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Frauen brauchen fur ihre Karriere auch Vorbilder!

Nadine Senter ist Geprifte Versicherungsfachwirtin. Sie hat in ihrer Aus- und Fortbildung
berufliche Erfahrungen im Innen- und AuRendienst von Versicherungen gesammelt und sich
bewusst flr eine Tatigkeit in einer Versicherungsagentur entschieden. Als Fihrungskraft im
Vertrieb mochte sie spater die Generalagentur ihres Vaters tibernehmen.

Frau Senter, Sie sind in der Zurich-Generalagentur  lhres Vaters in Kéln tatig. Kénnen Sie uns
kurz lhren Weg in die Versicherungsbranche und Ihre  n Bildungsgang schildern?

Nach dem Abitur habe ich zunachst fur ein Jahr die Handelsschule Das Vertrauen der.Kunc_ien ist
besucht, weil ich mich beruflich breiter orientieren wollte. Dann bin ich ~ das wichtigste Kapital einer
aber doch dem Vorbild meines Vaters gefolgt und in die Agentur. Ich lerne gerade

intensiv die Kunden der
Agentur meines Vaters
kennen.

Versicherungsbranche gegangen. Ich begann bei Gerling eine
Ausbildung zur Versicherungskauffrau und im Jahr 2004 habe ich
dann beim BWV in KéIn die Fortbildung zur Versicherungsfachwirtin
abgeschlossen.

2007 wechselte ich zur Zurich Versicherung und bin in die Agentur
meines Vaters eingetreten. Ich méchte die Agentur spater
Ubernehmen. Da ist es wichtig, dass man rechtzeitig die Kunden
kennenlernt und ein Vertrauensverhaltnis aufbaut, das fur eine
erfolgreiche Agenturarbeit unerlasslich ist.

Die Zurich hat mir dann die Mdglichkeit geboten, ein berufs-
begleitendes Studium im Bereich Finanzdienstleistungen zu
absolvieren, das ich demnachst mit einer Bachelor-Arbeit abschlieRen
werde. Im Studium standen neben klassischen BWL-Themen auch
Facher wie Verkaufspsychologie oder Agenturmanagement auf der
Agenda.

Ich weil3, dass seit 2009 auch die Fortbildung zum Fachwirt fur
Versicherungen und Finanzen die Moglichkeit bietet, im Bereich
.Betriebliche Kernprozesse"* den Schwerpunkt ,Vertriebsmanagement*
zu wahlen. Ich hatte damals noch nicht die Option, mich in meiner
Fortbildung auf diesen Bereich zu spezialisieren.

Die Versicherungswirtschaft bietet Karrieremoglichk eiten im Innen- und AuRendienst. Aus

welchen Grinden haben Sie sich fur eine Tatigkeiti  m Vertrieb entschieden?

Ich habe wahrend meiner Ausbildung zur Versicherungskauffrau beide  Mich reizt der Wechsel
Bereiche kennengelernt, den Innen- und den AuRendienst. Das war zwischen der Biroarbeit und
auch sehr sinnvoll. Beschéftigte im Innen- und AuBendienst missen Beratungsterminen, die ich

wissen, wie ihr Gegeniiber arbeitet, damit sie erfolgreich zusammen- ~ 2Uch aulser Haus wahmenme .

wirken kdnnen. Eine Acht-Stunden-Tatigkeit im Biro hat mich aber auf
Dauer nicht gereizt. Ich habe mich deshalb fur den AuRendienst
entschieden.

Eine Tatigkeit im Versicherungsvertrieb gilt in wei ten Kreisen der Offentlichkeit nicht als
besonders attraktiv. Potenzielle Interessenten befli  rchten unter anderem, dass sie als
Vermittler standig unter einem hohen Verkaufsdruck stehen, wenn sie vorwiegend
provisionsabhangig bezahlt werden. Sie streben desh alb lieber eine Tatigkeit mit einem
festen Gehalt an. Wie sehen Sie das?

