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Noch sind viele lUiberfordert

Das Alte ist gegangen, das Neue gekom-
men. Noch nie waren die Veranderungen
in der Finanzdienstleistung so grundle-
gend und so vielfaltig wie jetzt. In einem
groBeren Zusammenhang sind die derzeit
erkennbaren Veranderungen als die erste
Phase des groBen Wandels der Finanz-
dienstleistungsbranche zu bezeichnen.
Dabei kann das Ende der ,alten Zeit”
ganz genau beziffert werden: mit dem
31. Dezember 2004 namlich, dem letz-
ten Tag vor dem Inkrafttreten des neuen
Alterseinklinftegesetzes. Seitdem sind
die Anderungen so umfassend, dass viele
Marktteilnehmer mit der Umstellung tiber-
fordert sind. Das traditionelle und stabile
»Brot-und-Butter-Geschaft” des Vertriebs
gibt es einfach nicht mehr.
Wo in der Vergangenheit bei Schwie-
rigkeiten in einzelnen Bereichen noch
relativ problemlos Ersatzgeschaft gene-
riert werden konnte — nach dem groBen
Borsencrash beispielsweise in Form von
Versicherungsprodukten oder steuerspa-
renden geschlossenen Fonds —, geht das
heute nicht mehr. Die Umwalzungen in
den Grundlagen der Branche sind einfach
zu gewaltig.
Die Analyse zeigt ein erntichterndes Bild:
1. Das frlihere Kernprodukt Kapitalbilden-
de Lebensversicherung (heute: Versi-
cherungsprodukte der dritten Schicht)
hat in allen seinen Formen an Bedeu-
tung verloren.
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2. Die neu eingefiihrte Rurup-Rente, die ja
eigentlich eine Vitaminspritze hatte sein
sollen, fuhrt nur ein Schattendasein.

3. Ein positives Bild bietet derzeit die Rie-
ster-Rente. Die Moglichkeiten mit pri-
vaten Rentenversicherungen voranzu-
kommen, sind giinstig.

4. Die Krankenversicherung ist schwer be-
eintrachtigt.

5. Das Investmentgeschaft verlauft nach
neuen Spielregeln.

Mit diesen und weiteren Tatsachen noch

nicht genug, steht fur den freien Vertrieb

die Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie
bevor, wahrend der an ein Unternehmen
gebundene Vermittler selbst nach dieser

Umsetzung sein Geschaft weiterhin ohne

echten Sachkundenachweis oder Vermo-

gensschadenshaftpflicht betreiben kén-
nen wird. Folge: Ab 2007 wird der freie

Vertrieb deutlich strengeren Kontrollen

und Verpflichtungen unterliegen.

Riickgang auf breiter Front

Infolge der steuerlichen Neugestaltung
des friiheren Kernprodukts Kapitalbilden-
de Lebensversicherung hat der Vertrieb
eine der wichtigsten Einnahmequellen
Uberhaupt weitgehend verloren. Dies in
der Vorsorgeberatung aufzufangen, wird
mit Riester-Produkten, aber nur ansatz-
weise, und der privaten Rentenversiche-
rung moglich sein.

Riirup mit Schattendasein

Dass die Rickgange im Bereich der kapi-
talbildenden Versicherung insgesamt seit
Anfang 2005 nicht noch starker ausgefal-
len sind, liegt groBtenteils an erheblichen
Einmaleinzahlungen im Bereich der be-

trieblichen Altersvorsorge (bAV) und der
Absicherung von bestehenden Zusagen
durch die Betriebe. Bis auf einige wenige
Spezialisten ist das aber nicht die Doméane
des freien Vertriebs. Denn die betriebliche
Altersvorsorge (BAV) als Hoffnungstrager
konzentriert sich eher auf die groBeren
Marktteilnehmer im Vertrieb, die Zugang
zu den Entscheidungstragern in den Un-
ternehmen haben. Von den im Bereich der
bAV-Rahmenvertrage teilweise lacherlich
geringen Vergltungen und der Diskussion
Uber Zulassigkeit bzw. Nicht-Zulassigkeit
von gezillmerten Tarifen wollen wir hier
gar nicht reden.

