Der Biiromdbelhersteller Palmberg
startete 1922 als kleine Tischlerei
und ist heute eigenen Angaben
nach eines der fiihrenden und
modernsten Unternehmen Euro-
pas dieser Branche. RoadStars hat
zwei von insgesamt 95 Palmberg-
Fahrern besucht.

Im Actros ist eine MirrorCam installiert
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Auf der heutigen Tour
passieren die beiden Fahrer
das Liibecker Holstentor

Blroarbeit
auf Radern

Eingespieltes Team: Lars und David liefern
mit ihrem Actros Biromdbel von der Ostsee

nach ganz Europa.

orgens um kurz vor sieben ist auf
,\/I den Straflen in Nordwestmeck-
lenburg nicht viel los, der Tag
scheint noch nicht richtig in Gang. In
Schénberg auf dem Palmberg, wo der

gleichnamige Biiromobelhersteller seinen
Sitz hat, wird jedoch bereits fleiflig gear-

Der Beifahrer ist fiirs Checken der Adresse zustandig

beitet. Uberraschend leise ist es in den
Werkhallen, obwohl hier in groflem Maf3-
stab geschnitten, geschliffen, furniert und
montiert wird. Die Biiroméobel-Produk-
tion lauft tiber hydraulische, digital gesteu-
erte FertigungsstrafSen. Vieles geschieht
vollautomatisch, kontrolliert, reguliert

Beim Ausliefern geht es schon mal eng zu, ...



Seit gut fiinf Jahren sind Lars und David mit Biiromdbeln unterwegs

und optimiert von den Mitarbeitern. Dazu
gehort auch: Erst hinten bei den Laderam-
pen finden die einzelnen Bestandteile
einer Order zusammen und werden pas-
send zur Auslieferung zusammengestellt.

Drauflen bugsieren Elektroraupen die
griin-weiflen Palmberg-Auflieger an die
Laderampe. Was in welcher Reihenfolge auf
welchen Auflieger kommt, haben die Logis-
tiker am PC akribisch ausgetiiftelt und den
Packern als farbige Skizzen an die Hand ge-
geben. So wird die Ladeflache optimal ge-
nutzt und die Fahrer haben es spiter leich-
ter beim Abladen. ,Mit den Ladeplanen
wiirden wir selbst im Schlaf jede Lieferung
finden, ist sich Lars Nithammer sicher.
Nachdem geladen ist, ibernehmen
Lars und sein Kollege David Mintzlaff,
zwei der 95 Palmberg-Fahrer, den Auflie-
ger. Ein typischer Arbeitstag beginnt fiir
sie meistens direkt am Pfértnerhduschen.
Dort bekommen sie ihre Papiere und
erfahren, vor welchem Tor ihr Auflieger
fertig gepackt auf sie wartet. Oft, wenn sie
die richtig langen Strecken vor der Brust
haben, starten Lars und David ihre Touren
mit ihrem Actros bereits in der Nacht.
Fiir die beiden ist dies kein Problem,
sie sind ein eingespieltes Team und schon

... aber die Palmberg-Fahrer sind das gewohnt

seit Giber fiinf Jahren fiir das Unternehmen
unterwegs. David wurde der Beruf quasi
mit in die Wiege gelegt. ,Mein Vater fiahrt
auch schon seit iiber 35 Jahren Lkw, ich
durfte schon als Kind mit. Nach der Schu-
le folgte dann fiir mich die Ausbildung
zum Kfz-Mechatroniker und danach di-
rekt der Wechsel hinters Lenkrad®, so
David, der auch in der Gegend geboren
und aufgewachsen ist.

Nachdem sie die Papiere gepriift haben,
koppeln sie auf und tippen die Lieferadres-
sen ins Navi. Heute geht es in die Umge-
bung, nach Liibeck. Eine Klinik, eine Praxis
und eine Behorde stehen auf der Liste.
Heimspiel - und nach der Tour ist Wochen-
ende. Meistens fahren sie aber ins Ruhr-
gebiet und nach Siiddeutschland. Und hau-
fig geht es noch weiter weg, europaweit.
Palmberg-Fahrer arbeiten immer zu
zweit. ,Schlief3lich liefern wir ganze Biiro-
landschaften, die wir direkt beim Kunden
aufbauen. Egal wie fit du bist - allein ist die
Montage nicht zu machen.“ Mit zwei sich
abwechselnden Fahrern sind natiirlich
auch die Ruhezeiten leichter zu managen.
Und: ,,Auch als Einweiser und Navigati-
onsassistent ist der Kollege sehr wichtig®,
erklart Lars. Thre Lieblingsstrecke fiihrt

ROADSTARS-STORY

Bei Palmberg fahrt
man immer im Team

Biiromobel, made in Germany: Palmberg

die beiden Kollegen iibrigens in die
Schweiz. ,,Das ist ein ganz anderes Leben
dort, eine vollig andere Mentalitit. Die
Leute sind dort alle supernett und aufge-
schlossen - da hupt auch keiner, wenn du
mal an der Strafle kurz anhalten musst®, so
David, der jetzt am Steuer sitzt.

