
Sch$tzkiste - Anleitung

Du h%st mit deinem Co%ch zus%mmen deine eigene Kont%ktliste erstellt. Diese Kont%kte übertr9gst Du nun %lle 
einzeln %uf K9rtchen der Sch%tzkiste. 
Auf %lle K9rtchen kommt mittig der N%me der Person/des Interessenten dr%uf. In der Regel h%st du die 
Telefonnummern in deinem H%ndy. Gerne k%nnst du diese dort weiterhin %bspeichern, n%türlich d%rfst du die 
%uch %uf die K9rtchen schreiben.
Auf den K9rtchen steht Links oben von wem du die Empfehlung bekommen h%st. Solltest du diese Person selber 
sein, schreibst du deinen eigenen N%men dort hin. D%s ist zu Beginn in den %llermeisten F9llen so.
Rechts oben notierst Du in Kurzform, wofür dieser Interessent Deiner Meinung n%ch in Fr%ge kommt:
KD = Kunde -> Termin zur An%lyse legen
VIP= VIP-Kunden generieren -> zum KIS einl%den
MA = Mit%rbeiter %nwerben -> pers. Termin legen

Aus diesen vielen K%rten h%st du mit Deinem Co%ch gemeins%m drei St%pel mit c%. 20 K%rten erstellt (Top-
Twenty), sog. Interessenten für Kunden, VIP-Kunden und P%rtner (Mit%rbeiter). Diese werden nun in die 3 F9cher 
d%für reingelegt, die restlichen in d%s F%ch Nr. 6.

Die Sch%tzkiste ist durch 5 Trenner unterteilt. D%durch entstehen insges%mt sechs einzelne F9cher. Die 
Beschreibungen zu den F9chern von vorne n%ch hinten:

F%ch 1 (g%nz vorne):
Hier legst du die K%rten rein, zu denen Du einen Termin vereinb%rt h%st. So k%nnst du selber schnell sehen, wie 
viele Termine du gelegt h%st. Dein Co%ch sieht d%s so %uch %uf einen Blick und k%nn dich besser und effektiver 
unterstützen.
Erst wenn ein Termin st%ttgefunden h%t Nimmst du die K%rte wieder r%us. In der Regel ist d%durch ein neuer 
Kunde oder P%rtner entst%nden und die K%rte k%nn entsorgt werden. N%türlich k%nnst du die K%rte %uch in ein 
%nderes F%ch legen, f%lls du diese Kunden nochm%ls wegen %nderen Themen %nsprechen möchtest, wie zum 
Beispiel Einl%dungen zum KIS.

F%ch 2:
Hier sind %lle K%rten von Interessenten, die du vorr%ngig zum Kunden m%chen möchtest.

F%ch 3:
Hier sind %lle K%rten Von den Menschen Drin, die du zum KIS einl%den möchtest, um  VIP-Kunden zu generieren 
und so Empfehlungen zu erh%lten, evtl. %uch P%rtner zu gewinnen. Auch „Fürsprecher“ gen%nnt.
D% Du zum KIS %m Ende eines jeden An%lysetermins einl9dst, dürften hier Nur K%rten von Personen drin sein, 
welche n%ch dem An%lysetermin nicht zum KIS k%men (z. B. Abs%ge wg. Kr%nkheit), oder Personen, die Du zum 
KIS einl%den möchtest, weil sie  bisher keinen persönlichen Termin h%ben wollten (z. B. T%g der offenen Tür)

F%ch 4:
Hier sind die K%rten von Personen drin, welche du direkt %uf den Beruf des Vermögensber%ters %nsprechen 
möchtest. In Der Regel wird zun9chst ein persönlicher Termin st%ttfinden, in welchem die Firmenvorstellung und 
An%lyse durchgeführt wird, um d%n%ch in d%s KIS und BIS einzul%den.
N%türlich können hier %uch K%rten von bestehenden Kunden drin sein, die Du %uf den Beruf %nsprechen 
möchtest.



F%ch 5:
Dieses ist ein F%ch für Wiedervorl%gen. H%st du jem%nden erneut in einiger Zeit %nzurufen, ist dies d%s richtige 
F%ch.
Beispiel: h%st du jem%nden Angerufen um einen Termin zu vereinb%ren Und die Person h%t %bgelehnt, h%st Du 
dich in der Regel so ver%bschiedet, d%ss du in einiger Zeit erneut %nrufen d%rfst. Wenn Du im Febru%r 2019 
%nrufen sollst, d%nn schreibst du %uf die K%rte „WVL 02/2019“. 
Mindestens %lle zwei Wochen prüfst du selbstst9ndig dieses F%ch %uf K%rten, welche du wieder in die F9cher 2, 3 
oder 4 legst.

F%ch 6:
Hier sind %lle übrigen K%rten drin, welche du zu Beginn nicht in die ersten drei F9cher einsortiert h%st. Es ist 
wichtig, d%ss du jedes M%l, wenn du %us einem der drei F9chern vorne eine K%rte d%uerh%ft nimmst, hier %us 
diesem F%ch 6 neu d%s F%ch vorne %uffüllst. Somit entsteht d%uerh%fte Fülle %n Kont%ktmöglichkeiten, denn Du 
füllst Die Sch%tzkiste %uch durch neue Empfehlungen und neue persönliche Kont%kte %uf. 
Beispiel: du h%st einen Termin für eine An%lyse (F%ch 2, KD) gelegt. Diese K%rte kommt nun in d%s vorderste 
F%ch. D% nun im F%ch 2 eine K%rte weniger drin ist, nimmst du eine p%ssende K%rte (KD) %us dem F%ch 6 und 
legst sie in d%s F%ch 2 -> Auffüllen

Weitere Tipps:
Wichtig beim telefonieren ist, d%ss du dich vor dem telefonieren für ein Gespr9ch, beziehungsweise einen Anl%ss 
entscheidest. Wenn du nun diesem Anl%ss entsprechend die K%rten %us dem jeweiligen F%ch nimmst, h%st du 
mindestens etw% 20 K%rten, die du in einem Rutsch %btelefonieren k%nnst. So entf9llt %uch d%s hin und her 
überlegen, wen du denn %ls N9chstes %nrufen könntest und Du sp%rst wertvolle Zeit.
Beispiel: Du möchtest KIS-G9ste einl%den. D%nn nimmst Du nur die K%rten %us F%ch 3, rufst einen n%ch dem 
%nderen %n und h%st d%bei immer d%s gleiche Gespr9ch. 

Solltest du jem%nden %nrufen, %ber nicht erreichen, m%chst du %m besten %uf der K%rte einen Strich. So k%nnst 
du n%chverfolgen, wie oft du diese Person schon vergeblich %ngerufen h%st. Sprich bitte mit deinem Co%ch 
d%rüber, wie oft du es versuchst, bevor du die K%rte, entsorgst.

D%t: Anleitung Sch%tzkiste
Te%m Erdin - St%nd 21.12.2018


