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Vertrieb in Arbeitsteilung

Die Nobella AG, Hamm, die derzeit ausschliefllich in Nordrhein-
Westfalen agiert, will zukUnftig auch uber die Grenzen des
Bundeslandes hinaus wachsen. Dabei kommt ein Vertriebssystem
zum Einsatz, bei dem der Beratungsprozess auf mehrere

Schultern verteilt wird.

er Schliissel fiir unseren Erfolg
D liegt in der Arbeitsteilung®, sagt
Giinther Ofschonka, Vorstand
der Nobella AG. ,,Wihrend anderswo
jeder Vertriebsmitarbeiter den gesam-
ten Beratungsprozess beherrschen
muss, zerlegen wir diesen in seine Be-
standteile und verteilen ihn fiir jeden
Kunden auf bis zu drei Experten.*
Dadurch, so der Chef des Finanz-
dienstleisters mit Sitz im nordrhein-
westfilischen Hamm, werde fiir den
Anleger eine effiziente und damit op-
timale Betreuung sichergestellt. Zu-
dem haben die Mitarbeiter des Unter-
nehmens die Moglichkeit, sich voll auf
ihre personlichen Stidrken im Ver-
triebsgeschéft zu konzentrieren.
Konkret heifit dies: Im Arbeitstei-
lungs-Modell der Nobella AG gliedert
sich der Vertriebsprozess in drei Pha-
sen. Zunichst besucht ein Aufen-
dienstmitarbeiter den Kunden und er-
fasst dessen kompletten Finanz- und
Vermogensstatus. ,,Dabei werden

selbstverstdandlich auch Angaben zum
Familienstand des Kunden sowie zu
dessen zukiinftiger Lebensplanung ab-
gefragt”, erliutert Roland VoBkiihler,
der zweite Vorstand des Unterneh-
mens. ,,Fir diese Vor-Ort-Erhebung
des Ist-Zustandes setzen wir vor allem
AuBendienstmitarbeiter ein, deren
Stiarken im kommunikativen, sozialen
Bereich liegen.”

Die so erstellte Kundenakte wandert
daraufhin im zweiten Schritt in die No-
bella-Analyseabteilung. ,,Dort beschif-

Nobella - die Facts

 Griindung: 2000 als Plan-Finanz

e Umfirmierung: 2004 in Nobella AG

» Vorstand: Guinther Ofschonka (55),
Roland Vokuhler (38)

¢ Mitarbeiter: 130 im Auflendienst,
15 im Innendienst

* Provision: 4,4 Millionen Euro in
2003 (plus 51,7 Prozent zu 2002)

tigen sich rund zehn Experten tagtig-
lich rund um die Uhr damit, Kunden-
portfolios zu optimieren®, so VoBkiih-
ler. ,,Unabhéngig von Anbietern und
Produkten steht dabei ausschliefSlich
eine Maxime im Vordergrund: Fiir den
Kunden soll eine moglichst grofle Er-
sparnis sowie nach Moglichkeit eine
hohere Renditeerwartung als bei der
bisherigen Allokation erzielt werden.*

Beratung in drei Schritten

Nach Abschluss des Analyse-Prozes-
ses, der je nach Umfang der Kunden-
daten bis zu zwei Arbeitstage in An-
spruch nehmen kann, wird das Ergeb-
nis — der Vorschlag zu einem optimier-
ten Anlage- und Versicherungsportfo-
lio inklusive konkreter Produktvor-
schldge — dem Kunden in Phase Drei
prasentiert. ,,Auch diese Aufgabe
tibernehmen Spezialisten®, so Vo8-
kiihler. ,,Neben der Sozialkompetenz
verfiigen die hierfiir eingesetzten Mit-
arbeiter iber umfangreiche Berufser-
fahrungen und Fachkenntnisse in der
Finanzbranche sowie in der Kunden-
betreuung.*

