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Vorwort


Über die Autoren


Wir sind zwei Menschen, die seit über 25 Jahren im Bereich Finanzdienstleistungen tätig sind und somit über umfangreiche Erfahrungen aus einer Branche verfügen, in der es nicht nur um sehr viel Geld geht, sondern auch um eine Vielzahl von Begegnungen mit Menschen und deren Schicksalen.


Warum dieses Buch?


Wir wollten einmal unsere gelebten Erfahrungen aus der Kunden- und Vertragsrettung niederschreiben, verbunden mit Tipps, die bei uns auch tatsächlich praktiziert wurden.


Als ehemalige Vertriebsmenschen kennen wir somit beide Seiten des Geschäfts und wissen genau, wie sich der eine oder andere Kunde fühlt oder eben so mancher Berater.


„Ein gelebtes Sachbuch“


Wie hat es bei uns angefangen? Auf dem Weg zum neuen Menschen wurde sich sehr intensiv um den neuen, zukünftigen, erfolgreichen Mitarbeiter bemüht und man wurde praktisch hofiert.


Es fanden viele wichtige Gespräche mit noch wichtigeren Persönlichkeiten statt. Selbstverständlich musste immer der höchste Chef noch allem zustimmen. Es kümmerten sich somit lauter wichtige Persönlichkeiten um jeden Neuankömmling.


Der tatsächliche Karrierestart begann mit einem Zweitagesseminar in einem tollen Hotel. Vor diesem Seminar wurden wir bereits darauf gedrillt, auf folgende mögliche Peinlichkeiten zu achten.


Trotz der Tatsache, dass wir ja doch schon relativ erwachsen waren, wurden wir darauf hingewiesen, dass zu einem dunklen Anzug keine weißen Tennissocken in schwarzen Slippern getragen werden sollten. Auch die damals sehr modernen, ballonseidenen Hemden waren verpönt.


Wir konnten tatsächlich erleben, dass einige der neuen Kandidaten, aufgrund weißer Tennissocken, wieder nach Hause geschickt wurden.


Dieses Schicksal traf auch jene, die nicht richtig rasiert waren oder noch den Dreck unter den Fingernägeln hatten.


Unsere Mentoren und Ausbilder hatten die Aufgabe, aus Studenten, Maurern, Schlossern, etc. Finanzdienstleistungsprofis zu formen.


Natürlich waren dies teilweise profane Dinge, die uns hier vermittelt wurden, dennoch waren diese Lebenshilfe-Tipps für einige durchaus hilfreich.


Es trug sich tatsächlich zu, dass sich meine Eltern seinerzeit über die dreckigen Fingernägel des Beraters beschwerten.


Im Verlauf unserer Seminarvorbereitungen wurden wir motiviert, die Namen unserer Freunde, Familie, Bekannten, Arbeitskollegen, Nachbarn, usw. zu notieren. Dieses war die sogenannte Arbeitsgrundlage, um uns erfolgreich zu machen.


Um die Neulinge zu motivieren und auch entsprechend zu beeindrucken, wurden die ganz großen Autos der bereits Erfolgreichen so platziert, dass alle diese sehen mussten. Mit dem Ergebnis, dass wir das nachmachen wollten. Im Nachhinein wurde uns natürlich klar, dass das so beabsichtigt und auch geplant war.


Man war in den Händen dieser Leute wie ein Stück Wachs, das es zu formen galt.


Wie ging es dann weiter


Hauptberuf oder Studium. Nach Feierabend dann die zukünftigen Kunden anrufen, um Termine zu machen. Kundentermine abarbeiten und nach Möglichkeit Umsatz machen, um Geld zu verdienen und um in der Karriereleiter steil nach oben zu steigen.


Dazu kamen regelmäßige Büromeetings, Schulungen, Umsatzplanungen und viel Motivation. Für uns war dies für die nächsten zwei Jahre unser Job.


Anhand unserer Geschichten wollen wir aufzeigen, mit welchen Voraussetzungen wir gestartet sind:


Person A: gelernter Halbkünstler mit Abschluss, dann verschiedene, unterschiedliche Tätigkeiten.


Ende 1989 Anzeige aufgegeben, weil das Einkommen nicht mehr reichte, mit dem Ergebnis, dass sich ein Investmentberater (Vermittler von Kapitalanlagen/ Versicherungen) meldete.


