lnsurance

Das Magazin der Hoesch & Partner Group AUSGABE 2019 | 9 Euro

LEBENS-
PLANUNG

Dirk Nowitzki bleibt immer am
Ball - bei der Karriereplanung
wie bei der Vorsorge.

KOMMUNIKATION GESUNDHEIT BILDUNG
EZB-Generaldirektorin Christine Graeff AXA-Vorstand Dr. Thilo Schumacher Dr. Alexander Lahmann, HHL-
Uber die Kommunikation im Zeitalter Gber den Wert personlicher Beratung. Professor fir M&A im Mittelstand,

von Fake News. Uber die Zukunft des Lernens.



e
e pg auuld
} Ay [THE L1
-1 T

: 1
A as-ll-\'al
L
e L

NI

Eg&

ALS DU DENKST

UND LEISTUNGSSTARK WIE ERWARTET:
DIE NEUE AUTOVERSICHERUNG DER ALLIANZ.

Jetzt Angebot einholen.

Bei Hoesch & Partner

oder auf allianz.de/kfz

mit WERKSTATTBONus

20%

KASKOBEITRAG SPAREN

Allianz

Is unser Projektteam in die Planung
dieser Jubildumsausgabe einstieg,
war bereits absehbar, dass der nahe
Winter 17/18 einer der warmsten
seit Beginn der Aufzeichnungen werden wiirde.
Doch nicht nur das Klima verandert sich: Seither
erlebten die deutschen FuBballer in Russland
einen bemerkenswerten Abstieg und populisti-
sche Thesen im Land einen noch viel denkwirdi-
geren Aufstieg. Der Trend zur eMobilitdt gewann
weiter an Fahrt, genauso wie die Diskussion um
ein bedingungsloses Grundeinkommen. Die
Digitalisierung machte erneut an Boden gut:
In den Schulen, in den Unternehmen und auch
bei Versicherern - und in dhnlichem Tempo
wuchs auch die Kritik an Giganten wie Facebook
oder Twitter und an den sozialen Medien, die sie
betreiben. Es folgte ein langer, heiBer Sommer
und eine Auszeichnung fiir Deutschland durch
den bekannten internationalen Reisefiihrer
,Lonely Planet” als zweitbestes Reiseziel der
Welt fir das Jahr 2019 - gleich hinter Sri Lanka.

Quer durch alle Lebensbereiche und Gesell-
schaftsschichten sind tektonische Bewegungen
spurbar.

Ein Jahr lang war unser Team aus Journalisten,
Fotografen, Video- und Tontechnikern unterwegs.
Wir haben eine Vielzahl interessanter Person-
lichkeiten aus den Bereichen Sport, Wirtschaft,
Digitalisierung und Lifestyle interviewt und dabei
die spannendsten Formen dieses Wandels in
Text, Bild und Ton festgehalten.

Mit Interesse und Neugier haben wir die gefragt,
die sich auskennen mit dem digitalen Parken

als Grundlage des autonomen Fahrens (Seite 76),
mit Gesundheitsvorsorge und personlicher
Beratung (Seite 10) oder mit modernen Lern-
methoden (Seite 40 & 48). Ubrigens nicht nur aus
journalistischem Interesse heraus, denn viele
Neuerungen lassen sich auf unser Tagesgeschaft
Ubertragen, entlasten uns beispielsweise bei
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EDITORIAL

CARLOS REISS MICHAEL REEG
Founder Hoesch & Partner GmbH CEO Hoesch & Partner GmbH

Routineaufgaben, was letztlich dazu fuhrt, dass
wir uns noch intensiver um Sie, unsere Kundin-
nen und Kunden, kimmern konnen (Seite 72).

Auch wir gehen mit der Zeit - wandeln uns.

Nicht zuletzt beweist das der umfassende
Relaunch dieses Magazins, das demnachst auch
als eMagazin verflighar sein wird. In dieser Aus-
gabe gibt es viel zu lesen von Menschen, die hoch
konzentriert, aber entspannt bei der Arbeit sind.
Von o&ffentlichen Einrichtungen wie der Euro-
pdischen Zentralbank (Seite 24), von Stiftungen
wie der Deutschen Sporthilfe (Seite 66), oder
von Trend-Unternehmen wie foodspring (Seite 56).

Auf dieses Jubildumsmagazin - es handelt sich
dabei um die zehnte Ausgabe im 35. Jahr der
Firmengrindung - sind wir besonders stolz. Es
zeigt auf unterhaltsame Weise, wie sehr wir uns
alle in rasantem Tempo verandern.

Wir laden Sie ein, einen Moment innezuhalten,
zu entschleunigen, und winschen Ihnen eine
spannende Lekture.

Herzlichst
Cilr S ,@
Carlos Reiss Michael Reeg
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#Kundenprofil - Interview Stephanie Czerny, DLD

DLD-Mitbegriinderin Stephanie Czerny
beschaftigt sich damit, wie die Digitali-
sierung unsere Gesellschaft verandert.
Ihr Rezept fur die Zukunft? Neugier,
Optimismus und Engagement.

Leute, die sagen: ,Ich langweile mich”, treiben
Stephanie Czerny auf die Palme. ,Die Welt verandert
sich wahnsinnig schnell”, sagt die Burda-Managerin,
und fur mentale oder intellektuelle Tragheit gibt es
aus ihrer Sicht nun wahrhaft wenig Anlass.
SchlieRlich ist die durch Digitalisierung getriebene
Veranderung Czernys Lebensthema: Seit 2005
organisiert sie mit dem Burda Verlag das grol3e
Digital-Treffen DLD - kurz fur Digital Life Design.

Mittlerweile schiebt Czerny eine Reihe von Konfe-
renzen an, die zu Fixpunkten der europaischen und
globalen High-Tech-Szene geworden sind. Neben der
Hauptkonferenz in Miinchen gibt es weitere Konfe-
renzen in New York, Brissel, Singapur und Tel Aviv
sowie kleinere Veranstaltungen in Palo Alto oder
London, aber auch in kleineren deutschen Stadten
wie Bayreuth oder Karlsruhe. ,Wir sind ein inter-
nationales Netzwerk geworden. Und das macht mir
grolBen Spal”, sagt Czerny im sechsten Stock des
Buroturms in der Muinchner ArabellastraBe in ihrem
von kreativem Chaos gepragten Buro.

Inspiriert hat die Managerin Verleger Hubert Burda,
der die ,neugierige Hausfrau und ganz untechnische
Person”, wie Czerny ihr friheres Selbst ganz uneitel
beschreibt, 1995 ins Unternehmen holte, damit sie
sich dort mit dem Thema Digitalisierung beschaftigt.
~Damals setzten die Amerikaner, die in vielen Dingen
ja unsere Rollenvorbilder sind, stark auf Konferen-
zen"”, erzahlt sie. Daher besuchte sie 1996 zum
ersten Mal eine TED-Konferenz in San Francisco.

Zu dieser Zeit tummelte sich dort ein kleiner exklu-
siver Kreis amerikanischer Internetpioniere. Die
gelernte Journalistin Czerny war schnell iiberzeugt:
,Die mussen wir nach Deutschland bringen!”

Heute ist die DLD weder eine TED- noch eine
Businesskonferenz, sondern eine Plattform flr
technologische, soziale, kiinstlerische und geschaft-
liche Themen. ,So wie Digitalisierung ja nicht nur
den Technologiebereich in unserem Leben betrifft,
sondern einfach alles, so soll auch die DLD unser
ganzes Leben spiegeln.”

DLD - das bedeutet fur Czerny: ,Frihzeitig zu erken-
nen, wo die Trends hingehen, und die Treiber dieser
Trends nach Miinchen, Berlin oder New York zu
holen.” Dabei ist es nicht die Technologie an sich, die
Czerny fasziniert. Digitalisierung findet sie interes-
sant, ,aber das sind zum Beispiel auch Biologie- oder
Tierbeobachtung”, wie sie sagt. Sie interessiere sich
vielmehr fur die Personen hinter der Technik: ,,Mich
faszinieren die Menschen, die diesen unglaublichen
gesellschaftlichen Wandel vorantreiben. Ich will er-
fahren, wie sie ticken, was sie antreibt. Und insofern
interessiert mich Digitalisierung.”

STEPHANIE CZERNY
Digital Life Design (DLD)-Mitbegriinderin,

Managerin Burda Verlag, Journalistin




Entsprechend gut ist Czerny vernetzt. Zu den
prominenten Gasten der DLD-Geschichte zahlen
unter anderem Satya Nadella (Microsoft),

Reed Hastings (Netflix), Jan Koum (WhatsApp),
Travis Kalanick (Uber), Mark Zuckerberg (Facebook),
Eric Schmidt (Google) oder Sean Parker (Napster).
Schon vor Jahren schrieb die Suiddeutsche Zeitung
daher fast ehrfurchtsvoll:

Kunst liegt Czerny dabei sehr am Herzen. ,Kunstler
haben oft ein seismografisches Gefuhl fur Verande-
rungen.” Als Trendscout hatte sie bereits 2006 den
Chinesen Ai Weiwei dabei, der seither international
groRe Wellen geschlagen hat. Viele spannende Kiinst-
ler, Designer und Musiker haben in den vergangenen
Jahren die DLD-Konferenz besucht, darunter Men-
schen wie Olafur Eliasson, Joko Ono oder Star-Pianist
Igor Levit. Als Chef-Muse eines intellektuellen Salons
sieht Czerny sich dennoch nicht, dazu ist sie viel zu
pragmatisch. ,DLD ist ein Geschaft, wie jedes andere
auch. Unsere Konferenztickets kosten Geld, wir
haben viele gute Sponsoren und wir sind profitabel,
was uns wichtig ist.”

Ein weiteres Herzensthema - neben der Kunst - sind
ihr die Frauen - oder vielmehr ihre Abwesenheit in
so vielen techniklastigen Berufen und Unternehmen.
2009 griindete Czerny daher die DLDwomen und
holte seither Dutzende Frauen wie die ehemalige
Yahoo-Chefin Marissa Mayer oder Facebook-Vize
Sheryl Sandberg als Rollenvorbilder, Rednerinnen
und Keynote Speaker nach Miinchen. Inzwischen

ist sie sich jedoch gar nicht mehr so sicher, wie sinn-
voll exklusive Frauenrunden sind: ,,Es mag gemut-
lich sein, sich untereinander auszutauschen, aber

im Grunde mussen wir die Dinge mit den Mannern
gemeinsam verandern.” Heute versuche sie daher,
moglichst viele Frauen in die reguldre DLD-Konferenz
zu integrieren und dort die gleiche Anzahl weiblicher
und mannlicher Sprecher zu prasentieren. Dass sich
viele Frauen im modernen Deutschland immer noch
oft als so unterprivilegiert empfinden, wundert Czer-
ny allerdings. ,Wenn man eine Vision hat, ganz egal
ob als Mann oder Frau, muss man sie durchsetzen.
Es liegt an uns selbst, das mit aller Kraft anzugehen.”
Die Frau, die sagt: ,,Aber ich traue mich nicht”, die
musse eben so lange an sich arbeiten, bis sie sich
traue, meint Czerny.
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Auch dass Frauen keinen Draht zur Technik finden,
halt Czerny fur ein Klischee, kennt sie doch selbst
viele, , die herausragende Technologiepersonlich-
keiten sind”. Es sei allerdings an der Zeit, die
Madchen anders zu erziehen und ihnen eine Um-
gebung zu schaffen, in der sie sich auch in den
technischen Fachern beweisen kénnen. ,,Deswegen
mussen bei DLD-Konferenzen auch méglichst viele

Frauen auf der Blihne stehen”, sagt Czerny und lacht.

