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Was einen echten Versicherungsprofi ausmacht

Ein Kunde sass einmal vor mir, schaute mich fast schon etwas entschuldigend an und sagte: „Herr Alvoni, ehrlich gesagt verstehe ich bei Versicherungen meistens nur die Hälfte… vielleicht sogar noch weniger.“

Ich musste lachen, lehnte mich zurück und antwortete: „Wissen Sie was? Das ist immer noch viel mehr, als ich von Ihrem Beruf verstehe.“

In genau diesem Moment passierte etwas Wunderbares: Das gesamte Gespräch entspannte sich schlagartig. Warum? Weil der Kunde plötzlich spürte, dass ihm kein belehrender Lehrer gegenübersitzt, kein wandelndes Lexikon mit Krawatte und kein Besserwisser, sondern einfach ein Mensch.

Genau an diesem Punkt beginnt die wahre Aufgabe eines echten Profis. Nicht beim Produkt, nicht beim Drängen auf einen Abschluss, sondern beim tiefen, gegenseitigen Verständnis.

Viele Beraterinnen und Berater machen leider immer wieder denselben Fehler:

Sie wollen unbedingt beweisen, wie viel Fachwissen sie besitzen. Sie überfluten ihr Gegenüber mit Details.

Die Kundschaft hingegen möchte im Grunde nur eine einzige Frage beantwortet haben: „Versteht dieser Mensch mein Problem, und kann er es mir so einfach erklären, dass ich nachts ruhig schlafen kann?“

Ein echter Profi zeichnet sich nicht durch komplizierte Vorträge aus. Ein Profi gibt Sicherheit. Er ist ehrlich, ruhig, verlässlich und absolut lösungsorientiert.

Die Geschichte vom Autofahrer und dem Mechaniker

Stellen Sie sich vor, Sie kaufen ein neues Auto. Niemand erwartet von Ihnen, dass Sie eine Ausbildung als Automechanikerin oder Automechaniker absolvieren, bevor Sie den Motor starten dürfen.

Sie müssen nicht wissen, wie die Zylinder exakt mathematisch angeordnet sind oder wie die Einspritzanlage im Detail funktioniert. Aber Sie müssen zwingend verstehen, was es bedeutet, wenn während der Fahrt plötzlich eine rote Warnlampe aufleuchtet oder wenn der Motor auf einmal klingt wie ein kaputter Rasenmäher.

Genau so funktioniert Versicherungsberatung. Kein Kunde und keine Kundin braucht ein dreistündiges Fachseminar, nach dem selbst die beratende Person nicht mehr weiss, wo vorne und hinten ist.

Die Kundschaft muss nur vier essenzielle Dinge begreifen:

Was genau ist abgesichert? Was ist nicht abgesichert? Welche Folgen hat meine Entscheidung? Und warum genau ist diese konkrete Empfehlung für mein Leben sinnvoll?

Ein echter Profi erklärt deshalb niemals kompliziert, sondern klar und kontrolliert.

Vor allem prüft er respektvoll, ob die Botschaft wirklich angekommen ist. Wenn Sie fragen: „Haben Sie das verstanden?“, beleidigen Sie Ihr Gegenüber unbewusst, da es wie eine Massregelung klingt.

Wahre Profis fragen stattdessen: „Habe ich es verständlich erklärt?“ oder „Wie würden Sie in diesem Fall vorgehen?“. Durch diese einfache, respektvolle Brücke merken Sie sofort, ob echte Klarheit herrscht

Das Geheimnis der sauberen Notizen

Zur absoluten Professionalität gehört auch ein sauberes Beratungsprotokoll (nach VAG 45).

Gute, leserliche Notizen – und nicht solche, die aussehen, als hätte ein nervöses Huhn mit einem Kugelschreiber über das Papier getanzt – sind das Fundament des Vertrauens.

Sie schützen beide Seiten. Im Schadenfall erinnern sich viele Menschen nämlich plötzlich erstaunlich schlecht an das, was einst besprochen wurde, besonders dann, wenn die Vollkasko fehlt oder keine private Spitalabteilung abgeschlossen wurde.

