Gefiihl vor Vernunft

Was wir im Grunde schon immer alle wuss-
ten, wurde durch Biochemiker wissenschaft-
lich belegt. Der Mensch entscheidet emotio-
nal — nicht rational. Was er aber tut, ist
seine aus dem Gefiihl heraus getroffenen
Entscheidungen hinterher vernunftsmafig
zu rechtfertigen, das heil’t die gute Be-
ziehung steht immer vor dem Profit. Wenn
Thr Kunde intuitiv weil, dass Sie ,der Gute”
fiir ihn sind, wird er Ihnen sein Geld
anvertrauen. Vertraut er Ihnen nicht, flielst
seine Investition zu einem anderen



Auf einen Blick

e Emotionen riicken in den Vordergrund

e Die Zukunft fiihrt weg vom Produkt-
verkauf, hin zur ganzheitlichen
Beratung

e Offene Fragen, ernsthaftes Interesse
und Herzlichkeit sorgen fiir Kunden-
vertrauen bei der immer grofier wer-
denden Generation 50-Plus

e Frauen werden grofSte Entscheider-
zielgruppe fiir alle Produkte — Ver-
mittler bendtigen bei Frauen eine andere
Vertriebsstrategie als bei Mdnnern

Darauf kﬂmmt esan - g

Fiir den Vertrieb sind zwei Dinge wichtig:
1. Die Wirkung steht vor dem Produkt.
2. Die Beziehung steht vor dem Profit.