Und wo wird ab dem Jahr 2009 Uber-
haupt noch der Vorteil der bAV liegen?
Wenn namlich die Sozialabgabenfreiheit
entfallt (die Pauschalbesteuerung ist ja be-
reits Geschichte), dann haben wir hier ein
ganz normales nachgelagert besteuertes
Produkt, bei dem im Gegensatz zur ver-
gleichbaren Rurup-Rente auch noch die
Auszahlungen komplett sozialabgaben-
pflichtig geworden sind. Wer die Beitrage
schon heute nicht aus Sonderzahlungen
wie Weihnachts- und Urlaubsgeld bestrei-
tet, der hat den Nachteil der doppelten
Sozialabgaben bereits jetzt.

Die neu eingeflihrte Rirup-Rente fihrt
derzeit ein Schattendasein. Zu Recht, denn
welcher Anleger méchte sich wie in der
bestehenden Form mit der Nichtbeleihbar-
keit oder Nichtvererbbarkeit des Vertrages
derart bevormunden lassen? Andererseits
kann die Rurup-Rente fiir die Rettung ei-
nes moglichen Vermdgens bei Hartz IV ei-
nen gewissen Joker darstellen. Denn dort
eingezahlte Gelder bleiben bei Auszahlung
von Arbeitslosengeld Il von der Verwertung
geschitzt. Dass aber die Auszahlung spater
ausschlieBlich als lebenslange Rente erfol-
gen kann, schreckt unverandert selbst die-
sen Personenkreis ab.
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Wer einmal im Vertrieb drauBen war, der
weiB: Nur weil Hartz IV bezogen wird,
heiBt das noch lange nicht zwingend, dass
kein Vermégen da sein muss. Immerhin,
sollte die fatale ,Gunstigerprifung”, wie
derzeit geplant, tatsdchlich abgeschafft
werden, so kdnnte dies den Rirup-Pro-
dukten noch bei Selbstandigen einen klei-
nen Schub verschaffen.

Riester-Rente

Positiv ist das Bild derzeit im Bereich der
Riester-Rente. Zum 31. Méarz 2006 gab es
bereits mehr als sechs Millionen Riester-
Vertrage. Laut GDV wurden 882.000 neue
Riester-Vertrage allein im ersten Halbjahr
2006 abgeschlossen, 256 Prozent mehr
als im gleichen Zeitraum des Vorjahres.
Damit scheint sich dieses Produkt entge-
gen allen Erwartungen — zumindest in der
Stlickzahl — doch noch zu einer Erfolgssto-
ry zu entwickeln.

Das groBe Problem: Die Anzahl der abge-
schlossenen Vertrage ist zwar hoch. Die
angesparten Betrage sind aber in vielen
Fallen winzig. Das bedeutet einen verhalt-
nismaBig hohen Verwaltungsaufwand, der
durch den nunmehr verwirklichten , Dauer-
zulagenantrag” endlich deutlich verringert
werden konnte. Fir den Vertrieb bedeutet
dieses Massengeschaft zumindest eine kal-
kulierbare Einkommensquelle, selbst wenn
diese zum Leben sicherlich nicht mal an-
satzweise ausreicht.

Der konzeptionelle Fehler bei der Riester-
Rente: Grundsatzlich gibt es nicht die Zu-
lage plus den vollen Steuervorteil, sondern
den Steuervorteil nur insoweit, wie er die
Zulagen plus Steuervorteil Gbersteigt, also
die Differenz. Das fuhrt fur Gutverdiener
dazu, dass sie im Endeffekt nur eine Steu-
erfreiheit der Beitrdge haben und nicht
auch noch eine zusatzliche Zulage. Die
Steuerfreiheit der Beitrdge aber ist ohne-
hin zwingend erforderlich, um die nach-
gelagerte Besteuerung der Auszahlung
auszugleichen (ansonsten Doppelbesteue-
rung). Im Endeffekt ist also Riester bei
Gutverdienern nichts anderes als Riirup in
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der Endform, namlich ein komplett nach-
gelagert besteuertes Produkt ohne weite-
re Zulagen.

Trotz des unbestritten gigantischen Absi-
cherungsbedarfs in der Bevélkerung und
trotz Unterstlitzung dieser Absicherung
selbst durch sonst besonders kritische Me-
dien wie die Stiftung Warentest oder die
Verbraucherzentralen sind die Abschluss-
zahlen insgesamt duBerst unbefriedigend.
Warum? Aufgrund der von den Blrgern
als unverandert unsicher empfundenen
wirtschaftlichen Situation und der Furcht
um den Arbeitsplatz sind in der Masse Be-
denken vorherrschend, sich ldangerfristig
finanziell in irgendeiner Form zu binden.

