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EDITORIAL

Sehr geehrte Leserinnen und Leser
des VVBmagazin, liebe Mitglieder,
Freunde und Forderer unserer Verei-
nigung sowie alle, die sich uns verbun-

den fuhlen,

vor wenigen Tagen trafich mich am Abend
in Miinchen mit einigen Freunden. Wir
kehrten in ein typisch bayerisches Wirts-
haus ein und verbrachten stimmungsvolle
Stunden bei lukullischen Geniissen und
guten Gesprachen. Thematisch ging es da-
bei freilich auch um Heiteres aus dem pri-
vaten Sektor. Jedoch beschiftigten wir uns
nicht weniger eifrig mit Belangen, die mir
aus meinem aktiven Vereinsleben in der
VVB nur allzu bekannt vorkamen: Wir
stellten fest, wie wichtig das Networkingist,
wenn man beruflich erfolgreich sein und
sich positiv entwickeln mochte — und zwar
nicht nur in den Ebenen des Managements.
Des Weiteren war es fiir jeden von uns eine
Selbstverstindlichkeit, dass lebenslanges
Lernen und stetige Wissenserweiterung
unabkommlich sind, mdchte man nicht
irgendwann auf dem ,Abstellgleis* lan-
den. Wir diskutierten diverse Trends und
Aktuelles aus der Finanzdienstleistungs-
branche und vergaflen bei alldem nicht die
Freuden der uns Menschen auszeichnen-
den sozialen Interaktion und Geselligkeit.
Wie schon erwidhnt, erinnerte mich das
alles stark in die VVB, denn auch bei uns
haben all diese Attribute einen hohen Stel-
lenwert. Einer meiner Freunde, der mir zu-
sammen mit denanderen an diesem Abend
Gesellschaft leistete und den gemeinsa-
men Diskurs pflegte, ist iibrigens erst seit
gar nicht so langer Zeit Mitglied in unserer
Vereinigung. Ein junger Mensch, der ziel-
strebig seine Karriere in einem grofen und

bekannten Versicherungskonzern forciert
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und die VVB mit ihren breit gestreuten
Vorziigen bereits schitzen gelernt hat. Also
erinnerte ich den Freund an die bevorste-
hende Mitgliederversammlung in Frank-
furt am Main, die am 12./13. Mai stattfin-
den wird und auch dank des Sponsorings
der DVAG (Deutsche Vermdégensbera-
tung) die Elemente fachlicher und gesel-
liger Parts zu Highlights werden ldsst. Im
Innern dieser Ausgabe finden Sie weitere
Informationen dazu. Ein Biindel an Ver-
anstaltungen, die ich auch Thnen ans Herz
lege, meine lieben Leserinnen und Leser.

Ein weiteres Vorhaben, fiir das ich mei-
nen ,,Spezl® (bayerisch fiir Freund, enger
Vertrauter) gar nicht erst extrinsisch mo-
tivieren musste, war die Reise, auf wel-
che sich die VVB unter der Anleitung von
Anne Bahry, Expertin fiir Verinderung
und systemische Coach, begeben hat. Hier-
bei geht es darum, wie im letzten VVB-
magazin 6/2022 bereits angerissen und in
diesem Heft vertieft, unsere Vereinigung
und ihre Ausrichtung zu reflektieren und
zu hinterfragen. Keine Denkverbote und
moderne Formate sollen dabei helfen, die
VVB vom ,,Kiel bis zum Top* zu analysie-
ren, ihre Mehrwerte fiir alle sichtbar zu
machen und sie fiir die Zukunft gewapp-
net aufzustellen. Werden auch Sie Teil der
Crew auf dieser Reise, und bringen Sie sich
mit Thren Ideen und Erfahrungen gestalte-
risch ein. Eine tolle Aktion, wie ich finde,
die auf der letzten Beiratssitzung initiiert
wurde und die mein Vorstandskollegium
und ich voll unterstiitzen.

Und hitte die erwdhnte Miinchner
Runde letzte Woche bei unserem Treffen
in der Wirtschaft bereits dieses Exemplar
unserer Vereinszeitschrift in den Handen
halten kénnen, so bin ich sicher, wire man
nicht minder begeistert von den weiteren
lesenswerten Inhalten: zwei Fachartikel
von Rudolf Dodel, Softwareentwickler der
msg Group, respektive Sebastian Heithoff,
Heithoff Consulting Liibeck. Herr Do-
del widmet sich dem aktuellen Titelthema
»Wie bekomme ich sinnvoll einen Mono-
lithen in die Cloud?“, wihrend Herr Hei-
thoff ein Fachgesprach mit Axel Schwartz
und Alexandra Ganz-Cosbyunter dem
Motto ,,Zwei Wege, eine Branche® beglei-
tet. Daneben fithrt Ute Geishauser ein In-

terview unter dem Blickwinkel vertrieb-
licher Aspekte und Johanna Striowski be-
richtet vom Reinsurance-Symposium 2022
in Baden-Baden.