Ich habe mir deshalb wichtige Ablehnungen stets unterschreiben lassen. Ein klassisches Beispiel: Ein Vater möchte aus Spargründen auf die Zahnversicherung für sein Kind verzichten.

Anstatt zu streiten, notiere ich sauber: „Ich wünsche keine Zahnversicherung für mein Kind“ und bitte um seine Unterschrift.

In genau diesem Moment passiert psychologisch etwas Faszinierendes:

Der Kunde übernimmt plötzlich die volle Verantwortung für seine Entscheidung. Ein vorschnelles, beiläufiges „Brauche ich nicht“ verwandelt sich beim Anblick des Stiftes oft in ein nachdenkliches: „Moment mal… erklären Sie mir das doch nochmals.“

Genau das ist professionelle Beratung. Kein Druck, sondern das Herbeiführen von reiner Klarheit.

Menschen haben nämlich selten Angst vor Versicherungen an sich. Sie haben Angst vor dem Kleingedruckten, vor eigenen Fehlern und davor, im Ernstfall völlig alleine dazustehen.

Wenn Beraterinnen und Berater endlose Monologe halten, Fachchinesisch sprechen oder Druck ausüben, nicken Kundinnen und Kunden oft nur noch höflich. Innerlich sind sie aber längst geflüchtet, weil sie sich verloren fühlen.

Ein echter Profi agiert anders. Er spricht mit Menschen, nicht auf sie ein. Er hört aufmerksam zu, schafft Orientierung, übernimmt die Führung und bleibt auch bei Unsicherheiten stets respektvoll und ruhig.

Am Ende des Tages entscheiden sich Menschen fast nie nur wegen eines bestimmten Produkts.

Sie entscheiden sich wegen des Gefühls, dass dieser eine Mensch sie wirklich versteht.

Zahlen, Tabellen und Tarife vergessen Menschen oft erstaunlich schnell – manche bereits auf dem kurzen Weg zum Parkplatz. Doch sie vergessen niemals das Gefühl eines aufrichtigen, guten Gesprächs.

Wenn die Kundschaft am Ende die sauberen Notizen unterschreibt, spürt sie: „Diese Person arbeitet sauber. Ich werde hier ernst genommen. Hier geht es nicht um schnellen Druck, sondern um meine Klarheit.“

Und genau dort, in diesem Moment des puren Vertrauens, beginnt echte Professionalität.
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Die Grundlagen der Analyse: Klarheit vor Empfehlung

Eine professionelle Analyse entscheidet über die wahre Qualität jeder Beratung. Sie ist niemals nur ein Formular zum Abhaken, kein lästiger Pflichtteil und ganz sicher keine trockene Büroübung. Sie ist das absolute Fundament der gesamten menschlichen Kundenbeziehung.

Viele Kundinnen und Kunden haben in der Vergangenheit leider bittere Erfahrungen gemacht.

Sie sassen in Gesprächen, bei denen die beratende Person viel mehr geredet als verstanden hat. Man sass dort, nickte höflich, fühlte sich innerlich klein und dachte nur: „Ich hoffe einfach, das wird schon irgendwie stimmen.“.

Aber wahres Vertrauen beginnt niemals mit schnellen Lösungen, sondern mit ehrlichem, aufrichtigem Interesse am Menschen gegenüber.

Eine meisterhafte Analyse klärt deshalb immer drei wesentliche Dinge, bevor auch nur ein einziges Produkt erwähnt wird:

Was ist der Kundschaft tief im Herzen wirklich wichtig, was sind ihre Träume und Ziele? Wo liegen echte Risiken oder Lücken? Und welche Lösungen passen massgeschneidert zur ganz individuellen Lebenssituation?

Ein echter Profi startet aus diesem Grund niemals mit Produkten, sondern immer mit Fragen.

Die Geschichte vom eiligen Arzt und dem Reisebüro

Stellen Sie sich folgende Situation vor:

Sie betreten das Behandlungszimmer einer Ärztin oder eines Arztes.

