
„Was wollen die Kunden –

und was bieten Sie?“

Weg vom Produkt hin zur Lösung 



• Warum so wenig Marktdurchdringung bei BAV?

• Die Erfolgstangente 

• Lehrgang Berater/in für Betriebliche Altersvorsorge

Agenda

• Erwartungshaltung von Beraterinnen und Beratern 



„Filter“ von BeraterInnen

„BAV“ �
• „Wie komme ich zu Kunden?“
• „Zu viel Aufwand“
• „Habe zu wenig know-how“
• „Komplexes Thema“
• „Steuerberater als Hindernis“
• „Sehr beratungsintensiv“
• „Spezialisierung erforderlich“
• „Langwierig bis zur 

Entscheidungsfindung“
• „Habe noch nie so hohe 

Summen verkauft“



„Filter“ von BeraterInnen

„BAV“ �
• „Hohes Marktpotential“
• „Ausbau bzw. neue“

Kundenbeziehungen“
• „Differenzierung als Berater“
• „Lukratives Einkommen“



Vergleich der Filter

„BAV“ �

• „Wie komme ich zu Kunden?“
• „Zu viel Aufwand“
• „Habe zu wenig know-how“
• „Komplexes Thema“
• „Steuerberater als Hindernis“
• „Sehr beratungsintensiv“
• „Spezialisierung erforderlich“
• „Langwierig bis zur 

Entscheidungsfindung“
• „Habe noch nie so hohe 

Summen verkauft“

„BAV“ �

• „Hohes Marktpotential“
• „Ausbau bzw. neue 

Kundenbeziehungen“
• „Differenzierung als Berater“
• „Lukratives Einkommen“



Warum keine Marktdurchdringung?

Anbieter Berater

Produktinformationen
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Verkaufskenntnisse

Fachwissen

Umsetzung zum Erfolg
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Die Erfolgstangente 



Lösungsansatz 

Anbieter Berater

know-how & do-how
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Verkaufskenntnisse

Fachwissen

Umsetzung zum Erfolg

Erfolgreiche Wissensvermittlung






