Wie immer wiinsche ich Thnen, meine
sehr geehrten Leserinnen und Leser, viel
Vergniigen beim Studieren des VVBmaga-
zin. Bleiben Sie uns gewogen und vor allem:
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Interview mit Dr. Marika Thiersch, Generalbevollmachtigte des Vertriebs

der Provinzial Holding

Karriere in der

Manner-Domane Vertrieb

von UTE GEISHAUSER (DO/D)

Ein Pladoyer fir Gleichberechtigung, Team-Bewusstsein, wertorientiertes Flihrungsverhal-

ten, klare Grenzen und neue Chancen im Vertrieb

UG: Frau Dr. Thiersch, seit September sind Sie in
der Rolle der Generalbevollmachtigten des Ver-
triebs der Provinzial Holding verantwortlich fir
die AusschlieBlichkeitsorganisation mit rund
1.300 Agenturen in den Regionen und rund
12.000 Mitarbeiter*innen im Vertrieb. Mit flnf
Millionen Kundinnen und Kunden gehdrt das
offentliche Unternehmen inzwischen zu den gro-
Ben Top 10 deutscher Versicherungsgruppen. Sie
pendeln jetzt zwischen den Standorten Miins-
ter, Kiel, Disseldorf, Hamburg und Detmold. Die
Branche und insbesondere den Vertrieb von Ver-
sicherungsprodukten kennen Sie bereits seit vie-
len Jahren. Aus welchem Grunde haben Sie sich
fiirden Einstieg in diese Branche entschieden?

MT: Wiebeiso vielen in meiner Branche war es auch
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bei mir eher der Zufall. Wihrend meiner Studien-
zeit habe ich meine Chance genutzt und konnte ne-
benbei fiir die Hamburg-Mannheimer Internati-
onal (HMI) in die Branche hineinschnuppern. So
ungewohnt diese nebenberufliche Herausforde-
rung in den ersten Jahren fiir mich war, hilft mir
diese Erfahrung bis heute. Ich weifd nicht nur, was
Kaltakquise fiir junge Vermittler bedeutet, sondern
auch, wie sich ein Onboarding als Quereinsteigerin

in unserer Branche anfiithlen kann.

UG: 2009 wurden Sie bereits von lhrem damaligen
Arbeitgeber, der Volksfiirsorge, als beste Nach-
wuchsflihrungskraft und jiingste Bezirksdirekto-
rin ausgezeichnet. Bei der DVAG lernten Sie den
Vertrieb in unterschiedlichen Rollen kennen. 2019

<
<
o
(%)
§e)
®
N,
=




©
N
()
o
n
[aa)]
>
>

wurde lhnen die Projektleitung fiir die zen-
trale Vertriebsentwicklung fiir 18.000 Ver-
mogensberater Ubertragen. Eine unglaub-
liche Karriereentwicklung in derart kurzer
Zeit — zudem der Vertrieb bis heute noch
eine Manner-Domane geblieben ist.

MT: Ich hatte das Gliick, dass mir meine Fiih-
rungskrifte relativ frith spannende Aufga-
ben zugetraut und auch tbertragen haben.
Ich habe schnell erkannt was ich im Leben
erreichen mochte und mich so stets neben-
beruflich weiterqualifiziert, um meinen Zie-
len, ndher zu kommen. ,Lebenslanges Ler-
nen“, so unbehaglich es fiir manche*n klin-
gen mag, erachte ich fiir absolut wichtig. Und
wenn man sich erst mal daran gewohnt hat,

macht es sogar Spaf3.

UG: In welcher Rolle waren bzw. sind Sie
auch heute noch besonders gerne?

MT: Jede Fihrungskraft des operativen Ver-
triebs hat stdndig mit den unterschiedlichs-
ten Charakteren an Mitarbeitern zu tun. Und
so spielt auch fiir mich der direkte Austausch
mit meinen Mitarbeitern eine zentrale Rolle
meines Aufgabenverstindnissens. Um die-
sem Rollenverstindnis gerecht zu werden,
absolvierte ich bereits zu Beginn meiner Kar-
riere eine NLP-Coaching-Ausbildung. Riick-
wirkend betrachtet denke ich, dass durchaus
mehr Fithrungskrifte die Fahigkeiten besit-
zen sollten, iiber diese Ansitze Mitarbeiter
zu fordern und zu fordern. Ich personlich
verfolge dabei stets ein Philip Rosenthal zu-
geschriebenes Motto: Wer aufhort besser zu
werden, hat aufgeh6rt gut zu sein!

