tigkeiten, die ihren fachlichen Kompe-
tenzen besonders stark entsprechen.
. Das bedeutet, dass bei uns Spezialis-
ten fiir Akquisition, Administration
und Finanzberatung im Team zu-
sammenarbeiten. So umgehen wir
gleichzeitig eventuelle individuelle
Schwachstellen, die letztlich den Bera-
tungs- und Vermittlungserfolg erheb-
lich beeintrdachtigen konnten®, be-
schreibt Finanzvorstand VoBkiihler das
Konzept. ,,Den Clou des arbeitsteiligen
Systems bildet die in den Innendienst
verlagerte umfassende Finanzanalyse.
Damit werden wir den steigenden Qua-
litdtserwartungen der Kunden gerecht,
die individuelle Dienstleistungsange-
bote, groBe Sicherheit und hohe
Investmentertrige verlangen.*

Komplette Versorgung

Der konkrete Ablauf sieht folgender-
maBen aus: Im ersten Arbeitsschritt
fiilhren AuBendienstmitarbeiter eine
Grunddatenerhebung inklusive Sich-
tung, Vorauswahl und leihweise Uber-
nahme simtlicher Versicherungs- und
Finanzbelege durch. Beim folgenden
Schritt analysieren besonders qualifi-
zierte Versicherungsfachwirte, Versi-
cherungskaufleute sowie Bankkauf-
leute und Sparkassenbetriebswirte die
Finanzsituation, um den Wiinschen
und Verpflichtungen des Kunden ge-
recht zu werden. Sie beriicksichtigen
dafiir die komplette personliche Fi-
nanz- und Liquiditétssituation des
Kunden. Dabei zeigen die Analysten
Versorgungsiiberdeckungen und -un-
terdeckungen — falls vorhanden — auf.
Eine Preis-Leistungs-Ubersicht wird
erstellt und ein besseres Konzept fiir
die Zukunft erarbeitet.

,Es ist Ziel der Analyse, dem Kun-
den — bei besserer Produkt- und Ver-
sorgungsqualitdt — eine erhebliche
Haushalts- und Kostenersparnis im Be-
reich der Finanzdienstleistungen zu ver-
schaffen®, erldutert Nobella-Boss Of-
schonka. ,Der Zeitaufwand fiir eine
durchschnittliche Kundenanalyse ist
nicht unerheblich. Aber fiir unseren
Erfolg ist er notwendig.*

Nachdem die Finanzanalyse erstellt
wurde, erfolgt im dritten Schritt die
Prasentation der Resultate in einem
ausfiihrlichen Kundengespréch. Zuvor
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— INTERVIEW

Cashe: Wie lauft das Ver-
triebsgeschaft?
Ofschonka: Strukturelle
Defizite fuihrten in der Ver-
gangenheit dazu, dass die
Ertragslage vieler Finanz-
dienstleister anhaltend
schwach verlief. Die No-
bella AG konnte mit ihrem
zukunftweisenden dreitei-
ligen Vertriebssystem die-
| sen Trend Uberwinden.
| Wir haben unser Kernge-
schaft erfolgreich aus-
| bauen kénnen. Den mehr-
stufigen Vertriebsprozess
haben wir so exakt am
Markt ausgerichtet, dass
er langst etabliert ist. Die
Nobella AG verzeichnet
Uber die gesamte Pro-
| duktpalette um 40 Pro-
zent gestiegene Antrags-
stlickzahlen.