Schicht drei

Dort, wo es diese Angste nicht gibt, fuhrt
der Weg zu nachhaltigem Geschéft Gber
die private Rentenversicherung in Schicht
drei. Hier sind wir mit Abstrichen weiter-
hin in der ,alten Welt” mit allen mogli-
chen Varianten und allen Freiheiten fur
den Kunden — Auszahlung, Verfligbarkeit,
Verpfandbarkeit, Hinterbliebenenabsiche-
rung etc. Nur diese Modelle sind nicht
staatlich (Uber-)reguliert. Nachteilig ist na-
turlich die Abschaffung der vollstandigen
Steuerfreiheit von Lebens- und Rentenver-
sicherungen. Doch schauen wir uns auch
diesen Bereich einmal genauer an.
Einmalauszahlung: Hier gilt bei Auszah-
lung ab Alter 60 Jahre und einer Mindest-
laufzeit von zwolf Jahren, dass nur die
Halfte der Ertrage (Auszahlung abzgl. Ein-
zahlung, und davon die Halfte) versteuert
werden muss. Nach einer Untersuchung
des map-report soll das lediglich einen
Nachteil in Hohe von 0,6 bis 0,8 Prozent
der jahrlichen Rendite bedeuten. Und wer
ausreichend Freibetrage hat, fur den durf-
te es noch weniger nachteilig sein. Eine
Reihe von Versicherungsgesellschaften
bietet hier bereits Modelle mit verschiede-
nen Teilauszahlungen im Alter an, so dass
die Auszahlung auf mehrere Jahre aufge-
teilt und dadurch die Steuerprogression
deutlich verringert werden kann.

Auszahlung als Rente: Positiv ist hier die
Senkung des steuerpflichtigen Ertragsan-
teils fur ,klassische” Private Rentenversi-
cherungen. Nehmen wir mal an, jemand
bezieht ab Alter 65 die Rente und hat
einen Steuersatz im Alter von stolzen 33
Prozent. Der Ertragsanteil macht 18 Pro-
zent der Rentenzahlung aus und ist mit
33 Prozent zu versteuern. Von jeder Ren-
tenzahlung werden also lediglich sechs
Prozent abgezogen; und bei niedrigeren
Steuersatzen entsprechend noch weniger.
Und sechs Prozent weniger Auszahlung?
Nicht weiter schlimm, weil dieses Manko
schon allein durch gute Beratung und die
daraus resultierende Wahl eines besonders
leistungsstarken Versicherers ausgeglichen
werden kann. Gute Beratung kann also
de facto zur Steuerfreiheit flilhren. Ange-
sichts dieser Situation kann der Finanz-
und Vorsorgeberater in der dritten Schicht
des Alterseinktnftegesetzes, in der priva-
ten Vorsorge mit all ihren Varianten, den
Schwerpunkt seiner Tatigkeit sehen.

PKV schwer getroffen

Die Krankenversicherung wurde durch die
drastische Erhéhung der Versicherungs-
pflichtgrenze zum Januar 2004 schwer
getroffen. Mit einem Schlag konnten sich
viele Arbeitnehmer nicht mehr privat versi-
chern. Es kam zu einem erheblichen Rick-
gang in der Vollversicherung, der durch die
boomende Zusatzversicherung nicht mal
ansatzweise ausgeglichen werden konnte.
Das nun zum Hoffnungstrager erhobene
extrem kleinteilige Geschéaft mit Zusatzpo-
licen erhoht die Verwaltungskosten deut-
lich und fuhrt zu Frustration im Vertrieb.

Und wenn einige Krankenkassen weit tiber
100.000 abgeschlossene Vertrage dieser
Art melden? Dieses Geschaft geht in vielen
Fallen am freien Vertrieb vorbei. Um hier
trotzdem ins Geschaft zu kommen, ware
ein erheblicher Aufwand erforderlich. Die
Ertrage aus den meist kleinen Zusatzpo-
licen stehen dazu aber in keinem Verhalt-
nis. Bleibt also nur die Vollversicherung.