Die berufliche Begeisterung der bei-
den liegt nicht zuletzt an ihrem Fahrzeug,
einem Actros 1842 mit der Fahrerhausva-
riante Gigaspace. ,,Gerade im Zwei-Mann-
Betrieb kann man sich kein besseres Fah-
rerhaus wiinschen', sagt Lars, der auf dem
Beifahrersitz die Route im Blick behalt.
Und David ergénzt: , Allein die Ambiente-
Beleuchtung und die superbequemen Bet-
ten — da ist es unterwegs fast so gemiitlich
wie zu Hause.” Jean-Pierre Hintze

=0

Tolle Geschichten von Fahrern
und dem Leben unterwegs,

v
RoadStars
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MATTHIAS SCHMIDT

MIT SOCIAL MEDIA ZUM ERFOLG

Der Versicherungsmakler und BU-
Spezialist Matthias Schmidt sitzt mit
seinem Unternehmen Vers-Kompass
ast genau zwischen Heidelberg und

Karlisruhe.

-

Nachdem er urspringlich als gelernter
Immobilienkaufmann bei einem mit-
telstandischen Immobilienmakler ge-
startet war, Uberzeugte ihn ein Freund,
es doch einmal mit Versicherungen
zu versuchen. So begann Schmidt
2014 im AusschlieRlichkeitsvertrieb
und wurde schliefflich 2017 Versi
cherungsmakler. Die Zeit war reif fir
Branchenwechsel, denn das
Immobilienunternehmen musste 2013
schlieféen. Matthias Schmidt fragte sich
deshalb, wo seine Reise jetzt hingehen
wurde. Da Schmidt bereits in der Aus
bildung erkannt hatte, dass er eher ver-

diesen
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trieblich orientiert ist, probierte er den
Ratschlag seines Freundes aus - und
stellte dann schlielich fest, dass seine
Landung in der Versicherungsbranche
durchaus reibungslos verlief.

Vom Neckar an die Trave - also zu blau
direkt, geriet der Versicherungsmakler
nach intensiver Recherche und auf-
grund des daraus resultierenden Ein-
drucks, dass die Libecker als einziger
Pool offenbar ihre strukturellen Haus-
aufgaben gemacht haben. Besonders
die simplr App, der unkomplizierte und
schnelle Datenimport, das zukunfts-
weisende Technologiekonzept und
nicht zuletzt die Menschen bei blau
direkt haben Matthias Schmidt dazu
bewogen, sein gesamtes Geschaft Uber
blau direkt abzuwickeln. Hauptsachli-
cher Grund war also das herausragen-

de technologische Umfeld. Uberzeugt
haben aber auch die ,coolen jungen
Leute" bei blau direkt, die auf Augen-
hohe zur Verfligung stehen und bei
Problemen schnell und unkompliziert
helfen kdnnen.

Auflerdem halt Schmidt die Unterneh-
menskultur bei blau direkt fir sehr be-
achtlich und anderen Pools Uberlegen.
Grundsatzlich hat dennoch die Techno-
logie, also das, was im Backend statt-
findet, den Ausschlag gegeben. Und
schliefflich lauft die gesamte Abwick-
lung erstklassig, was eindeutig in der
digitalen Ausrichtung von blau direkt
begriindet ist - ein Hintergrund, der
Matthias Schmidt sehr wichtig ist und
mit dem er sich durchaus identifiziert.

Ublicherweise akquiriert Schmidt rund
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60 Prozent seines Unternehmensum-
satzes online. In der momentanen Co-
rona-Krise liegt dieser Anteil nattrlich
bei 100 Prozent. Der groRte Teil davon,
um die 60 bis 70 Prozent der Online-

Kontakte, wird Uber seine Social-
Media-Kanale gewonnen. Danach er-
folgt dann eine kompetente und ziel-
fihrende Online-Beratung und aus
den meisten Kontakten werden dann
Kunden.

Apropos Krise: Matthias Schmidt ist
Uberzeugt, dass die Corona-Krise sich
auch auf die Digitalisierung der Ver-
sicherungsbranche auswirken wird.
SchlieBlich wurde schon jahrelang Gber
Digitalisierung gesprochen - jetzt ist
man gezwungen, sie auch umzusetzen.
Auch wenn die Umsténde hart sind,
muss erkannt werden, dass diese Kri-

AUSGABE 01/2020 > WWW PROVISION-ONLINE D€

MAKLER DER AUSGABE

In dieser Situation
ist man gezwungen
die Digitalisierung
auch umzusetzen.

se technologisch eine Chance bietet.
Und die Versicherungsbranche hat
diese Chance auch bitter notig. Wenn
man sich nur einmal vorstellt, dass vor
Corona manche Versicherer nicht ein-
mal Online-PDF-Antrage im Angebot
hatten! Jetzt missen sie liefern und
endlich auch die Maoglichkeiten der
elektronischen Unterschrift anbieten.
Und Makler, die technologisch kompe-
tent sind, kdnnen hier die Entwicklung
erganzen, fordern und daran partizipie-
ren.