Im Zentrum dieses Wirbelwinds, der sich Stephanie
Czerny nennt, steht ihr Smartphone. ,Ich mache
inzwischen eigentlich alles iber mein Mobiltele-

fon. Ich bin kaum noch am Computer.” Ansonsten
vertraut sie auf die Kraft der Stimme, telefoniert

viel und wenn das nicht geht, nutzt sie E-Mail. ,Ich
glaube, Nahe, echte Nahe ist extrem wichtig.” Soziale
Medien nutzt sie kaum noch, auch wenn sie ihren
vier Kindern friher oft via Facebook bei den Haus-
aufgaben geholfen hat. Czerny setzt auf persénlichen
Austausch, auch als Netzwerkerin. Sie ist berithmt
dafur, mit welcher Leidenschaft sie auf die Blih-

ne geht und dass sie bei jedem Wort authentisch,
offen, aber auch verletzbar wirkt. ,Ich bin ein grol3er
Freund von Ehrlichkeit und Authentizitat. Wenn ich
das bei anderen Menschen fordere, méchte ich das
gerne auch selbst vermitteln.” Denn eines habe sie in
ihrem langen Berufsleben gelernt: , Es macht keinen
Sinn, sich zu verstellen. Man fliegt friiher oder spater
doch auf.” Ansonsten kann sie jungen Menschen nur
empfehlen, das Leben mit Leidenschaft anzugehen:

Die Zukunft wird aus Czernys Sicht vor allem vom
Thema Artificial Intelligence gepragt werden:

,Das wird unser Leben fundamental beeinflussen.”
Auch Sensorik, Internet of Things, Robotics und die
Personalisierung von Medizin seien Themen, die
.mit grolRer, groBer Geschwindigkeit auf uns zu-
rollen”. Auf die Frage, auf welchen Zukunftstrend
sie sich personlich am meisten freut, nennt sie
nicht etwa das fahrerlose Auto, schnellere Quanten-
computer oder einen auf die BedUrfnisse ihres

#Kundenprofil - Interview Stephanie Czerny, DLD

eigenen Kdrpers zugeschnittenen Vitamin-Cocktail,
sondern den Wunsch, ,unsere Umweltsiinden in den
Griff zu kriegen”. Das zu schaffen, ware aus ihrer
Sicht die Erfullung eines Menschheitstraums.

Bei aller Sorge um die Umwelt, Czerny strahlt tiefe
Zufriedenheit aus, wenn sie sagt: ,,Wir sollten den
Wandel, in dem wir uns ja alle befinden, mit Neugier,
Optimismus und Engagement begleiten.” SchlieR3-
lich gehe es letztlich immer um die Aufhebung von
Entfremdung. ,.Entfremdung ist das, was man erlebt,
wenn man in etwas steckt, was mit einem selbst
nichts zu tun hat.” Vor diesem Hintergrund werde Au-
thentizitat geradezu uberlebenswichtig: ,Wir knnen
dem ganzen unglaublichen Wandel, in dem wir mit-
tendrin sind, nicht erfolgreich begegnen, wenn wir
nicht bei uns selbst sind. Wenn wir Opfer der Trends
werden, sind wir verloren. Dann werden wir ungliick-
lich und nie mehr die sein, die wir sind.” Aber sie
wolle ja gar nicht predigen, sondern einfach nur Mut
machen, sagt Czerny. Und Lust auf Digitalisierung.

STEPHANIE CZERNY

,,Ich habe mit Hoesch & Partner nur gute
Erfahrungen gemacht. Wann immer ich bei
Hoesch & Partner eine Versicherung gekauft
habe, ist mir das Unternehmen als angeneh-
mer, verldsslicher Partner begegnet.”



#Gesundheit - Interview Thilo Schumacher, AXA

Gesundheit
kann man
nicht kaufen

A XA-Vorstand Dr. Thilo Schumacher
uber Vorsorgemuffel, die Segnungen
einer Gesundheitsakte und den Wert
persdnlicher Beratung.

Herr Dr. Schumacher, alle Menschen wiinschen sich
Gesundheit, aber nur die Hilfte nutzt die angebotenen
Vorsorgetermine. Wie passt das zusammen?
Gesundheit ist ein kostbares Gut, das man nicht kaufen
kann. Kauflich ist nur die Unterstutzung des Erhalts der
Gesundheit durch Pravention und die Absicherung im Krank-
heitsfall. Am besten ist es also, gar nicht erst zu erkranken.
Vorsorge hilft dabei - und sollte genutzt werden. Beispiels-
weise sind Frauen gestinder und werden auch alter als
Manner. Jetzt kann man sagen, das liegt an einer genetischen
Komponente, aber ich bin Uberzeugt: Die Nutzung der Vor-
sorgetermine tragt wesentlich dazu bei. Das ist wie mit dem
1 Auto - da wartet man ja auch nicht, bis der Wagen auf der
DR.THILO SCHU ' ' Autobahn liegenbleibt, sondern bringt es regelméaRig zur Ins-
orstand AXA Konze A pektion. Wir sollten also nicht abwarten, bis wir schwerkrank
rankenversiché ‘ e f sind, bevor wir etwas fir uns selbst tun. 3
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#Gesundheit - Interview Thilo Schumacher, AXA

Was kann ein Krankenversicherer tun, um die
Vorsorgemuffel zu motivieren?

Die AXA engagiert sich unter anderem mit dem
gesundheitsservice360°, der von Praventionsange-
boten Uber medizinische Beratung rund um die Uhr
bis zur umfassenden Versorgung im Krankheits-

fall reicht. Inzwischen begleiten wir tiber 76.000
Versicherte in Patientenbegleitprogrammen. Der
gesundheitsservice360° hilft nicht nur unseren Versi-
cherten als jeweiliges Individuum, sondern auch dem
Kollektiv: Je stabiler und gestuinder die Menschen,
desto guinstiger ist ihre Krankenversicherung - und
zwar fur alle. Die Beitragsanpassungen der vergange-
nen Jahre in der privaten Krankenversicherung haben
gezeigt, dass Gesundheit schnell sehr teuer werden
kann, und das darf so nicht weitergehen. Unter
anderem auch deshalb ist Vorsorge so wichtig - auf
allen Ebenen.

Wie trigt die Technologie dazu bei, uns gesiinder
zu halten?

Wer zum Arzt gehen will, muss erst einmal dort an-
rufen und jemanden erreichen, einen Termin ausma-
chen und zumeist warten. Dann heift es, hingehen
und wieder warten. Die Hemmschwelle ist also relativ
hoch. Wenn Apps dabei helfen kénnen, zum Beispiel
die Terminvereinbarung einfacher zu gestalten, dann
her damit! Ein anderes Thema ist Gamification: Zum
Arzt zu gehen, macht nie so richtig Spal8. Nun gibt es
die ersten Ansatze, aus dem Thema Vorsorge mittels
Technologie eine positive ,,Challenge” zu machen, um
gemeinsam mit anderen spielerisch eine Heraus-
forderung zu meistern. Der SpaRfaktor wirkt ndmlich
deutlich starker motivierend als bloRes Pflichtgefuhl.

Es ist doch schon, zwischendurch mal eine zu
rauchen oder einfach mal eine Tiefkiihl-Pizza in
den Ofen zu schieben. Werden solche Lifestyle-Ent-
scheidungen kiinftig bestraft?

Ich bin ein Anhdnger von Belohnung. Wir als Gesund-
heitspartner werden Anreize schaffen missen, damit
Menschen etwas fur sich tun und somit letztendlich
auch dem Kollektiv der Versicherten helfen.
Dennoch: Im vernunftigen Umfang zu siindigen,
kann einem Menschen moralisch und geistig gut tun.
Studien schatzen, dass 20 bis 30 Prozent der Heilung
namlich auch auf psychosomatischen Effekten ba-
sieren. Wer sich dauernd nur kasteit, wird unertrag-
lich und macht sich selbst Druck. Auch dieser Stress
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kann krank machen. Manchmal ist eine kleine Stinde
gesuinder als verkrampfte Askese in der Daueranwen-
dung. Die Grundbedirfnisse des Menschen - Essen,
Trinken, Schlafen - haben sich seit Jahrhunderten
nicht verandert, die biologische, darwinistische Ver-
anderung von uns Menschen verlauft sehr langsam.
Die Kernfrage ist: Wie schaffen wir es, in einer Welt,
in der es durch die Digitalisierung so unfassbar viele
Méglichkeiten gibt, ein lebenswertes Lebensmodell
fur uns zu finden, das wir als soziale Wesen und
Menschen auch langfristig genieRen kdnnen?

Ist das die Kernfrage fiir eine Versicherung?

Das ist die Kernfrage fuir uns alle. Deswegen wollen
wir uns von der reinen Krankenversicherung zum
Partner flr die Gesundheit unserer Kunden wandeln.
Wir kdnnen bei uns - statistisch gesehen - auf die
Daten von mehreren Millionen Lebensjahren zu-
greifen und wissen deshalb, welche Arzte besser be-
handeln und welche eher nicht. Wir wissen, welche
Behandlungsmethoden erfolgversprechend sind und
welche nicht. Die Frage fuir den Versicherer und den
einzelnen Kunden ist doch: Wie nutze ich das sinnvoll
und wie schaffe ich es, mich von Dingen abzuschot-
ten, die mir nicht guttun? Was sorgt dafir, dass ich
gesund bleibe?

Noch mal zuriick zur Belohnung: Wer sich gesund
hiilt und seine Vorsorgetermine wahrnimmt, wird
bei der Versicherung Geld sparen. Kommt da nicht
die Diskussion auf: Wenn ihr die Gesunden
belohnt, ist das nicht unfair fiir die Kranken?

Wir hatten einen Fall mit einer ganz seltenen Auto-
immunerkrankung, wo uns die Behandlung 1,2
Millionen Euro pro Jahr gekostet hat. Um das aufzu-
fangen, brauchen wir sehr viele gesunde Beitrags-
zahler. Insofern ist es die Grundbedingung fur ein
funktionsfahiges Versicherungskollektiv, dass die
vielen Gesunden die hoffentlich moglichst wenigen
Kranken finanziell stiitzen. Wir kdnnen in Deutsch-
land stolz auf ein System sein, das jemandem mit so
einem Problem zur Seite steht. Unsere Gesellschaft
kann sich das leisten. Das ist nicht Gberall auf der
Welt so. In GroRbritannien zum Beispiel gibt es das
»quality-adjusted life year”. Da wird klar gesagt: Wie
viel ist ein Lebensjahr wert? Und wenn die Behand-
lung langer dauert und teurer ist als dieser Wert,
wird sie nicht Gbernommen.

insurance 2019

29

Die Kernfrage ist: Wie schaffen wir es in einer

#Gesundheit - Interview Thilo Schumacher, AXA

Welt, in der es durch die Digitalisierung so
unfassbar viele Moglichkeiten gibt, ein lebens-
wertes Leben fiir uns zu finden, das wir als
soziale Wesen und Menschen auch langfristig

geniefien konnen?

Werden uns die Technologien helfen, die Anspriiche
an unsere Ethik weiter voranzutreiben?
Entscheidend wird sein, ob wir es schaffen, Humanis-
mus und Ethik in Kombination mit der Digitalisierung
weiterzuentwickeln. Die Technologie kann uns helfen,
in der Verwaltung Geld zu sparen, das dann an ande-
rer Stelle fur die Patienten verwendet wird. Es kann
naturlich auch genau das Gegenteil eintreten: Einzel-
kollektive der Jungen und Gesunden mit geringen
Risiken entstehen. Das ware langfristig weder gut fur
einen Versicherer, noch gut fiir unsere Gesellschaft.
Technik kann uns helfen, die wachsende Transparenz
birgt aber auch Gefahren. Solange jemand kern-
gesund ist, hat er einen Anreiz, dem Versicherer alle
Daten zur Verfligung zu stellen und zu sagen: Sieh
mal, ich bin so gesund, verlange doch fiir mich 30
oder 40 Prozent weniger Beitrag.

