MANAGEMENT & BILDUNG Serie Berufsportrats

Herz fiir
Bauern

HANNES BICHSEL \/or 14 Jahren stieg der Meisterlandwirt
und gelernte Metallbauschlosser als Spezialist

flr Landwirtschaftsversicherungen bei der Emmental
Versicherung ein. Seit 2012 amtet er zudem

als Leiter der Hauptagentur Hasle bei Burgdorf und
geniesst eine hohe Glaubwiirdigkeit bei

Kunden, Mitarbeitenden und Vorgesetzten.
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Besass bis 2012 noch einen
eigenen Landwirtschaftsbetrieb:
Der Emmentaler Hannes Bichsel.
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annes Bichsel ist ein Emmentaler

durch und durch. Nicht nur auf-

grund seines Geburts- und

Wohnortes Hasle bei Burgdorf,

sondern auch wegen seiner ho-
hen Identifikation mit der Tatigkeit als
Hauptagent bei der Emmental Versicherung.
Die Selbstdndigkeit, die Vielseitigkeit und
der Kontakt zu den Kunden sind nur einige
der vielen Griinde, warum sich der Berner in
seinem Metier so richtig wohlfiihlt. Dies,
obwohl es fiir ihn gemiss eigener Aussage
«noch immer eine grosse Uberraschung ist,
dass ich mittlerweile zu 100 Prozent in der
Assekuranz arbeite».

Der 41-Jahrige ist ein typischer Quereinstei-
ger. Als gelernter Landwirt und Metallbau-
schlosser arbeitete er bis Mitte zwanzig auf
dem Hof des Vaters und in einem Metall-
baubetrieb. «Als 2001 ein Nachfolger fiir die
Ortsagentur der Emmental Versicherung ge-
sucht wurde, dachte ich mir, dass das eigent-
lich noch interessant und etwas fiir mich
sein konnte », erzdhlt Bichsel. Interessant des-
halb, weil grosse Gestaltungsmoglichkeiten
sowie freie Zeiteinteilung zum Stellenbe-
schrieb gehorten. «Ausserdem hatte ich von

meinem Schwiegervater, der in der Versiche-
rungswirtschaft arbeitet, viel Gutes {iber die
Branche gehort.»

Trotz oder vielleicht gerade wegen seines
Enthusiasmus gestaltete sich der Anfang etwas
harzig. «Es hatte niemand auf mich gewartet
und die Arbeit im Aussendienst war echte
Knochenarbeit.» Mit seiner beddchtigen Art
sowie der aufgrund seiner beiden Berufe ho-
hen Glaubwiirdigkeit begann das Geschift
zwei Jahre spéter aber zu rollen. «Der Schliis-
sel zum Erfolg sind die Landwirte», erklért
Hannes Bichsel. «Sind diese {iberzeugt, sind es
das Gewerbe und die Privatleute auch.»

Prioritdten setzen

Zu diesem Zeitpunkt wurde Bichsel klar, dass
seine berufliche Dreigleisigkeit etwas zu viel
war, zumal er mittlerweile auch noch als
Vater von drei Buben im Einsatz war. Fortan
arbeitete er nur noch als Landwirt und war
zwischen 20 und 40 Prozent seiner Zeit als
Versicherungsverkdufer unterwegs. Als guter
Netzwerker, Mitglied des Gemeinderates und
verschiedener anderer Gremien baute sich
Bichsel rasch ein gutes und vielseitiges Kun-
denportfolio auf. «Ich habe es immer unge-

mein geschétzt, mit den unterschiedlichsten
Menschen in Kontakt zu sein und sie mit den
fiir sie besten Produkten zu unterstiitzen.»

2012 erhielt Hannes Bichsel die Chance, die
Leitung der Hauptagentur Hasle bei Burgdorf
mit elf Ortsagenturen in sieben Gemeinden
zu libernehmen. «Zeitlich passte das hervor-
ragend in meinen beruflichen Zehnjahres-
plan», blickt er schmunzelnd zuriick. Dieser
ist nicht etwa das Resultat einer feinsduberli-
chen Karriereplanung, sondern hat sich ein-
fach so ergeben.