Der Verkauf von Vollversicherungen ver-



Mit dem 31. Dezember 2004
kann das Ende der ,alten Zeit"
ganz genau beziffert werden

lauft eher muhsam. Einerseits ist der Kunden- und Interessen-
tenkreis infolge der hohen Versicherungspflichtgrenzen einge-
schrankt. Andererseits ist dieses Geschéft insgesamt schwierig
geworden, weil die anstehende Gesundheitsreform sowie die
standige Negativ-Propaganda der Gesundheitsministerin Ulla
Schmidt, die Blirgerzwangsversicherungs-Dogmatikerin des Lan-
des, so stark verunsichert.

In der Sachversicherung orientieren sich immer mehr Kunden nur
noch am Preis. Leistung und Service werden als immer weniger
wichtig wahrgenommen. Gerade einige Marktteilnehmer leisten
dieser Sichtweise und der Verramschung von Qualitatsprodukten
aktiven Vorschub, indem sie beispielsweise tber Buchclubs rabat-
tierte Angebote auf den Markt bringen.

Dass sie damit die eigene Zukunft torpedieren, geht intellektuell offen-
sichtlich Uber das praktizierte Denken in Quartalszahlen hinaus. Der
Kfz-Bereich mit seinem gnadenlosen Preiskampf sollte hier ein war-
nendes Beispiel sein. Flir den Vertrieb bedeutet all das auch im traditio-
nellen Sachgeschéft einen verstarkten Kampf um Privatkunden.

Investmentfonds

Das Geschaft mit Investmentfonds, vorrangig mit Aktienfonds,
war ab dem Jahr 2001 bekanntlich praktisch zum Erliegen ge-
kommen. Als es 2004 wieder anzog, hatten sich die Vertriebs-
wege verschoben. Das Geschaft kommt nun starker Uber den
Bankschalter. Von seiner friiheren Bedeutung hat der freie Ver-
trieb einiges eingebUBt. Daran hat sich selbst wéahrend des guten
Aktienjahrs 2005 nichts Nennenswertes geandert. Zudem wur-
den kleinere Erfolge im Absatz durch den Einbruch im Mai/Juni
2006 wieder zunichte gemacht.

Banken und Sparkassen haben das vorher nur gelegentlich und
verdeckt praktizierte Thema , Offene Architektur” in aller Offen-
heit zu einem Geschéftsprinzip ausgebaut. In vielen Fallen wird
diese Offenheit inzwischen so konsequent praktiziert, dass den
Kunden praktisch jeder Investmentfonds zu vertretbaren Kosten
besorgt werden kann. Die damit zusammenhéangenden Verwer-
fungen im Markt und der Aufruhr des Fondsgeschéfts sind bereits
deutlich sptrbar. Folgen:

Den fruheren Wettbewerbsvorteil des freien Finanzberaters — un-
abhangig von den Produktanbietern eine Vielzahl von Invest-
mentfonds vermitteln zu kénnen — gibt es nicht mehr.

Der Ausgabeaufschlag als wichtigste Einnahmequelle verliert an
Bedeutung.

Neue Betreuungskonzepte fur die Kunden mit intelligenten Pro-
dukten und Strategien, neue Honorierungsmodelle fir die Bera-
ter sind gefragt. Zum Beispiel: Individuell fir den Anleger kom-
binierte und nicht tberall erhaltliche Produkte, eingebunden in
eine nachvollziehbare Strategie. Diese und viele andere Verande-
rungen betreffen in jedem Fall die freien Vermittler (IFA) und ihr
angestammtes Segment.



Nur mit gezielten MaBnahmen und neuen Ideen wird der freie
Berater Kunden halten und auch neue, zusatzliche bekommen
konnen. An erster Stelle wird dabei die Auswahl der Produkte ste-
hen missen. Er muss die ausgetretenen Pfade verlassen und sich
davon verabschieden, nur die Schlager des letzten Jahrzehnts wie
Fidelity und Templeton vermitteln zu wollen. Denn diese Schlager
kennt mittlerweile wirklich jeder.

Dagegen haben Produkte wie der Griffin Eastern European, M&G
Global Basics oder die Dachfonds von Saueren eindrucksvoll be-
wiesen, dass man auch mit ehemals unbekannten Fonds bei den
Kunden ankommen und Geld verdienen kann. Uber eines muss
sich der freie Vermittler dabei nattrlich im Klaren sein: Er kann in
Zukunft — Ratings hin, Ratings her — nicht mehr nur eine Rennliste
der angeblich besten Fonds verkaufen. Vielmehr muss er sich fur
die auszuwahlenden Fonds und fur die Portfoliostrukturen selber
auf ein System einlassen. Je mehr sich der Vermittler damit aus-
einander setzt und je mehr er sich mit Produkten auBerhalb der
Trampelpfade befasst, desto mehr kann er sich, aber auch seinem
Kunden die (Selbst-)Sicherheit geben, das Richtige zu tun. Unver-
standlich in diesem Zusammenhang, dass der freie Vertrieb nicht
verstarkt innovative Produkte wie Aktienfonds mit werthaltigen
Garantien verkauft. Gerade hiermit hatte der freie Berater gute
Maglichkeiten, sich positiv zu positionieren.