Nun ist die Frage: Sind wir als deutsche Gesellschaft
robust genug, um zu sagen: Das machen wir nicht.
Das wird eine spannende Frage in den kommenden
Jahren sein.

Die ersten rein digitalen Anbieter, wie beispielsweise

die Ottonova, wollen jetzt Diagnosen und Krank-
schreibungen iiber Apps implementieren. Diese
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Anbieter sagen, dass die herkommlichen Anbieter
die Digitalisierung verschlafen. Stimmt das?

Das ist falsch. Wir haben einen grol3en Vorteil gegen-
Uber diesen Start-ups: Wir haben eine Geschichte
und wir haben Kunden. Auf diese Basis kdnnen wir
bauen und so auch viel besser neue Applikationen
entwickeln und unmittelbar testen und einfiihren.
Gleichzeitig haben Start-ups den Vorteil, technisch
bei Null zu beginnen. Wir mussen daftlir sorgen, die-
jenigen Kunden, die sich fir uns entschieden haben,
jeden Tag zufriedenzustellen. Dieser Drahtseilakt
zwischen der Optimierung der Gegenwart und dem
Aufbau fir die Zukunft ist eine Managementaufgabe,
die nicht einfach ist. Das gilt tibrigens fir die gesamte
Branche, das ist kein AXA-Phdanomen.

Was tut die Axa konkret in Sachen Digitalisierung?
Wir stecken mehrere hundert Millionen Euro in
digitale Projekte. Nehmen wir das Beispiel Meine
Gesundheit von AXA: Ein Joint Venture mit der
CompuGroup Medical, der Debeka und der Ver-
sicherungskammer Bayern. Diese digitale Losung
umfasst ein ePortal sowie eine App: Uber beides
kénnen unsere Versicherten ihre Rechnungen und
Belege sicher und digital erhalten, managenund  »
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versenden. Es lauft komplett papierlos, ganz im
Gegenteil zu allen anderen Losungen, bei denen
entweder das Papier abfotografiert oder aber ein
Barcode gescannt werden muss. Sie kénnen jederzeit
den aktuellen Bearbeitungsstand bei AXA einsehen
und erhalten auch die Leistungsabrechnung direkt
Uber die Anwendung. Das zeigt, wir sind innovativ.
Die Grenzen zwischen den einzelnen Wettbewerbern
innerhalb der Versicherungswirtschaft zerflieBen und
wir arbeiten auch mit Unternehmen aus anderen
Branchen ganz anders zusammen als friher.

Sie kooperieren also mit Wettbewerbern?
Kooperationen zwischen allen Stakeholdern des Ge-
sundheitswesens werden in den kommenden Jahren
weiter zunehmen. Wir missen jetzt die offenen
Schnittstellen dafiir bauen und uber den Tellerrand
schauen. Die Frage ist doch: Was ergibt im Verbund
mehr Sinn? Fir Meine Gesundheit haben wir uns
entschlossen: Wir machen das mit anderen groRBen
Versicherern, der Debeka und der Versicherungs-
kammer Bayern, und mit weiteren stehen wir in viel-
versprechenden Verhandlungen. So kommen wir in
ganz andere Dimensionen, kdnnen zusammen mehr
investieren, generieren schneller Economies of Scale

und werden vor allem auch relevanter in der Wahr-
nehmung der Arzte.

Liisst sich die neue Technik auch nutzen, um zum
Beispiel das Thema medizinische Uberversorgung
von Patienten durch Mehrfachuntersuchungen in
den Griff zu bekommen?

Wenn Sie gesetzlich versichert sind, laufen Sie ein-
fach mit der Chipkarte los. Sie werden durch die
Regulatorik gesteuert und bekommen von den
Abrechnungsprozessen nichts mit. Als Privatver-
sicherter mussen Sie sich heutzutage mit einem
Papierberg beschaftigen: Arztrechnungen bezahlen,
zusehen, dass der Versicherer leistet und so weiter.
Das zweite Thema dreht sich um die Frage: Welche
Leistung Ubernimmt die Versicherung? Wir offerieren
dafir jetzt den Rechnungs-Check. Der Kunde kann
seine Rechnung einreichen und bekommt schnell
elektronisch ein Ergebnis zurlick, das ihm sagt,

was wir Ubernehmen und was nicht. Das gibt dem
Kunden zusatzliche Sicherheit. Das dritte Thema sind
die Daten. Die CompuGroup Medical hat ein paten-
tiertes Verfahren, um die Gesundheitsinformationen
des Kunden zu schiitzen. Schon heute kénnen uber
40 Prozent der Arzte und ihre Patienten auf so eine
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Dr. Thilo Schumacher ist Mitglied des
Vorstands der AXA Konzern AG und
der AXA Krankenversicherung AG mit
den Ressorts Krankenversicherung
und Vertrieb.

,Als Absolvent der WHU - Otto Beis-
heim School of Management, mit
der Hoesch & Partner eine Partner-
schaft pflegt - kenne und schatze ich
Hoesch & Partner schon seit 20 Jahren
als zuverlassigen Geschaftspartner.
Ich selber bin ausschlieBlich bei AXA
versichert, deshalb kann ich nicht
als Kunde sprechen, aber ich habe
Hoesch & Partner immer als wert-
schatzend, kritisch und verlasslich
erlebt.”

Gesundheitsakte zugreifen. Unseren Kunden bieten
wir diesen Service auf unserem Portal bereits seit
November 2017 an. In Kiirze wird der Zugriff auch
per App moglich sein. Wir sind also der erste Ver-
sicherer in Deutschland, der aus der Ankiindigungs-
in die Umsetzungsphase gekommen ist. Wir als
Krankenversicherer kénnen diese Daten nicht sehen,
weil jeder Patient selber entscheiden muss, wem er
seine Daten mitteilt. Diesen Datenschutz halte ich fir
extrem wichtig.

Und diese Gesundheitsakte hilft, Kosten zu sparen?
Wenn die Gesundheitsakte erst ausgerollt ist, werden
wir Uber- und Fehlversorgung reduzieren kénnen,
weil dann transparent wird, was bereits vorliegt und
was nicht. Heute werden beispielsweise sehr oft Rént-
genaufnahmen mehrfach gemacht, weil weder Patient
noch Arzt im Moment der Behandlung einen Zugriff
auf die bestehenden Aufnahmen haben. Fir den Pa-
tienten bedeutet das keinen weiteren Nutzen, nur zu-
satzliche schadliche Réntgenbestrahlung und weitere
Kosten. Um solche Vorgange zu verhindern, benétigt
man einen sicheren Datencontainer, den der Kunde
eigenmachtig verwaltet. Ich erwarte in den kommen-
den Jahren deutliche Schritte in diese Richtung, weil
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#Gesundheit - Interview Thilo Schumacher, AXA

die Menschen sagen: Ich méchte mit meinem Smart-

phone auch meine Gesundheit managen kénnen. Das
ist mit Apps alleine jedoch nicht getan, dazu braucht

man eine Technologie, die Gesundheitsinformationen
mit all denjenigen teilt, die sie brauchen.

Spielen im Moment schon wirklich alle mit — die
Patienten, die Arzte und die Krankenhdiuser — oder
muss man da noch anschieben?

Im Moment sind die einzelnen Systeme noch nicht
ausreichend kompatibel. Wir brauchen einen ein-
heitlichen Standard. Den kann die Branche allein
nicht entwickeln, dazu benétigen wir auch etwas
staatlichen Druck. Ein gutes Beispiel dafur bieten

die skandinavischen Lander: Dort hat der Staat den
Standard vorgegeben. Wenn wir ebenfalls solch klare
Rahmenbedingungen bekommen, dann klappt das
auch in Deutschland. Heute sagt der Kunde: Warum
soll ich die Gesundheitsakte nutzen, mein Arzt nutzt
es ja auch nicht? Der Arzt sagt: Warum soll ich das
nutzen, ich habe keine Patienten, die ein Interesse
daran haben? Das wird sich nur mit klaren Vorgaben
und einheitlichen Standards @ndern. Der Kunde muss
die Méglichkeit bekommen, seine gesamte Gesund-
heitsinformation in einer Akte vorzuhalten.

Wird die Gesundheitsakte die Krankenversorgung
noch teurer machen oder wird sie helfen, Geld zu
sparen?

Sie wird massiv Geld sparen. Die nétigen IT-Systeme
sind in vielen Punkten schon vorhanden, die Kosten
sind deshalb Giberschaubar, vor allem im Vergleich zu
den Giber 200 Milliarden Euro, die wir jedes Jahr fur
unsere Gesundheit in Deutschland ausgeben. Auch
der Kunde wird de facto am Ende Geld sparen. Ein
zusatzliches MRT kostet zum Beispiel eine dreistellige
Eurosumme. Wenn Uber die Lebenszeit eines Pa-
tienten nur ein nicht notwendiges , doppeltes” MRT
eingespart wiirde, kénnte damit bereits die Gesund-
heitsakte fir ihn und seine Kinder bezahlt werden.

Das Hamburger Start-up Connected Health bei-
spielsweise hat ein System entwickelt, mit dem Arzte
Dokumente digital auf das Smartphone des Patien-
ten iibermitteln konnen. Der hat dann seine Kran-
kenakte in einer LifeTime-App papierlos stets dabei.
Der Haken ist: Kein Arzt andert seinen Arbeitspro-
zess im Behandlungszimmer, weil ein Start-up gute
Ideen hat. Es kommt vielmehr darauf an, in extrem »
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Die Anzahl derjenigen,

die iiber Internet Policen
kaufen, ist riickliufig. Die
Frage nach der Beratung
indes, die wird bleiben.

effizienter Form auf dem Bildschirm des Arztes auf-
zutauchen und ohne zusatzliche Arbeit fir den Arzt
Teil des Behandlungsprozesses zu werden. Das geht
nur in Kooperation mit den Herstellern von Praxis-
managementsoftware. Der Arzt muss mit einem
Knopfdruck in der Voreinstellung oder im Einzelfall
entscheiden kdnnen: Schicke ich diese elektronischen
Daten an die eAkte des Patienten, an meinen Kolle-
gen, an das Vorzimmer zum Ausdruck oder an die
privatrechtliche Rechnungsstelle. Die letzte Meile im
System gehdrt dem Softwarehersteller, deswegen
haben wir das Joint Venture Meine Gesundheit mit
dem eHealth-Unternehmen CompuGroup Medical
gegrundet, das Marktfiihrer fir genau diese Software
ist. Auch die schonste App wird keine Relevanz
erlangen, wenn der Arzt sie nicht schnell und effizient
in seinem normalen Behandlungsprozess befillen
kann. Die Mediziner haben wenig Zeit, und wenn sie
erst auf eine andere Plattform umsteigen missen,
um Daten zu verarbeiten, wird das nichts.

Sind die Youngsters unter den Kunden denn iiber-
haupt noch bereit, einen Versicherungsvertreter

zu Hause zu empfangen? Oder komplizierte
Schadensformulare ausfiillen? Wollen die nicht
alles iiber ihr Smartphone regeln?