Social Media hdlt Matthias Schmidt
dabei fUr duBerst wichtig. Er postet
regelmalig Beitrdge Uber Instagram
und Facebook - nicht nur um neue
Kunden zu gewinnen, sondern auch
um Vertrauen bei Bestandskunden zu
schaffen. Gepostet werden dabei nicht

nur Produktinformationen. Matthias
Schmidt versucht die Menschen dabei
auch personlich mitzunehmen und bie-
tet durch private Postings Einblicke in
sein Leben und seine Privatsphare. Er
mochte den Menschen vermitteln, wer
sich hinter Vers-Kompass und der Per-
son Matthias Schmidt verbirgt, und will
so deutlich machen, welcher Mensch
hinter der Verpackung seines Versiche-
rungsbetriebes steckt. So etwas fihrt
zu dauerhaften Interaktionen. Ande-
rerseits scheut sich Schmidt aber auch
nicht, dann und wann Geld in die Hand
zu nehmen, um es in gezielte Werbung
zu investieren und Uber Kampagnen
neue Kunden zu gewinnen. Schmidt
sicht seine Online-Strategie  auf
2 Saulen: Einerseits ist es sein Ziel, mit
dauerhafter Sichtbarkeit und Interakti-
on bestehende Bestande zu schiitzen,
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Der Pionier:

Als einer der Ersten verkntipfte Matthias Schmidt
Berufsunfahigkeitsversicherung mit Onlinemarketing

aus nachhaltiger und wirksamer Effekt.

des praktischen Erfolges ist

Schmidt von der Strategie Gberzeugt.

auf den Bereich

igkeit entstand aus Prag-

In den Anfangsmonaten
seiner Karriere als Versicherungsmakler
nahm Schmidt die Herausforderung an,

neue Kunden zu gewinnen. Fir wenig

ot sich damals - passend zu die-

m Anspruch - ein sehr interessanter

Online-Marketing-Kurs zum Thema

ne-Vertrieb an. Schmidt vertiefte

sich in die Materie. Dazu kam die Er-
enntnis. als Einzelmakler das Sachge-
schift alleine und im vollen Umfang
nicht abgewickelt zu bekommen. Fur
ihn als Einzelkampfer folgte darauf der

Entschluss, sich vollumfanglich auf die
Berufsunfahigkeit zu konzentrieren.
Denn die ersten Branchenerfahrun-
gen bewegten sich eher im Bereich der
Lebensversicherungen und Berufsun
fahigkeitsversicherungen.  Schliellich
konzentriert sich Matthias Schmidt mit
Vers-Kompass auch auf eine relativ jun-
ge Zielgruppe. Bei einem durchschnitt-
ichen Kundenalter von 25 Jahren ist
das Thema Berufsunfahigkeit nattirlich
sehr wichtig. So lag die Spezialisierung
nahe. Schmidt produzierte deshalb

gezielt Inhalte zu diesem Thema und
verkniipfte so den Bereich BU mit On-
ine-Marketing - ohne zu wissen, dass
er zu den Pionieren in diesem Sektor

gehorte.

Schmidt ist sich sicher, dass es in den
nichsten Jahren zu einer wesentlich
starkeren Konsolidierung des Versiche
rungsmarktes kommen wird, als dies
bereits der Fall ist. Denn auch ohne
Krise ist die Nachfrage nach guter und
qualifizierter Beratung immens gestie-
gen. Die Expansion als digitaler Versi-
cherungsmakler ist da die logische Kon-
sequenz - wobei die Digitalisierung an
sich sehr viel, jedoch nicht alles regelt:
Es kommt auch auf die Inhalte und die

Mit dem Rucksack durch Asien:
Bali gehort aufgrund seiner wunderschonen

Natur zu den begehrtesten Reisezielem des
Versicher ungsmaklers

DAS FACHMEDIUM VDN BLAU DIREKT
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Du solltest bereit sein, Fehler zu
machen. Nur so kannst du neue

Dinge bewegen.

Beratungsqualitit an. Einzelkdmpfer
auf dem Versicherungsmarkt ist er Gb-
rigens langst nicht mehr. Mittlerweile
verfigt Schmidts Unternehmen Vers-
Kempass Uber 13 weitere Vermittler
sowie 2 Angestellten im Backoffice -
eine fachliche wie perscnelle Verant-
wortung, die wenig Raum fur Freizeit
lasst.