Mit der Verantwortung fiir die Hauptagen-
tur wurde er plotzlich Chef seiner ehemaligen
Kolleginnen und Kollegen und geriet etwas
mehr in das Fahrwasser der Managementeta-
gen. Als Partner der Zurich Versicherung be-
wegt sich die Emmental Versicherung im
Spannungsfeld zwischen mittelgrosser Orga-
nisation und Weltkonzern. «Wéahrend meiner
zwei Jahre dauernden internen Ausbildung
zum Kundenberater mit dem Abschluss Versi-
cherungsvermittler VBV in Ziirich konnte ich
Grosskonzernluft schnuppern und auch deren
Vorziige kennenlernen», verrdt Bichsel. Ob-
wohl die strukturellen Unterschiede zwischen
den beiden Partnern enorm seien,
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ALPHA SKILLS

Manager 2.0

Vernetzungsintelligenz und empathi-
sches Handeln werden immer mehr zu
den entscheidenden Fdhigkeiten fiir er-
folgreiche Fiihrung. Das ergab eine Stu-
die des Instituts flr Fihrungskultur im
digitalen Zeitalter (IFIDZ), Frankfurt. Auf-
grund des Siegeszugs der modernen In-
formations- und Kommunikationstech-
nologie haben sich die Arbeitsstrukturen
und -beziehungen in den Betrieben radi-
kal gewandelt. Dadurch haben sich auch
die Anforderungen an Flihrung verdn-
dert. So gehort der sichere Umgang mit
den neuen Medien zu den Basiskompe-
tenzen, die den strategischen Aufbau
und die sorgfdltige Pflege von Netzwer-
ken ermdglichen. Denn Flihrungskrdfte
erbringen heute ihre Leistung weitge-
hend in bereichsiibergreifender Team-
und Projektarbeit - oft in virtuellen
Teams. Das heisst, die Performance ei-
nes Bereichs hangt auch stark davon ab,
wie gut dieser mit den anderen Berei-
chen kooperiert. Also darf das Denken
einer Fihrungskraft nicht an der Grenze
des eigenen Bereichs enden. Sie muss
vielmehr versuchen, ihren Bereich mit
den anderen Bereichen so zu vernetzen,
dass Top-Leistungen erbracht werden.
Das setzt voraus, dass die Flihrungskraft
ausser ihren eigenen Mitarbeitenden
auch die Mitarbeitenden der anderen
Bereiche sowie deren Vorgesetzte fiir
ihre Ziele beziehungsweise die iberge-
ordneten Ziele inspirieren kann.

Dank den neuen Medien ist Kommunika-
tion heute ber viele Wege méglich und
wird immer schneller. Trotzdem ist es
wichtig, den Menschen hinter dem Kun-
den oder dem Lieferanten zu beachten.
Personliche Kontakte sind und bleiben
auch fir Fihrungskrdfte wichtig. Sie
werden gar zum Imperativ - gerade und
vor allem im digitalen Zeitalter. Wie die
Studie schliesslich zeigt, sind Hierarchie
und Autoritdt keine sinnvollen Werk-
zeuge zur Fiihrung von Mitarbeitenden.
Wer fiihren will, muss wahrhaftig auftre-
ten und die Belange der Mitarbeitenden
im Blick haben. Férderung und Weiterbil-
dung, ein offener Umgang mit «Herr-
schaftswissens und Konflikten, aber auch
die Achtung der Individualitdt des Einzel-
nen stehen dabei im Vordergrund. (pm)
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funktioniere die Zusammenarbeit bei-
nahe reibungslos. «Es ist ein Vorteil fiir uns
als Sachversicherer, dank den Produkten von
Zurich die ganze Palette an Versicherungs-
produkten anbieten zu konnen», erkldrt er,
«und die Zurich profitiert von unserer Spezia-
lisierung auf Sachversicherungen fiir die
Landwirtschaft.»

Das Wissen, das er sich bei der Zurich an-
eignen konnte, nutzt er auch, um seine elf Mit-
arbeitenden weiterzubilden, zu fithren und zu
coachen. Acht davon arbeiten in Teilzeit als
Ortsagenturleiter, so wie Bichsel es bis 2012
machte, und drei sind zusétzlich noch als Ins-
pektoren und damit vollamtlich fiir ihn tdtig.
Fast alle sind schon
sehr lange bei der Em-
mental dabei. «<Wer die
ersten beiden Jahre
nicht aufgibt», erklart
Hannes Bichsel stolz,

«bleibt bei uns.» Neues

Personal muss er ei-

gentlich nur einstel-

len, wenn jemand

pensioniert wird. Gute

Leute zu finden sei al-

lerdings alles andere

als einfach. «Die jungen, gut ausgebildeten Ta-
lente zu uns zu holen, ist herausfordernd.»
Nicht wegen des Verdienstes, wie der Emmen-
taler betont, «<sondern weil die lokale Veranke-
rung ein Must ist und das bedeutet eben, dass
man im Emmental wohnen bleiben oder zu
uns ziehen muss.»