Ich bin einmal im Jahr an meiner Alma Mater, der
WHU. Da halte ich eine Vorlesung und frage regel-
maRig: Wer von Euch hat eine Versicherung Gber
einen Makler abgeschlossen und wer Uber das
Internet? Die Anzahl derjenigen, die Gber das Inter-
net Policen kaufen, ist riicklaufig. Da fragt man sich
doch: Warum lassen sich diese jungen, intelligenten,
technikaffinen Leute beraten? Nun, man kann sich
zum einen fragen: Warum soll ich mich mit Anfang 20
mit der Rente beschaftigen? Oder man kann sich zum
anderen fragen: Ist es eine gute Idee, mit der Vor-
sorge erst anzufangen, wenn ich 40 oder 50 bin? Die
intelligenteren Leute begreifen sehr wohl, dass sie in
einer komplexen Welt jemanden brauchen, der die
Themen versteht und sie unabhdngig berat. Insofern
glaube ich, dass wir auch in 20, 30 oder 40 Jahren
noch Versicherungsberater haben werden. Aber klar
ist auch, dass Versicherungen wie die Kfz-Versiche-
rung, die ich schnell brauche, um dann Auto fahren
zu kdnnen, immer starker im Internet abgeschlossen
werden.

insurance 2019

Kann das nicht die Siri machen?

Vertraue ich einem Menschen, dem ich in die Augen
schauen kann, oder vertraue ich allein der Technik?
Dazu gibt es ein schones Beispiel: Ein groRBer deut-
scher Finanzdienstleister hatte hervorragende Bau-
finanzierungskonditionen, aber die Menschen brachen
den gesamten Beantragungsprozess immer kurz vor
der Unterschrift ab. Was hat die Bank gemacht? Eine
grolRe Telefonnummer auf die Seite gestellt und die
Abschlussquote hat sich prompt um fast 100 Prozent
erhoht. Die Entscheidung, ein Haus zu kaufen, ist eine
der groRten Entscheidungen, die ein Mensch im Leben
trifft. Wer vor dieser Entscheidung steht, will mit einer
Person sprechen, um sich riickzuversichern, und nicht
allein einer Maschine vertrauen. Wir werden Robot
Advising sehen, und es wird auch Menschen geben,
die das gerne so machen. Aber viele wollen auch in
Zukunft einen Berater, dem sie vertrauen, der das Um-
feld durchschaut, sie auf die Stolpersteine aufmerk-
sam macht und zur Not auch zu ihrem Gllck zwingt.

Einfach selbst den Kurs bestimmen

Congenial privat — Die Fondspolice mit ETFs

#Gesundheit - Interview Thilo Schumacher, AXA

Und Sie selber? Lassen Sie sich zu IThrem Gliick
zwingen?
Ich selbst bin sozusagen der Schuster, der die schlech-
testen Schuhe anhat. Als mein erster Sohn geboren
wurde, habe ich ihn bei der Unfallversicherung
angemeldet. Dann kam mein zweiter... und ich habe
mich nicht um die Versicherung gekiimmert. Irgend-
wann sagte mir mein Versicherungsberater: Das musst
du machen. Meine Antwort war: Ja, ja, irgendwann.
Der hat mich dann so lange bearbeitet, bis ich das
gemacht habe. Ganz einfach, weil es richtig ist. Warum
hat mein GrolR3er ein groReres Risiko als mein Kleiner?
Das kann ich nicht machen, das ist unfair. Ich glaube
zutiefst an die Beratungsfunktion. Der springende
Punkt ist doch: Mich hat jemand gezwungen, explizit
eine Entscheidung zu treffen. Ich habe die Unfallver-
sicherung meiner Kinder - im Gegensatz zu meiner
eigenen - Gott sei Dank bisher nicht gebraucht und
hoffe, dass ich sie nie brauchen werde. Nur wenn,
dann habe ich eine und ich weif3: wir sind abgesichert!
[ |

FINANZSTARy e Jetzt informieren unter:
FitchRatings
SEHR STARK
Condor Lebensversicherungs-AG

VERSICHERUNGEN



#35JahreHoeschundPartner - Interview Geschaftsfuhrung, Hoesch & Partner

MEHR ALS
DREI DEKADEN
ERFAHRUNG

1983 wurde Hoesch & Partner gegriindet.
Inhaber Carlos Reiss wirft einen Blick zuriick
auf die vergangenen 35 Jahre und skizziert
die Zukunft des Unternehmens.
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Wir gehdren heute in der Tat zu den flinfzehn groBten inhaber-
geflhrten Versicherungsmaklern in Deutschland. Mit Blick

auf diese Aussage fuhle ich zuallererst groBe Dankbarkeit.

Denn gelingen konnte dies nur dank unserer treuen Kunden,
deren Begeisterung flr unsere Dienstleistung und dank unserer
Ansprechpartner bei den jeweiligen Versicherern. Hatte mir

vor 35 Jahren jemand gesagt, dass wir einmal so grol3 werden,
hatte ich das flr eine kiihne Fantasie gehalten, schlieBlich haben
Michael G. Hoesch und ich 1983 bei Null angefangen. Als Zwei-
mann-Betrieb waren wir alles in einem: Kundenberater, Sekreta-
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riat, Putzkraft und Versicherungsanalyst. Vor dem Hintergrund,
dass es viele Unternehmen heute nicht mehr gibt, die zeitgleich
mit uns gestartet sind, fihlen sich diese 35 Jahre ziemlich gut an
und bestatigen unsere Strategie.

Wenn ich an diese Jahre zuriickdenke, habe ich viele Ereig-
nisse im Kopf. Ronald Reagan war amerikanischer Prasident,
Helmut Kohl lieB sich nach einem Jahr als Kanzler wieder-
wahlen - und hatte pl6tzlich die Grunen im Parlament. 1984

wurde Richard von Weizsacker zum Bundesprasidenten gewahlt.

1986 kam die Reaktorkatastrophe von Tschernobyl, 1987 war
gepragt von Volkszahlung und Barschel-Affare. Die 80er-Jahre
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Von links nach rechts:
MICHAEL REEG CEO, DANIELA HENNING CFo,
CARLOS REISS Founder Hoesch & Partner GmbH

endeten gegensatzlich: Juni 1989 das Massaker auf dem Platz
des Himmlischen Friedens in Peking, im November 1989 dann
der Fall der Berliner Mauer. So global waren die Ereignisse
bei Hoesch & Partner nicht, aber dennoch spannend!

Es heilst immer, die ersten drei Jahre und die erste Million
Umsatz seien die schwersten. Das stimmt auch - die ersten
Jahre waren hart und es hat etwa fiinf Jahre gedauert, bis

wir dieses Ziel, damals noch in D-Mark, erreicht hatten.
Tatsachlich aber ist und bleibt die gréRte Herausforderung,
tolle, engagierte und kompetente Mitarbeiter zu finden. Sie so
auszubilden und kontinuierlich zu fordern, dass unsere Kunden
sagen: ,Zu Hoesch & Partner gehen wir gerne, denn die sind
besonders gut!"
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#35JahreHoeschundPartner - Interview Geschaftsfuhrung, Hoesch & Partner

CARLOS REISS
Founder Hoesch & Partner GmbH

Das, was mir immer noch den grél3ten Spal macht: Kunden
und Mitarbeiter fur unsere Arbeit zu begeistern, Vertrauen auf-
zubauen und Interessenten in Kunden zu verwandeln. Freude
macht uns auch die berechtigten Interessen unserer Kunden
im Rahmen einer Schadensregulierung aufgrund unserer Argu-
mente und Fachwissen durchzusetzen. Das entspricht auch
unserem Selbstverstandnis: ,Wir holen fir unsere Kunden das
Beste raus!”

Vor 35 Jahren haben wir noch mit Tarifhandblichern gearbeitet.
Da gab es fir den Kunden keinerlei Transparenz. Diese mussten
ihren Beratern blind vertrauen. Dann verdnderte die Techno-
logie unseren Arbeitsalltag: Bereits 1985 haben wir den ersten
IBM-Rechner mit Floppy Disks gekauft und einen Typenrad-
Drucker, der unglaublich laut war. Seither geht es nicht nur
technologisch Schlag auf Schlag. Auch die grol3e Welle der De-
regulierung hat die Versicherungsbranche erfasst und unsere
Arbeit komplexer gemacht. Wichtiger ist aber vielleicht, was sich
nicht verandert hat: Das Zwischenmenschliche und der Wert
guter Beratung. Das andert sich nie.
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Wir haben uns in der Vergangenheit im Grunde alle funf Jahre
neu erfunden, auch wenn das fir alle Beteiligten oft anstren-
gend war. Ich wiinsche mir, dass wir weiter so agil bleiben und
uns nicht auf unseren Lorbeeren ausruhen, denn wie heif3t es so
schdn? Wer nicht mit der Zeit geht, der geht mit der Zeit. Auch
wiinsche ich mir, dass wir in Zukunft weiterhin so engagierte,
talentierte und tolle Mitarbeiter finden wie bisher. Leider gilt die
Branche der Finanzdienstleister im Moment bei vielen jungen
Leuten als nicht sehr attraktiv - was wirklich schade und eine
Fehleinschatzung ist. Denn bei uns kommt alles zusammen: Kon-
takt mit interessanten Menschen, anspruchsvolle Inhalte, eine
lebhafte Branche, gute Verdienstmdglichkeiten und ein sinner-
fulltes Tun. Wer schon mal jemandem in einer wirklich schwieri-
gen Lebenssituation mit einer guten Schadensregulierung helfen
konnte, weil3, wovon ich spreche.

Unsere gesamten Aktivitaten werden in der Hoesch Group AG
gebiindelt, zu der auch Hoesch & Partner gehort. Seit der
Berufung der neuen operativen Geschaftsleitung um Michael
Reeg (CEO) und Daniela Henning (CFO) kiimmere ich mich um
die strategische Ausrichtung der Gruppe. Hierzu gehdren un-
sere Beteiligungen, die insbesondere im Rahmen unserer Digita-
lisierungsstrategie eine groRRe Rolle spielen. Unter dem Dach
der Hoesch Group vereinen wir nicht nur unser Flaggschiff
Hoesch & Partner, sondern weitere erfolgreiche Beteiligungen
wie asuro, Gewerbeversicherung24, Covomo und Private
Finance Partners.

Michael Reeg ist seit 1999 im Unternehmen - damals waren wir
rund 15 Mitarbeiter. Die groBe Wachstumsphase seit 2000 hat
er aktiv begleitet und auch vorangetrieben. 2009 wurde er zum
Partner. Er kennt also nicht nur die Branche ausgezeichnet,
sondern auch das Unternehmen. Uber die Jahre hat Michael
Erfolge eingefahren und so viel Erfahrung aufgebaut, dass es
nur logisch war, dass er die operativen Geschafte tibernimmt.
Somit kann ich mich voll auf die Strategie der Gruppe und die
aktive Begleitung unserer Engagements im InsurTech-Bereich
konzentrieren.
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#35JahreHoeschundPartner - Interview Geschaftsfihrung, Hoesch & Partner

Digitalisierung ist
kein Selbstzweck.
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Herr Reeg, 2016 haben Sie die operative Geschdifisleitung von
Herrn Reiss iibergeben bekommen. Wie gestaltet sich die Zu-
sammenarbeit mit dem Unternehmensgriinder und Inhaber?
MICHAEL REEG: Wir vertrauen einander. In einer guten
Geschaftsbeziehung geht es zu wie in einer guten Ehe: Die Dinge
werden offen ausgesprochen und manchmal auch hart in der
Sache diskutiert, der Ton bleibt aber immer respektvoll und
konstruktiv. Das Gespann Reiss, Reeg und Henning ist ein gutes
Team: Wir teilen dieselben Werte und Ziele.

