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FINANZBERATER ENTFALTEN EIN HOHES Kundenbindungs-
polenzial, wenn sie am Ende eines Kundenkontakts einen neuen
Impuls setzen: Sie bieten ein Fortsetzungsgesprach an, verein-
baren den nachsten Telefontermin oder den Erfatrungsaustausch
per E-Mail. Sie halten den Verkaufsprozess in Bewegung.

Wichtig ist die Einstellung, jede Gelegenheit nutzen zu wollen,
den Kundenkontaki aufzufrischen, thn einfach nicht abreien zu
fassen. Ein Berater, der die Aufgabe der _langfristigen Partner-
schaft™ verinneriicht hat, achiet zum Berspiel bei der Zeitungs-
lektire darauf, eine Information dber oder fir den Kunden zu
erhalten, die idr diesen von Bedeutung sein konnte, Er schneidet
den Artikel aus und informiert den Kunden - mit der Frage ver-
knipft. ob er bel nachster Gelegenheit die Konsequenzen diesar
Information fir die Vermidgensstrategie diskutieren machte.

Er ist also immer auf der Suche nach kreativen Optionen, dem
Kunden zu einem unverhoffien und Gberraschenden Mehrwert
oder Zusatrnutren zu verhetfen, So bietat er zum Beispiel dem
Kunden an, die Freisteflungsaufirdge dahingehend durchzuse-

Vom Kundenkontakt zur
Geschiftspartnerschaft

Der Finanzberater, der sich nach dem Abschluss
zufrieden zuriicklehnt, verhilt sich wenig professio-
nell. Fir Profi-Berater ist der Satz . Mach dem
Abschluss ist vor dem Abschluss” keine Floskel. Sie
beginnen sofort damit, den Kunden langfristig an
das Unternehmen zu binden.

Klaus Steven

hen, ob es Optimierungspotenzial gibt, Oder er ruft ihn privat an:
LSie haben mir doch von der Ausbildung [hrer Tochter erzahht
- ich habe da eine interessante Homepage entdeckt ...”

Es ist dieser wahrhaftige Wunsch, kontinuierlich Mutzen zu
stiften, der dem Kunden bewerst, dass es dem Berater nicht um
kurzfristigen Profit, sondern um den langiristigen Erfolg geht.
Dazu zahit, ihm durchaus einmal von einer Anlage abzuraten —
selbst wenn es ihm in der aktuellen Situation Provision kostet: So
baut er eine veriravenswolie und damit siabile Geschaftspartner-
schatt auf. Fior den langfristigen Partner steht nicht die Frage im
Mittelpunkt, welche Finanzprodukte oder Dienstleistungen er
dem Kunden noch zusatzlich verkaufen kann, sondem: .Welche
Anlage kann ich empfehlen, um ihn bei der kontinuierlichen
Weiterentwicklung zu unterstitzen®

Metzwerkarbeit fiir den Kunden
Ein Berater ist mehr als ein Verk3ufer, der den Abschluss zum
Ziel hat. Als beratender Verkaufer schaut er Gber den Tellerrand
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