Ohne Sie auch nur richtig anzusehen oder zu fragen, wo es wehtut, wird Ihnen sofort wortlos eine Salbe auf eine Wunde geschmiert. Sie wären entsetzt!

Keine vernünftige Person in der Medizin würde so handeln, ohne vorher menschlich zu fragen: „Wie lange haben Sie das schon? Haben Sie Schmerzen? Gibt es Vorerkrankungen? Nehmen Sie Medikamente?“.

Ebenso würde keine Architektin und kein Architekt einfach fröhlich eine tragende Wand abreissen, ohne vorher die Statik zu prüfen – sonst liegt das Dach plötzlich beim Nachbarn im Wohnzimmer.

Genau so funktioniert professionelle, wertschätzende Beratung.

Dennoch verkaufen viele Beraterinnen und Berater viel zu früh. Sie präsentieren bereits fertige Lösungen, obwohl sie das eigentliche Problem ihres Gegenübers noch gar nicht im Ansatz verstanden haben. Das ist ungefähr so sinnvoll, als würde eine reisende Person ein Reisebüro betreten und sagen: „Ich hätte gerne ein Ticket.“. Die Reiseberaterin knallt kommentarlos ein Flugticket auf den Tisch und ruft strahlend: „Perfekt – hier ist Ihr Flug nach Island!“. Dabei wollte der Kunde eigentlich nur seine Tochter in Wien besuchen.

Die Magie der richtigen Fragen

Eine saubere, tiefgründige Analyse besteht deshalb aus offenen Fragen, aktivem und aufrichtigem Zuhören, sichtbaren Notizen und einer klaren Struktur, bei der das Verstandene immer wieder sanft und wertschätzend wiederholt wird.

Das goldene Werkzeug hierfür sind die sogenannten W-Fragen: Warum, wieso, weshalb, wie, wann, wohin.

Diese Fragen sind wie Schlüssel zur Seele – sie öffnen die Gespräche und die Gedanken der Menschen.

Geschlossene Fragen hingegen, auf die Kundinnen und Kunden meist nur mit einem knappen „Ja“ oder „Nein“ antworten können (wie etwa „Sind Sie zufrieden?“ oder „Haben Sie bereits eine Versicherung?“), beenden Gespräche oft schneller, als sich ein leerer Smartphone-Akku ausschaltet. Das Problem dabei ist simpel: Die Kundschaft erzählt fast nichts von sich.

Stellen Sie stattdessen offene Fragen, die das Gegenüber zum Helden der Geschichte machen: „Was ist Ihnen bei einer Versicherung besonders wichtig?“, „Welche Erfahrungen haben Sie bisher gemacht?“ oder „Was beschäftigt Sie an Ihrer aktuellen Situation am meisten?“.

Genau hier beginnt die echte Magie der Analyse – nicht beim Reden, sondern beim tiefen Verstehen.

Wenn die Kundin oder der Kunde nach zehn Minuten ehrlichen Zuhörens plötzlich tief durchatmet, sich zurücklehnt und sagt: „Jetzt verstehe ich endlich, worum es eigentlich geht“, dann entsteht echtes Vertrauen.

Nicht, weil etwas verkauft wurde, sondern weil sich ein Mensch vollkommen verstanden fühlt.

Gute Fragen öffnen die Menschen wie eine Blume im Sonnenlicht, Druck verschliesst sie.

Der gemeinsame Bauplan für die Zukunft

Letztlich ist eine Analyse nichts anderes als ein gemeinsamer Plan.

Wenn jemand nach Wien reisen möchte, klärt man freundschaftlich gemeinsam: Wann soll die Reise stattfinden?

Mit dem Auto, dem Zug oder dem Flugzeug? Wie viel Zeit steht zur Verfügung und was ist das eigentliche Ziel?. Niemand fährt einfach blindlings los und hofft, irgendwann zufällig vor dem Stephansdom zu stehen.

Auch ein solides Einfamilienhaus entsteht nicht aus einer spontanen Laune und drei Säcken Beton.