Wir haben einen Fokus, der uns zusammenschweif3t: Fir unsere
Kunden wollen wir der bestmdogliche verlassliche Partner sein
und fir unsere Mitarbeiter ein guter und beliebter Arbeitgeber.
Auf dieser Basis wird alles diskutiert und entschieden.

Was diirfen Ihre Kunden von Ihnen erwarten?

MICHAEL REEG: Hoesch & Partner ist in der Breite der Bevol-
kerung noch nicht so bekannt wie in der Spitze der Einkommens-
pyramide, denn in den Vorstandsetagen, im Wealth Management
und in vielen Family Offices kennt man uns. Dass wir so gut
verdrahtet sind, liegt daran, dass wir hochqualifizierte Berater
haben und gerade fur internationale Karrieren maBgeschneidert
beraten kénnen - und das in mehr als zehn Sprachen.

Wir navigieren unsere Kunden schon seit Jahren mit innovativen
Anlagen erfolgreich durch das Niedrigzinsumfeld. Kurz: Das
Routinegeschaft wird durch Online-Services fir den Kunden
schneller und transparenter, aber fiir alles andere gibt es auch
weiterhin erstklassig ausgebildete Berater und einen Service-
Standard, der seinesgleichen sucht. Kiinftig wollen wir uns hier
noch breiter aufstellen und noch bekannter werden. 4

21
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MICHAEL REEG
CEO Hoesch & Partner GmbH

22

Die Digitalisierung treibt viele Branchen vor sich her, auch die
Versicherungswirtschaft. Bereitet Ihnen die neue Technologie
schlaflose Niichte?

DANIELA HENNING: In Anbetracht der Méglichkeiten, die mit der
Digitalisierung einhergehen, kénnte man - im positiven Sinne

- schlaflos werden. Eine spannende Zeit! Wir haben an den ent-
scheidenden Positionen qualifizierte und erfahrene Mitarbeiter,
investieren in unsere IT-Infrastruktur und haben passende Dienst-
leister, mit denen wir langfristig zusammenarbeiten. Dazu gehort
die laufende Optimierung unserer internen Arbeitsablaufe.
MICHAEL REEG: Das Ziel dabei ist es, unsere Berater von vielen
argerlichen Routinearbeiten zu befreien und sie in die Lage zu ver-
setzen, unsere Kunden bestmoglich zu beraten und ihre Portfolios
permanent zu optimieren. Kiinftig werden wir also noch schneller
auf die Anfragen und Probleme unserer Kunden reagieren kon-
nen. Daher schlafe ich ausgezeichnet, danke der Nachfrage.

Robo-Advisors sind eines der meist diskutierten Themen im
Bankgewerbe. Besonders die jiingere Zielgruppe findet nichts
dabei, von einer Maschine betreut zu werden — zumal die rund
um die Uhr zur Verfiigung steht. Sehen Sie einen dhnlichen
Trend in der Versicherungswirtschaft?

MICHAEL REEG: Diese Trends gibt es, keine Frage. Wir beobach-
ten das genau und handeln entsprechend. Zum Beispiel in der
Schadensbearbeitung: Da braucht uns der Kunde wirklich. Und
genau deswegen war das auch der erste Prozess, den wir bei
Hoesch & Partner in groBem MaRe digitalisiert haben. Aber nicht,
um dem Kunden eine Maschine vor die Nase zu setzen - uns
ging es vielmehr darum, unsere Berater zu entlasten und ihnen
fur die Kommunikation mit den Versicherern Zeit zu verschaffen.
Das Ergebnis ist eine schnellere Regulierung fiir die Kunden.
Digitalisierung ja - aber nicht als Selbstzweck, sondern immer im
Sinne des Versicherten. Derzeit arbeiten wir an einem Service-
versprechen, das unsere Kunden positiv tiberraschen wird - zum
Beispiel mit Informationen ,just in time", wie dem Vertragsspiegel
fur die Einkommensteuererklarung direkt im ersten Quartal.

Gute Beratungsleistung bleibt analog, also von Angesicht zu
Angesicht: Wie sieht die Strategie bei Hoesch & Partner aus?
Digital, analog oder eine Mischform?

MICHAEL REEG: Wir wollen ein digitaler Versicherungsmakler
werden und gleichzeitig sicherstellen, dass unseren Kunden auch
immer ein Berater zur Verfligung steht. Unser Geschaft basiert
auf Vertrauen, denn fir viele Kunden ist das die einzige Chance,
Komplexitat zu reduzieren und den Uberblick zu behalten. Gerade
bei komplexeren Produkten wie einer Berufsunfahigkeitsversiche-
rung oder einer Krankenversicherung beobachten wir tibrigens,
dass viele Kunden online recherchieren, dann aber klassisch das
Beratungsgesprach suchen, bevor sie eine Police kaufen.
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#35JahreHoeschundPartner - Interview Geschaftsfihrung, Hoesch & Partner

Wie gelingt es Ihnen — trotz der angespannten Lage am
Arbeitsmarkt und grofien Verinderungen in der Versicherungs-
branche — top ausgebildete Mitarbeiter zu finden, die zu
Hoesch & Partner passen?

DANIELA HENNING: Offene Kommunikation und Transparenz
sind Eckpfeiler unserer Fuhrungskultur. Dazu gehért auch die
Bereitschaft, aus Fehlern zu lernen. Uber unsere Social-Media-
Kandle geben wir unseren Mitarbeitern eine Stimme und ein
Gesicht. Durch einen aufwendigen Einstellungsprozess erhalten
wir wechselseitig ein klares Bild voneinander.

Ein weiterer Baustein ist die Unterstiitzung und Begleitung
unserer Mitarbeiter. Dazu gehdren Weiterbildungen, die interne
Ausschreibung von Stellen und Hospitationen bei Kollegen.

Und zu guter Letzt bilden wir seit diesem Jahr aus und haben
die Verantwortung fiir zwei junge Menschen ibernommen,
denen wir eine spannende Zukunft in der Versicherungsbranche
ermoglichen mochten.

Was sind aus Ihrer Sicht die Hauptthemen, die die Versiche-
rungsbranche in den kommenden zehn Jahren umtreiben wird?
MICHAEL REEG: Die Digitalisierung wird weiter an Bedeutung
gewinnen, Themen wie Big Data werden massiv zunehmen.

Die Versicherer werden reagieren und neue, mal3geschneiderte
Produkte anbieten. Das sicher noch langer anhaltende Niedrig-
zinsumfeld wird die Versicherer weiter dazu zwingen, Kosten zu
senken. Die Transparenz wird ebenfalls weiter zunehmen. Fur
den klassischen Versicherungsvertrieb sehe ich vor diesem Hin-
tergrund das grol3e Sterben am Horizont, wenn es nicht gelingt,
den digitalen Wandel im Sinn des Kunden zu nutzen.

Wir bei Hoesch & Partner wissen jedoch, was zu tun ist, und se-
hen in all dem eine kommende Serviceliicke fiir die Kunden, die
wir gerne flllen werden, weil wir mit unserem Ansatz den Nerv
der Zeit treffen: Modern, digital und schnell, aber mit langjahri-
ger Erfahrung und hohem persdnlichen Beratungseinsatz.
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CHRISTINE GRAEFF

Generaldirektorin fiir Kommunikation
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#Kommunikation - Interview Christine Graeff, EZB

KOMMUNIKATION IM
ZEITALTER VON FAKE NEWS

I m Gefolge der Finanzkrise ist der Europaischen
Zentralbank (EZB) eine Ankerfunktion zuge-
wachsen. Ihre Generaldirektorin fiir Kommunika-
tion, Christine Graeff, erklart, warum es in einer
komplexen Welt jedoch auf weit mehr als finan-
zielle Werte ankommt.

Die vergangenen zehn Jahre waren von der Weltfinanzkrise
geprdgt. Der EZB ist in diesen turbulenten Zeiten eine Anker-
funktion zugekommen, ganz nach dem Motto: Die in Frank-
Sfurt werden den Euro schon retten. Wie geht eine Organisation
mit so viel Verantwortung um?

Die Welt wird immer komplexer, einige Beobachter sprechen gar
von einer neuen ,Weltunordnung”. In dieser Umgebung ist es
wichtig und hilfreich, dass wir als EZB eine Richtschnur fir unser
Handeln haben - unsere Aufgabe, die uns von den Birgern Euro-
pas gegeben wurde: stabiles Geld und sichere Banken fur die
Eurozone als Ganzes. Das Produkt der EZB - unser Geld - ist ja
ein Vertrauensgut par excellence. Denn wie schon Adam Smith,
der Vater der Marktwirtschaft, sagte: ,Alles Geld ist Glaubenssa-
che.” 340 Millionen Burger in der Eurozone sollen mit Zuversicht
ihr Geld sparen, ausgeben und anlegen kdnnen. Diese Sicherheit
geben wir ihnen: Dass ein Euro heute und auch morgen noch
einen Euro wert ist und dass die Banken, denen sie ihr Erspartes
anvertrauen, solide sind. Als unabhangige Zentralbank mussen
wir in dieses Vertrauen investieren, gerade in diesen unsicheren
Zeiten. Denn die Menschen brauchen einen Anker der Stabilitat,
an dem sich ihre Erwartungen ausrichten.

Dieser Anker ist die EZB?

Ja. Seit fast fiinf Jahren erlebt die Eurozone einen ununterbro-
chenen wirtschaftlichen Aufschwung. Die Arbeitslosigkeit ist auf
dem niedrigsten Stand seit 2008. Auch die Banken sind heute
sicherer aufgestellt als vorher. Natirlich mussten wir in den
vergangenen Jahren geldpolitisches Neuland betreten und bis-
her unerprobte Instrumente entwickeln und einsetzen. Das war
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nicht immer einfach. Denn auch wenn unsere MalRnahmen ihr
Ziel erreicht haben, so bringen sie doch auch Risiken und Neben-
wirkungen mit sich. Diese sorgfaltig abzuwagen und dann zu
entscheiden - auch wenn wir dafiir von manchen Seiten kritisiert
werden -, das ist unsere Verpflichtung als 6ffentliche Institution.
Diese Verantwortung anzunehmen schafft Glaubwirdigkeit und
Vertrauen.

Viele Menschen glauben, dass unsere Welt immer dunkler wird.
Gerade das Image der Banken hat im Zuge der Weltfinanzkrise
massiv gelitten. Was kann man dem entgegenhalten?

Der Harvard-Professor Steven Pinker stellt in seinem Buch
Enlightenment Now — The Case for Reason, Science, Humanism
and Progress dar, dass heute keineswegs alles schlimmer ist als
fruher, im Gegenteil. Alle Fakten zeigen: Es geht uns besser als
je einer Generation zuvor. Unsere Zeit ist die mit den wenigsten
Kriegen, in der wir am wohlhabendsten und gestindesten sind.
Wenn wir uns eine Zeit aussuchen kénnten, in der wir leben
wollten, wir wiirden alle das Heute wahlen.

Da ist doch die Frage: Warum all diese Unkenrufe, warum
diese Katastrophenstimmung? Und warum wird auf den
Banken so herumgehauen?

Tiefgreifende Veranderungen sind Teil unseres Lebens, das
waren sie schon immer. Leider wird oft vergessen, dass es
disruptive Technologien, Fluchtlingsstrome und kulturelle
Umwalzungen immer schon gab. Vielleicht hangt die weit ver-
breitete Geschichtsvergessenheit damit zusammen, dass heute
Geschichte und Philosophie leider nicht mehr als Pflichtfacher
im Abitur gelehrt werden.

