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Selbstandig - aber nicht alleine!

Die Deutsche Arzte Finanz ist die einzige
rein arztspezifische Finanz- und Wirtschafts-
beratung in Deutschland und hilt einen
Spitzenplatz unter den Finanzdienstleistern,
die auf dem Markt der akademischen Heil-
berufe agieren. Dank seiner Spezialisierung
auf die akademischen Heilberufe sowie seiner
intensiven Zusammenarbeit mit Standesor-
ganisationen, Arzte- und Zahnirztekam-
mern und der Deutschen Apotheker- und
Arztebank geniefft das Unternehmen und
seine Reprisentanten in der deutschen Arzte-
schaft und bei Apothekern grofies Vertrauen.
Eingebunden in die internationale AXA-
Gruppe, einem der grofiten Versicherer und
Asset-Manager weltweit, bietet die Deutsche
Arzte Finanz zudem alle Vorziige eines
Groflkonzerns.

Das Unternechmen zihlt zu den professio-
nellsten Anbietern fiir finanzielle Absiche-
rung in der deutschen Arzteschaft. Das Port-
folio ist konsequent an den Bediirfnissen
von Arzten, Zahnirzten und Apothekern
ausgerichtet und geniigt héchsten Ansprii-
chen.

91,6 Millionen Euro erwirtschaftete die
Deutsche Arzte Finanz im Jahr 2009. Mit 43
Service-Centern und mehr als 400 Beratern
ist das Unternehmen deutschlandweit vertre-
ten. Schwerpunkte bilden dabei die Universi-
titsstandorte mit medizinischen Fakultiten.
Unsere Reprisentanten sind ausgewiesene
Experten in Finanz- und Vermégensfragen
speziell fiir die akademischen Heilberufe.
Alle sind durch Professionalitit, Erfahrung
und einen hohen Qualititsanspruch mitein-
ander verbunden. Ziel ist es, unter Einsatz
aller Ressourcen, Fihigkeiten und Kompe-
tenzen Arzte und Apotheker darin zu unter-
stiitzen, finanziell erfolgreich zu sein und
ihnen gleichzeitig zu erméglichen, sich ganz
auf ihren anspruchsvollen Beruf konzentrieren
zu kénnen.

Beim Einstieg werden den Finanzberatern
der Deutschen Arzte Finanz im Rahmen ei-
ner internen Ausbildung berufsbegleitend
und praxisnah alle Handgriffe und Fakten
der professionellen Beratung vermittelt. Au-

Berdem werden sie speziell in Bezug auf me-
dizinische Themen und die Bediirfnisse der

Zielgruppe geschult.

Dieses , Training-on-the-Job“ bieten den
perfekten Einstieg in die Selbstindigkeit —
selbstindig ja, aber garantiert nicht allein!
Die Berater konnen von Anfang an ihren Er-
folg selbst bestimmen und erhalten fiir die
ersten drei Jahre ein festes Einkommen. Von
der eigenen Reprisentanz bis zur Exklusiv-
Partnerschaft stehen ihnen alle Wege offen.
Die Besten erhalten nach mindestens drei
Jahren Unternechmenszugehérigkeit abhin-
gig von ihrem Umsatz Wertrechte an der
Deutschen Arzte Finanz. Neben dieser Un-
ternehmensbeteiligung bieten wir auch wei-
tere attraktive Karrieremdglichkeiten, z.B.
eine Position mit Fiihrungsverantwortung.
Uber den Teamleiter hinaus ist der Aufstieg
iiber den Service-Center-Leiter bis hin zum
Leiter mehrerer regionaler Geschiftsstellen
méglich.

Weitere Informationen finden Sie unter
www.finanzkarriere.de

Was fordern Sie
von Berufseinsteigern?

