Ralf nger

Alternative Investments
verstandlich verkaufen

Ein Leitfaden fur Praktiker

g

GABLER  apanovakademie edition



Inhaltsverzeichnis

Geleitworte des Herausgebers.........ocoiviiiniiniiiiiiiicin e 5

Fiir wen ist dieses Buch gedacht? ..., 7

EIRICITUNG .ottt bbbt st e bbb 11

1. Wie Sie den gréBten Nutzen aus diesem Buch ziehen ..., 17

2. Krisenzeiten als Chance fiir Kundenansprache..........cocoevvvvinviniiiiiiinincnennee, 21

2.1 Kursverluste zur Kundenbindung nutzen...........cccivevvninincniicncninccne 22
2.2 Vorteile von Hedgefonds, Beteiligungen und Zertifikaten

10 KFSENZEILEN ...ttt 29

3. Vertrauen als Grundlage einer erfolgreichen Kundenbeziehung................ccoceenine. 35

3.1 Mit Menschen umgehen........ccoccoevineniiininiiecc s 36

3.2 Sich selbst und das Verhalten anderer besser verstehen ... 37

3.3 Optimal VOIDEIEILEN ....veveeieeeree e 40

3.4 Eigene Wirkung verstirken..........ccoccovieverioieicniiccniccniiiciiis e 43

4. Motive des Kunden......c.cevimiciiiiiiiii 47

4.1 NEUZIET WECKEN. ..o oiruieiieieieeieitiecercecrete et sre st see s s e 50

4.2 Neugier wecken fiir ein Anlagegesprach ... 51

4.3  Kunde will kein Gesprach — Was JEtzt? .......ccooeovceiiniciiniiiiiiievenee 53

5. Voraussetzungen fiir eine zielfithrende Argumentation schaffen......................oo..... 59

5.1 Einstieg ins Verkaufsgesprach ..........cceveiininiiininiiiniinicens 60

5.2 Personliche Ziele des Kunden..........ccccovoeciriiicininiiiniiiecneceieens 65

5.3  Anlageziele des Kunden.......c...occoccevriiincviniiinininiinennnn e 67

5.4 Erfahrungen und finanzielle Verhiltnisse des Kunden..........c.cooooeiiiiiiinneen. 72

5.5 Risikoprofil des Kunden ...........ccccooiviriininiiiinininnicicnecee e 73

5.6 Markteinschitzungen des Kunden ..o, 74

6. Zeit effektiv @INSELZEN .....ocooviuiiiriicticeceer e 77

6.1 Zielgruppen und deren BedarfSprofil.........ccccovieninniiiiiniiins 77

6.2 Bereitschaft und Bedingungen fiir Zusammenarbeit ..............c.coooiiiinniniieen, 78

<6.3 Zusammenhang zwischen Prisentation und
Personlichkeitsstruktur des Kunden..........cocooovveivevniciiciiiiiine 79




10 Inhaltsverzeichnis

§

7. Hedgefonds, Zertifikate und Beteiligungen verstéindlich présentieren.............c......... 81
7.1 Leitgedanken zur Prisentation ...........c.co.c..... } .................................................. 82
7.2  Umgang mit Vorurteilen des Kunden ..........c..cooooiiiiiiiiiicinceeece e 84
7.3 Bilder, Geschichten und Studien optimal einsetzen ..............ccocvevevevrerernnns ......88
7.4  Fachbegriffe verstindlich erkl4ren ...........ccoeeveiireninnnneinieneeeceee e 94
7.5  NutzenformulIETUNZEN. .......c.evoieveveeieieeeiieeteece et v s v se s eesesens 108
7.6 Nutzen von Hedgefonds, Zertifikaten und Beteiligungen...............cocooveeeeenee. 111
7.7 Uberzeugungswirkung StEIZEIM ............cucvveveveivevemseriserereesersctenereesereesnanssnseeens 119
7.8 Struktur der Prasentation ...........cococcveireniniencnereneneenenene et sese s 123
7.9 Umgang mit Einwinden des Kunden............ccooiiiiiiiiiinieeercceeene 133
7.10 Preise erfolgreich verkaufen............ccoooooooiiiiiiiiiie e 136
7.11 Risikobelehrung, ohne den Kunden zu verunsichern............c.occvevevevviiiecieneene 141

8. Hedgefonds, Zertifikate und Beteiligungen optimal

ins Gesamtportfolio des Kunden einfligen...........ccooevinrinccineinnennnnnee e 143
8.1 Die Rolle von Hedgefonds im Portfolio........ccccocveveeevercieeeecieeieieereseeeeeens 144
8.2 Die Rolle von Zertifikaten im Gesamtportfolio ............iceevecvnvvecveciiseeeennene 146
8.3 Die Rolle von Beteiligungen im Gesamtportfolio...........oovevvreiverivevvnivicreennen. 147
9. Entscheidungen treffen..........coooiiiniinn s 151
9.1 Entscheidungshindernisse des Kunden..........cc.cccoccneenennenniennncnnnneccnnenes 151
9.2 Kunden zur Entscheidung filhren ...........ccccoovvivriveeiinireeee e 152
10. Das Tiipfelchen auf dem i: Kundenerwartungen tibertreffen..............ccoooveecivniences 157
Begeisterungsfaktoren in der Anlageberatung...........ccccceeveviriiniconeininnnnnieerenne 158
L1 FAZIteuiiviieieieicee ettt et et bbbttt 161
Anhang: Beispielprasentationen ......c..ccocovieriiiiiienierieiniici et 163

Praxisbericht von Andreas Ullmann .
Geno. Bankbetriebswirt (MGB) Prokurist apano GmbH ............c.occoevivvniiiiinrercecenene 183

Praxisbericht von Peter Kunze
Diplom Bankbetriebswirt & Bereichsleiter Privatkunden

Prokurist der VR-Bank Rhon-Grabfeld €G .........ccvvvvvoviviiiiieiieiceiie e veinnees 185
VICIEN DIANK ... oooeeeeeiiieieee et eeeree e see e et e ee e s esanes e reeessresersaessssesesassesensenesssseaeanns 187
ADbbildungSVETZEICHIIS. .....c.vvvireeireiiereiiret et e 189

DT AULOT c.veiiiiiereriee ettt es e teste e e e s e taraesceartereesesbensessnransessabbnseesessabeeassesenteneeeesan 191