Diese Zeit der Umwalzungen hat auch die Geldhduser verandert.
Die Banken mussten an ihren Wertvorstellungen arbeiten, um
verloren gegangenes Vertrauen zuriickzugewinnen. Und letztlich
gilt: Menschen sind nun einmal fehlbar. Gerade jetzt im Zuge der
Diskussion um die kiinstliche Intelligenz sollten wir nicht ver-
gessen, dass Menschen Fehler machen. Das macht uns mensch-
lich. Hayeks Warnung vor der ,verhangnisvollen AnmaRung von
Wissen” bleibt hochaktuell. 4
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Viele Beobachter nehmen die Wirtschaft als zutiefst korrupt
wahr. Der Internationale Wiihrungsfonds beziffert die
Schadenssumme, die weltweit durch Korruption entsteht, auf
zwei Billionen Dollar. Das sind etwa zwei Prozent der Welt-
wirtschaftsleistung und das Zehnfache dessen, was an globaler
Entwicklungshilfe geleistet wird. Kann eine Einrichtung wie
die EZB dazu beitragen, ethische Werte hochzuhalten?
Ethische Grundwerte fangen bei jedem Einzelnen an. Flr mich
sind das Ehrlichkeit, Zuverlassigkeit und Glaubwdurdigkeit. Fur
die meisten grolRen Organisationen sind das Ubrigens auch die
entscheidenden Werte, so auch fir die EZB. Die Blrger missen
sich darauf verlassen kénnen, dass sich eine Zentralbank an
ihren Auftrag halt und ihn erfillt. Insofern ist es gerade fur das
Fuhrungspersonal einer Notenbank wichtig, diese Werte auch
zu leben.

Brauchen wir also neue Werte?

Nein, und ich zweifle auch daran, dass immer neue Regeln

und immer weiter um sich greifende Compliance-Auflagen die
Antwort sind. Im Gegenteil: Ein UbermalR an Regeln kann sogar
gefahrlich werden - wenn sich die Menschen namlich nicht mehr
fragen: Ist das sinnvoll oder zielfihrend? Sondern nur noch:

Ist das erlaubt? Und wie wird das eigene Handeln im Moment
gerade dargestellt?
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inflation
below, but
close to, 2°

Wir durfen auch nicht vergessen, dass unsere Werte zuweilen
miteinander in Konflikt geraten konnen. Nehmen wir die Trans-
parenz, die fur uns als EZB einen wichtigen Wert darstellt. Aber
die Forderung, nach auBen hin alles bis ins letzte Detail transpa-
rent darstellen zu missen, kann auch dazu fuhren, dass wichtige
Gesprache gar nicht erst stattfinden oder gewisse Uberlegungen
nicht umfassend genug angestellt werden. Was nicht unbedingt
zum besten Ergebnis fir den Birger flhrt.

Die EZB sieht sich stindig der Kritik aus wechselnden Ecken
ausgesetzt. Wie gehen Sie mit dieser Kritik um? Ist das
Gemiikel etwas, das man einfach ignorieren kann, wenn man
auf das eigene Expertenwissen im Haus vertraut?

Die EZB ist verantwortlich fur die Geldpolitik aller 19 Euro-
Lander. Daher liegt es in der Natur der Sache, dass wir in ver-
schiedenen Landern flr verschiedene Themen kritisiert werden.
Die Kritik aus Deutschland zielt meist auf die niedrigen Zinsen
ab. Aus Italien wird die Bankenaufsicht kritisiert. Dort findet
man uns zu streng, anderswo zu lasch. Natirlich nehmen wir
diese Kritik wahr. Und wir missen mit ihr umgehen, selbst dann,
wenn sie wenig sachdienlich oder faktisch nicht richtig ist.
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Sitz der Europdischen Zentralbank im Frankfurter Ostend
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Kénnen Sie uns dafiir ein Beispiel geben?

Da ist zum Beispiel der Vorwurf, die EZB mache keine solide
Geldpolitik und vor dem Euro ware alles besser gewesen. Fakt
ist jedoch, dass die durchschnittliche Inflationsrate seit der
Einfihrung des Euros deutlich geringer ist als vor dem Start der
einheitlichen Wahrung. Der Euro ist also stabiler, als die D-Mark
oder die italienische Lira es je waren. Aber selbst wenn es solch
falsche Wahrnehmungen gibt, miissen wir sie als unsere Realitdt
annehmen, damit umgehen und versuchen, sie zu andern.

Wie macht man das in einer Welt des Experten-Bashings?
Der frithere britische Justizminister Michael Gove sagte: ,, Wir
haben genug von Experten-Organisationen mit Akronymen,
die uns sagen, was fiir uns am besten geeignet ist, und immer
falsch liegen.“ Das trifft natiirlich auch Zentralbanken. Was
kann man tun gegen unfairen Unsinn?

28

Der Verlust des Vertrauens in Experten ist in der Tat ein breiter
Trend, der einhergeht mit dem Verlust des Glaubens an unser
System. Das ist in vielen westlichen Gesellschaften so und berei-
tet mir in der Tat Sorgen. Fir die EZB als Experteninstitution ist
es besonders schwer in einer scheinbar ,post-faktischen” Welt.
Denn unsere Vertrauensbasis und unsere Glaubwirdigkeit in der
Bevolkerung hangen maRgeblich davon ab, dass wir als kompe-
tent, neutral und dem Gemeinwohl verpflichtet wahrgenommen
werden.

Das stellt uns vor grol3e Herausforderungen und spornt uns
gleichzeitig an. Denn es ist unsere Aufgabe, dafiir zu sorgen,
dass wir auch richtig verstanden werden. So arbeiten wir zum
Beispiel auf unserer Website auch mit Erklarungstexten fir
Schiler und Studenten. Wir setzen ansprechende Bilder ein.
Oder &6ffnen mit der Sendung mit der Maus unsere Turen flr die
ganz Kleinen.
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Da wird dann Geldpolitik erkliirt?

Am 3. Oktober, am Tag der Deutschen Einheit, kdnnen Kinder
mit ihren Eltern hierherkommen. Dann wird die Geldpolitik ganz
anschaulich erklart: Was bedeutet eigentlich Inflation? Welche
Lander gehdren zur Eurozone? Wie sehen die Geldscheine aus?
Wir versuchen, komplexe Themen einfach erfahrbar zu machen.
Das ist nicht immer leicht, denn vieles von dem, was wir tun, ist
recht komplex - denken wir beispielsweise an die sogenannte
quantitative Lockerung. Diese Komplexitat aufzubrechen und die
Sachverhalte verstandlich zu erklaren, ist eine Herausforderung.
Die notwendige Vereinfachung - und Visualisierung - passt nicht
immer mit der natirlichen Vorsicht und dem Perfektionismus
von Zentralbankern zusammen. Wenn wir uns aber zuriickziehen
auf unsere Expertensprache und auf unverstandliche Abklrzun-
gen, dann schaffen wir eine nur noch gréRere Distanz zwischen
uns als Experten und den Birgern.
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Die meisten Menschen haben ja ganz legitime Fragen: Warum
bekomme ich kaum noch was auf mein Erspartes? Was passiert
mit meiner Altersvorsorge? Oder ganz fundamental: Hat der
Euro eine Zukunft? Hier wollen und missen wir zuhéren, darauf
eingehen, Antworten basierend auf Fakten und Argumenten
anbieten und so falscher Polemik, Halbwahrheiten und Verkir-
zungen entgegentreten.

Das funktioniert, solange Sie willige und interessierte Zuhorer
haben. Aber viele Menschen scheinen an einem Diskurs kein
Interesse mehr zu haben, es geht nur noch darum, Meinung zu
machen. Wie sehen Sie das?

Es ist zum Teil unglaublich, was zitierfahig von hochrangigen
Politikern international gesagt wird. Die Verrohung der Sprache
ist bedenklich, weil sich dadurch ganze Institutionen und Er-
rungenschaften einfach diskreditieren lassen. So eine Entwick-
lung hat es schon einmal gegeben. Darauf sollten wir alle achten.

Die sozialen Medien haben den Ton veriindert. Wenn da einer
den ersten Stein wirft, konnen ganze Lawinen des Hasses los-
getreten werden. Was kann eine Einrichtung wie die EZB tun,
um in einem Umfeld zu iiberleben, in dem sekundenschnelle,
uniiberlegte Kommunikation massive Wellen schliigt?

Wir missen da prasent sein, wo Menschen sich ihre Informa-
tionen beschaffen. Das ist die Herausforderung. Wir versuchen,
neben der Website, die 2017 bereits 33 Millionen Mal besucht
wurde, auch neue Wege zu gehen. Welches sind die Formate, die
die Menschen am einfachsten konsumieren? Podcasts, Fernse-
hen oder soziale Medien?

Wir wissen aus internen Studien, dass die Mehrheit der Europder
nach wie vor in den traditionellen Medien von der EZB hort, ins-
besondere im Fernsehen. Dort ist unsere Présenz leider gering.
Denn es ist nicht ganz leicht, Geldpolitik in zehn Sekunden zu
erklaren. Oder in 280 Zeichen bei Twitter. Wir sind dort prasent,
haben mehr als 400.000 Follower. Wir nutzen Twitter, um unsere
Inhalte zu verbreiten - einschlieBlich der Zinsentscheidungen
und Reden von Prasident Draghi und anderer Direktoriumsmit-
glieder. Wir experimentieren auch mit innovativen Formaten,

z. B. live ,Q&A"-Sessions mit EZB-Direktoriumsmitgliedern.

Unter #AskECB bekommen wir regelmafig hunderte Fragen,
von denen eine gute Zahl in Echtzeit beantwortet werden. Wir
versuchen also, unser Publikum da abzuholen, wo es steht. 4
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Sie miissen die Menschen in allen Lindern des Euroraums
erreichen. Geht das iiberhaupt?

Wir gehen jeden Morgen die Presse von 23 Landern durch.

Das ist umfangreiches Material und wir miissen entscheiden:
Wo sind die Kernbotschaften? Wo miissen wir ansetzen? Online
zu kommunizieren ist wichtig, aber auch die personliche An-
sprache liegt uns am Herzen. So begleiten wir jedes Jahr 40.000
Menschen durch unser Besucherzentrum. Wir treten auf Konfe-
renzen auf und gehen in die Schulen. Wir haben 3.000 Mitarbei-
ter - kompetente und enthusiastische Europder aus allen 28 EU-
Landern. Sie gehen jetzt im Rahmen eines , Back-to-School”-
Programms in ihre Schulen zuriick und erklaren, was die EZB tut
und warum das fur die jungen Menschen von Bedeutung ist. Das
ist genauso wichtig wie Kommunikation Gber das Internet, auch
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wenn es nicht so schnell geht. Je mehr die Menschen tiber uns wis-
sen, desto mehr verstehen sie, was wir tun und warum. Je mehr
sie verstehen, desto groRer das Vertrauen, das sie uns entgegen-
bringen. Vertrauen zu pflegen ist ein Marathonlauf, kein Sprint.

Ist es IThnen personlich wichtig, fiir Europa und seine Werte

zu kdimpfen?

Heutzutage wird gerne vergessen, wie viel wir gemeinsam in
Europa geschaffen haben und wie wertvoll es ist, sich dafir ein-
zusetzen. Fur freie Presse, flr ein offenes Miteinander. Daftr,
dass Studenten in ganz Europa studieren kénnen. Dafiir, dass es
keine Grenzen mehr gibt. Das sind Werte und Errungenschaften,
die man gar nicht hoch genug einstufen kann. Deswegen arbeite
ich auch in der EZB und fir eine europaische Institution. ]

Vertrauen zu
pflegen ist ein
Marathonlauf,
kein Sprint.