Zunachst: Die Beobachtung ist richtig. Das Gehalt eines Mitarbeiters Der Schlussel fur eine

im VersicherungsauRendienst besteht vorwiegend aus variablen gesicherte Existenz im
Bestandteilen. Es gibt aber nicht nur Abschlussprovisionen, sondern Versicherungsvertrieb sind
auch Bestandsprovisionen, die fiir die Pflege von langfristigen stabile und langiristige
Kundenbeziehungen gezahlt werden. Kundenbeziehungen.
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Und hier sehe ich auch den Schlussel fur eine auf Dauer erfolgreiche
Arbeit im Versicherungsvertrieb. Wer seine Kunden tber Jahre
betreut, ihnen bei Versicherungsfallen mit Rat und Tat zur Seite steht
und bei Anfragen auch mal von einem Produkt abrat, das nicht voll zu
den Bedirfnissen des Kunden passt, gewinnt ein Vertrauen, das sich
langfristig auch finanziell auszahlt.

Bei der Betreuung der Kunden trennt sich im Versicherungsvertrieb
auch sehr schnell die Spreu vom Weizen. Vermittler, die
ausschlief3lich auf den schnellen Abschluss setzen, werden nie
langfristige Kundenbeziehungen aufbauen kénnen.
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Aktuelle Statistiken zeigen, dass im Innendienst 55
angestellten AuRendienst ist der Anteil mit 21 % da
Branche lhrer Meinung nach ansetzen, um auch mehr F
gewinnen.

Ein wichtiger Punkt ist fir mich in diesem Zusammenhang die
Akzeptanz von Frauen im Au3endienst zu erhéhen. Meiner
Einschéatzung nach gibt es zum Beispiel immer noch Personal-
verantwortliche, die bei der Besetzung von Vertriebspositionen
vorwiegend mannliche Kandidaten im Blick haben. Dabei ist allein die
fachliche und personliche Eignung fur den Erfolg im Vermittlerberuf
ausschlaggebend.

Das Bild vom Versicherungsvertrieb in der Offentlichkeit ist ebenfalls

noch vorwiegend mannlich gepragt. Vermittler sind in den Medien oft
seridse Herren in dunklen Anziigen mit Aktenkoffer. Vielleicht streben
auch deshalb insgesamt weniger Frauen als Manner eine Tatigkeit im
Vertrieb an.

Die Vereinbarkeit von Familie und Beruf ist fir vie
Chancen haben lhrer Meinung nach Frauen im Versiche
Karriere und Familie zu verwirklichen?

Unterstlitzung bekommen junge Mutter im Agenturbereich nach
meiner Erfahrung insbesondere in Generationsunternehmen, in denen
— wie in meinem Fall — mehrere Generationen zusammenarbeiten.
Generell gesehen bietet natirlich gerade eine Agenturtatigkeit mit dem
Wechsel von Biroarbeit und Kundenterminen insgesamt viele zeitliche
Gestaltungsspielraume.

Fur diese Tatigkeit brauchen Mutter allerdings andere Formen der
Unterstltzungen als Frauen im Buro. Hier kann ich mir vorstellen, dass
Pools mit Kollegen eingerichtet werden, die eine Mutter gerade in der
ersten Zeit nach der Geburt bei der Arbeit im Agenturbiiro entlasten
koénnen.

% der Beschaftigten Frauen sind. Im
gegen deutlich geringer. Wo sollte die
rauen fur den Auf3endienst zu

Wir brauchen auch in den
Medien ein neues Bild vom
Vertrieb, das weibliche
Vorbilder zeigt.

le Frauen ein wichtiges Thema. Welche
rungsvertrieb, ihren Wunsch nach

Junge Frauen haben in
Agenturen viele
Moglichkeiten, Familie und
Beruf unter einen Hut zu
bringen.

Gibt es nach lhrer Erfahrung geschlechterspezifisch
verkaufen Frauen anders als Manner?

