


Liebe Leserinnen und Leser,

Seit dem 15. April 2007 sind wir mit ���� �������	

„on-air“ und wir freuen uns, dass wir Ihnen bereits 
heute die Premierenausgabe des Newsletters von 
���� �������	
 präsentieren dürfen. 

Wir möchten Ihnen zukünftig in unregelmäßigen 
Abständen über dieses Medium weiterführende 
Informationen zu unseren Themen und Schwer-
punkten an die Hand geben. Unregelmäßig, weil wir 
die Auffassung vertreten, genau dann etwas zu 
sagen, wenn wir auch etwas mitzuteilen haben und 
nicht, weil „es mal wieder soweit“ ist.

Das Feedback, das wir von Ihnen in den ersten 
beiden Wochen unseres Geschäftsbetriebes erhal-
ten haben hat uns veranlasst, uns in der „Nr.1“ 
primär mit den Gender Aspekten zu beschäftigen

Wenn u.a. die Themen 

� Forcierung Ihres Vertriebes, 

� Wege zur langfristigen KundInnenbindung, 

� Bedürfnisorientierte KundInnenbetreuung

� Optimierung Ihrer Wirkung in der Öffentlichkeit

auf Ihrer Prioritätenliste ganz oben stehen, dann 
empfehlen wir Ihnen auch den folgenden Seiten Ihre 
Aufmerksamkeit zu widmen.  

Im gleichen Atemzug dürfen wir Ihnen auch bereits 
den ersten Relaunch - und damit verbunden ein 
„Mehr“ an Hintergründen, Inhalt und Information-
von www.berlinconcept.com vermelden. 

Wir freuen uns auf „Ihren Besuch“.

Es ist uns ein Anliegen, Ihnen unsere Arbeit nicht 
nur mit Hintergrundinformationen näher bringen 
sondern Sie darüber hinaus mit einigen 
„Themenausreißern“ ebenfalls zum „Querdenken“ 
zu motivieren –
In der heutigen Ausgabe haben wir uns mit der 
nötigen Portion Humor dem Thema Statistik, 
Reporting und Auswertungen gewidmet – weniger 
mit dem lehrmeisterhaft erhobenen Zeigefinger, als 
mit einem Augenzwinkern, auch die eigenen 
Steuerungsinstrumente einer Überprüfung zu 
unterziehen.

Last not least möchten wir uns an dieser Stelle 
herzlichst für die zahlreichen guten Wünsche zum 
Start von ���� �������	
 bedanken sowie für die 
vielen Anregungen und für die Kritik, die wir gerne 
zum Anlass für die bereits durchgeführten 
Änderungen genommen haben.

Selbstverständlich freuen wir uns auch weiterhin 
sowohl über positives, wie auch über konstruktives 
Feedback von Ihnen –

Denn nur wenn wir Ihre Meinung kennen können wir 
für Sie noch besser werden.

Mit den besten Grüßen aus Berlin

Ihr ���� �������	
 -team



Bedürfnisorientierung. Mit den unterschiedlichen 
Instrumenten der Gender Aspekte entwickelt 
���� �������	
 in der Folge Strategien und Pro-
zesse,, die für eine signifikante Optimierung Ihrer

• Wirkung in der Öffentlichkeit

• der zielgerichteten Ansprache Ihrer Kundinnen 
iiiiiiiund Kunden

• der Realisierung langfristiger KundInnenbindung

• der gesamten Wettbewerbssituation

und in der Konsequenz für eine Steigerung Ihres 
Betriebsergebnisses sorgen. 

Zahlreiche Ideen und Konzepte zeigen, dass andere 
Branchen - insbesondere der Handel - realisiert ha-
ben, dass die Berücksichtigung von Gender Aspek-
ten in zahlreichen Bedarfsfeldern ausschließlich 
Vorteile und Chancen birgt. Sie haben die unter-
schiedlichen Perspektiven nicht nur erkannt, son-
dern sie nutzen die Erkenntnisse aus der Gender-
Forschung sehr gezielt und erfolgreich – Erfolgreich 
für alle Beteiligten: Ihre Kundinnen und Kunden und 
Ihr Unternehmen.

Gender soll verändern – doch im Gegensatz zu an-
deren, eindimensionalen Konzepten verfolgt berlin-
concept mit der Umsetzung von Gender Aspekten 
das Ziel, Vorteile für alle Beteiligten unabhängig von 
ihrem biologischen Geschlecht zu realisieren.

Ein Konzept wird erst dann interessant, wenn es in 
der Praxis auch das hält, was es verspricht.
Deshalb stellen wir die Erkenntnisse und Erfahrun-
gen aus Gender Mainstreaming gerne im Bereich 
der Finanzdienstleistungsunternehmen auf die 
Probe – mit dem Wissen: Es funktioniert!