Das Prinzip greift. Laut VoBkiihler
werden bei rund 90 Prozent der No-
bella-Kunden die Optimierungsvor-
schlidge nahezu vollstdndig umgesetzt.
,,Da damit nicht zuletzt auch eine Men-

ge Papierkram verbunden ist, endet
unsere Arbeit allerdings nicht mit der
Unterschrift des Anlegers unter dem
Optimierungsplan®, sagt Diplom-Be-
triebswirt VoBkiihler. ,,Wir begleiten
und betreuen unsere Kunden vielmehr
iiber Jahre, erkennen Verdnderungen
in ihren Verhiltnissen wie etwa Fami-
lienzuwachs durch Nachwuchs und rea-
gieren darauf mit Anpassungen in der
Asset-Allocation.*

Nebeneffekt: Mit der Trennung von
Verkauf und Analyse will das Unter-
nehmen zudem erreichen, dass bei der
Auswahl der Produkte nicht die Hohe
des zu erwartenden Verdienstes fiir
den Vertriebler im Vordergrund steht.

Zum Nobella-Konzept gehort aller-
dings ebenfalls, dass nicht nur der
Aufendienst, sondern die gesamte
Mannschaft erfolgsabhingig vergiitet
wird. ,,Bei den Analysten tiberwiegt
allerdings im Vergleich zum Aufen-
dienst der fixe Anteil an der Gesamt-
vergiitung®, erldutert VoBkiihler. ,,So
ist die Gefahr gering, dass bei der Pro-
duktwahl auf die Provision geschielt
wird. Zudem wird das fertige Opti-
mierungskonzept abschliefend einer
Qualitatskontrolle unterzogen.*

Breites Produktspektrum

Bei der Zusammenstellung der Portfo-
lios kann Nobella auf eine breite Pa-
lette von Produkten zuriickgreifen. So
steht etwa iiber eine Fondsplattform
nahezu das gesamte in Deutschland
zum Vertrieb zugelassene Spektrum
an Investmentfonds zur Verfiigung.
Die Liste der Partnergesellschaften im
Versicherungsbereich fithrt Namen wie
Volksfiirsorge, Niirnberger, Stuttgar-
ter, BBV-Versicherung oder Alte Leip-
ziger. Von der Kfz- bis zur LV-Police ist
dabei alles im Angebot.

»Auch geschlossene Fonds offerie-
ren wir unseren Kunden“, so Ofschon-
ka. ,,Dort beschranken wir uns aller-
dings auf Beteiligungsangebote, die
unsere Analysten nach eingehender
Priifung ausgewidhlt haben.“ Derzeit
vertreibt Nobella ausschlielich Im-
mobilienfonds von der SHB Innovati-
ve Fondskonzepte AG sowie Private-
Equity-Beteiligungen von RWB, beide
Oberhaching bei Miinchen, und der

pKontakt

Nobella AG ,Haus Metz“
HeBlerstraRe 28

59065 Hamm

Tel.: 02381 - 91598 - 0
Fax: 02381 — 915 98 — 39
E-Mail: info@nobella-ag.de
Internet: www.nobella-ag.de

BERATER/VERMITTLER

— INTERVIEW

., Wir suchen Vollprofis“

Die Nobella-Vorstande Giinther Ofschonka und Roland
Vof3kiihler Uber die Expansionsplane des Unternehmens
sowie die Anforderungen an neue Mitarbeiter.

Cash.: Mit der Nobella
AG verfolgen Sie das so
genannte Regionalprinzip.
Was steckt dahinter?
Ofschonka: Die raumliche
Nahe zu unseren Kunden
ist Grundlage unserer
Unternehmensstrategie.
Denn nur ein gut erreich-
barer Kundenkreis kann
qualitativ hochwertig be-
treut werden. Nebenbei
ist damit auch sicherge-
stellt, dass die Kosten
der Kundenbetreuung kon-
trollierbar bleiben.
Cash.: Sind Sie damit
nicht im Wachstum ein-
geschrankt?