Zuerst analysieren die Bauherren gemeinsam mit den Profis: Was wird benötigt? Welche Risiken bestehen?

Welches Budget ist vorhanden? Und vor allem: Was soll am Ende erreicht werden?.

Doch viele vergessen bei diesem Ziel etwas Entscheidendes:

Zu jeder meisterhaften Analyse gehört zwingend die sanfte, aber klare Zeitplanung.

Es reicht nicht zu wissen, wohin man will. Man muss wissen, wann man starten und wann man ankommen möchte, und welchen gemeinsamen Weg man dafür nimmt.

Denn zwischen der vagen Aussage „Irgendwann sollte man etwas machen“ und dem festen Entschluss „Wir setzen das konkret bis Ende des Jahres um“ liegen oft ganze Welten.

Eine echte Profi-Beratung bringt deshalb nicht nur Ordnung in die Produkte, sondern vor allem Ordnung in die Gedanken der Kundschaft. Und genau dadurch entsteht jenes tiefe, menschliche Vertrauen, das ein Leben lang hält.
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Haltung eines Profis: Ruhe, Klarheit, Verantwortung

Die eigene innere Haltung entscheidet massgeblich darüber, ob sich Kundinnen und Kunden in einem Gespräch sicher fühlen oder innerlich bereits heimlich den Fluchtweg suchen.

Viele glauben fälschlicherweise, erfolgreicher Verkauf bestehe in erster Linie aus brillanten Argumenten.

In Wirklichkeit spüren Menschen zuerst etwas völlig anderes:

Ruhe, Sicherheit, Klarheit und eine souveräne Ausstrahlung.

Erst wenn diese emotionale Basis stimmt, hören sie überhaupt auf die fachlichen Inhalte.

In der Praxis begegnet die Kundschaft meist drei völlig unterschiedlichen Arten von beratenden Personen:

Die Verkäuferin oder der Verkäufer: Hier herrscht oft zu viel Druck, zu viel Argumentation und ein starrer Fokus auf den schnellen Abschluss. Das echte Zuhören bleibt dabei völlig auf der Strecke. Solche Menschen reden oft wie ein Radiosender mit Stromausfall: Es gibt viel Lärm, aber keinerlei Orientierung für die Zuhörenden.

Die Technikerin oder der Techniker: Hier wird alles viel zu kompliziert. Die Erklärungen strotzen vor Details und Fachbegriffen, während die nötige Menschlichkeit völlig fehlt. Nach zwanzig Minuten weiss die Kundschaft zwar vielleicht, wie ein Versicherungsprodukt mathematisch aufgebaut ist, aber sie hat völlig vergessen, warum sie überhaupt um Hilfe gebeten hat.

Der echte Profi: Profis agieren ruhig, strukturiert, klar konzentrieren sich voll und ganz auf den Menschen, der ihnen gegenübersitzt. Die innere Haltung einer echten Expertin oder eines echten Experten lautet stets: „Ich bin hier, um Klarheit zu schaffen – nicht, um jemanden zu überreden“. Genau dieses aufrichtige Gefühl spürt die Kundschaft sofort.

Das Geheimnis der ansteckenden Nervosität

Kundinnen und Kunden bemerken Nervosität viel schneller, als viele Beraterinnen und Berater glauben.

Das ist vergleichbar mit dem Betreten eines Raumes, in dem kurz zuvor heftig gestritten wurde. Man weiss zwar nicht genau, warum man sich unwohl fühlt, aber man spürt sofort diese dicke, unangenehme Spannung in der Luft.

Genauso verhält es sich in der Beratung:

Menschen spüren Unsicherheit, Stress oder Druck oft lange, bevor das allererste Produkt überhaupt erwähnt wird.

Ein echter Profi weiss zudem, dass nicht jede Person dieselbe Art von Gespräch wünscht. Manche suchen Ruhe und einfache Erklärungen, andere möchten schnelle Resultate und direkte Lösungen. Deshalb passt sich eine professionelle beratende Person stets der Kundschaft an und spricht deren Sprache, anstatt beharrlich die eigene Lieblingssprache zu verwenden.