Matthias Schmict ist ein erfolgreicher
Macher, der viel Zeit in den Aufbau
seines Unternehmens investiert. Da
bleiot dann hachstens noch Zeit fur
Shopping, Jogging und Fitnessstudio.
Denn verheiratet ist Matthias Schmidt
schlieRlich auch noch, womit das Frei-
zeitkontingent durchaus gegen null
tendiert. Wichtig ist ihm allerdings. re-
gelm3Rig auf Reisen zu gehen. Wenn
es die Zeit erlaubt, versucht Schmidt,
gemeinsam mit seiner Frau alle 8 bis
9 Wochen aus dem Arbeitsalltag aus-
2ubrechen und auf kurze oder etwas
langere Trips zu gehen, wobei das The-
ma Reisen in diesem Jahr aufgrund der
Pandemie natirlich auch fir Matthias
Schmidt eher zu vernachlassigen ist.

Keineswegs hintenangestellt werden
hingegen seine beruflichen Ziele, Denn
seinen Betrieb wirde er durchaus ger-
ne auf rund 30 ,Wissensvermittler® er-
weitern. Als Traum bezeichnet er den
angepeilten Stamm von 10.000 Kun-
den sowie einen 7-stelligen Jahresum-

satz. Das waren schon zu Beginn seiner
Karriere als Versicherungsmakler seine
beruflichen Ziele, die Schmidt stets
im Hinterkopf behielt. Wachstum und
Weiterentwicklung beschranken sich
bei ihm nicht nur auf den beruflichen
Bereich, er sieht dies eher als persdn-
liches Ziel.

So bedeutet Erfolg flr Matthias
Schmidt, die Dinge zu tun, die man tun
méchte. Erfolg ist auBerdem nicht nur
Gewinn, sondern ebenso Verantwor-
tung. Erfolg bedeutet mehr Freiheit
und das Geflhl, glicklich zu sein. Er-
folg bedeutet fur Schmidt auerdem,
seine Familie, seine Mitarbeiter und
sein Umfeld gliicklich zu sehen. Und
besonders in diesen Zeiten bedeutet
Erfolg auch, wenn die Familie und das
Umfeld gesund bleiben,

Das Geheimnis seines individuellen Er-
folges sieht Schmidt in seiner Fhigkeit
2zur Selbstdisziplin, die er schon als klei-
nen Tick bezeichnen wirde. AuRerdem
versucht er, Ideen schnell umzusetzen.
Und sein Prinzip ist es, eher Fehler
zu begehen, als sich zu viele Gedan-
ken zu machen. Besonders wenn man
wachsen und Neues schaffen méchte,
sollte man bereit sein, auch Fehler zu
machen. Ansonsten sieht er keine gro-
Ben Unterschiede zu anderen Maklern,
denn er mdchte sich ungern mit ande-
ren messen und vergleichen. «jph



ZAHLEN, FAKTEN & TENDENZEN

ENTWICKLUNG DER E-MOBILITAT FUR JEDERMANN

Die Elektromobilitat in Deutschland wird maRRgeblich von der Automobilindustrie angetrieben. Auch die Bundesregierung méch-

te als Leitanbieter und Leitmarkt Vorreiter sein.

Nein, habe ich nicht, aber ich habe Interesse daran
17%

3% Ja, habe ich bereits
5% WeiR nicht/Keine Angabe

75%
Nein, und ich habe auch kein Interesse daran

@ Befragte die bereits E-Scooter genutzt haben
(Quelle: Statista 2019)

Im Bereich der E-Bikes scheint dieses Zeitalter bereits
begonnen zu haben, denn der Run auf elektrische Rader
hilt unvermindert an. Besonders im vergangenen Jahr
wurde ein kraftiger Umsatzzuwachs verzeichnet, fast 5
Millionen E-Bikes wurden 2018 in den Haushalten ge-
nutzt.

Berlin

\ 4.800

®

E-Scooter-Hauptstidte (Quelle: Statista 2019)

3 |

Die Welt des 21. Jahrhunderts ist durch einen standig wach-
senden Mobilitatsbedarf gepragt. Dazu kommt eine zuneh-
mende Vielfalt an Mobilitatsformen, unter anderem auch bei
Elektrokleinstfahrzeugen wie E-Scootern. Die Mobilitat von
morgen wird bestimmt durch Konnektivitdt, Urbanisierung
und Neobkologie. Die Motoren neuer Fortbewegungsformen
mussen vernetzt, digital, postfossil und vor allem teilbar sein.
Nur so ist die Evolutionsmobilitat zu Beginn eines neuen mo-
bilen Zeitalters machbar.

Personen in Millionen
w

2014 2015 2016 2017 2018
@ Nutzung Elektrofahrrader in Deutschland (Quelle: Statista)

Trotz Problemen im Straenverkehr erobern derzeit E-Scoo-
ter die deutschen GroRstddte. E-Scooter sollen den Verkehr
entlasten, stellen jedoch nur einen Mobilitatsbaustein bei
der dkologischen Verkehrswende dar. 43 Prozent der 16- bis
64-jahrigen Verkehrsteilnehmer wirde bei einem ausrei-
chenden Angebot an E-Scootern auf private Autofahrten in
der Stadt verzichten, so eine Bitkom-Erhebung. «jph
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Der Tod kommt aus
Norddeutschland: Wer? Wo? Was? -
Unsere Riistungsindustrie: Die
Bestandsaufnahme Taschenbuch - 23.
Juni 2017

von Jean Pierre Hintze (Autor)