Das lasst sich schwer sagen. Ich pflege sowohl zu weiblichen als auch
zu ménnlichen Kollegen gute Kontakte, bei den Kundengesprachen
bin ich aber nicht dabei. Allgemein hort man, dass Frauen mehr
Empathie im Verkaufsgesprach zeigen, wahrend Méanner bessere
Netzwerker sein sollen. Sie nutzen also stéarker ihre Kontakte, um
neue Kunden zu gewinnen. Viele Anforderungen im Versicherungs-
vertrieb sind aber, wie ich denke, geschlechtsneutral. Mochte man die
Karriere von Frauen im Vertrieb férdern, sind meiner Meinung nach
vor allem Vorbilder gefragt, die zum Nachahmen ermutigen.
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es Verhalten im Vertrieb? Beraten und

Frauen haben im Vertrieb die
gleichen Chancen wie
Manner. Es sollte aber mehr
Vorbilder geben, die zum
Nachahmen ermutigen.
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Wenn Sie auf den Beginn lhrer eigenen beruflichen T atigkeit zurtickblicken: Welche in der
Fachwirt-Fortbildung erworbenen Qualifikationen war en fur Sie besonders wichtig? Und:
Welche Bedeutung hat ,der Fachwirt” fur lhre jetzig e Position?

Der Fachwirtabschluss ist heute die Voraussetzung fir eine Karriere in ~ Die Anforderungen im
der Assekuranz. Und er bietet eine gute fachliche Grundlage fur den Aulendienst steigen. Eine
Vertrieb, der an der Schnittstelle zwischen Kunden und Unternehmen ~ Qualifikation wie der Fachwirt
immer verantwortungsvollere Aufgaben iibernimmt. Ich selbst habe ist auch eine gute Grundiage

S . . . : fur die Kommunikation mit
mich in meiner Fachwirt-Fortbildung auf die Sparte Lebens- .

. S . 6 . den Fachabteilungen der

versicherung spezialisiert. Diese Qualifikation ist auch wichtig, wenn Versicherer.
ich z.B. mit Fachabteilungen im Innendienst Anfragen zu speziellen
Risiken abzuklaren habe.

Sie haben die Fortbildung zur Versicherungsfachwirt in vor einigen Jahren abgeschlossen.
Dennoch die Frage: Gibt es noch Kontakte aus dieser Zeit? Haben Sie auch nach Abschluss
der Fortbildung einen fachlichen Austausch gepflegt ?

Die Fachwirt-Fortbildung war fiir mich eine interessante Zeit, in der ich  Die meisten Kontakte laufen
durch die Berichte von Kursteilnehmern viele interessante Einblicke in ~ heute tber soziale Netzwerke
die Arbeitswelt anderer Unternehmen erhalten habe. Manchmal treffe Vi€ Facebook und Xing.

ich noch ehemalige Kursteilnehmer auf Veranstaltungen. Dann nutzen

wir die Gelegenheit auch zu einem kurzen fachlichen Austausch.

Direkte telefonische Kontakte sind nach den Jahren, in denen sich

viele Kursteilnehmer weiter verandert haben, eher selten geworden.

In meinem Bachelor-Studiengang pflegen wir unsere Kontakte
vorwiegend Uber die neuen sozialen Netzwerke. Facebook und Xing
bieten hier einige Mdglichkeiten.

Sie haben derzeit eine verantwortungsvolle Position im Vertrieb. Gibt es noch weitere
Karriereziele oder auch Berufsfelder, in denen Sie  tatig werden méchten?

Wie ich schon zu Anfang gesagt habe, bereite ich mich langfristig auf Ich freue mich auf neue
die Ubernahme der vaterlichen Agentur vor. Ich kann mir in diesem Herausforderungen in der
Zusammenhang gut vorstellen, in der Agentur auch in der Aus- und Aus- und Weiterbildung.
Weiterbildung des Personals tatig zu werden. Hier wirde ich dann auf

die Qualifikationen zurtickgreifen, die ich nach dem Fachwirt-

Abschluss mit der praktischen Ausbildereignungsprufung erworben

habe.

Frau Senter , wir danken lhnen fir dieses Interview!

Juli 2014
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