Wer hektisch spricht, ständig argumentiert oder unbedingt überzeugen will, erzeugt unbewusst starken Druck. Menschen folgen jedoch fast immer der ruhigsten Person im Raum, denn die beratende Person gibt stets das emotionale Tempo vor.

Die Geschichte der drei Beratungen

Ich erinnere mich gut an ein Gespräch mit einem Kunden, der bereits drei andere Termine hinter sich hatte.

Als er bei mir sass, gestand er erschöpft: „Herr Alvoni, ehrlich gesagt bin ich jetzt komplett verwirrt“. Er erzählte mir, warum:

Die erste Beraterin hatte ihn mit Fachbegriffen regelrecht überflutet. Der zweite Berater wollte sofort den Abschluss erzwingen. Und der dritte sprach schneller als ein Auktionator auf Espresso.

Ich reagierte darauf mit einem völlig unkonventionellen Vorschlag: „Gut. Dann machen wir jetzt etwas Verrücktes“.

Der Kunde sah mich überrascht an. Ich nahm ein leeres Blatt Papier hervor, schob alle bunten Broschüren zur Seite und sagte ruhig: „Wir vergessen jetzt für fünf Minuten alle Produkte und schauen zuerst nur Ihre Situation an“.

Plötzlich wurde das Gespräch völlig ruhig: Keine Hektik, keine auswendig gelernte Verkaufsrhetorik und keine komplizierte Fachsprache. Nach zwanzig Minuten lehnte sich der Kunde zurück, atmete tief durch und sagte erleichtert: „Jetzt verstehe ich es zum ersten Mal“.

Das Geheimnis in diesem Moment war keine spezielle, manipulative Verkaufstechnik. Das wahre Geheimnis war schlichtweg Ruhe.

Viele Menschen im Verkauf unterschätzen, wie stark echte Ruhe auf andere wirkt. Ruhe bedeutet niemals Schwäche, sondern absolute Kontrolle.

Das ist exakt wie im Flugzeug: Wenn plötzliche Turbulenzen auftreten, beginnt die Pilotin oder der Pilot schliesslich auch nicht, hysterisch durch die Kabine zu rennen. Und ganz sicher möchte niemand aus dem Cockpit den Satz hören: „Also theoretisch müsste das Flugzeug noch fliegen…“.

In schwierigen oder unklaren Momenten sucht die Kundschaft keine lautstarke Show, sondern klare Orientierung. Langfristig überzeugt daher selten die lauteste Person, sondern immer diejenige, die Ruhe bewahrt, Verantwortung übernimmt, verständlich erklärt und tiefe Sicherheit vermittelt. Ruhe erzeugt Vertrauen und Vertrauen ist die eigentliche Grundlage jeder meisterhaften Kundenbeziehung.
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Führung ohne Druck: Der ideale Gesprächsablauf

Viele Menschen betreten einen Beratungsraum alles andere als entspannt.

Manche haben in der Vergangenheit bereits bittere Erfahrungen gemacht, wurden unter Druck gesetzt oder sitzen dort wie eine Schülerin oder ein Schüler vor der gefürchteten Mathematikprüfung – in der stillen Hoffnung, dass niemand schwierige Fragen stellt.

Was Kundinnen und Kunden in diesem sensiblen Moment am allerwenigsten brauchen, ist Druck. Sie sehnen sich nach sanfter, sicherer Führung.

Niemand möchte das Gefühl haben, gedrängt und geschoben zu werden wie ein widerspenstiger Einkaufswagen mit einem blockierten Rad.

Ein professionell geführtes Gespräch bringt sofort Ruhe, klare Struktur und Orientierung in den Raum, wodurch sich die Beratung plötzlich sicher und angenehm anfühlt.

1. Ankommen und Entspannen: Die Atmosphäre entscheidet Ein ruhiger Start ist das absolute Fundament.

Keine Hektik, keine Verkaufsmaschine, die sofort anspringt, und keine auswendig gelernte Produktshow.

