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und Master Certfied Coach (ICF), ist
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coaching. Seit 2013 bietet sie die
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dienstleister, Unternehmensberater
sowie Coaches an.

Wenn dein Kunde fiir sein Leben eine nachhaltig wirkungsvolle Entscheidung trifft,
dann ist das Ziel einer guten Finanzberatung erreicht. Professionelle Interviews,
die berlhren, kdnnen dieses Ziel von Beginn an unterstitzen.

Mit einem gut strukturierten Interview wird der Kunde aktiviert und zum Mit-
denken angeregt. Ganz besonders motivierend sind persdnliche Fragen, die emo-
tional berthren. Wer einmal erlebt hat, wie es wirkt, wenn das Gefiuhl aufkommt
»Da interessiert sich jemand flr mich«, der kennt die besondere Verbindung, die
dann unweigerlich zwischen zwei Menschen entsteht.

Genau das kennzeichnet die erste Phase eines guten Interviews und bildet die
wichtigste Grundlage fir eine erfolgreiche Beratung. Deshalb lohnt es sich fir bei-
de Seiten, den gemeinsamen Start mit Offenheit, Neugier und Gelassenheit anzu-
gehen. Jede Spannung und jeder Zeitdruck verbieten sich. Noch bevor der Bera-
ter eine Frage stellt, kann er den Kunden entspannt willkommen heiBen oder unter
Stress setzen. Hat sich der Berater innerlich bewusst auf das Interview vorberei-
tet, erhdht das die Chance auf einen positiven Einstieg und ein weiteres Gelingen.

Wenn das Interview startet, gibt die Struktur des Gesprachs dem Kunden Si-
cherheit. Gesprache Uber Geld fiihren die meisten Menschen nur selten. Deshalb
kann es sinnvoll sein, das geplante Vorgehen transparent zu machen. Auch dann
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bleibt noch viel Raum flr spontane und emotionale Reaktionen. Manche Kunden
tauen erst richtig auf, wenn sie merken, dass der Berater ein Stlick der Kontrolle
abgibt und sie mit ans Steuer |&sst.

Es beginnt eine Reise, die beide in ein unbekanntes Terrain fihrt. Der Kunde
lernt, welche Informationen wichtig sind fur eine gute Finanzberatung als Basis fir
seine Entscheidungen. Der Berater erkundet die kognitiv-emotionale Landkarte ei-
nes neuen Menschen - seine »Insel«, auf der dieser als Finanzentscheider »lebt«.

Was sind nach meiner Beobachtung die groBten Fehler?

e Berater kdnnen den eigenen inneren Dialog, der ihnen aus ihrer Erfahrung
schon das Ende der Geschichte zuruft, nicht stoppen.

e Berater haben ihre eigene Brille auf, durch die sie das Thema Geld be-
trachten, und Ubertragen unbewusst durch nonverbale Reaktionen ihr Welt-
und Wertebild.

o Berater horen nicht auf einer tieferen Ebene zu und nehmen somit die Ein-
zigartigkeit ihres neuen Kunden nicht wahr.

Was sind gemaB meiner Erfahrung die groBten Chancen?

e Berater kdnnen den inneren Dialog stoppen und bleiben frei und offen flir
die Nuancen in den Antworten des Kunden.

e Berater kennen ihre eigene Brille, durch die sie das Thema Geld betrach-
ten, und vermeiden Reaktionen gemaB ihrem eigenen Welt- und Wertebild.

e Berater hoéren auf einer tieferen Ebene aktiv zu, nehmen auch Botschaf-
ten zwischen den Zeilen wahr, und entdecken die Einzigartigkeit ihres
neuen Kunden.

e Am Ende eines Interviews hat der Kunde das Wort. Bewéhrt haben sich
die Fragen »Wie hast du unser Gesprach erlebt?«, »Was hat dich berlihrt?«,
»Was hat dich Uberrascht?«.

Dieses aktive Ende motiviert den Kunden, ein neues Kapitel in seinem Buch als
Finanzentscheider mit dir gemeinsam zu schreiben. Er bleibt am Steuer seines
Lebens und genieBt seinen finanziellen Erfolg von Beginn an, auch ohne dass er
eine Unterschrift geleistet oder ein Produkt gekauft hat. Warum? Weil er vielleicht
zum ersten Mal als Finanzentscheider gesehen, gehort und verstanden worden
ist. Und er hat etwas gelernt, das ihm die Mdglichkeit gibt, bestmdgliche Finanz-
entscheidungen zu treffen: »Auf deine Person kommt es anl«
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