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Traumberuf Finanzdienstleister

Wer als freier Finanzdienstleister in-
tensiven Kontakt mit seinen Kun-
den pflegt und auch mal neugierig fragt,
erfahrt hin und wieder durchaus Span-
nendes. Wir haben gefragt. Nicht repra-
sentativ, aber doch rund 250 Kunden. Die
Frage: ,Wann hatten Sie zuletzt Kontakt
mit lhrem Bankberater hinsichtlich der
Themen Altersvorsorge und Rente?”

Das Ergebnis: Rund 15 Prozent hatten die-
sen Bank-Kontakt in den vergangenen vier
Wochen. Weitere rund 35 Prozent in den
letzten sechs Monaten. Und die restlichen
rund 50 Prozent warten. Dazu kommt: Die
meisten Bankkunden vermuten bei Kon-
taktaufnahme ohnehin nur — ich tbertrei-
be —, Kanonenfutter zu sein. Mit anderen
Worten: Die meisten Kunden befirchten,
dass sich Bankmitarbeiter nur dann bei
ihnen melden, wenn sie im Rahmen ihrer
Vorgaben ein Produkt verkaufen wollen.
Lésungsorientiert gedacht: Freie Finanz-
dienstleister haben, wenn Sie Kompetenz
mit Beziehungsaufbau kombinieren, her-
vorragende Chancen.

Dubiose Methoden

So manche Bank greift angesichts des Um-
satzdrucks und Wettbewerbs zu durchaus
dubiosen Methoden. So in einem doku-
mentierten Fall, in dem Bankkunden, die
sich Bargeld vom Konto nehmen wollen,
am Automaten zunachst die Botschaft
gezeigt wird: ,Bitte melden Sie sich bei
Ihrem Bankberater.” AnschlieBend wurde
ohne Bargeldbezug die Karte wieder aus-
gegeben. Zweiter Versuch. Die Kunden er-

halten erneut den Hinweis: ,Bitte melden
Sie sich bei lhrem Bankberater.”

Fatal bei dieser zweiten Runde:

Nun wird die Karte einbehal-
ten. Kein Einzelfall, wer
anschlieBend im Falle
dieser Bank am Schal-

Auf den Punkt gebracht

» Manche Bankberater greifen

arbeitet. Wie schlecht die Verkaufsquali-
tdten in der Finanzbranche zum Teil
sind, lasst der Kommentar

einer Top-Fuhrungskraft
erahnen: ,,Wir haben
in unserem Unter-
nehmen das Ziel

ter vorsprach, wurde heute zu , Struki-Methoden”. genannt,  dass
dartber informiert, Uberall dort, wo
dass man einmal ein * Kunden werden kinftig zehn bis ein  Riester-Ver-

Altersvorsorgege-
sprach fuhren wollte
und daher auch die
Mitteilung  erschienen
ware. Gewiss, diese Vor-
gehensweise ist lediglich ein

Beispiel und keineswegs ein repra-
sentatives Bild.

Dennoch macht es nachdenklich. Mir
scheint: Wo heute die Strukturvertriebe
auf breiter Front auf Fachwissen und spdir-
bare Kompetenz setzen, greifen manche
Bankberater zu , Struki-Methoden”, die es
selbst zu den heftigen Strukturvertriebs-
zeiten so nicht gab.

Der Erfolg beginnt im Kopf eines jeden Fi-
nanzdienstleisters. Nehmen wir einen Ge-
neralagenten XY, der in seinem Bestand
Uber 1.400 Kunden verfligt. Das ist keine
Seltenheit. Fatal nur ist: Mit dem kleinsten
Teil dieser 1.400 Kunden hat dieser Finanz-
dienstleister in den vergangenen Jahren
ausfuhrlich, kompetent und lésungsorien-
tiert Uber die Altersvorsorge gesprochen.
Bis heute gilt: Im Schnitt haben Finanz-
dienstleister, hierunter insbesondere auch
Einfirmenvertreter und Bankmitarbeiter,
mit maximal 20 Prozent ihrer Kunden die
amtlichen Renteninformationen durchge-

15 Prozent ihres Nettoeinkommens in die
Vorsorge investieren mussen.

¢ Dazu die Kunden fragen, wie
sie das sehen.

trag abgeschlos-
sen wird, die Mit-
arbeiter so mit dem
jeweiligen  Kunden
sprechen, dass dieser
zumindest einen weiteren
Vertrag abschlieBt.”