Menschen öffnen sich schlichtweg nicht, wenn sie unter Stress stehen.

Die Geschichte vom vergessenen Kugelschreiber

Ich erinnere mich lebhaft an eine Kundin, die völlig nervös und angespannt zu unserem Termin erschien.

Noch bevor sie sich überhaupt richtig auf den Stuhl gesetzt hatte, baute sie eine verbale Schutzmauer auf und sagte abwehrend: „Ich sage es Ihnen gleich: Ich unterschreibe heute sowieso nichts!“

Viele Beraterinnen und Berater hätten sich nun angegriffen gefühlt oder innerlich den Druck erhöht. Ich musste jedoch schmunzeln, lehnte mich entspannt zurück und antwortete: „Das trifft sich perfekt. Ich habe heute nämlich extra keinen Kugelschreiber mitgebracht.“ Plötzlich hielt die Kundin inne, schaute mich verblüfft an und begann schliesslich laut zu lachen.

Genau in diesem Moment brach das Eis. Menschen entspannen sich augenblicklich, wenn sie spüren, dass sie nicht gejagt werden. Ein echter Profi schafft zuerst eine warme Atmosphäre und niemals Abschlussdruck.

2. Fragen und tiefes Zuhören : Die Kundschaft erzählt von sich, und die beratende Person hört aufrichtig zu.

Das klingt selbstverständlich, ist in der Realität aber eine Seltenheit.

Viele Verkaufsprofis hören nämlich gar nicht zu, um zu verstehen – sie warten nur höflich auf die nächste Atempause ihres Gegenübers, um endlich wieder selbst reden zu dürfen. Das erinnert ein wenig an manche festgefahrenen Ehen: Beide sprechen gleichzeitig, und am Ende weiss dennoch niemand, worum es der anderen Person eigentlich ging.

Ein echter Profi hört über die reinen Worte hinaus. Er achtet auf Unsicherheiten, tief verborgene Emotionen, unausgesprochene Ängste und echte Prioritäten. Denn oft verraten Kundinnen und Kunden bereits in den allerersten Minuten, wo der Schuh wirklich drückt.

3. Zusammenfassen: Das Gefühl, verstanden zu werden. Hier passiert etwas Magisches:

Man fasst das Gehörte mit eigenen Worten sanft zusammen. Ein Satz wie: „Wenn ich Sie richtig verstanden habe, ist Ihnen besonders wichtig, dass…“ wirkt wahre Wunder.

Warum? Weil die Person auf der anderen Seite des Tisches plötzlich tief aufatmet und spürt: „Endlich hört mir jemand wirklich zu.“ Genau an diesem Punkt schlägt das Vertrauen tiefe Wurzeln.

Dieses Gefühl der Verbundenheit ist tausendmal wichtiger als jede noch so perfekte Präsentation.

Menschen kaufen selten dort, wo am lautesten gesprochen wird, sondern dort, wo sie sich am tiefsten verstanden fühlen.

4. Erklären: Bilder statt Fachchinesisch Streichen Sie Fachbegriffe, komplizierte Tabellen und juristische Versicherungsakrobatik aus Ihrem Repertoire.

Vergessen Sie die drei dicken Ordner und die sieben Textmarker. Wer kompliziert erklärt, wirkt nicht automatisch kompetent – oft passiert genau das Gegenteil. Die Kundschaft schaltet innerlich ab und betet stumm: „Bitte, stellen Sie mir am Schluss bloss keine Fragen mehr.“

Ein Profi malt Bilder im Kopf. Erklären Sie komplexe Dinge greifbar und einfach.

Ein Beispiel, das ich gerne nutze: „Eine Versicherung ist wie ein Fallschirm. Wenn man erst bemerkt, dass man ihn braucht, wenn man bereits im freien Fall ist und keinen hat, ist es leider zu spät.“ Solche starken Bilder verankern sich im Gedächtnis.

Komplexe Fachbegriffe hingegen verschwinden aus dem menschlichen Gehirn oft schneller als ein vergessener PIN-Code.