UG: Gibt es besondere Erkenntnisse, die Sie
heute in lhre Fihrungsarbeit integrieren
oder die vielleicht sogar Ihren Fiihrungsstil
verandert haben?

MT: Die Ausbildung zum Change Facilita-
tor hat zu mehr Klarheit tiber meine eigenen
Werte gefithrt. Fiir mich sind es die Werte
Gleichberechtigung, Anerkennung und
Wertschitzung, die ich in meinen Teams
vermittle und die ich in der Zusammenar-
beit mit Mitarbeiter*innen, Kolleg*innen
und Vorgesetzen erwarte. Diese Werte bil-
den die Basis meines Fithrungsverhaltens.
Werte sind zudem fiir uns alle die wirk-

samsten Motivationsfaktoren.

UG: Bei lhrem letzten Arbeitgeber, der
Nurnberger Versicherung, haben Sie die
Verantwortung fiir ein neu zusammenge-
setztes Vertriebs-Team tbernommen und
dieses durch einen umfangreichen Chan-
ge-Prozess gefiihrt. Was waren - riickbli-
ckend betrachtet - die Erfolgsfaktoren fiir
das Gelingen dieses, Team-Umbaus"?

MT: Um im Team erfolgreich zu sein, ist es
wichtig, dass das ,Warum?“ fiir die Kol-
leg*innen und Mitarbeiter*innen klar er-
kennbar ist. Zu einem wertschitzenden
Miteinander gehoren Transparenz iiber Ar-
beitsinhalte und die Formulierung von Zie-
len. Dazu gehort aber auch, einen Rahmen
vorzugeben, welcher den Mitarbeiter*innen

durchaus auch Sicherheit geben kann.

UG: In Zeiten wie diesen gehort die Umset-
zung innerbetrieblicher Change-Prozesse
fir Sie als Fihrungskraft zu Ihren téglichen
Aufgaben. Welche Intention verfolgen
Sie in den aktuellen Gesprachen mit ver-
schiedenen Universitdten zum Thema der
AuBendienst-Qualifikation der Zukunft?

MT: Mit der IDD-Richtlinie schreibt die Po-
litik jahrlich lediglich 15 Stunden Weiter-
bildung fiir den Auflendienst vor. Unsere
europdischen Nachbarn stellen bereits seit
Jahren weitaus hohere Anspriiche an die
Aus- und Weiterbildung des Auflendiens-
tes. Um langfristig einen hohen Beratungs-
standard fiir unsere Kunden aufrechtzuer-
halten, und auch um neue Mitarbeiter fiir
den Vertrieb zu gewinnen, ist die Reform
der Aus- und Weiterbildung aus meiner
Sicht unumginglich. Ich plane einen Studi-
engang, der speziell auf die zukiinftigen T4-
tigkeiten und Prozesse fiir den Auf3endienst
ausgerichtet ist, einzufithren. In den Ge-
spriachen mit den Universititen geht es da-
rum, ein Curriculum zu erstellen, das neben
der Versicherungs-Fachlichkeit die Themen
»Digitaler Versicherungsvertrieb®, ,,Dienst-
leistungsqualitat® und ,,Personlichkeitsent-

wicklung® enthalten soll.

UG: Sie sagen, dass zufriedene Kunden
essenziell fir die gesamte Branche sind.

MT: Ja, das stimmt. Und die Zufriedenheit
unserer Kunden treibt mich an. Nur zufrie-
dene Kunden werden wir im immer star-

ker umkédmpften Markt halten kénnen. Der

Markt wird sich konzentrieren, kleinere
Unternehmen werden aufgekauft oder fu-
sionieren, mittleren Unternehmen wird es
dhnlich gehen, oder sie werden zu Nischen-
anbietern. Die groflen Versicherer werden
weiterwachsen und sich als Vollsortimen-
ter abheben. Bei diesen Marktveridnderun-
gen darf der Kunde nichtaus den Augen ver-
loren werden! Produkte miissen zukiinftig
wieder einfacher, Prozesse schlanker und
stets an die sich dndernden Kundenerwar-
tungen angepasst werden.