Zusatzlich zu der Auswahl der entsprechenden Fonds und der
Adjustierung von Portfolios muss der IFA laufend den Service
Gberdenken, den er seinen Kunden bietet. Denn nur der stan-
dig weiterentwickelte Service gibt ihm die Chance, den Kunden
in seinem Bereich gegentber der Bank oder dem Discounter zu
halten. Dazu braucht er kompetente Unterstiitzung, beispielswei-
se durch einen Maklerverbund, der fiir die technische Abwick-
lung der Servicedienstleistungen sorgt. Daraus ergibt sich dann
die Moglichkeit, Uber samtliche Plattformen und KAGs hinweg
taglich aktualisiert einen konsolidierten Depotauszug mit allen
Transaktionen zu liefern.

Dieses Mehr an Service, das der Makler fir seine Kunden leistet,
kann er noch erweitern, indem er sich vornimmt, die leidige Dis-
kussion um den Ausgabeaufschlag mit dem Ubergang auf ein
Servicegebthrenmodell aus dem Weg zu raumen. Das Servicege-
buhrenmodell: Hierbei wird dem Kunden erst einmal das gesamte
Servicespektrum erldutert. Wichtig dabei: die absolute Neutralitat
des IFA gegentiber den diversen Produkten und Produktgebern.
Dies bekraftigt der Makler noch dadurch, dass er dem Kunden
bei diesem Modell den Vorteil gibt, keinen oder nur einen niedri-
gen Ausgabeaufschlag zu zahlen. Dies betrifft auch alle weiteren
Transaktionen, die im Zuge der laufenden Optimierung des De-
pots anfallen. Folge fur den Kunden: kein Nachteil mehr gegen-
Uber dem Discounter. Auch kann er sich gewiss sein, dass der
Makler ihn nicht deshalb zu einem Fondsswitch animieren méch-
te, um dadurch zusétzliche Courtagebetrage zu vereinnahmen.

Aus Furcht um den Arbeitsplatz
halten sich die Biirger bei
langerfristigen finanziellen
Engagements zuriick
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Portfolios aus Dachfonds

Naturlich kann es diesen Service fur den
Kunden nicht kostenfrei geben. Der Makler
wird aber hierbei die verschiedenen Service-
stufen dem Kunden erldutern und dement-
sprechend eine Servicegebiihr vereinbaren.
Je nach Servicegrad kann diese pro Jahr
zwischen 0,5 und 1,5 Prozent des Depotvo-
lumens liegen. Der Makler kann also nicht
mehr durch das Hin- und Herschichten von
Fondspositionen verdienen, sondern nur
noch durch die Darstellung seines Service
und die Wertsteigerung des Kundendepots.
Gleichzeitig erhdht er den Wert seiner Fir-
ma durch die laufenden Einnahmen. Aus-
schlieBlich von einem laufenden Abschluss
ist er dann nicht mehr abhangig.

Bei aller Offenlegung der Kosten und Auf-
teilung des Portfolios in gute, vielleicht
nicht so bekannte Fonds sind Riickschla-
ge an der Borse immer wieder ein Grund
fur Anleger, sich in die Hande von Vermo-
gensverwaltern jeglicher Couleur zube-
geben. Hier kann der IFA langfristig viele
Kunden verlieren, wenn er kein addquates
Produkt anbietet. Eine Moglichkeit: der
Einsatz von verschiedenen Dachfonds mit
unterschiedlichen Anlagegrundsatzen, die
zu dem Risiko des Anlegers passend struk-
turiert werden.