5. Die Empfehlung: Klar, logisch und ruhig Viele machen den Fehler, der Kundschaft zehn verschiedene Varianten gleichzeitig zu präsentieren. Am Ende steht das Gegenüber völlig überfordert da, als stünde es vor einem Regal mit 84 Sorten Zahnpasta.

Zu viele Möglichkeiten erzeugen keine Freiheit, sondern lähmende Unsicherheit.

Eine meisterhafte Empfehlung ist deshalb klar und umfasst maximal zwei Varianten, die logisch und ruhig begründet werden. Menschen sehnen sich nach Orientierung, nicht nach Verwirrung.

Die Geschichte vom Rosenkohl

Ich erinnere mich an einen älteren Herrn, der nach fast einer Stunde intensiver Beratung plötzlich seufzte und sagte: „Herr Alvoni… ehrlich gesagt, ich hasse Versicherungen.“ Er sagte das nicht aggressiv. Es klang eher wie das Geständnis von jemandem, der seit 40 Jahren aus reiner Höflichkeit den verhassten Rosenkohl aufisst.

Ich lachte herzlich und antwortete: „Wunderbar, dann haben wir bereits eine grosse Gemeinsamkeit. Ich mag nämlich auch nicht jede Versicherung.“ Er schaute mich völlig perplex an und fragte, wie ich das meine. Ich erklärte ihm ruhig: „Viele Produkte werden künstlich verkompliziert, und oft wird mehr verkauft, als eigentlich nötig ist. Genau deshalb sitzen wir heute hier ganz in Ruhe zusammen: Um ausschliesslich das herauszufiltern, was für Ihr Leben wirklich Sinn macht.“

In diesem Moment wandelte sich die gesamte Atmosphäre im Raum. Der Herr lehnte sich sichtlich erleichtert zurück und sagte: „Gut… dann sprechen wir weiter.“ Nicht das Produkt hatte ihn überzeugt, sondern das Gefühl, dass hier niemand sass, der ihn in eine Ecke drängen wollte.

Menschen wehren sich so gut wie nie gegen gute Lösungen – sie wehren sich ausschliesslich gegen Druck.

6. Unsicherheiten aufspüren und klären : Begegnen Sie Einwänden nicht mit Kampf, sondern mit Verständnis.

Hinter den meisten Einwänden versteckt sich keine echte Ablehnung, sondern reine Unsicherheit. Ein Klassiker ist der Satz: „Ich muss noch eine Nacht darüber schlafen.“

Eine durchschnittliche beratende Person würde jetzt ungeduldig den Druck erhöhen.

Ein wahrer Profi fragt stattdessen sanft: „Was beschäftigt Sie im Moment noch am meisten?“ In einem Fall sprach ein Kunde daraufhin zwanzig Minuten lang völlig offen über seine Angst, eine falsche Entscheidung zu treffen.

Nicht der Preis war die Hürde, sondern die Unsicherheit.

Geben Sie den Menschen Sicherheit, anstatt sie an die Wand zu drücken.

7. Der Abschluss: Ermöglichen, niemals erzwingen Die wahre Meisterschaft zeigt sich am Ende. Ein Profi erzwingt keinen Abschluss, er ermöglicht ihn.

Dies gelingt mit weichen, einladenden Sätzen wie: „Wollen wir das so gemeinsam umsetzen?“ oder „Soll ich alles Notwendige für Sie vorbereiten?“

Das ist Führung in ihrer reinsten Form – völlig befreit von Druck. Die Kundschaft soll in diesem Moment tief im Inneren fühlen: „Ich treffe hier und heute eine für mich sehr gute Entscheidung.“ Niemals darf der Gedanke aufkommen: „Ich werde hier gerade überredet.“

Verkaufen bedeutet nicht, Menschen in eine Entscheidung hineinzudrücken. Verkaufen bedeutet, eine menschliche Verbindung zu schaffen, in der sich die andere Person sicher genug fühlt, um ganz ruhig und von sich aus entscheiden zu können
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