WHRNWY v 1 Kundenrezension

JeanPierre Hintze

Der Tod

kommtaus
Norddeutschland

Wer? Wo? Was?
Unsere Rastungsindustrie:
Die Bestandsaufnahme
* Alle Formate und Ausgaben anzeigen

Taschenbuch
EUR 12,95

Lieferung Samstag, 19. Mai: Bestellen Sie innerhalb 5
Minuten per Premiumversand an der Kasse. Siehe
Details

34 neu ab EUR 12,95 3 gebraucht ab EUR 9,95

- v Wir Norddeutschen versorgen die Welt mit Waffen
Dieses Bild anzeigen

Es hat sich herumgesprochen, dass Deutschland auf
der Welt der drittgrofRte Exporteur von Waffen ist. In
unserer Region nicht so im Bewusstsein ist die
Tatsache, dass ein wesentlicher Anteil davon aus
dem Norden stammt. Dies ist die Bestandsaufnahme
ein Nachschlagewerk mit Informationen zu den

¥ Mehr lesen

Beliebte Taschenbuch-Empfehlungen
des Monats

Stobern Sie jetzt durch unsere Auswahl
beliebter Biicher aus verschiedenen
Genres wie Frauenromane, historische
Romane, Liebesromane, Krimi, Thriller,
SciFi und Fantasy. Hier stobern

Hinweise und Aktionen

ien MEl Y ®

EUR 12,95
Alle Preisangaben inkl. deutscher USt.

Weitere Informationen.

Kostenlose Lieferung.

Nur noch 1 auf Lager (mehr
ist unterwegs).

Verkauf und Versand durch Amazon.
Geschenkverpackung verfiigbar.

Menge: 1 v

amazon
Hier klicken und GRATIS
Premiumversand mit Prime
bekommen. 30-Tage-
Probemitgliedschaft
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@ Lieferung nach 23562 Lubeck

Auf die Liste

Andere Verkaufer auf Amazon

37 Angebote ab EUR 12,95

Mochten Sie verkaufen?

Bei Amazon verkaufen

» Ausgewihite Leseempfehlungen des MonatsEntdecken Sie monatlich wechselnde aulergewohnliche Leseempfehlungen aus den Genres Thriller, Krimis, Frauenromane,

Liebesromane, historische Romane und Humor.
+ Entdecken Sie die aktuellen BILD Bestseller. Jede Woche neu. Hier klicken

Produktinformation
Taschenbuch: 157 Seiten
Verlag: vitolibro Vito von Eichborn; Auflage: 1 (23. Juni 2017)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3869400250
ISBN-13: 978-3869400259
GroBe und/oder Gewicht: 13,6 x 1,5 x 21,6 cm
Durchschnittliche Kundenbewertung: Wil %7 ~ 1 Kundenrezension

Amazon Bestseller-Rang: Nr. 2.053.686 in Blcher (Siehe Top 100 in Bicher)
Nr. 144971 in Bucher > Politik & Geschichte

Wenn Sie dieses Produkt verkaufen, mochten Sie iiber Seller Support Updates vorschlagen?

Gratis Kindle
Lese-Apps

Jeder kann Kindle Biicher lesen —

selbst ohne ein Kindle-Gerat — mit

der KOSTENFREIEN Kindle App fur
Smartphones, Tablets und Computer.

Den Verlag informieren!
Ich méchte dieses Buch auf
dem Kindle lesen

Sie haben keinen Kindle? Hier
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nale Vernunft

Auch auf die Preisgestaltung springt
das Unterbewusstsein an. So haben
Tests mit einer Versuchsgruppe ge-
zelgt dass Zuckerwasser die Bereit-

'\-"emen besnmmten Preis zu

Die Entschliisselung des
unterbewussten Willens

Mediziner der NeuroWisSgﬁ'schaften‘_
~ einer Forschungsgruppe der Zeppelin «

A,S'Unt bewu stsein
t;jgeg_e unsere Uber-

'wurden Iasst sich viel
fur die Vertriebspraxis “ableiten. Ein
Abschlusserfolg lasst sich durch Stimu-
lation der Neuronen zielsicher provo-
zieren. Dazu mussen die positiven Ver-

- kaufsstimulanzen wie Qualitdts- und
‘Markensiegel,

Kundenfeedbacks und

Testergebnisse zwischen sachlicher

Produktprasentation und Abschluss-
mement platziert werden. Die Kauf-ar-

ente ricken in'den Hintergrund
r Kunde will nun das Produkt.
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PKV UND GKV IM VERGLEICH

Das Nebeneinander von gesetzlichen und privaten Krankenversicherungen hat Vor- und Nachteile. Wahrend manche die Mitversi-
cherung von Angehérigen und das Mutterschaftsgeld schdtzen, ist anderen eine individuelle Gestaltung ihres Gesundheitsschutzes
wichtiger. Wdahrend der Wechsel von der PKV zur GKV erleichtert wurde, bestehen umgekehrt Einschrdnkungen und Hiirden.