-
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Mit der Borse

furs Alter vorsorgen,
ohne die Kurse im
Auge zu behalten.
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EIN GRUND MEHR,

DIE ALLIANZ

ZU EMPFEHLEN.

Von Experten gemanagt: InvestFlex mit StrategieDepots.

Am Kapitalmarkt investieren ist gut. Noch besser: Mit der fondsgebundenen Rentenversicherung InvestFlex mit StrategieDepots
die Renditechancen des Kapitalmarktes firr die langfristige Altersvorsorge nutzen. Innerhalb der StrategieDepots ibernehmen die
Experten der Allianz die Zusammenstellung und laufende Optimierung der Fonds-Portfolios. So gewinnen Sie Zeit fir sich und
lhre Kunden genieRen gleichzeitig umfangreiche Services und hohe Transparenz.

Darum InvestFlex mit StrategieDepots empfehlen:

« Attraktive Fondsquoten sorgen fur langfristige Renditechancen
« Beitragsgarantie zwischen 100%, 80%, 60% oder 0% wahlbar

« Drei aktivgemanagte Varianten je nach individueller Risikopréferenz verfiigbar

Wer jeden Tag sein Bestes gibt, kann das auch von seinen Partnern erwarten. Die Allianz fir Makler.

Allianz ()
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#Lebensplanung - Interview Dirk Nowitzki

AM BALL

Ihr Leben als einer der besten Spieler in der
Geschichte des Basketballsports erscheint als
der perfekte Wurf — haben Sie Ihre Karriere
systematisch so geplant oder spielte auch der
Zufall eine Rolle?

So ein Leben ist nicht kalkulierbar. Als ich damals
angefangen habe, Basketball zu spielen, habe ich
naturlich Vorbilder gehabt. In meinem Zimmer
hingen Poster von Scottie Pippen und Michael
Jordan. Aber dass aus diesen Traumen dann
tatsachlich eine reale Karriere wird, damit kann
man nicht rechnen. Man kann trainieren, man
kann sich richtig erndhren und versuchen, sich
korperlich und mental auf alles vorzubereiten
und eine solide Basis zu schaffen. Und man
braucht die kérperlichen Voraussetzungen,

ganz klar. Dazu Wagemut und gleichzeitig eine
gute Selbsteinschatzung. Aber man muss auch
gesund bleiben, hier und da muss der Gegner

Ein Magazin von Hoesch & Partner

Dirk Nowitzki iiber Karriereplanung, Vorsorge und sein Credo: ,Man muss Siege
und Niederlagen gleichermaBen relativieren - und einfach weitermachen.”

den entscheidenden Ball verwerfen, man muss
zur passenden Zeit am richtigen Ort sein, man
braucht die richtigen Mitstreiter, Mitspieler,
Trainer. Den richtigen Club. Vieles ist steuerbar,
aber es gehort auch eine Portion Glick dazu. Ich
bin froh, dass sich alles so entwickelt hat.

Wie stehen Sie personlich zu detaillierter
Lebensplanung? Ist Vorsorge aus Ihrer Sicht
sinnvoll oder sind Sie jemand, der lieber dem
Leben seinen Lauf lisst und dann die Chancen
ergreift, die sich bieten?

Man kann sich einen groben Plan machen und
gute und solide Grundlagen schaffen, aber
man muss auch in der Lage sein, flexibel auf
Unvorhergesehenes und Zufalle reagieren zu
konnen. Es kommt oft anders als man denkt, im
Guten wie im Schlechten. Und darauf muss man
vorbereitet sein. 4
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Sie gelten als einer der besten Spieler in der
Geschichte des Basketballsports, aber selbst Sie
werden die eine oder andere Niederlage erlebt
haben. Wie gehen Sie damit um, wenn etwas mal
itherhaupt nicht klappt?

Niederlagen gehéren zum Sport dazu, man muss
damit umgehen lernen. Hadern allein hilft oft nicht -
das nachste Spiel will gespielt sein, man will wieder
gewinnen. Die Amerikaner sagen: ,You can't get too
high with the highs and too low with the lows.”
Man muss Siege und Niederlagen gleichermaRen
einordnen - und einfach weitermachen.

Der Fufiballer Stefan Kiefling meinte unlingst,
dass ihm nach dem Karriereende wahrscheinlich
eine kiinstliche Hiifte droht. Gibt es einen Preis,
den man fiir jahrelangen Hochleistungssport
bezahlen muss?

Das ist bei jedem Sportler anders. Auch meine
Trainer, Berater und ich haben immer darauf geach-
tet, den Kdrper nicht grundlos zu belasten.

Man braucht das Gliick, von Verletzungen verschont
zu bleiben. Ich fuhle mich noch gut, obwohl ich
natlrlich schon einige Kilometer mehr auf dem
Tacho habe.

Manchmal helfen Sie dem Schicksal bewusst nach:
Sie kiitmmern sich mit Ihrer Stiftung um benach-
teiligte oder behinderte Kinder. Was bedeutet Ihnen
diese Arbeit?

Mit unserer Stiftung wollen wir Kindern und Jugend-
lichen helfen, das Beste aus ihren Voraussetzungen
zu machen - unabhdngig davon, wie ihre Startbe-
dingungen aussehen. Jedes Kind braucht Menschen,
die es bei der Entfaltung seiner Moglichkeiten und
Talente unterstitzen. Ich denke, dass diese Arbeit
wichtig ist - und sie bedeutet mir viel.
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Man muss Siege und Niederlagen

gleichermapen einordnen — und

einfach weitermachen.
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Wie ist Ihre Einstellung zu Risiko? Sind DIE MEILENSTEINE

Sie selber rundum versichert oder leben Sie

nach dem Motto ,,wird schon schiefgehen”? Dirk Nowitzki, 1978 in Wurzburg geboren, gilt als einer 2014 cnistand der Kinofilm Der perfekte Wurf,

Man kann Risiken durch gute Vorbereitung der besten Spieler in der Geschichte des Basketball- der seinen Aufstieg zu ,,einem der gro3ten Basketballer

minimieren. Und als NBA-Spieler ist man sports und als einer der sechs besten Korbjager in der aller Zeiten” dokumentiert, wie der legendare Spieler

sehr gut versichert - es geht ja um ein grol3es Geschichte der National Basketball Association (NBA) der ~ Magic Johnson es ausdruckt.

Unternehmen, das sich gegen viele zusatz- Vereinigten Staaten von Amerika. Und nicht nur dort:

liche Risiken absichern muss. 2018719 tritt Nowitzki in der 21. Saison fir die
2011 \urde Nowitzki nach dem Gewinn des NBA- Dallas Mavericks an - nie zuvor hat ein anderer Spieler

Sie spielen jetzt in der 21. Saison in Dallas, Finales in Deutschland zum Sportler des Jahres gewahlt. so lange in einem Club gespielt.

so lange ist kaum ein anderer am Ball.
Haben Sie schon Pline, was Sie tun wollen,
wenn Sie nicht mehr aktiv spielen?

Es ist schon Wahnsinn, dass ich schon so lan-
ge in dieser Stadt lebe und auf einigermaRen
hohem Niveau Basketball spielen darf. Ich
weil3 naturlich, dass ich nicht ewig weiter-
spielen werde. Fir die Zeit danach habe ich
die eine oder andere konkrete Idee, zundchst
werde ich aber naturlich viel mehr Zeit mit

meiner Familie verbringen. Aber jetzt will ich PRIME KRANKENVOLLVERSICHERUNG

erst einmal eine richtig gute Saison spielen. E R S T E K L A S S E SCHALTEN
. SIE UM AUF

Wo holen Sie sich Rat in Fragen der persin- F U R IHRE PREMIUM.

lichen Absicherung und Altersvorsorge?

Fur solche Fragen habe ich meine Leute, die G E S U N D H E I T.

sich in dem Bereich gut auskennen. Ich habe

das groRe Gliick, dass ich mit meinem Beruf H
FUr anspruchsvolle Kunden, die gro3ten Wert

auf Individualitat und Performance legen,

eine sehr gute Grundlage fir alles Weitere
°
haben wir einen innovativen Hochleistungs- DeUtSCher RI ng

schaffen konnte.

Haben Sie schon einmal eine Versicherung enflF emtwidale, Ewves, dos e 5o @i Mk Kronkenversicherung
online gekauft — oder setzen Sie lieber auf noch nicht gab. Schalten Sie um auf
Beratung? Premium: mit unserem exklusiven Tarif Prime.
Ich schwére auf ehrliche Beratung.
™ Maximale Weltweiter Innovative
Performance Premium- Zusatz-
und Schutz, leistungen
maximale 365 Tage und
Erstattungen im Jahr Services

Mehr Uber Prime auf
www.Prime-Prinzip.de
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EXKLUSIVES GEWINNSPIEL ZUM KINOFILM:
Gewinnen Sie einen von 100 kostenlosen Streams

DER PERFEKTE WUREF erzahlt die Geschichte von Dirk Nowitzkis
erstaunlichem Aufstieg von einer Schulturnhalle in der siddeutschen
Provinz bis an die Weltspitze des Basketballs. Sie werden auf eine
Reise zu den Stationen eines Sportlerlebens mitgenommen. Der Film
zeigt Nowitzkis alltaglichen Kampf im Training, die Hohen und Tiefen
seines Sportlerlebens und die einzigartige Beziehung zu seinem Ent-
decker, Trainer und Mentor Holger Geschwindner.

So kénnen Sie gewinnen

Senden Sie eine leere E-Mail mit dem Betreff ,,Gewinnspiel” an
wurf@hoesch-partner.de - die ersten 100 Anfragen sichern sich
die Chance auf einen Film tber eine auBergewdhnliche Freundschaft
und den unbedingten Willen, scheinbar unerreichbare Traume Wirk-
lichkeit werden zu lassen.

Gewinnspiel
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W enn wir in Sachen Innovation

zu den groBen Nationen wie
den USA und China aufschlieBen wollen,
miissen wir Deutsche noch einen Gang
zulegen, auch an unseren Universitaten,
sagt Ronald Gleich, Leiter des Strascheg
Institute for Innovation, Transformation

& Entrepreneurship an der EBS Universi-
tat fir Wirtschaft und Recht.

Geht es um Innovation, war bislang Silicon Valley
weltweit das Schlagwort. Neuerdings hat im Hin-
blick auf Zukunftstechnologie jedoch vor allem China
die Nase vorn. So hat Huawei, Weltmarktfuhrer bei
Netzwerktechnologie, auf dem Smartphone-Markt
als Dritter zu Apple und Samsung aufgeschlossen.
Xiaomi baut bereits genauso leistungsstarke Handys
wie Apple, aber fiir deutlich weniger Geld, und ist ge-
rade dabei, den europaischen Markt zu erschlieRen.
Alibaba ist der groRte E-Commerce-Konzern der Welt,
der schon nicht mehr mit Amazon verglichen werden
mochte, weil er so viel bedeutender sein will. Mit
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. #Innovation —Interview Ronald Gleich, EBS

PROF. DR. RONALD G
Leiter des Strascheg Instit,

Innovation, Transformation
Entrepreneurship an der EB
Universitit fiir Wirtschaft u

Ant Financial hat Alibaba zuéem das am héchst
wertete Fintech der Welt geschaffen. ’ die So-
cial Media Plattfor n Tencent, hat F ook uber-
holt, DJI ist der do nte Hersteller von Drohnen...
und so kdnnte die Liste weitergehen, denn auch in
Sachen kinstliche Intelligenz und R rtechnik
sind die Chinesen fuhrend. Das zei auch in den
internationalen Statistiken: Beim Export beispiels-

weise sind die Deutschen nur noch Vize-WeItmeister..
Wer ist auf Platz eins? Richtig: Die Chinesen.

