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Going Home —
eine emotionale
,,Abrechnung*

finanzwelt: Was hat Sie motiviert, mit dem
Schreiben von Biichern zu beginnen, und
warum haben Sie sich das Genre Roman aus-
gesucht?

Giuletti » Schreiben war schon immer meine
Passion. Die Motivation, dieses Buch zu
schreiben, liegt auf der Hand: Ich liebe Ver-
trieb mit allem, was er bietet, und wollte die
Chancen und Mdglichkeiten dieser Branche
dem Leser aus emotionaler Sicht naher brin-
gen. Da ergibtsich das Genre Belletristik von
allein.

finanzwelt: Sie beschreiben die Erfahrungen
Ihrer weiblichen Hauptfigur im Finanzver-
trieb, in einer typischen Minnerdomine.
Woran liegt es aus Threr Sicht, dass immer
noch sehr wenige Frauen im Finanzvertrieb
titig sind?

Giuletti » An den Fihigkeiten mangelt es
nicht. Frauen haben beste Chancen, hier Kar-
riere zu machen. Der Grund, warum es weni-
ge tun, liegt einfach an ihrer Biologie: Frau-
en bekommen Kinder und méchten sich
natiirlich um diese kiimmern, was ich als rich-
tig empfinde. Da aber Karriere im Finanz-
vertrieb mehr als ein Fulltime-Job ist, sind
diese beiden Dinge oft schwer vereinbar.

finanzwelt: Wiirden Sie gerade im Hinblick
auf Thre eigene Personlichkeitsentwicklung
sagen, dass fur Sie die Erfahrungen im
Finanzvertrieb wichtig waren?

Giuletti ) Ich kenne kaum einen Beruf, in
dem man umfassender lernt als im seriGsen
Finanzvertrieb. Disziplin und Konsequenz
vorausgesetzt, wird hier Ausbildung auf brei-
ter und tiefer Ebene geboten. Nicht nur eine
umfassende Fachausbildung ist absolute
Pflicht, daneben braucht ein Vertriebler
Kompetenzen im Bereich Mitarbeiterfiih-
rung, Coaching und Verkaufsmethodik. Er
muss motivationsfihig sein und eine immen-
se soziale Kompetenz vorweisen. Ich wiinsch-
te mir manchmal, dass unsere Lehrer in der
Schule in den Genuss einer Vertriebsausbil-
dung kimen, um zu wissen, wie man Schii-
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ler zum Lernen motiviert. Das alles ist
Grundwissen im Vertrieb.

finanzwelt: Woher kommt dann die Verteu-
felung vieler, wenn es um Vertrieb und gera-
de um Finanzvertrieb geht?

Giuletti ) Diese liegt gerade in den Chan-
cen der Branche: Man kann hier wirklich
gutes Geld verdienen, und das hat manch
einen dazu verleitet, ,Gutes Geld“ mit
»Schnellem Geld® zu verwechseln. Oder
eben, mit blinder, inhaltsloser Motivation
und schrigen Produkten Umsitze zu erzie-
len. Und gerade iiber solche wird in den
Medien berichtet und damit ein Bild gezeich-
net, das der Gesamtheit nicht entspricht.
Dass es daneben viele Vertriebsunterneh-
men gibt, die auf Qualitit, Kompetenz und
Fairness setzen, wird oft iibersehen, und diese
werden einfach mit den schwarzen Schafen
in einen Topf geworfen.

finanzwelt: Hatten Sie in Threm Beruf Thren
minnlichen Kollegen etwas voraus?

Giuletti » Ich glaube, jeder hat seine Bega-
bungen und Fihigkeiten — Minner wie
Frauen. Ich bin nicht der Typ, der sagt,
Frauen seien besser als Minner. Es geht im
Wesentlichen darum, seine Stirken so einzu-
setzen, dass sie punkten. Und fair zu bleiben.

finanzwelt: Fehlt es nicht weiterhin an einer
effektiven Lobbyarbeit? Immerhin scheinen
die meisten Berater in ihrem Fach ja serioser
zu arbeiten, als es uns einige glauben lassen
wollen?

Giuletti > Der Meinung bin ich absolut.
Nach zwanzig Jahren Vertrieb weifd ich, was
ein Vertriebler kann und bewegt, der wirk-
lich dauerhaft in diesem Geschift arbeiten
will. Wie schon erwihnt, fixiert man oft nur
die schwarzen Punkte auf der Leinwand und
tibersieht, dass der grofite Teil weifd ist. Es ist
schade, dass es keine entsprechende Lobby
fir Vertriebler gibt. Sie hitten es wirklich
verdient. Zeitschriften wie die finanzwelt tun
Gortt sei Dank einiges dafiir.

finanzwelt: Welchen Rat wiirden Sie den
Frauen hier geben?