Wir bieten Hochschulabsolventen und Young
Professionals durch einen risikolosen Einstieg
in die Selbstindigkeit schnellen und nachhal-
tigen Erfolg in einer tollen Zielgruppe. Dieser
Erfolg hingt selbstverstindlich unmittelbar
von den Fihigkeiten und der Personlichkeit
der Kandidaten selbst ab. Die Bewerber soll-
ten als Basis daher méglichst iiber einen
Hochschulabschluss verfiigen - gerne aus dem
Bereich der Wirtschaftswissenschaften. Ganz
entscheidend sind Skills wie Motivation, Leis-
tungsbereitschaft, Personlichkeit und Kom-
munikations- und Kontaktfreude - Vertriebs-
affinitit immer vorausgesetzt.

Wie sieht ein typischer
Arbeitstag im
Unternehmen aus?

Den typischen Arbeitstag gibt es in unserem
Vertrieb so nicht. Zum einen ist jeder Kun-
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de und somit jeder Tag anders, zum anderen
obliegt die Organisation des eigenen Ar-
beitstages jedem Berater selbst — einer der
Vorteile der Selbstindigkeit.

Insgesamt stehen zwei Titigkeiten im Vor-
dergrund der Arbeit unserer Reprisentanten:
die Neukundenakquise und die Pflege des
Kundenbestandes. Beide sind gekennzeich-
net durch eine ganzheitliche und vertrauens-
volle Beratung mit dem Ziel eines zufriede-
nen Kunden — egal ob an der Hochschule,
im Krankenhaus, in der niedergelassen Praxis,
dem Arztezentrum oder der Apotheke.

Welche Aufstiegs- und
Weiterbildungsmoglichkeiten
bietet Thr Unternehmen?

Zu Beginn der Titigkeit qualifizieren wir
unsere Nachwuchskrifte in einem ,, Training-
on-the-Job“ Programm zum Finanzexperten
fiir Arzte und Apotheker. Dabei vermitteln
wir im Rahmen von zentralen Schulungen
einerseits Kenntnisse iiber unser Unterneh-
men, unsere Philosophie, unsere Produkte
sowie das am Markt einzigartige Heilberufe-
Netzwerk — einer der Erfolgshintergriinde
unserer Organisation. In aufeinander abge-
stimmten Coaching-Phasen werden anderer-
seits Personlichkeit und Kommunikation
gestirkt. In der Geschiftsstelle vor Ort erler-
nen die jungen Berater das Geschift in der
Praxis, angeleitet von Mentoren. Abgerundet
wird das Programm durch spezielle Fach-
seminare gegen Ende der ersten 3 Jahre.
Dariiber hinaus bieten wir besonders erfolg-
reichen Beratern attraktive Aufstiegschan-
cen: Von der eigenen Reprisentanz bis zur
Exklusiv-Partnerschaft stehen ihnen alle
Wege offen. Und wer zusitzlich Fiihrungs-
verantwortung {ibernchmen méchte, kann
vom Teamleiter bis zum Leiter mehrerer
regionaler Geschiiftsstellen aufsteigen. Allein
die Leistung und der Wille zihlen!
Ubrigens: 92% unserer Finanzberater wiirden
sich laut einer Zufriedenheitsbefragung
wieder fiir die Deutsche Arzte Finanz ent-
scheiden — auch wegen der duflerst positiven
Entwicklungsméglichkeiten.

Gibt es ein spezielles
Unternehmensmotto oder eine
Unternehmensphilosophie?

Wenn es um Finanzen geht, sind wir der Be-
rater, dem die Arzte vertrauen. Dabei beglei-
ten wir unsere Klientel in allen Berufs- und
Lebensphasen: withrend der Ausbildung an
der Hochschule und im Krankenhaus iiber

die verschieden Karrierephasen wie Praxis-
griindung bis hin zur Ruhestandsplanung
bieten wir eine kompetente Beratung mit
passgenauen Losungen fiir spezielle Anfor-
derungen einer speziellen Zielgruppe! Dabei
hilft uns unser einzigartiges Heilberufe-
Netzwerk.