Erstens: Dieser Kommentar beweist, wie
wenig ernsthaft und kompetent bislang
mit den Menschen Uber die Themen Al-
tersarmut und Rentenllge gesprochen
wird. Zweitens: Dieser Kommentar zeigt,
wie groB3 die tatsachlichen Chancen wa-
ren, wenn nicht Vertriebszahlen abgear-
beitet, sondern ernsthaft mit den Men-
schen und deren Bilder zum Thema Armut

im Alter umgegangen wirde.

Finanzdienstleister und
Altersarmut

Wichtig: Vermodgen ist Zeit x Geld x Ertrag.
Das war schon immer so und wird immer
so sein. Wer beim Ertrag festgelegt ist (bei-
spielsweise Typ ,Risikoscheu” oder ,Chan-
cenorientiert”), wer zudem kein oder nur
wenig Geld hat, braucht Finanzdienstleis-
ter, die muhelos, schnell und locker auf den

PERFORMANCE®’

105



BERATEN

Finanzberater
oder
Finanzrater

Test-Beispiel Bernd W. Kldéckner®: Eine
Kundin will ab sofort, beginnend mit
83 Euro im ersten Jahr, in einen Fonds
investieren. Gesamtbeitrag im Monat
die genannten 83 Euro. Wie hoch wer-
den bei einem Ausgabeaufschlag von
5,65 Prozent und den unten genann-
ten effektiven durchschnittlichen Zin-
sen des Fonds (Annahme) die jeweili-
gen Vermdgensendstdande sein?

Anlagezins
(effektiv)

Vermégen nach
36 Jahren

4,36

5,27

6,67

7,89

8,32

9,81

10,93

Zeit zur Beantwortung: drei Minuten

Auswertung: Sie haben Schwierigkei-
ten mit dem Berechnen der richtigen
Lésungen? Dann, Hand aufs Herz, sind
Sie im Zweifel ein Finanzrater®. Andern
Sie diesen Zustand sehr schnell. Das
massen Sie tun.
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Punkt bringen kénnen, was hinsichtlich der
privaten Altersvorsorge Sinn macht. Viele
Finanzdienstleister, allen voran viele Ban-
ken und Versicherungen, férdern dabei
die Altersarmut. Weil: Wer seinen Kunden
suggeriert, er oder sie kdnne mit 50 oder
100 Euro im Monat eine ausreichende Al-
tersvorsorge aufbauen, ligt.

Beispiel: Eine Kundin, 31 Jahre jung, ver-
dient 1.600 Euro netto im Monat und will
etwas fir ihre Altersvorsorge tun. Nehmen
wir an, der Berater ,Uberredet” sie zu ei-
nem Vertrag von 80 Euro im Monat. Der
Berater freut sich zudem: Die Kundin hat ei-
ner jahrlichen Dynamisierung von funf Pro-
zent zugestimmt. Laufzeit des Vertrages: 36
Jahre. Die Kundin kalkuliert bereits mit dem
Rentenalter von 67 Jahren. Die seitens der
Kundin kalkulierte und fur realistisch erach-
tete Rentenzeit: 23 Jahre. Das heif3t:

Anlagezins Vermégen
(effektiv) nach 36 Jahren
4% 164.500
5 % 200.000
6 % 232.300
7% 279.000
8 % 337.400
9 % 411.000

Je nach erreichtem Vermdgen ergibt sich
daraus folgende Rentenzahlung (ausge-
hend von einem effektiven Zins in der Ent-
nahmezeit von vier Prozent):

Rente/
Vermdgen Rente/ Monf‘:\t (bei
(aus der Monat Inflation von
Tabelle) drei Prozent
p.a.)*
164.500 906 675
200.000 1.101 821
232.300 1.279 954
279.000 1.536 1.145
337.400 1.858 1.385
411.000 2.264 1.688
504.000 2.776 2.070
* Hier ist die Rente zu Beginn ausgewiesen,
die in unserem Beispiel entnommen werden
kann und die anschlieBend in den kommen-
den Jahren der Entnahme, ausgehend von
einer Inflation (Annahme) von drei Prozent,
kaufkraftmaBig gleich bleibt.