Dann ging alles ganz schnell. Haare ab, für saubere Fingernägel gesorgt, Anzug und Krawatte erworben und im Januar 1990 ein Seminar in einer großen Stadt besucht. Nun wurde auch ich zu einem Investmentberater, der mit der Vermittlung von Kapitalanlagen Karriere machen wollte. Unmittelbar nach dem Seminar wurde ich dann auf die Menschheit losgelassen.


Meine Aufgabe war es, Kunden zu besuchen, um Versicherungen und sogenannte Geldanlagen zu verkaufen. Gleichzeitig stellte ich für mich weitere Verkäufer ein, die unter mir angesiedelt waren, an deren Verkäufen ich dann mitverdiente. Man nennt so etwas Strukturvertrieb; im Volksmund auch „Schneeballsystem“.


In kurzer Zeit hatte ich ein Team zusammen und wir waren eine Zeit lang erfolgreich - zumindest der eine oder andere.


Wie das Leben dann so spielt, stand ich auf ein Mal wieder alleine da. Was meine Vorgesetzten jedoch schnell merkten, war die Tatsache, dass ich sehr gut mit den Kunden telefonieren konnte.


Dies machten sich die Chefs zu Nutze und ließen mich vor allem die Kunden anrufen, die ihre Verträge nicht bezahlten oder kündigten.


Sinn und Zweck dieser Anrufe war natürlich die Rettung des Vertrages, des Kunden und vor allem der Provisionen.


Dies waren die Anfänge meiner Stornobekämpfung.


Die ersten erlebten Erfahrungen habe ich schon zu meiner Vertriebszeit gemacht.


Sehr angenehm verliefen die weiteren Verkaufsgespräche, bei denen man zu Probefahrten in englischen und italienischen Boliden eingeladen wurde.


Bei Vertragsabschlüssen auf Segeljachten sollte man nicht an der Seekrankheit leiden.


Aus persönlichen Erfahrungen kann ich sagen, dass das Verkaufen bei Mitgliedern eines Golfclubs interessanter ist als bei den Mitgliedern eines Tischtennisclubs. Wobei diese Aussage nicht als diskriminierend verstanden werden soll.


Person B: gelernter Maschinenschlosser und Student.


Es war Anfang 1990, als sich ein Freund einer Freundin bei mir als Fachmann für Kapitalanlagen vorstellte. Darunter kann man auch verstehen, dass es sich um jemanden handelte, der irgendeine Form von Versicherungen verkaufte.


Der Typ war so gut, dass ich noch am selben Abend um Mitarbeit bettelte.


Wie auch mein späterer Kollege und Weggefährte besuchte ich ein großartiges Seminar in einer großen Stadt.


Dies allerdings zum ersten Mal in Anzug und Krawatte. In dieser Form wurde ich vom Studenten zu einem Menschen, der nach einigen „Seminaren“ (wir nannten es drei Büromeetings + 1-2 Begleitungen durch den neuen Chef) auf die Kunden losgelassen wurde.


Mein Job war es, Kunden zu beraten und ein Team aufzubauen und natürlich erfolgreich zu werden.


Goldgräberzeit in den frühen 90ern


Wir sind innerhalb von Monaten tatsächlich erfolgreich geworden. Es gab ja die Grenzöffnung und dadurch viele neue Kunden, die absolut noch kein Versicherungsprodukt hatten.


Entsprechend schnell war ein ordentliches Team aufgebaut und es lief alles wie versprochen.


Durch die schnellen Erfolge folgte die Expansion in neue Städte und die Eröffnung neuer Büros mit vielen neuen Mitarbeitern. Dies führte dazu, dass ich mich um immer mehr Menschen an unterschiedlichen Orten kümmern musste und so ein immenser Zeitaufwand entstand.


Hinzu kam der Umstand, dass sich meine erste Wohnung im hohen Norden befand und die Distanz zum ersten Büro bei ca. 450 km lag.


Und noch ein ganz anderes Problem kristallisierte sich heraus. Wir waren ja nicht die einzigen, die in Sachen Versicherungen & Co. unterwegs waren. Es gab ja auch das Heer der Bausparkassenberater und eine enorme Anzahl von Versicherungsvertretern. Nicht ganz zu vergessen sind natürlich auch die anderen großen Strukturvertriebe.
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