Ofschonka: Ganz und gar
nicht. Die Unternehmens-
expansion ist sogar aus-
drucklich geplant. Sie
kann jedoch nur im
Gleichschritt mit einem
Wachstum des Kunden-
stammes erfolgen. Wir
werden nicht in einem an-
deren Bundesland wie et-
wa Bayern eine Nieder-
lassung eroffnen, nur weil
dort die demografischen
Rahmendaten besonders
gut fur unser Geschaft
sind. Zuerst muss immer
ein Kundenstamm vor-
handen sein, dann wird
gegebenenfalls auch ein

Buro eroffnet.

Giinther Ofschonka (links) und Roland Vof3kiihler

Cash.: Zur Expansion wer-
den zusatzliche Krafte
bendtigt. Was fordern Sie
von |hren neuen Mitar-
beitern?

Vof3kiihler: Wir suchen
vor allem Vollprofis, die
bereits Uber einige Jahre
Erfahrung im Vertriebs-
geschaft verfugen. Nur
damit kdnnen wir sicher
sein, dass sich die neuen
Mitarbeiter reibungslos in
unsere Arbeitsablaufe in-
tegrieren. Eine Qualifika-
tion als Bank- oder Versi-
cherungskaufmann be-
ziehungsweise studierter
Betriebswirt ist wun-
schenswert. Mindestan-
forderung ist jedoch die
Ausbildung zum Versiche-
rungsfachmann.

Cash.: Keine Neueinstei-
ger also?

Ofschonka: Bestenfalls
im Bereich Kundenakqui-
sition und Datenerhebung
geben wir auch New-
comern eine Chance,
denn dort ist eine spon-
tane Einarbeitung noch
am ehesten moglich.
Cash.: Und was haben
Sie als Arbeitgeber anzu-
bieten?

Vof3kiihler: Wir fordern
die permanente Weiter-
bildung unserer Mitarbei-
ter mittels innerbetrieb-
licher Schulungen, Semi-
nare und Workshops. Zu-
dem ist unser erfolgsab-
hangiges Verglutungssys-
tem fur jeden Mitarbeiter
sehr attraktiv.

KMU Gesellschaft fiir Beteiligungen,
Landshut. ,,Diese Produkte bieten re-
lativ hohe Anlagesicherheit®, erldutert
der gelernte Bankfachwirt, der bereits
seit den 70er Jahren in der Branche t&-
tig ist und schon verschiedene Finanz-
dienstleistungsunternehmen gegriindet
und erfolgreich verkauft hat. ,,Sie er-
moglichen zudem eine Rateneinzah-
lung und sind daher fiir unsere Klien-
tel, zu der vom Handwerker bis zum
Rechtsanwalt praktisch das gesamte
Spektrum deutscher Arbeitnehmer-
haushalte zdhlt, gut geeignet.“
Derzeit konnen iiberwiegend Kun-
den im nordrhein-westfélischen Raum
die Dienste der Nobella AG nutzen.
Denn vom Sitz in Hamm operiert der
im Jahr 2000 von Ofschonka als Plan-

Finanz GmbH gestartete und in diesem
Jahr aus Marketing-Griinden umfir-
mierte Vertrieb bislang ausschlielich
in dieser Region.

Nachdem die Provisionserlose be-
reits 2003 um 51,7 Prozent auf 4,4 Mil-
lionen Euro gesteigert werden konn-
ten, stehen die Zeichen jedoch auch fiir
die Zukunft auf Wachstum. Und dabei
soll es auch iiber die Grenzen der west-
deutschen Region hinausgehen.

Allerdings: Auch die Expansion will
Nobella systematisch und planvoll an-
gehen —und dem bisher verfolgten Re-
gionalprinzip weiterhin treu bleiben.
Denn die Unternehmensstrategie, so
Firmengriinder Ofschonka, basiert vor
allem auf der rdumlichen Nihe zum
Kunden (siehe Interview). cr
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