Vertrieb von Finanzdienstleistungen
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1 Summary

Die Unternehmensgriinderperson (lhr Name) beabsichtigt in (lhre lokale Region) den
Aufbau eines Unternehmens mit dem Kerngeschéftsfeldern Vertrieb von
Finanzdienstleistungsprodukten via Direktvertrieb bzw. Network-Marketing.

Die Grunderperson wird mit ausgewahlten Herstellern Vertriebsvereinbarungen treffen
um auf zwei Wegen Umsétze zu erzielen.

Weg 1: Der direkte Vertrieb der Produkte
Weg 2: Die Akquise weiterer Partner zum Aufbau der eigenen Vertriebsorganisation

Das Produktportfolio fokussiert sich zunachst nach eingehender Analyse einzelner
Branchen auf den Bereich Finanzdienstleistungsprodukte. Die Aufnahme weiterer
geschaftfeldverwandter Bereiche ist zuklnftig nicht ausgeschlossen.

Das Unternehmen wird vom Home-Office in (Ihr Wohnsitz) aus gefuhrt. Alle
anfallenden  Aufgaben (vornehmlich  Vertriebsaufgaben) werden von der
Grunderperson  selbst ausgefuhrt. Unterstitzende Aufgaben im  Bereich
Planung/Rechnungswesen/Steuern werden durch externe Berater abgedeckt. Dabei
wird auf Startinvestitionen verzichtet und bereits verfugbare Mittel eingesetzt (PKW,
EDV, Mobiltelefon).

Zielgruppe der Aktivitaten sind Privatpersonen (Haushalte) sowie Unternehmen aus
dem regionalen Umfeld der Griinderperson, die Bedarf an den jeweiligen Produkten
haben bzw. selbst Vertriebspartner gewinnen mochten bzw. werden mdochten. Der
regionale Zielmarkt wird (lhr Zielmarkt) ausgehend vom Wohnsitz der Griinderperson
isein. Mit steigendem Geschéftsvolumen soll das Gebiet sukzessive erweitert werden.

Folgende Vorteile bietet der Direktvertrieb und somit die Griinderperson ihren Kunden,
die zum Kauf der angebotenen Produkte bewegen sollen:

o Spezielles Kaufserlebnis bei fachkundiger und individueller Beratung
e Leistungserbringung beim Kunden vor Ort (,Heimvorteil*)

e Personliches Vertrauensverhaltnis zwischen Berater und Kunden

o Flexibles Reagieren auf Kundenwtunsche und -bedirfnisse

o Kein Zeit- und Kostenaufwand durch Anfahrt und Parkplatzsuche

Kenntnisse lber den Zielmarkt und seine relevanten Prozesse, Dienstleistungen,
Marktteilnehmer sowie Kontakte zu Netzwerkpartnern, potenziellen Kunden,
Entscheidern und Meinungsbildnern im relevanten Marktumfeld sind aufgrund
intensiver Vorbereitung sowie starker regionaler Verwurzelung vorhanden.
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nachweislich der
Ihres zukinftigen

Unternehmens!

,90% der Existenzgriinder, die eine Beratung in Anspruch genommen haben,
Uberleben die ersten 5 Jahre.” (Quelle: Creditreform und Kfw)

Werden auch Sie erfolgreich mit Férdermitteln und professioneller Unterstiitzung!

Seit vielen Jahren verhilft die indaro Advisors GmbH bundesweit Existenzgriindern
und jungen Unternehmen vor allem zu:

Fordermitteln Tragfahigkeitsbescheinigungen
Fremdkapital Kunden- und Auslastungswachstum
Geschéftsideen ertragreichen Kooperationen und
realistischen Businessplanungen effektivem Controlling

Unsere erfahrenen, topqualifizierten Berater sind gelistet und zertifiziert bei
anerkannten Institutionen wie der KfW, dem Bundesministerium fuir Wirtschaft, dem
RKW, der IHK, HWK, der Bundesagentur fur Arbeit und vielen anderen.

Fordern Sie noch heute Ihr kostenloses . .
Erstgesprach mit einem kompetenten W

Grundungsberater in Ihrer Nahe an.

Unsere Philosophie: Jeder Mensch und jede
Organisation verfiigt Uber alle Ressourcen,
Potenziale und Mdéglichkeiten, um seine
gewilinschten Visionen zu verwirklichen!
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http://www.indaro.de/berater/
http://www.indaro.de/
http://www.foerdermittel4u.de/
http://www.fachkundigestelle4u.de/
http://www.akquiseanschreiben4u.de/
http://www.businessplan4u.de/



