Quelle: Patrick Schulze / privat

08.10.2026 / Portrat

expertenReport

Uber Patrick Schulze und die Kunst, Systeme
zu verstehenDie zweite Ebene hinter dem Tarif

Michael Fiedler

Eine Kfz-Beitragsrechnung tber 2.500 Euro wird fur Patrick Schulze zum Wendepunkt. Statt sich nur Gber
den Preis zu &rgern, beginnt er, die Mechanismen dahinter zu hinterfragen. Heute ist er auf komplexe Kfz-
Versicherungsfalle spezialisiert. Doch was treibt einen Unternehmer an, der lieber in die Tiefe geht, als in die

Breite zu wachsen?

Ein Moment, der alles verschiebt

Es ist kein dramatischer Lebensbruch, kein spektakularer
Karrierewechsel. Und doch markiert ein einzelnes Schreiben
einen Wendepunkt: Nach einem Unfall erhalt Patrick Schulze
eine neue Beitragsrechnung fir seine Kfz-Versicherung.
Rund 2.500 Euro soll der Schutz nun kosten. Fr viele wéare
es ein Argernis. Fir ihn wird es eine Frage. Warum kostet
etwas plétzlich so viel?

Welche Mechanik steckt dahinter?

Und wer kontrolliert eigentlich wen — der Kunde das System
oder das System den Kunden? Was folgt, ist weniger ein
Tarifwechsel als eine Denkbewegung. Schulze beginnt, sich
intensiver mit Beitragslogiken, Schadenfreiheitsklassen und
Risikobewertung auseinanderzusetzen. Er will verstehen, wie
Entscheidungen zustande kommen. Und vor allem: wie man
sie beeinflussen kann.

Spezialisierung statt Bauchladen

https://www.experten.de/

Heute gilt Patrick Schulze als ausgewiesener Spezialist im
Bereich Kfz-Versicherung — insbesondere fir Fahranfanger
und komplexe Schadenfreiheits-Konstellationen. Ein Markt,
den viele Kollegen meiden. Zu aufwendig, zu
beratungsintensiv, zu erklarungsbediirftig. Gerade deshalb
ist er fir Schulze interessant. ,Mich reizt das, was nicht
offensichtlich ist*, sagt er. ,Die zweite Ebene hinter dem
Tarif.* Er analysiert Sondereinstufungen, Familientarife,
Ubertragungsmdoglichkeiten und Versichererlogiken. Er sucht
nicht den gunstigsten Preis, sondern die strukturell beste
Losung. Oft geht es um Details: Wer ist Halter? Wer
fahrt regelmaflig? Welche Vorversicherungszeiten lassen
sich nutzen? Das Geschéft ist erklarungsbedirftig — aber
planbar. Und genau darin liegt sein Ansatz: Komplexitat nicht
vermeiden, sondern beherrschen.

Der Faktor Psychologie

Auffallig ist, dass Schulze seine Arbeit nicht
technisch beschreibt. Er spricht haufig von ,Mustern®, von

L~Systemen”, von ,innerer Klarheit“. Er hat sich intensiv mit

nur
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Kommunikationstechniken und Personlichkeitsentwicklung
beschéaftigt, unter anderem mit NLP. Nicht als
Manipulationsinstrument, wie er betont, sondern als Mittel zur
Strukturierung von Gesprachen. ,Versicherung istimmer auch
Wahrnehmung®, sagt er. ,Menschen kaufen nicht nur einen
Tarif, sondern Sicherheit.“ Das klingt vertraut — doch bei ihm
ist es weniger Floskel als Arbeitsansatz. Beratung bedeutet
fur ihn, Entscheidungsraume sichtbar zu machen. Optionen
zu erklaren. Angste zu entkréaften. Nicht jeder Kunde folgt ihm
auf dieser analytischen Ebene. Aber die, die bleiben, schatzen
genau das.

Vom Einzelkdmpfer zur Struktur

Sein Unternehmen ist kein Grol3betrieb. Aber es st
strukturiert. Prozesse sind klar definiert, Spezialisierung ist
gewollt. Wahrend viele Makler ihr Portfolio verbreitern, setzt
Schulze bewusst auf Fokussierung. Kfz als Kern — erganzt
um angrenzende Sparten, aber nicht beliebig. Diese Strategie
wirkt gegen den Branchentrend, der oft auf Skalierung und
Plattformtkonomie setzt. Schulze hingegen setzt auf Tiefe
statt Breite. ,Man muss nicht alles kbnnen“, sagt er. ,Aber das,
was man macht, sollte man wirklich verstehen.”

Markt zwischen Druck und Chance

Der Kfz-Markt gilt als margenschwach und umkampft.
Vergleichsportale, Preisdruck, hohe Wechselbereitschaft.
Viele Vermittler ziehen sich zurlick oder betrachten ihn nur
noch als Einstiegsgeschaft. Schulze sieht das differenzierter.
Gerade im Detail liege Beratungsbedarf. Gerade bei jungen
Fahrern, bei Umstellungen, bei Sonderfallen. Er beschreibt
den Markt nicht als Problem, sondern als Feld mit
Informationsasymmetrien. Und genau dort positioniert er sich.

Unternehmerische Haltung

Was bei ihm aufféllt, ist eine Mischung aus analytischer
Strenge und personlicher Reflexion. Er spricht offen Uber
eigene Fehler, Gber Phasen der Unsicherheit, Gber den
Wunsch nach Kontrolle. Der Unfall, der einst die 2.500-Euro-
Rechnung ausléste, war nicht nur ein finanzielles Ereignis. Er
war ein Kontrollverlustmoment. Und vielleicht ist genau das
der Kern seines unternehmerischen Antriebs: Systeme so zu
durchdringen, dass sie berechenbar werden. Nicht im Sinne
von Garantien — sondern im Sinne von Verstandnis.

Familie, Verantwortung, Perspektive

Schulze spricht auch Uber seine Rolle als Vater und
Unternehmer. Uber Verantwortung, tiber Nachhaltigkeit, tiber
langfristige Planung. Es ist kein lautes Unternehmerbild. Kein

https://www.experten.de/

expertenReport

Wachstumsnarrativ. Sondern eines, das auf Stabilitat setzt. Er
denkt in Jahren, nicht in Quartalen.

Blick nach vorn

Wo steht er in finf Jahren? Er spricht nicht von Expansion.
Sondern von Optimierung. Von besseren Prozessen. Von
starkerer Positionierung als Spezialist. Vielleicht ist genau
das seine Botschaft an eine Branche im Umbruch: Nicht
jeder muss wachsen. Aber jeder sollte wissen, warum er
etwas tut. Und vor allem: welche Mechanik dahintersteht.
Am Ende bleibt die Zahl aus der Anfangsszene. 2.500 Euro.
Sie steht heute nicht mehr fur Arger. Sondern fiir einen
Erkenntnismoment. Manchmal beginnt Spezialisierung nicht
mit einer Vision.

Sondern mit einer Frage.
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