Hof als Fitnessstudio

Seinen Landwirtschaftsbetrieb mit den zehn
Mutterkithen, Brot- und Futterweizen sowie
Silomais hat Bichsel 2012 in die Hénde eines
Kollegen gegeben, der mit ihm den Abschluss
zum Meisterlandwirt machte. Er selbst hilft hie
und da auch noch etwas mit, aber nur zur Ent-
spannung. «Etwa so, wie andere ins Fitness-
studio gehen.»

Die Tage und vor allem auch die Abende des
Versicherungsvermittlers sind ausgefiillt. Ein-
mal pro Monat besucht er jeden seiner Mitar-
beitenden in dessen Ortsagentur. Mitunter
geht er mit ihnen auch mal zu Kunden: «Vor
allem wenn es sich um etwas speziellere Pro-
dukte handelt oder ich in einer schwierigen
Situation als Problemldser oder im Konfliktfall
als Schlichter gebraucht werde.» Zudem seien
diese Besuche auch wichtig fiir die Qualitétssi-
cherung. «Meine Leute sind zwar alles erfah-
rene Hasen, doch aufgrund des hohen Frei-
heitsgrades, den sie haben, miissen wir die
Individualitdt ab und zu auch wieder ein we-

nig biindeln», hélt Hannes Bichsel fest. Fiinf-
bis sechsmal pro Jahr zieht er sein ganzes
Team zusammen. «Da konnen alle ihren Ch-
ropfleeren, wir tauschen uns aus und ich infor-
miere {iber Neuerungen von oben.» Selbstver-
standlich kommen an diesen Treffen auch die
Weiter- und die Teambildung nicht zu kurz.

Beinahe ein Full Time Job
Als Spezialist fiir Landwirtschaftsversicherun-
gen ist Bichsel noch immer regelméssig bei
Kunden anzutreffen. Aufgrund des Struktur-
wandels in der Landwirtschaft haben sich
die Kundenbediirfnisse in den vergangenen
Jahren verdndert. «Das Spektrum reicht vom
Kleinstbetrieb mit den
Ilassischen Versiche-
rungsbediirfnissen fiir
die Tiere, die Maschi-
nen und den Hof bis
hin zu komplexen
und technologisierten
Grossbetrieben. Diese
haben &dhnliche Versi-
cherungsbediirfnisse
wie ein KMU», erklart
der Profi. Das mache
den Job zwar grund-
sdtzlich spannender, doch die Bediirfnisabkla-
rungen eben auch anspruchsvoller.

Als Vorsteher der Hochbaukommission und
Mitglied in diversen regionalen Vorstdnden ist
er auch abends viel unterwegs. «Zudem treten
wir an allen Gewerbeausstellungen auf und
sind auch an anderen regionalen Anldssen
présent.» So sehr er diese lokale Verankerung
schitzt, so anstrengend ist sie sogar fiir ihn als
Emmentaler durch und durch: «Die Leute
kommen halt auch auf der Strasse, wihrend
einer privaten Veranstaltung oder wenn ich
Ferien habe mit Versicherungsfragen auf mich
zu.» Die ruhigste Zeit, so Bichsel, seien die
Tage zwischen Mitte Juli und Anfang August.
«Die Landwirte sind dann mit Mahen und
Heuen beschiftigt und die anderen Leute in
den Ferien.» Ferien, und zwar weg von der
Heimat, machtin dieser Zeit jeweils auch Han-
nes Bichsel mit seiner Familie.

Andern méchte er seinen Job aber auf kei-
nen Fall. «Mir geféllt die enorme Vielseitigkeit
und die Nachhaltigkeit meiner Arbeit. Mittler-
weile betreue ich teilweise die zweite Genera-
tion meiner Kunden», sagt er. Zudem sei es im-
mer auch sehr befriedigend, wenn er seinen
Kunden im Schadenfall helfen kénne. «Dann
kann ich unser Versicherungsversprechen
einhalten und sie in einer fiir sie unangeneh-
men Situation speditiv und unkompliziert un-
terstiitzen.»



