VERTRIEBSTIPPS

FRAUEN

Die 7 goldenen Regeln des Beratungsverkaufs

Was Frauen von einer guten Finanzberatung erwarten: inhaltliche Kompetenz, verkaufe-

rische Transparenz, Empathie und Eloquenz. Darin unterscheiden sich Frauen nicht von

Mannern. Aber sie wollen mehr davon! Sieben Tipps - speziell fiir die mannlichen Kollegen.

Regel 1: Lernen Sie die ,,3 neuen K!
Nicht mehr Kinder, Kiiche, Kirche bestim-
men das Leben der modernen Frau, sondern
Kompetenz, Karriere, Konsum. Das wissen
vor allem die Kolleginnen, die selbst die ,,3
neuen K“ leben oder sich auf die Beratung
von Frauen spezialisiert haben. Verstind-
nis ist die Basis fiir Vertrauen. Signalisieren
Sie also Verstindnis! Zeigen Sie Ihrer Kun-
din, dass Sie sie als Expertin fiir ihre Finanz-
angelegenheiten ernst nehmen.

Regel 2: Rechnen Sie mit vielen Fragen!
Umfragen haben gezeigt, dass Frauen in
Sachen Finanzberatung viel mehr Fragen
stellen als Manner. Einige Griinde: Frauen
kennen sich bei Finanzprodukten oft nicht
so gut aus oder fithlen sich nicht gut infor-
miert. Zudem hinterfragen Frauen ofter,
um welche Anlagen es sich handelt, éko-
logische und ethische Aspekte etwa sind
ihnen wichtiger als Mdnnern. Wappnen Sie
sich also mit Geduld und Kompetenz!
Regel 3: Frauen stellen héhere Anspriiche
an Sie!

Lernen Sie, im Beratungsgesprich ,,weib-
liches Denken® zu {ibernehmen. Das heif3t:
1. Kooperieren statt konkurrieren - hier
zieht das Argument nicht, dass die Nach-
barin woméglich das dickere Auto fihrt.
2. Rechte und linke Gehirnhilfte einschal-
ten — Intellelt und Gefiihl im Beratungsge-
sprich gleichzeitig ansprechen.

3. Vernetztes Denken — Ménner konzen-
trieren sich eher auf einzelne Argumenta-
tionsschritte, Frauen erfassen mehr Fak-
toren, die untereinander in Beziehung

stehen.

4. Intuition statt Ausschluss — Manner tref-
fen hiufig Zwischenentscheidungen, Frau-
en vertrauen eher ihrem ,,Bauchgeftihl“ -
zusitzlich zu den detaillierten Informa-
tionen, die sie wollen! Schaffen Sie eine
rundum stimmige Beratungssituation.

5. Verbalisierung von Vor- und Nachteilen -
Um Entscheidungssicherheit zu gewinnen,
sprechen Frauen hiufiger als Ménner iiber
die Vor- und Nachteile der Anlageformen.
Unterstiitzen Sie diese Reflexionsphase und
dringen Sie die Kundin keinesfalls.

Regel 4: Verstehen Sie die Motive und Ziele!
Frauen investieren anders als Ménner.
Schneller Reichtum etwa ist fiir viele Frau-
en kein echtes Ziel. Sozialprestige, Wettbe-
werbsdenken, das schnellere Auto sind meist
keine zugkriiftigen Argumente. Geld ist fiir
Frauen Mittel zum Zweck: zur eigenen Absi-
cherung, zur Sicherung der Familie, der
Ausbildung der Kinder ... Erst wenn Sie die
wahren Motive und Ziele Threr Kundinnen
kennen, kénnen Sie die richtigen Argu-
mente fiir ihre Bediirfnisse entwickeln!
Regel 5: Beriicksichtigen Sie die Lebens-
situation umfassend!

Frauen haben oft Briiche in den Erwerbs-

biografien. Mutterschaft, Kinderbetreuung,

Pflege von Angehorigen, Arbeitslosigkeit
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DAS 21. JAHRHUNDERT IST WEIBLICH

Susanne Kleinhenz ist Trainerin, Coach und Leiterin
der live-academy (www.live-academy.eu). Ihr neues

sich mit weiblichen Erfolgsstrategien im Business:

— da sind Produkte mit hoher Flexibilitdt
gefragt. Mal darf die monatliche Belastung
nicht zu hoch sein, mal sollen Ausfallzeiten
kompensiert werden. Hier versagen viele
Berater, die immer diesselbe Empfehlungs-
masche fahren oder vorkonfigurierte ,,Frau-
enprodukte” anbieten.

Regel 6: Bieten Sie das ,, Rundum-
Sorglos-Paket“!

Sind Anlageentscheidungen einmal gefal-
len, méchten sich Frauen - im Gegensatz zu
Ménnern — meist nicht mehr drum kiim-
mern. Machen Sie es sich zu Threr Aufga-
be, iiber die Jahre das Portfolio Threr Kun-
dinnen zu pflegen und ihnen proaktiv Vor-
schldge fur die Anpassung an verdnderte
Lebensbedingungen zu unterbreiten.

Regel 7: Behalten ist leichter als gewinnen!
Es ist leichter, Frauen als Kundin zu behal-
ten, als sie zuriickzugewinnen. Verzichten
Sie aufforsche Abschlussorientierung, Kom-
munikationstricks oder plumpe Schmeiche-
leien - Frauen entlarven solche Strategien
und reagieren meist mit Abwehr darauf!
Das Geheimnis erfolgreicher Berater liegt
in der Entwicklung ihrer empathischen,
sozialen und kommunikativen Fahigkeiten.
Wer die Kundin wirklich wahrnimmt, wird

sie auch gewinnen!
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