Alle Dachfonds zeichnen sich durch eine
Kombination des Top-Down- (Auswahl
der unter Chance-Risiko-Aspekten gin-
stigsten Assetklassen) mit dem Bottom-
Up-Ansatz (Auswahl der ,besten” Mana-
ger) aus. Somit ist, unabhangig von der
gewdhlten Anlagestrategie, ein Zugang
zu den weltweit besten Managern, un-
terschiedlichen Anlagestilen sowie allen
(investierbaren) Assetklassen gegeben.
Vorteil dieses Konzepts: Der Finanzbera-
ter wird nicht zum einfachen Vermittler
des Vermdgensverwalters degradiert. Er
kann je nach Bedarf die Kombination der
Dachfonds auch in seine eigene Portfolio-
aufteilung integrieren. Dem Kunden wird
keine ,Black Box" vermittelt, sondern eine
anhand der immer aktuellen, detaillierten
Factsheets und weiterer Informationen je-
derzeit darstellbare Portfoliostruktur.
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Geschlossene Fonds

Geschlossene Fonds waren in der Vergan-
genheit als Steuersparmodelle relativ ein-
fach an den Mann zu bringen. Es ist an
die ,goldenen Zeiten” fir den Vertrieb zu
erinnern, als Produkte mit hohen Verlust-
zuweisungen gerade an die wohlhabende
Klientel mit stornofreien Provisionen von
bis zu zehn Prozent und mehr ohne Pro-
bleme verteilt werden konnten.

Seit die Verlustzuweisungen passé sind, ist
aber mit den sich quasi selbst verkaufenden,
gut provisionierten Beteiligungen Schluss.
Seit dem Kabinettsbeschluss vom 23. Au-
gust 2006 sogar rickwirkend zum 1. Janu-
ar 2006, nachdem ja bereits im Jahr 2005
die Medienfonds handstreichartig steuerlich
vollkommen unattraktiv gemacht wurden.

EU-Vermittlerrichtlinie

Mit all diesen Tatsachen nicht genug, steht
fur den freien Vertrieb die Umsetzung der
EU-Vermittlerrichtlinie bevor, wahrend der
an ein Unternehmen gebundene Vermittler
selbst nach der Umsetzung sein Geschaft
weiterhin ohne echten Sachkundenach-
weis oder Vermogensschadenshaftpflicht
betreiben kdnnen wird. Ab dem Jahr 2007
wird der freie Vertrieb deutlich strengeren
Kontrollen und Verpflichtungen unterlie-
gen. Die dann endlich vorgeschriebene
Vermogensschadenshaftpflicht wird Ko-
sten von mindestens 1.000 Euro pro Jahr
zur Folge haben.

Hinzu kommen die deutlich verscharften
Dokumentationspflichten. Der Gesetzgeber
wird den Nachweis verlangen, dass der Be-
rater aus einer ,hinreichend groBen Zahl”
von Angeboten ausgewahlt hat. In der Pra-
xis durfte ein Nachweis dartiber nur mithil-
fe eines Vergleichsprogramms zu erbringen
sein, was zu einem starken Anstieg des
Geschéfts der Softwarehauser fuhren wird.
Angesichts der monatlichen Kosten von 50
bis 300 Euro (je nach Umfang) eine weitere
deutliche Belastung fiir den Berater.

Und dann noch das Thema Sachkunde-
nachweis. Gerade hier ist es erstaunlich,

wie sehr die Branche selbst jetzt noch
den Kopf in den Sand steckt. Zur Erinne-
rung: Wer vor dem 1. September 2000
nicht in der Branche tatig war, wird einen
Sachkundenachweis erbringen miussen.
Die Ubergangsfrist wird voraussichtlich
nur vom 1. Januar 2007 bis zum 1. Ja-
nuar 2009 laufen. In diesen zwei Jahren
ist dann ein entsprechender Bildungsab-
schluss nachzuweisen. Das ist nicht viel
Zeit und nur mit groBem Engagement
zu schaffen. Da bislang aber nur wenige
betroffene Vermittler eine entsprechende
Ausbildung schon begonnen haben, heif3t
dies: Es wird eng werden. Und wahrend
der lernintensiven Fortbildung leidet er-
fahrungsgemaf das Geschéft.
Angesichts dieser Situation stellt sich fur
den Vertrieb heute mehr denn je die Frage
nach einer klaren Positionierung. Diese ist
fur das Uberleben zwingend notwendig,
weil die alten Zeiten des einfachen Verkaufs
zweifellos definitiv vorbei sind. Wie die Zu-
kunft aussehen kann? Dazu der zweite Teil
dieses Artikels in der nachsten Ausgabe.
Thomas Adolph
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