Cashe: Wie weit sind Sie
| bei der Umsetzung der EU-
Vermittlerrichtlinie?
Vof3kiihler: Die Finanz-
dienstleistungsbranche
befindet sich seit Jahren
in einem radikalen Um-
bruch. Die Nobella AG ist
Mitglied im Verband Un-
abhangiger Finanzdienst-
leistungsunternehmen in
Europa e. V., kurz Votum,
und hat sich im Zuge des-
sen dem Ehrenkodex des
Verbandes im Wege ei-
ner freiwilligen Selbstver-
pflichtung unterworfen.
Inhaltliche Schwerpunkte
sind die Transparenz der
Beratung, die Qualifika-
| tion der Berater und die
| Sicherheit des Kunden.
Wir empfinden diese Zie-

,Der EU weit voraus*“

Cashe sprach mit Giinther Ofschonka, Vorstandsvorsitzender, und
Roland Vof3kiihler, Finanzvorstand, Uber die EU-Vermittlerrichtlinie
und warum es flr Berater lohnt, bei der Nobella AG einzusteigen.

Giinther Ofschonka (links) und Roland Vof3kiihler

le bereits seit Jahren als
selbstverstandlich. Wir
teilen nicht nur die An-
spriche der EU-Vermitt-
lerrichtlinie, sondern er-
flllen sie schon seit Jah-
ren weitestgehend. Un-
sere Beratung inklusive
Information und Doku-
mentation entspricht den
gesetzlichen Vorschriften.
Cashe: Wie hat sich lhr
Unternehmen entwickelt?
Ofschonka: Friher kon-
zentrierte die Nobella AG
ihre Tatigkeit schwer-
punktmaRig auf den Wirt-
schaftsraum Nordrhein-
Westfalen. Inzwischen ver-
fugen wir dank der qualifi-
zierten und erfolgreichen
Arbeit der vergangenen
Geschaftsjahre und nicht
zuletzt aufgrund des Ein-
satzes unseres Service-
Centers bundesweit re-
gelmagig Uber eine aus-
reichende Anzahl an Kun-
den- und Beratungsanfra-
gen nebst konkreten Be-
suchswtiinschen in den

Bereichen Versicherungen
und Finanzierung. Aus die-
sem Grunde erfolgte eine
bundesweite Ausrichtung
unserer Kundenberatung.
Cashe: Die Konkurrenz ist
grof3. Welche Vorteile bie-
tet die Nobella AG Finanz-
beratern?

Vofkiihler: Weil wir die
Arbeit im Beratungs- und
Verkaufsprozess klar auf-
teilen, sind wir in der La-
ge, unsere Mitarbeiter ge-
maf ihrem individuell vor-
handenen Qualifikations-
profil optimal einzusetzen.
Das heifdt, dass alle Be-
rater bei uns ihre Starken
effizient einsetzen und fur
ihren Geschéaftserfolg nut-
zen konnen. Der Mitarbei-
ter profitiert von der Zeit-
ersparnis, die sich einer-
seits aus der Inanspruch-
nahme der zentralen Ana-
lyseabteilung und der Nut-
zung des firmeneigenen
Call-Centers zur Kunden-
terminierung andererseits
ergibt.

wird der Aufendienstmitarbeiter, der
diese vorstellt, in einem Orientierungs-
gesprich in der Nobella-Analyseabtei-
lung vom maf3geblichen Finanzanalys-
ten {iber die wesentlichen Inhalte und
Problemstellungen der vorliegenden
Ergebnisse gecoacht.

Oberstes Ziel: Die Kunden sollen
dem Vortrag des Beraters vollumfang-
lich folgen und den Versicherungs- und
Kapitalinvestitionsrat nachvollziehen
konnen. ,,So schaffen wir es, dass sich

rund 90 Prozent der Kunden dem vor-
geschlagenen Vorsorgekonzept an-
schlieBen®, beschreibt VoBkiihler ein
wesentliches Erfolgsgeheimnis.

Das aufwendige Vertriebskonzept
der Nobella AG soll nicht nur den Ge-
schiftserfolg fordern. Das Team um
Giinther Ofschonka und Roland Vo8-
kiihler will dariiber hinaus einen Bei-
trag leisten, den Markt der Finanz-
dienstleistungen noch kundenfreund-
licher zu gestalten. mr
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