Giuletti » Wichtig ist, sich auf Dauer die zeit-
liche Freiheit und die Voraussetzungen zu
schaffen, die man fiir diesen Beruf braucht.
Wenn man halb im Beruf und halb bei sei-
nen Kindern ist, wird das nichts. Dann lduft
beides mit schlechtem Gewissen, und das
hemmt. Das ist, wie schon erwihnt, auch ein
Grund, warum es nicht so viele Frauen in der
Branche gibt. Aber wenn die Voraussetzun-
gen da sind: loslegen! Sich auf sein Ziel kon-
zentrieren, lernen und vor allem: sich der
eigenen Stirke bewusst sein. Ansonsten bin
ich nie fiir Mainstream, die Frage ist vielleicht
hier eher, ob es der Finanzwelt niitzt, wenn
es zu yaufreizend® wird. Sanfte Revolution hat
aber auch was, finden Sie nicht?

finanzwelt: In einem anderen Interview
haben Sie einmal geduflert, dass fiir Sie
immer der Mensch im Mittelpunkt steht
und gerade der Umgang mit Menschen in
Threm Beruf so wichtig ist. Kénnen Sie dies
ein wenig erldutern?

Giuletti » Das macht ja die Sache so span-
nend: Die Menschen, mit denen man tag-
tiglich konfrontiert wird! Wenn man das
Menschliche in den Vordergrund stellt,
gewinnt die gesamte Branche. Wenn ich
mich darauf konzentriere, fair zu sein und
langfristige Kundenbezichungen zu pfle-
gen, weil ich den Menschen auch nach Jah-
ren offen in die Augen schauen will, dann
spielen Dinge wie Provision eine zweitran-
gige Rolle.

finanzwelt: Haben Sie nicht auch den Ein-
druck, dass gerade vor dem Hintergrund der
schwieriger gewordenen wirtschaftlichen
Situation vieler Menschen bei gleichzeitig
schwindendem Vertrauen in die Politiker
und Wirtschaftsbosse wieder andere Aspek-
te wichtiger werden sollten wie Mensch-
lichkeit und Werte? Was wiire Ihr Aufruf?

Giuletti » Mein Aufruf gilt den alten, aber
wohltuenden Tugenden, die zuallererst jeder
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fiir sich wieder in den Vordergrund riicken
sollte: Werte wie Vertrauenswiirdigkeit, Fair-
ness, Ehrlichkeit, Freundlichkeit, Mensch-
lichkeit, Respekt und Wiirde. Und das alles
weit vor dem Profit. Ich kann die Welt
nur verindern, indem ich ein besseres Bei-
spiel gebe.

finanzwelt: Was ist fiir Sie die zentrale Mes-
sage von ,,Going Home? Sehen Sie Thr Buch
als Motivation, sich bietende Chancen im
Leben zu nutzen, um so den Weg zu sich
selbst und damit zu mehr Gliick zu finden?
Giuletti » Nicht nur. Sich bietende Chan-
cen zu nutzen oder Erfolg allein fiihrt nicht
zu dem, was ich unter Gliick verstehe. Going
Home ist ein vielschichtiges Werk und hat
verschiedene Zielgruppen. Natiirlich bre-
che ich darin eine Lanze fiir den seriésen Ver-
trieb und méchte darstellen, wie férdernd
und motivierend die Arbeit dort ist, wie viel
Spafl das Verkaufen macht und dass es
darum geht, den Kunden als Freund zu
gewinnen. Wie schon im Prolog angerissen,
geht es aber auch um einen Perspektiv-
wechsel in Bezug auf widrige Lebensum-
stinde. Es geht darum, keinen Schuldigen zu
suchen, sondern die entstandene Situation
zur Selbsterforschung zu nutzen. Vanessa,
die Protagonistin, macht in ihrem ersten
Vertriebsjahr instinktiv vieles richtig — weil
sie die Grundsitze im Vertrieb befolgt, aber
ihr Wissen geht noch nicht in die Tiefe. Ver-
gessen Sie nicht: Es gibt noch einen zweiten
Teil. Band I ist die Vorbereitung ...
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