Weitere Informationen zu Gender Aspekten finden Sie in auf 
unserer website http://www.berlinconcept.com unter Aktuelles/ 
Veröffentlichungen und Kompetenzen/Gender Mainstreaming

Wir stehen zwar erst am Anfang eines Prozesses, 
doch, vereinzelt haben Finanzdienstleistungsunter-
nehmen bereits erkannt, dass es geradezu 
fahrlässig wäre, sich nicht intensiv und ernsthaft 
dem Thema „Gender“ zu widmen – unter ihnen eine 
der führenden Investmentfonds-Gesellschaften in 
Deutschland.

Gender Mainstreaming ist ein gleichstellungs-
politisches Konzept, das seinen Ursprung in einem 
entwicklungspolitischen Zusammenhang hat. Dieses 
in erster Linie politische Konzept wird jedoch mit 
den daraus resultierenden Gender Aspekten absolut 
praxistauglich.

Gender Aspekte tragen dazu bei, ein Bewusstsein 
und Verständnis dafür zu entwickeln, dass sich die 
Sichtweisen, Bedürfnisse, Mentalitäten und 
Verhaltensmuster von Frauen und Männern sowohl 
im öffentlichen wie auch im privaten Leben sehr 
deutlich voneinander unterscheiden.

Ein Ziel jedes Unternehmens ist es, seine 
Kundinnen und Kunden zu erreichen, was jedoch 
nur funktionieren kann, wenn sich Ihre „Zielgruppen“ 
auch angesprochen fühlen und ein Bedarf 
vorhanden ist oder geweckt werden kann.

Das Wissen um die o.g. geschlechtsspezifischen 
Unterschiede ist der erste Schritt zu einer „gelebten“



...doch zwischen dem Erkennen und dem 
nachhaltigen Gewinnen einer Zielgruppe liegt ein 
gutes Stück Arbeit.

Das Erkennen ist noch eine vergleichsweise  
einfache Angelegenheit. Hierfür muss man sich nur 
verschiedene Entwicklungen der letzten beiden 
Dekaden etwas genauer ansehen. 

Wenn wir die aktuellen Zahlen zu Singlehaushalten, 
Bildungsständen, hochqualifizierten Frauen 
Studentenzahlen, Vollzeitbeschäftigungen und 
Gründungsaktivitäten von Frauen in Relation zu den 
Zahlen vor 20 Jahren setzen, erübrigt sich eine 
Diskussion über Potenziale der Zielgruppe Frau. 
Aufgrund der sich verändernden Altersstruktur in 
Deutschland rücken jedoch auch noch die Themen 
Nachfolge und Übertragung von erheblichen Geld-. 
Sach-, Immobilien und Wertpapiervermögen in den 
Fokus. 

Geschäfte und Verträge, die Sie heute noch mit 
einem Mann abgeschlossen haben werden vielleicht 
schon morgen der Sichtweise und den 
Anforderungen einer Frau ausgesetzt sein, die sich 
in erheblichem Maße von der der Männer 
unterscheidet.

In der Vergangenheit haben es immer wieder 
einzelne Finanzdienstleistungsunternehmen 
versucht, die Zielgruppe „Frauen“ für sich zu 
gewinnen, in dem sie „was für Frauen“ gemacht 
haben. Diese teilweise sehr skurril wirkenden 
Versuche wurden jedoch sehr schnell als 
Marketingtrick entlarvt. In der Konsequenz hatten 
diese Versuche einen eher kontraproduktiven Effekt, 
denn welche Frau möchte in Ihren 
Finanzangelegenheiten auf Ihr „Frau-sein“  reduziert

werden? Es bedarf keineswegs der Erweiterung von 
Produktpaletten, dem Einsatz von Farbpsychologie 
oder blümeranten Werbeanschreiben. 

Entscheidend ist, ob es gelingt, das Vorhandensein 
von unterscheidenden Mentalitäten, Lebenssituatio-
nen und –perspektiven der unterschiedlichen 
Geschlechter zu adaptieren und in eine tatsächliche 
Bedürfnisorientierung umzusetzen.

Doch genau mit dieser Adaption entsteht eine 
wirkliche win-win-Situation, denn sowohl Ihr  
Unternehmen gewinnt, wie auch Ihre Kundinnen, die 
sich nicht mehr dem Gefühl ausgesetzt fühlen 
müssen, mit rosafarbenen Sparbüchern veralbert zu 
werden sondern endlich die Beratung und 
Betreuung erhalten, die sie verlangen können und 
die eigentlich eine Selbstverständlichkeit sein sollte. 

Ein weiterer Ansporn für jedes Unternehmen sich 
intensiver mit Gender Aspekten zu beschäftigen ist 
in der Tatsache begründet, dass Frauen die loyalere 
Zielgruppe darstellen, da bei ihnen soziale Aspekte 
im Vordergrund stehen und in der Regel weniger die 
„monetären“. 