UG: Neben der neuen Markenstrategie hat
die Provinzial auch ein neues Leitbild mit
klarem Kundenfokus erstellt

MT: Wir als Serviceversicherer miissen uns
weiter sehr anstrengen, dass Kunden zufrie-
den, treu und empfehlungsbereit sind. Des-
wegen steht im Leitbild der Kunde an erster
Stelle. Hier ist das gesamte Unternehmen
gefragt, konsequent aus der Perspektive des
Kunden zu denken und zu handeln. Wir
sind gerade dabei, ,Quick Wins“ zur Steige-
rung der Kundenzufriedenheit iiber alle Be-

reiche hinweg umzusetzen.

Laut GDV ist der Anteil der Frauen auf
den einzelnen Fiihrungsebenen im Aus-
sendienst deutlich geringer als auf den
Flhrungsebenen im Innendienst; 28.9%
gegentiber 11.9%. Auf der Fiihrungse-
bene eins sind es 15.3% gegeniiber 3.9%.
Dabei ist zu beobachten, dass der Anteil
der weiblichen Fiihrungskrafte im Au-
Bendienst seit Jahren stagniert oder auf
einigen Ebenen sogar zurlickgeht, wah-
rend er im Innendienst weiter steigt.

UG: Der bis heute mdnnerdominierte Ver-
triebsbereich hat Sie nicht davon abgehal-
ten, Fihrungsverantwortung zu lberneh-
men.

MT: Ich personlich empfand es nicht als
Nachteil, in diesem méannerdominierten
Bereich zu arbeiten und auch nicht, als Frau
»méinnerlastige Teams zu fihren. Ich bin
selbst ein absoluter Team-Player, und mir
macht es Spaf3, Teams zu fiihren, egal wel-
chen Geschlechts. Es ist aber sehr schade,
dass es bis heute in der operativen Ver-
triebsfithrung in der Finanzdienstleistung

nur sehr wenige Frauen gibt. Wir brauchen
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mehr Frauen in der Finanzbranche! Entge-
gen der gingigen Meinung, dass der Ver-
trieb familienunfreundlich sei, kann ich
jede Frau nur ermutigen, sich die Finanz-
dienstleistung anzuschauen. Freie Zeitein-
teilung, Konzepte fiir die Kinderbetreuung
und Unterstiitzung durch den Innendienst
machen die Vereinbarung von Familie und
Beruf absolut machbar, sogar besser mach-
bar, als in den meisten anderen Branchen.
Ich ermutige immer wieder Frauen, den
Schritt in den Auflendienst zu wagen und
die abwechslungsreichen Aufgaben in die-
sem Bereich kennenzulernen.

UG: Was raten Sie Frauen, die eine Karriere
im AuBendienst anstreben?

MT: Lassen Sie sich ruhig messen und ver-
gleichen. Sie werden feststellen, dass Sie
gut mithalten kénnen. Wichtig ist dabei,
dass Sie authentisch handeln und sich nicht
»zum Mann verbiegen. Nutzen Sie Thre
kommunikativen Starken, und nehmen Sie
Thre Mitarbeiter*innen mit. Vertrauen Sie

aufsich selbst und Ihre Intuition. Bleiben Sie

sich treu, tragen Sie ruhig Rocke oder Klei-
der und wenn Sie das mdchten, kénnen Sie

sich auch mal die Ttren aufhalten lassen.

UG: Was wiinschen Sie sich fiir Ihren und
unseren Arbeitsalltag der Zukunft?

MT: Eine neue Online-Meeting-Kultur! Seit
Corona findet die Kommunikation haupt-
sichlich vor dem Bildschirm statt. Lei-
der werden immer héufiger Meetings mit
der heiflen Nadel vorbereitet — meist ohne
Agenda oder Konzept. Weil wir alle stark
getrieben sind, werden auch zeitliche Mee-
ting-Uberschneidungen bewusst in Kauf
genommen. Die Ergebnis-Qualitit leidet.
Das fordert die Unzufriedenheit und wider-
spricht auch meinen Werten. Ich wiirde mir
wiinschen, dass wir alle wieder etwas mehr
Ruhe in unseren Arbeitsalltag bekommen.
Uberlegtere Arbeit schafft wahrscheinlich
auch wieder mehr Qualitit und effektivere
Prozesse: einer der Schliissel zu mehr Resili-

enz und weniger Burnout.
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Ute Geishauser begleitet als Coach, Berate-
rin und Mentorin die aktuellen Entwicklun-
gen der Beratungs- und Finanzdienstleister-
Branche.

In Zusammenarbeit mit Kolleg*innen aus
Business, Psychologie und Wissenschaft hat
sie das Programm ,,Leadership in BANI-
Zeitalter” entwickelt.
www.flow-im-business.de
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