72,
697 700 715 -
- Zwischen 2012 und 2018 waren durch-
g schnittlich 71 Millionen Bundesburger in der
§ gesetzlichen Kasse versichert - im Gegen-
£ satz zu 9 Millionen Privatversicherten. Ein
s Trend zum Wechsel in die GKV ist deutlich
< erkennbar, auch wenn Diskussionen Uber eine
,Burgerversicherung" offenbar vom Tisch
sind. Haufigster Grund fur einen Wechsel in
die GKV sind die Beitrage.
PKV-Versicherte GKV-Versicherte insgesamt
©2012 2014 2016 2018
@ Anzahl der Mitglieder und Versicherten der GKV und PKV von 2012 bis 2018
(Quelle: Statista 2018)
. . Bessere Leistungen
Obwohl mehr Privatversicherte zur
gesetzlichen Kasse wechseln, gibt es Teilhabe am medizinischen Fortschritt
‘ gute Grunde fur gesetzlich Versicherte,
‘ in die PKV zu wechseln. Bevorzugun- Flexibilitét und Individualitst der PKV
gen bei der Terminvergabe und bessere 5 !
. 2 % A i Zukunftssicherheit der PKV
Leistungen fir Privatpatienten in den
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Die wenigsten Menschen treffen gerne Gruppenentschei-
dungen. Dabei ist die persénliche Entscheidungsbereitschaft
wichtig fur den gesellschaftlichen und beruflichen Aufstieg.
Allerdings kann auch nicht jeder Indianer ein Hauptling sein.
Schlieflich macht es nicht nur fir die Mitarbeiter, sondern
auch fir samtliche Betriebsablaufe einen erheblichen Unter-
schied, ob die verantwortliche Fiihrung von einer angelern-
ten Hilfskraft oder aber einer hoch qualifizierten Fachkraft
ausgelibt wird. Fir eine Fihrung, die Betrieb und Mitarbeiter
durch Krisen- und Erfolgszeiten flihren kann, sind reife Per-
sonlichkeiten gefragt.

Indianer brauchen Sicherheiten

Flhrungspersonlichkeiten machen nur wenige bis keine
Unterschiede zwischen dem eigenen und einem geteilten
Risiko. Die Konzentration der Anfiihrer liegt nicht auf der
Abwagung von Risiken und Sicherheiten, sondern einzig auf
Aufgabe und Entscheidung. Anders ausgedrickt: Nicht ge-
eignet flr Fihrungspositionen sind Persénlichkeiten, die das
Risiko scheuen und von Sicherheiten abhangig sind.

Héduptlinge geben Sicherheiten

Deshalb ist eine der wichtigsten personlichen Voraussetzun-
gen flr einen Anfiihrer Selbstvertrauen. Selbstvertrauen ver-
mittelt Sicherheit - Sicherheit, die die Gruppe braucht. Wer
sich selbst vertraut, kann sich auf andere einstellen. Wichtig
ist, dass es sich um echtes und nicht um gespieltes Selbst-
verstrauen handelt. Alles andere ist Fassade und sorgt fir
Unsicherheit.

Big Five

Recruiter achten auf der Suche nach Fihrungspersonlichkei-
ten auf 5 Kernkompetenzen (,Big Five®):

1. ein hoher persénlicher Grad an emotionaler Stabilitit

2. auRerordentliche Extravertiertheit (Kontaktfreudigkeit,
Eigeninitiative und Kommunikationsfahigkeit)

3. Offenheit und Neugierde gegeniiber neuen
Erfahrungen

4. Kooperationsfahigkeit und Integration aller
untergeordneten Mitarbeiter

5. die Fahigkeit, gewissenhaft und verbissen Aufgaben
komplett zu erledigen
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Norwegische Arbeitsforscher wollen erkannt haben, dass
_,_,i?Jj,rchschnittlich mehr Frauen als Manner (iber diese Kompe-
tenzen verfligen. Allerdings neigen Frauen auch (iberdurch-
schnittlich dazu, an diesen Kompetenzen und besonders an
ihrem Selbstbewusstsein zu zweifeln. Dennoch befinden sich
~ in Norwegen wesentlich mehr Frauen in Flihrungspositionen
als in Deutschland.