„Statistik ist die Kunst aus abwegigen Annahmen 
offensichtliche Schlüsse zu ziehen“ – wenn es eine 
Disziplin in den Wissenschaften gibt, die sich nicht 
über mangelnden Spott beklagen kann, dann ist es 
die Statistik.

Doch sind Statistiken und Auswertungen alleine 
deshalb eine nutzlose Zahlenhuberei, mit der sich 
Jedes und Alles und sogar das Gegenteil beweisen 
lässt? Ganz im Gegenteil, denn Statistik durchdringt 
unser gesamtes Leben: Geburtenrate, Kaufverhal-
ten, Heiratsquoten, Meinungsforschung etc. Doch 
gerade der Fakt, dass Auswertungen so bedeutend 
sind, macht sie empfänglich für Fehlinterpretationen 
und Missbräuche – gewollt oder ungewollt.

Sehen wir einmal davon ab, dass sich über ein 
simples Vertauschen der Anwendung von 
arithmetischen und geometrischen Mitteln ein 
Gesamtverlust von 20% in ein rechnerisch völlig 
korrektes Wachstum von 5% „verwandeln“ lässt 
(Controller wissen natürlich, dass Wachstumsraten 
nicht arithmetisch gemittelt werden sollten) dann 
gibt es noch eine Vielzahl weiterer Fallstricke, die –
beabsichtigt oder unbeabsichtigt - zu irreführenden 
und schlichtweg falschen Aussagen führen können.

An einem nachfühlbaren Beispiel lässt sich veran-
schaulichen, wie extrem sich das Ausblenden von 
Informationen, wie Schwankungsbreiten oder 
Standardabweichungen bei der Darstellungen von 
Durchschnitten auswirken kann: Trinke ich durch-
schnittlich jeden Tag im Monat ein Glas Rotwein, 
jedoch alle direkt am ersten Tag, dürfte ich eine 
Alkoholvergiftung bekommen und wäre tot. Trinke 
ich dagegen jeden Tag nur ein Glas, lebe ich 
wahrscheinlich sogar länger als Leute, die nie 
Rotwein trinken.

Was dieses Beispiel nun im Finanzdienstleistungs-
sektor zu suchen hat? 

Das Reporting ist ein sehr wesentliches Instrument 
zur Steuerung Ihres Unternehmens und die Praxis 
zeigt sehr deutlich, dass genau hier häufig unrich-
tige Schlüsse gezogen werden. Die Leistung eines 
Beraters oder einer Beraterin z.B. alleine an der 
Anzahl von Produktverkäufen zu messen, ohne die 
genaue Grundmenge, die Potenziale, Produkt-nut-
zungen von KundInnen, Klassifikationen und Seg-
mentierungen einzubeziehen erzeugt in der Konse-
quenz eine ziemlich wage Aussage zur tatsächlich 
erbrachten Leistung der betroffenen Personen.

Verlieren Sie sich nicht im Dschungel von arithme-
tischen und geometrischen Durchschnitten, von 
Schwankungsbreiten, exakt definierten Grundmen-
gen, Kausalbeziehungen und Korrelationen, denn 
man läuft sehr schnell Gefahr, etwas zu bewerten, 
was die hierfür eingesetzte Auswertung nicht – oder 
nur in sehr begrenzten Teilen hergibt. 

berlinconcept zeigt Ihnen auf, wie Sie  durch wenige 
einfache „Handgriffe“ Ihre Auswertungen präzisieren 
oder durch ein gezieltes Hinterfragen so gestalten 
können, dass die getroffene Aussage auch zu der 
eingesetzten Auswertung passt. Unser Ziel ist es, 
mir dem Blick von Außen nach Innen und 
gemeinsam mit Ihnen die richtigen Schlüsse zu 
ziehen.
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Liebe Leserinnen und Leser, 

das war´s! – Aber auch bei uns heißt es: „Nach dem Spiel ist vor dem Spiel“ und so liegen selbstverständlich schon 
die Ideen und Konzepte für die nächste Ausgabe unseres Newsletters bereit. 

Zukünftig möchten wir den Newsletter nicht nur einfach auf unserer website einstellen, sondern wir haben das Ziel, 
dass er sie „druckfrisch“ erreicht und möchten ihn elektronisch versenden. 

Wenn Sie ausdrücklich keine elektronische Zusendung wünschen, dann geben sie uns bitte eine kurze Informationen 
über unser Kontaktformular.

Wenn Sie regelmäßig über Neuigkeiten, Publikationen, Termine und Hintergründe informiert werden möchten und 
Ihnen dieses Exemplar unseres Newsletters nicht elektronisch zugesendet wurde, bitten wir Sie ebenfalls über eine 
kurze Information mit Angabe Ihrer e-mail-Adresse, damit wir Sie in unsere Datenbank und den Verteiler aufnehmen 
können.

Wir bedanken uns für Ihr Interesse 

Mit den besten Grüßen aus Berlin

Ihr berlinconcept-Team

Dr.Gabriele Schambach und Thorsten van Walsem


