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weniger haufig als Entsc

| Nein, sagen Anlageberater, Ver-
mogensberater und andere Experten.
Frauen haben vielfach lediglich eine ande-
re Einstellung zum Geld als Manner — an-
statt als Statussymbol und Selbstzweck se-
hen sie Geld als Mittel zum Zweck. AuBer-
dem sorgen gesellschaftliche Umstande,
Rollenbilder und geschlechtsspezifische
Verhaltensweisen fir Unterschiede bei der
Altersvorsorge und auch im Beruf. Bei der
gesetzlichen Altersvorsorge zum Beispiel
fehlen Frauen wegen ihrer Familienjahre
durchschnittlich zwolf Beitragsjahre, was
sich empfindlich auf das Ergebnis aus-
wirkt. AuBerdem befassen sie sich deutlich
weniger mit Themen rund um Finanzen.
.Nur 48,5 Prozent unserer Kunden sind
Frauen, obwohl der Bevolkerungsdurch-
schnitt — 51,1 Prozent der Deutschen sind
weiblich — etwas anderes vermuten lassen
wirde”, erklart zum Beispiel Postbank
Vorstandsmitglied Michael Meyer. Dass sie
im Schnitt 200 Euro weniger im Monat
furs Alter zurticklegen, liegt an ihrem ge-
ringeren Verdienst ebenso wie an niedriger
greifenden Uberlegungen, wie viel sie im
Alter eigentlich brauchen.
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Buchtipp

Cornelia Topf: Erfolgreich
verhandeln fir Frauen.
Souveran, kompetent,

Uberzeugend.
Minchen 2009,
Redline Verlag,
208 Seiten.
ISBN-10: 3868810196

n und Finanzen:

3r, nicht schlechter, aber anders

hnitt 23 Prozent weniger als Manner, sie haben eine schlechtere Altersvorsorge und sie sitzen
er mit am Verhandlungstisch. HeiBt das, dass Frauen schlechter mit Geld umgehen kénnen?

Viele Frauen sprachen zudem:lieber mit
dem Partner tber finanzielle Dinge als mit
einem qualifizierten Berater, im Gesprach
mit Freunden wird das Thema oft ganz
ausgeklammert. Doch wenn sich Frauen
mit Geldanlagen beschaftigen, sind sie
vielfach erfolgreicher als Manner, ermittel-
ten Studien von Universitaten und Online-
brokern auf der Basis von Tausenden von
Wertpapierdepots. Auch seien weibliche
Fondsmanager oft die erfolgreicheren, so
eine Untersuchung des Centre for Financi-
al Research der Uni KéIn — ganz einfach,
weil sie sich vorher besser informierten
und weniger Risiko eingingen.

Frauen ticken anders als Manner — auch
im Beruf. Dass das nicht von Nachteil sein
muss und sich Frauen gut in der Finanz-
welt behaupten kdnnen, belegen die Gber
13.000 Frauen, die bei der Postbank in
den verschiedensten Positionen arbeiten.
Einige von ihnen stellt die bankpost in die-
ser Ausgabe mit dem Schwerpunkt , Frau-
en im Vertrieb” vor.
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+~Am besten lauft es in gemischten Teams”

Cornelia Topf berat und coacht seit mehr als 20 Jahren Fithrungs-
krafte, leitende Angestellte, Vorstandsmitglieder und bevorzugt
auch Frauen in Fithrungspositionen. bankpost hat mit ihr iiber
Frauen im Vertrieb gesprochen.

Frau Topf, gibt es typisch weibliche Eigenschaften im Berufsleben?
Frauen haben ein anderes Konkurrenzverhalten als Manner. Wah-
rend mannliche Kollegen finanzielle Ergebnisse vergleichen, lauft
bei Frauen mehr auf emotionaler Ebene. Gegentiber dem Kunden
suchen sie oftmals ebenfalls die emotionale Schiene und ein gutes
Verhaltnis. Das Ergebnis hélt sich auf lange Sicht die Waage: Man-
ner erzielen oft um zwei oder drei Prozent hohere Abschlusse, dafir
verfligen Frauen Uber langfristigere Kundenbeziehungen, was teure
Akquise erspart.

Wie konnen Frauen ihre Starken nutzen?

Sie mUssen sie sich vor allem klarmachen und das Positive daran se-
hen. Emotionalitat zum Beispiel ist ja nicht gleichbedeutend mit
Heulerei und Hysterie. Wenn sie Empathie und Intellekt nutzen,
kdnnen sie viel erreichen. AuBerdem sind junge Frauen heute sehr Cornelia Topf hat bereits zahlreiche
gut ausgebildet: 70 Prozent der BWL-Absolventen sind heute Frau- Bicher iiber Frauen in der

en, oft sogar mit den besseren Abschliissen. BT T

Sind Frauen die besseren Vertriebler?

Nicht unbedingt. Frauen haben nach wie vorihre ganz eigenen
Herausforderungen im Business..Zum Beispiel missen sie viel klarer
ausdriicken, was sie wollen. Am besten lauft es in gemischten
Teams auf Augenhohe — nicht nur im Vertrieb. Das macht auch
am-meisten SpaB und die Eigenschaften ergdnzen sich.

Wie konnen Frauen an sich arbeiten?

Frauen mussen sich ihrer Starken bewusst werden, um etwas zu er-
reichen. Und sie missen es auch den Méannern klarmachen. Sie dtr-
fen nicht in die Opferhaltung verfallen. Was spricht dagegen, sich
und seinem Team mal per Rundmail auf die Schulter zu klopfen und
ein paar wichtige Adressaten in Kopie zu setzen? Frauen sind zu
uneitel, sie fechten keine Statuskdmpfe. So kommen sie in manner-
dominierten Bereichen nicht klar. Ich bin Gbrigens fir die Frauen-
guote — nicht, weil Frauen es nétig hatten, sondern weil die Schiene
allein Uber die fachliche Eignung zu lange dauert.
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