, in ein zusätzliches Training oder
auch mal in ein persönliches Coaching.

Was Warten kostet...
Dann gibt es solche, die warten sogar
Jahre, bis sie mal wieder ein Buch zum
Thema Verkauf erwerben. Die nächs-
ten schließlich  warten eine lange Zeit,
bis sie mit Kunden über das Pflegefall-
risiko sprechen. Machen Sie es anders.
Die entscheidende Botschaft lautet:
Aufhören zu warten. Jetzt. 

Dazu kommt, dass dieses Warten al-
le nur Geld kostet. Den Finanzverkäu-
fer, die Kunden, das Finanzdienstleis-
tungsunternehmen. Niemand verdient,
wenn Finanzverkäufer warten. Alle
verlieren. Ein Beispiel: Da gibt es einen
Kunden, der muss zur Altersvorsorge
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■ Hören Sie endlich auf zu warten
Rechentraining
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an. Immer. Tag für Tag. Sprechen Sie je-
den, den Sie treffen, auf die Rentenin-
formation an. Ich garantiere Ihnen: Die
Hälfte der Menschen, mit denen Sie
sprechen, wurde noch nie ausführlich
und intensiv zu allen Zahlen aus der
amtlichen Renteninformation beraten.
Alles was Sie tun müssen ist: Sprechen
Sie es an. Immer.

Die „stumpfe Säge“ schärfen
Ein Spaziergänger traf im Wald auf ei-
nen Mann, der sich bemühte, einen
Baumstamm zu zersägen. „Was ma-
chen Sie da?“, fragte er. „Das sehen Sie
doch, ich säge.“ „Das sehe ich in der
Tat. Doch wieso sehen Sie so erschöpft
aus?“ Der Mann mit der Säge sprach:
„Ich säge seit sechs Stunden und bin
völlig erschöpft. Das ist harte Arbeit,
unglaublich harte Arbeit.“ 

Da meinte der Spaziergänger: „Ma-
chen Sie doch eine Pause. Ich helfe Ih-
nen. Wir beide schärfen die Säge. Ich
helfe Ihnen dabei. Ich kenne mich aus.
Sie machen mit. Ich auch.“ Der Mann
im Wald entgegnete: „Ich habe keine
Zeit, die Säge zu schärfen. Und noch
weniger Zeit habe ich, mit Ihnen ge-
meinsam meine Säge zu schärfen. Ich
bin zu sehr mit dem Sägen beschäftigt.“ 

Die Moral von der Geschichte:
Schärfen Sie Ihre Vorgehensweise als
Finanzdienstleister. Trainieren Sie Ihre
rechnerische, fachliche und sprachli-
che Kompetenz. Dann legen Sie mit ge-
schärftem Werkzeug los. Ob Ihr eigenes
Training, ob das Ansprechen von Emp-
fehlungen, ob das Ansprechen von
Kunden, ob das Akquirieren poten-
zieller neuer Kunden. Und hören Sie
auf zu warten. Ihre Kunden haben ein
Recht auf Abschluss. 

Bevor ich es vergesse: Die Lösung zur
oben genannten Testaufgabe lautet:
Rund 2,26 Millionen Euro Vermögen
zu Rentenbeginn sind notwendig. Hand
aufs Verkäuferherz. Wussten Sie’s?
Wenn nein, gilt auch dort: Ändern Sie
jetzt diesen Zustand. 

Das heißt: Hören Sie auch hinsicht-
lich Ihrer rechnerischen Kompetenz
auf zu warten. Trainieren Sie den mü-
helosen Umgang mit Zahlen. Immer
und immer wieder.

Internet: www.berndkloeckner.com
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