Kompetenzen garantieren keinen Erfolg

_' ,:~ Das Vorhandensein grundlegender Kompetenzen beginstigt,
.~ dass der Kandidat eine gute Fiihrungskraft wird, garantiert
tatsachlich aber keinen Erfolg. Nach Meinung von Arbeits-
wissenschaftlern und Psychologen gibt es kein Rezept, wie
man einen erfolgreichen Anfihrer finden kann. Wer tiber alle
Grundvoraussetzungen einer guten Fihrungskraft verfigt,
ist noch lange nicht erfolgreich. Erfolgreiche Flihrungskrafte
zeichnen sich meistens durch Folgendes aus:

1. Sie fiihren Entscheidungen absolut iiberzeugt
und schnell aus

PSYCHOLOGIE UND WISSENSCHAFT | PROFILIERT

2. Sie verfiigen Uber ein HochstmaR an Zuverlassigkeit
3. Sie sind wahre Meister im Netzwerken

&. Sie konnen sich proaktiv und duRerst flexibel an sich
verandernde Umstande anpassen

Unternehmen haben deutliche Schwierigkeiten, Fiihrungs-
personlichkeiten zu erkennen und zu férdern. Viele Unter-
nehmensberater beklagen sich, dass es zwar in deutschen
Unternehmen und Konzernen viele FlUhrungskrafte gibt,
darunter aber nur sehr wenige echte Flhrungspersonlich-
keiten zu finden sind. Dies liegt ursachlich an dem Wider-
spruch, dass wirkliche Fihrungspersonlichkeiten meistens
uber Ecken und Kanten verfiigen und es deshalb eher schwer
haben, in traditionellen Strukturen Karriere zu machen. Die
bleibt meistens denen vorbehalten, die sich als angepasste
Systemagenten stromlinienférmig an der Karriereleiter nach
oben hangeln - ein Problem, das alle Ebenen eines Unter-
nehmens betrifft. (jph
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Nachwuchsforderung:

Neben der Arbeit engagiert sich Foitzik als Schiedsrichter

im Handballverein seiner beiden Tochter

Der Reinfelder Versicherungsmakler Sven
Foitzik ist mittlerweile seit fast 20 Jahren
zwischen Hamburg und Liibeck aktiv. Ei-
gentlich ist er es schon viel ldnger, denn
bereits sein Vater war als Versicherungs-
vertreter flr die Volksfiirsorge tdtig. So
wundert es nicht, dass Foitzik sich als
,Kind der Volksftirsorge” bezeichnet und
sich noch an die Tage erinnert, als die
Versicherungsbeitrdage zwischen ,Tiir und
Angel” kassiert wurden. Nach nebenbe-
ruflichen Tdtigkeiten fiir die Volksfiir-
sorge absolvierte er als kaufmdnnische
Basis direkt nach der Schule eine Ausbil-
dung zum Grof3- und Einzelhandelskauf-
mann. Anschlieflend ging es im Jahre
2000 fir ihn aber mit der Ausbildung
zum  Versicherungskaufmann  weiter.
2010 war Foitzik dann so weit, sich als
Versicherungsmakler selbststdndig zu
machen.

Sven Foitzik ist auch im Versicherungs-
geschaft ein echter Einzelkdmpfer und
verzichtet in seinem Maklerblro in
Reinfeld auf Mitarbeiter.

Als echter Norddeutscher weild er seine
norddeutschen Kunden zu nehmen.

Der typische Norddeutsche:

Als gebUrtiger Libecker wei3 Sven Foitzik
worauf seine Kunden Wert legen:

auf eine direkte, offene und ehrliche Beratung.

Es kommt dabei nicht auf viele Worte
an, sondern auf eine direkte, offene
und ehrliche Beratung. Und die zahlt
sich bei den zahlreichen privaten und
gewerblichen Kunden aus - nicht nur
hinsichtlich der Kundentreue, son-
dern auch durch eine Vielzahl von
positiven Bewertungen und Kunden-
empfehlungen.

Nicht das Massengeschaft, sondern die
individuellen Anforderungen jedes ein-
zelnen Kunden stehen im Vordergrund,
da dem Makler die Nahe zum Kunden
sowie eine hohe Beratungsqualitat du-
Berst wichtig sind.

Expansionen seines Maklerunterneh-
mens stehen deshalb auch (iberhaupt
nicht im Vordergrund. Wichtiger ist
dem Makler, sich selbst fortlaufend zu
schulen und dabei in Sachen Versiche-
rungen und Versicherer stets auf dem
neuesten Stand zu sein.

Allein wegen der rdumlichen Nahe war
es fur Sven Foitzik naheliegend, zu blau
direkt zu kommen. Der Makler, der mit
seiner kleinen Familie am Rand der

MAKLER DER AUSGABE | PROGRESSIV

Hansestadt Lubeck lebt, hatte dabei
am Anfang noch Gberhaupt nichts von
diesem Libecker Maklerpool gehort.
Auf der Suche nach Versicherungskon-
takten und entsprechenden Vereinba-
rungen erhielt er dann jedoch einen
nachhaltigen und zukunftsweisenden
Tipp: einfach mal bei blau direkt anru-
fen und sich nach den vielfaltigen Mag-
lichkeiten des Maklerpools erkundigen.
Und dann die Uberraschung: Marcel
Canales, der empfohlene Kontakt bei
blau direkt, war kein Unbekannter.
Beide kannten sich aus friiheren ge-
meinsamen Zeiten vom Handball.
Foitzik, der heute auch als Schiedsrich-
ter im Handball Erfolge feiert, trainierte
Marcel namlich vor einigen Jahren. So
entstand der unkomplizierte Einstieg
bei dem Libecker Maklerpool. Fir die
Libecker spricht daneben natirlich
auch eine gewisse raumliche Nahe. So
ist man nicht ausschlief3lich auf elektro-
nische Kontakte angewiesen, sondern
kann sich auch schnell persénlich kurz-
schlieRen.