Damit jedoch nicht genug. Im Folgenden
ist der Betrag genannt, der — bei unter-
stellter gleich bleibender Kaufkraft in der
Rentenzeit — der heutigen Kaufkraft ent-
spricht (ebenfalls wieder drei Prozent In-
flation angenommen).

Vermdgen Rente/Monat
164.500 233
200.000 283
232.300 329
279.000 395
337.400 477
411.000 582
504.000 714

Alle Angaben in Euro, ©Bernd W. Kldckner,
Berechnungen mit dem finanzmathematischen
Taschenrechner BWK Business, www.bwk-
business.com, www.berndwkloeckner.com

Ergebnis: Die Kundin hat, wenn sie in der
Anlageform eine Mischung aus Sicherheit
und Chance wahlt, Aussicht auf eine zu-
satzliche Rente von 233 bis 329 Euro in
heutiger Kaufkraft. Investiert sie weiter in
Richtung Risiko, sind es entsprechend ho-
here Betrage. Ausgehend von der gesetz-
lichen Rente: Im Falle dieser Kundin liegt
die Gesamtrente eines Tages bei 1.000 bis
1.100 Euro (bei rund 700 Euro heutiger
Kaufkraft). Voraussetzung in diesem Fall
ist, dass die Kundin die pro Jahr steigende
monatliche Sparrate zahlen kann und will.
Ein weiteres Ergebnis: Um eine Rente in
etwa gemal dem heutigen Nettoeinkom-
men zu erhalten, musste die Kundin in
unserem Beispiel monatlich rund zehn bis
15 Prozent des verfligbaren Nettoeinkom-
mens sparen und investieren; regelmaBig
und ohne Aussetzer.

Wer nun als Finanzdienstleister denkt,
.zehn bis 15 Prozent des Nettoeinkom-
mens wird keiner meiner Kunden auf-
wenden”, der begeht einen sehr gefahr-
lichen Irrtum. Die groBe ,Krankheit” in
der Finanzbranche lautet: ,Ich wei3, was
die anderen tun oder nicht tun werden.”
Richtig ware: Die Kunden fragen, wie
sie das sehen. Und wenn es (Annahme)
zehn Kundinnen gabe, auf die der oben
genannte Fall zutreffen wiirde, gdbe es
gewiss zwei dieser zehn Kundinnen, die



Finanzplanung konkret
Weitergehende Informationen zu den Bei-
trdgen von Bernd W. Kléckner konnen Sie
regelmaBig in ,Finanzplanung konkret”
lesen, dem neuen Beratungsbrief fur Pro-
fis in der Finanzplanung. , Finanzplanung
konkret”, herausgegeben von Bernd W.
Kldckner, bietet: angewandte Finanzma-
thematik, praxisorientierte Steuer- und
Rechtsinformationen,  Know-how und
Wissenstransfer fir bessere Geschafte. ,Fi-
nanzplanung konkret” erscheint alle zwei
Monate neu im Format DIN A4 mit einem
Umfang von 16 bis 20 Seiten je Ausgabe.
Zusatzlich erscheint ein- bis zweimal im
Jahr ein Spezialreport. Den Beratungsbrief
gibt es nur beim Finanzplan-Verlag. Er ist
nicht im Buchhandel erhaltlich. ,Finanz-
planung konkret” erschien erstmalig im
Méarz 2005. Eine aktuelle Leseprobe dieses
Beratungsbriefes im Internet unter: www.
finanzplan-verlag.de

Bernd W. Kléckner® ist Diplom-Betriebswirt
und studierte Erwachsenenbildung sowie
systemisches Management. Der 35fache
Erfolgs- und Bestsellerautor ist der Ver-
kaufs- und Rechen-Trainer Deutschlands.
Er kreierte den Begriff des FinanzRater®.
Der internationale Top-Trainer ist zudem
Grunder und Entwickler einer vollig neuen
Beratungsmethodik, ,Systemisches Ver-
kaufen und l6sungsorientierte Beratung®”.
Bereits Uber 35.000 Finanzdienstleister in
derzeit acht Landern, Schwerpunkt hierbei
Deutschland, Osterreich, die Schweiz und
Frankreich, erlebten mit ihm bislang live,
wie sich der Verkaufserfolg mit einfachen
Hilfsmitteln innerhalb kurzester Zeit dras-
tisch steigern l&sst.

