Gesprachsmodell
Kunde - Verkaufer

Kunde
Vertrauen fassen
Sympathie entdecken

Verkaufer
Beziehung aufbauen
Small talk

Kennen lernen

Kunde

Eigene Finanzsituation
Uberdenken

Neugierig werden

Verkéaufer

Ziele Wiinsche erfragen
Anlagementalitat klaren
Finanzsituation der Familie
erfassen

Kunde

Klarheit Gber eigene Situation
Gefahren und Chancen klar
sehen

Angst und/oder Gier ist
geweckt

Verkéaufer

Prasentation von Ideen,
Chancen, Lésungen passend
zur tatsachlichen Situation
Visualisierung von einfachen
Strukturen, Zusammenhéngen

Kunde

Abwégen zwischen Kosten
und Nutzen (gutes Geflihl)
Pro und Contra sammeln
Contra geben

Signale senden

Verkaufer

Argumentation des
Kundennutzens

Aktives Zuhdren
Behandlung von Einwanden
und Vorwanden
Signalerkennung

Kunde

Sich auf die Empfehlung des
Verkaufers einlassen

Idee, Lésung, Chance kaufen

Verkéufer

Aktive Einleitung und
Herbeifihrung der
Entscheidung

Ausfillen der Antrage
Bestarkung und Lob fiir die
Entscheidung
Nachkaufbetreuung
besprechen und vereinbaren
Empfehlungen erfragen