Was raten Sie den Kandidaten
der TALENTS fur den
Messebesuch bzw. fiir das
terminierte Gesprach mit

den Unternehmensvertretern?

Offenheit und Vorbereitung. Nutzen Sie die
erstklassige Gelegenheit einer Absolventen-
messe um moglichst viele gute Gespriche
mit den Personalentscheidern direkt vor Ort
zu fithren. Dies bedarf natiirlich einer ent-
sprechenden Vorbereitung: Verkaufen Sie
sich als ,Produkt®, stellen Sie Fragen und
hinterlassen Sie Thre — wie auch immer ge-
stalteten — Unterlagen und somit mehr als
einen ersten Eindruck. Zeigen Sie, wer Sie
sind, was Sie kénnen und warum Sie die Po-
sition bekommen sollten. Aber bleiben Sie
authentisch! Dann finden Sie das richtige
Unternehmen mit der passenden Titigkeit.

Was empfehlen Sie als besondere
Qualifikation, die Bewerber fur Thr
Unternehmen mitbringen sollten?

Erfolgsorientierte Menschen mit einer star-
ken personlichen Wirkung einerseits und
hoher Frustrationstoleranz andererseits ha-
ben es im Verkauf leichter. Der perfekte Be-
werber besticht durch ausgeprigte Kontakt-
und Kommunikationsfreude und zeigt hohe
Bereitschaft, seinen Erfolg durch eigene
Leistung nachhaltig zu beeinflussen.

Bieten Sie auch
Einstiegsmoglichkeiten fur
Bachelorabsolventen an?

Ja, selbstverstindlich bieten wir auch Bache-
lorabsolventen die gleichen Einstiegschan-
cen wie allen anderen Absolventen. Fiir uns
sind die Personlichkeit und die Vertriebsaffi-
nitit eines Kandidaten ausschlaggebend,

nicht die Art des Abschlusses.

DEUTSCHE ARZTE
m

FINANZ

Welchen personlichen Tipp
aus IThrer eigenen
Bewerbungsphase konnen Sie
den Lesern geben?

Bemiihen Sie sich und suchen Sie aktiv den
Kontakt. Seien Sie offen in alle Richtungen,
aber verbiegen Sie sich nicht. Flexibilitit er-
hoht die Chancen, aber halten Sie an Thren
Zielen fest. Wer nicht weif}, wo er hin will,
merkt auch nicht, wenn er den falschen Weg
einschligt. Die aktive Teilnahme an Recrui-
tingmessen kann ich aus eigener Erfahrung
absolut empfehlen: auch ich habe damals auf
einer solchen Messe den Grundstein fiir
meinen spiteren beruflichen Erfolg legen
koénnen!

Wie sehen Thre Einstellungsplane
far 2011/2012 aus?

Wir sind in den vergangen Jahren kontinu-
ierlich gewachsen und méchten das auch
weiterhin tun — langsam aber stetig: Nach-
haltigkeit ist uns dabei sehr wichtig. Im Jahr
2012 mochten wir unsere Teams an allen 43
Standorten verstirken und bieten daher iiber
60 motivierten und leistungshungrigen Ab-
solventen eine attraktive Einstiegsméglich-
keit in die Finanzdienstleistungsbranche.

Was macht den Berufseinstieg in
Threm Unternehmen besonders at-
traktiv?

Die wesentlichen Unterschiede zu anderen
Unternechmen sind unsere Philosophie, die
Konzentration auf und die etablierte Stel-
lung innerhalb der Zielgruppe akademischer
Heilberufe, ein tolles Einarbeitungspro-
gramm zum risikolosen Einstieg in eine
selbststindige Titigkeit im Vertrieb sowie
die damit einhergehenden Perspektiven und
Entwicklungsméglichkeiten: personlich wie
auch finanziell.

Ich freue mich auf die Gespriche mit Thnen!
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