Was Sven Foitzik aber auch wichtig
ist, ist das junge, dynamische Team bei




blau direkt. Ein Team fern aller traditio-
nellen Ansichten, das perfekt mit den
neuesten Techniken umgehen kann. Als
Beispiel nennt Foitzik die simplr-App,
Die praktische App aus dem Hause
blau direkt nutzt er oft und gerne - und
empfiehlt sie auch seinen Kunden,
Dabei sieht sich Foitzik immer noch als
klassischer Versicherungsmakler. Sein
ausschliegliches Onlinegeschaft ten-
diert praktisch gen null, er lebt vielmehr
von seinen Bestandskunden und deren
Empfehlungen.

Allerdings fasziniert ihn das Thema
Videomarketing. Mit dieser interes-
santen Moglichkeit, Kunden direkt und
personlich anzusprechen und zu infor-
mieren, hat er selbst zwar noch keiner-
lei Erfahrungen gemacht, mochte es
aber unbedingt bald mal versuchen.
Auch deshalb findet er die Anbindung
an blau direkt spannend, denn aufgrund
der Medienkompetenz des Pools ist es
fir angebundene Makler schlieflich
nur ein kleiner Schritt, entsprechende
Ideen und Plane auch umzusetzen.

Erfahrene Intelligenz
schldgt immer noch
jede kiinstliche
Intelligenz.

Angste, irgendwann einmal durch
klnstliche Intelligenz und digitale Versi-
cherungsmakler tiberfliissig zu werden,
kann Sven Foitzik dabei nicht nach-
vollziehen. Seine Kunden legen viel-
mehr Wert auf persénliche Kommuni-
kation, klassische Beratung und eine

echte Betreuung, auf die sie sich ver-
lassen kénnen.

Wenn einen die
Familie unterstiitzt,
istalles machbar!
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Deshalb konzentriert sich Foitzik im
Bereich der sozialen Medien auch
ausschlieBlich auf seine Facebook-
Prasenz. Er investiert taglich hochstens
1 Stunde in die Pflege seiner Internet-
prasenzen und die digitale Kommunika-
tion. So bleibt mehr Zeit flr personli-
che Beratungen - und fir sein duBerst
zeitintensives Hobby, die Tatigkeit als
Handballschiedsrichter in der 3. Hand-
ballbundesliga.

Zum Erfolg sind es
meistens nur 4 Stufen.

Neben seiner Versicherungstatigkeit
ist Sven Foitzik, wie bereits erwahnt,
auch als Handballschiedsrichter erfolg-
reich - zurzeit in der 3. Liga, vorher
bereits 9 Jahre in der 2. Bundesliga.
Das ist eine Freizeitbeschéaftigung,
die komplett ausflllt und keinen Platz
fir weitere Hobbys lasst; schlieBlich
soll die Familie ja auch nicht zu kurz
kommen. Als aktiver Schiedsrichter im
Spitzensport wird es hdufig schwierig,
Familie, Beruf und Freizeit zu verein-
baren. Gespielt wird schlieRlich an den
Wochenenden und Turniere vor der
sprichwortlichen Haustur sind dulBerst
selten. So ist Foitzik an den Wochen-

enden in einem 300-Kilometer-Radius
unterwegs, was nur bei sehr guter
Organisation und idealer Familien-
anbindung machbar und maoglich ist.

Ein erfolgreiches, ideales Kundener-
gebnis ist fir den Makler immer ein
Spiegel flir den eigenen beruflichen
Erfolg. Und zu einem solchen Ergeb-
nis fihren 4 Stufen. Am Anfang steht
immer die personliche Vorstellung mit
der Bedurfnisanalyse als Beratungs-
grundlage. Darauf basiert ein schlis-
siges Losungskonzept inklusive indivi-
dueller Vergleichsanalysen als 2. Stufe,
gefolgt von der Vorstellung eines Kon-
zeptes, das auf die Kundenbedurfnisse
zugeschnitten ist und als 3. Stufe im
Rahmen eines Zweitgespraches aus-
fahrlich vorgestellt wird. Letzte und
entscheidende Stufe nach Abschluss
des Maklervertrages ist die laufende
Betreuung und ltckenlose Information
Uber gesetzliche wund vertragliche
Anderungen.

Ubrigens: Erfolg ist fiir Sven Foitzik
kein diffuses Ziel, sondern ein greifba-
rer Zustand. Erfolgreich ist, wer sich mit
seinem Ein- und Auskommen wohlf(ihlt
und sich deshalb auch keine Gedanken
um seine Zukunft machen muss. «jph

Der treue Begleiter:
Familienhund Luna gehort flr Sven Foitzik
seit 9 Jahren zur Familie