Bernd W. Klockner® legt Wert auf dauer-
haften Nutzen. Er trainiert ausschlieBlich
Gruppen bis ca. 16 Teilnehmer und ab drei
Trainingstagen bis zu funf Trainingstagen
je Gruppe. Das garantiert effizientes und
unmittelbares Umsetzen der Trainingsin-
halte. Das durch zahlreiche Referenzen
dokumentierte Ergebnis: Umsatzsteige-
rungen von 100 Prozent und mehr!

Bernd W. Kléckner, KLOCKNER-INSTI-
TUT, FINANZ-INSTITUT Klockner KG
Tel.02627/97 19-0 ¢ Fax 97 19 16
mail@berndwkloeckner.com
www.berndwkloeckner.com

nichts sparen wuirden. Wiederum zwei
bis drei wirden die im Beispiel genannten
80 Euro sparen und dabei bleiben. Und
wieder andere wirden vermutlich ihre
Sparbeitrage erhdhen. Die entscheidende
Botschaft lautet: Verkaufen Sie Informa-
tionen. Dann Uberlassen Sie Ihren Kunden
die Wahl. lhre Kunden mssen es selbst
entscheiden. Haben Sie als Berater gut ge-
arbeitet, werden Ihre Kunden entschei-
den. Das ist alles.
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Das Jahr 2007

In spateren Zeiten wird man von dem Jahr
2007 als einem sehr, sehr guten Markt
sprechen. Die EU-Richtlinien sorgen fir
zusatzliche Kompetenz und Qualitat. Im-
mer mehr Unternehmen werden sich eine
Akquise-Ruhephase verordnen und ein-
fach zunachst die eigenen Bestandskun-
den ordentlich besuchen und richtig bera-
ten. Viele Tausend fachlich schwache und
verkduferisch/beraterisch  inkompetente
Berater werden den Beruf des Finanz-
dienstleisters aufgeben. Wer aber weiter
mit dabei sein wird, der kombiniert die
unglaublich guten Chancen aus:
1. verstarkter Bestandsarbeit
2. héherer Lebenserwartung
3. steigendem Renteneintritt und damit
verbunden Vorsorgehandlungen bei
dennoch friherem Rentenbeginn
4. sinkenden Versorgungsansprichen der
Beamten
5. den Versorgungslticken der Freiberufler.
Und setzt die alteste Verkaufswahrheit
um, ndmlich: ,,Mach Dir ein paar schéne
Stunden und besuche Deine Kunden."”
Denn Finanzdienstleister sein, das be-
deutet: Kompetenz und Verdanderungs-
bereitschaft, vorausgesetzt — einen der
schonsten und anspruchsvollsten Berufe
zu haben. Werden Sie sich dieses Privilegs
bewusst. Und dann gilt: Sprechen Sie aus
dieser Leidenschaft heraus die Menschen
hemmunglos an. Immer und immer wie-
der. Denn im Zweifel gilt: Zu viel gespart
hat noch keiner.

BERATEN
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Das Bernd W. Kléckner® Rentenspiel
Das Bernd W. Klockner® Rentenspiel ist
ein besonderes, neu entwickeltes, ur-
heberrechtlich und markenrechtlich ge-
schitztes Geldspiel. Wirkungsvoll und
sofort in der Praxis umsetzbar als eine
haptische Verkaufs- und Beratungshilfe
der besonderen Art. Weil: Fir Sie als Ver-
kaufer und Berater ist es eine Verkaufs-
und Beratungshilfe fur die Kunden. Das
Geschenk fur Ihre Kunden, weil sie es
als Beratungshilfe behalten kénnen.

Mit dieser einzigartigen, ebenso einfa-
chen wie wirkungsvollen Verkaufshil-
fe in Form eines Rentenspiels kénnen
Sie ein Geschenk mit einer fir jeden
Kunden wichtigen, sofort verstehba-
ren Botschaft kombinieren. lhre Kun-
den werden ein gutes Gefuhl haben,
wenn sie sich mit diesem Rentenspiel
die finanzielle Situation fur die Zukunft
aufgezeigt haben. Ein gutes Gefihl
deswegen, weil sie reagieren konnen.
Dieses Bernd W. Kléckner® Rentenspiel
ist eine kleine Investition mit groBer
Wirkung. Bestellungen im Shop unter:
www.berndwkloeckner.com (Preise ge-
staffelt — je nach bestellter Stlickzahl).
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