,Wenn wir an die digitale Industrie denken, missen
wir noch ein bisschen was tun, um zu den grofRRen
Nationen wie den Vi *n Staaten von Ameri
oder naturlich Chi fzuschlieBen”, sagt

Gleich, Profess
als Leiter des
formation & Ent:
fur Wirtschaft und
des technischen Wa
bau allerdings sieht Gle
vationskraft, technologische Fiihrersc
Bereitschaft, in Digitalisierung zu investieren. 4
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#Innovation - Interview Ronald Gleich, EBS

»Beim Thema Industrie 4.0 gibt es viele Initiativen
rund um intelligente Produkte und Prozesse und
durchaus auch in Richtung kunstliche Intelligenz.”
Dennoch sieht Gleich mit Sorge, dass chinesische
Firmen auch in diesen Hightech-Segmenten schnell
aufholen. Aus seiner Sicht muss es also darum
gehen, ,den chinesischen Markt gut zu beobachten
und vielleicht auch mal ganz geschickt und clever die
eine oder andere Kooperation einzugehen, mit der

“ W
Wir miissen die
- Auseinandersetzung mit

neuen Technologien fordern.
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-
-

wir Deutschen nicht nur Technologie liefern, sondern
vielleicht auch mal Technologie aus China nutzen”.

Inzwischen gibt es in Berlin im Bundeskabinett mit
Dorothee Bar eine Staatsministerin fur Digitalisie-
rung. Die Initiativen, die dort in den Segmenten
Robotics, kiinstliche Intelligenz, Blockchain und
Industrie 4.0 gestartet sind, ,laufen gut”, findet
Gleich, der sich jedoch wiinscht, dass in all diesen

i g
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Feldern kinftig ,stark transferorientiert und auch an
der Relevanz orientiert” gearbeitet wird. ,Relevanz”
definiert er dabei als konkreten Nutzen fiir die deut-
sche Wirtschaft, um ,unsere Wettbewerbsvorteile zu
halten und auszubauen”.

Der Auffassung jedoch, dass der klassische deutsche
Mittelstand nicht ausreichend datengetrieben agiere
und zu wenig uber Digitalisierungsstrategien nach-
denke, widerspricht Gleich. Der Verband Deutscher
Maschinen- und Anlagenbau (VDMA) und speziell
sein Forum Industrie 4.0 beispielsweise beschaftigen
sich massiv mit Daten, zum Beispiel mit dem Thema
Data-driven Services. Uber solche Kanéle wiirden
auch kleinere mittelstandische Unternehmen mit
Informationen versorgt, wie sich Daten als Rohstoff
nutzen lassen.

Mit solchen Anwendungen eréffnen sich neue
Geschaftsmodelle, zum Beispiel bei der Optimierung
von Wartungsintervallen und bei der Effizienzverbes-
serung in der Produktion. ,Wir miissen uns bemd-
hen, nicht mehr nur die Maschinen an sich zu ver-
kaufen”, sagt Gleich, ,sondern ein Gesamtkonstrukt,
in dem auch die Daten eine Rolle spielen, die rund
um die Maschine entstehen.” Auch beim Geschafts-
modell vieler deutscher Technologieunternehmen
sieht Gleich noch Raum fiir Veranderung, insbeson-
dere mussten die Betriebe starker vom Kunden her
denken lernen.

Der Uiberlege namlich heute, ob er ein Produkt
wirklich kaufe oder einfach nur anmiete. Auch neue
Vergltungssysteme wiirden heute immer starker
nachgefragt, zum Beispiel wenn es darum gehe,
ein Leasing-Modell je nach Output zu bezahlen.
LInnovation bedeutet ja nicht nur, das Produktange-
bot immer wieder zu verandern, sondern sie schlief3t
auch das Thema Strategie mit ein. Betrachtet man
die wesentlichen Innovationen der vergangenen
Jahre und Jahrzehnte, zeigt sich oft einfach nur ein
neues Geschaftsmodell.” Amazon beispielsweise

sei ein Meister darin, Altes ganz neu zu denken und
eigentlich bekannte Produkte und Services in neuem
Kontext entstehen zu lassen, sagt Gleich. ,Auch in
etablierten Branchen und Segmenten lassen sich
ganz neue Wege gehen, wenn man das Geschafts-
modell anders aufsetzt.”

#Innovation - Interview Ronald Gleich, EBS

Die Griindung immer neuer Internet-Shopping-
Plattformen allein werde den Standort nicht retten,
meint Gleich. Zum Digital Champion wird Deutsch-
land seiner Meinung nach namlich nur, wenn auch
die Kernindustrien mitziehen. Die Automobilindustrie
mit Initiativen wie Connected Cars sei da bereits auf
einem guten Weg. Generell gelte es jedoch, ,mehr
auf technologiebasierte Griindungen” zu achten.
Dazu musste das Thema Technologie schon an den
Universitaten starker forciert werden, glaubt Gleich

- damit dann schon aus der Uni heraus neue High-
techunternehmen gegriindet werden. ,Das geschieht
noch zu wenig, aber es gibt schon gute Ansatzpunk-
te, zum Beispiel von unserem Schwesterinstitut in
Munchen, dem Strascheg Center for Entrepreneurship,
einem der fihrenden Innovationszentren in Deutsch-
land. Da sehe ich die Technologieorientierung, die
wir in Deutschland brauchen, weil sie ganz bewusst
gefordert wird.”

Insgesamt erreichte die Zahl der Grunder in Deutsch-
land im Jahr 2017 (so die jiingsten Zahlen der
Kreditanstalt flir Wiederaufbau (KfW)) erneut einen
Negativrekord: Nur 557.000 Personen haben sich
selbstandig gemacht, 17 Prozent weniger als im Jahr
davor und so wenige wie noch nie. Dabei gibt es in
Deutschland heute mehr Venture Capital als je zuvor:
Der Gesamtwert aller Finanzierungsrunden hat sich
hierzulande gegentber dem Vorjahr im Jahr 2017 mit
einem Plus von 88 Prozent auf 4,3 Milliarden Euro
fast verdoppelt.

Auch die Zahl der Deals ist mit einem Plus von funf
Prozent auf 507 leicht gewachsen, das ergab das im
Januar verdffentlichte Start-up-Barometer 2017 der
Beratungsgesellschaft EY.

Gleich glaubt nicht, dass es den deutschen Griindern
per se an Startkapital mangelt. Dennoch beobachtet
er nach wie vor die Fluchtwelle des begabten Nach-
wuchses in die USA. , Die Bereitschaft, einem jungen
Unternehmer uberhaupt Wagniskapital anzuver-
trauen, ist dort immer noch deutlich ausgepragter als
in Deutschland.” Dessen ungeachtet gebe es jedoch
auch hierzulande positive Initiativen. Die bayerische
Landesregierung zum Beispiel, einzelne bayerische
Unternehmer sowie die Technische Universitat Mun-
chen ,tun viel, um zarte Pflanzchen zu initiieren >
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Weltweit gesund
und sicher.
Mit Globality Health.

Globality Health ist der internationale Kranken-
versicherer mit speziellem Fokus auf Expatriates.

Diese ausschlieRliche Konzentration auf unser Kerngeschaft —
erstklassige Krankenversicherungslosungen fur international tatige
Unternehmen sowie Personen, die sich langerfristig im Ausland
aufhalten — zeichnet Globality Health im Wettbewerbsumfeld aus.

Zahlreiche Kunden in der ganzen Welt vertrauen unserer Expertise
und schatzen die Zusammenarbeit mit unserem erfahrenen und
engagierten multinationalen Mitarbeiterstab in unserer Zentrale
in Luxemburg. Unsere langjahrige internationale Erfahrung, die
Kenntnis der lokalen Gesundheitsmarkte und unser Fokus auf die
Anforderungen unserer Kunden ermaoglichen es uns, innovative
Losungen flr einen der am schnellsten wachsenden Markte der
Branche zu entwickeln.

Ihr Ansprechpartner:

Hoesch & Partner GmbH
Versicherungsmakler

RisterstraBe 1 - 60325 Frankfurt am Main
beratung@hoesch-partner.de

HEALTH

GLEBALITY

premium health insurance worldwide

und auch entsprechendes Kapital zur Verfligung zu
stellen”. Dennoch bleibt Berlin laut EY mit 233 Deals
weiterhin mit groBem Abstand das wichtigste hiesige
Start-up-Zentrum - deutlich vor Bayern, Nord-
rhein-Westfalen und Hamburg.

Die Universitaten im Land und auch die EBS ver-
suchen seit Jahren, gegen den Griindermangel zu
steuern, so Gleich. ,Wir akzentuieren das Thema
Unternehmensgrindung zum einen in der For-
schung, zum anderen vermitteln wir den Umgang
mit Griindungsaktivitaten in der Lehre.” Das geht so
weit, dass die Uni konkrete Griindungen finanziell
unterstitzt, und entsprechend gut ist der Ruf der EBS
als Sprungbrett fur Unternehmensgriinder. So stehen
zum Beispiel hinter den Lebensmittellieferanten Liefe-
rando oder Vapiano, der Venture Capital Gesellschaft
Richmond View Ventures, der Shopping-Plattform
Brands4Friends, dem Mode-Lieferanten ADAY, dem
Vermoégensverwalter Rasenberger Toschek, der nach-
haltigen Investmentgesellschaft Willows Investments
oder dem Mobilfunkanbieter Simyo Unternehmer-
typen, die die EBS besucht haben. Diese Alumni
haben nattrlich ,eine Vorbildfunktion fir unsere
Studenten”, sagt Gleich. Sie ,motivieren die jungen
Leute extrem"”. Aber kann der Nachwuchs das Griin-
den wirklich an der Uni lernen? An der EBS bekomme
so manch einer das Ristzeug zur Innovation beige-
bracht, sagt Gleich, genauso wie das Verstandnis fir
das finanzielle und rechtliche Gerist einer Griindung.

Aber solche Themen behandeln am Ende auch die
Start-up-Zentren. Die EBS dagegen wird wertvoll fur
ihre Absolventen, weil sie dem Nachwuchs die Mog-
lichkeit biete, sich ,nach und nach spielerisch mit
neuen Themen zu beschaftigen”. Es sei eine gute Pri-
fung fur spatere Aktivitaten, ,Fall-Fragestellungen aus
der Praxis in den Unterricht mit hineinzunehmen®.

Die EBS beschaftigt sich im Unterricht mit den Her-
ausforderungen zum Thema Innovation, mit denen
sich auch groRe Konzerne wie Lufthansa, Daimler,
Continental und andere konfrontiert sehen. ,Was
sollen wir als Lufthansa tun, um unsere Nachhaltig-
keitsaktivitaten besser aufzustellen? Was sollen wir
als Daimler tun, um unsere Sicherheitsinfrastruktur
besser aufzustellen?”, beschreibt Gleich Fragestellun-
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gen, mit denen sich EBS-Studenten mehrere Monate
lang beschaftigen, immer unterstitzt von Experten
aus der Praxis. Im besten Fall kénnen aus solchen
Projekten Unternehmensgriindungen entstehen,
erlautert Gleich.

Die jungeren Generationen X und Z, die aus den Unis
in die Betriebe drangen, haben bei vielen Arbeit-
gebern nicht den allerbesten Ruf. Viele gelten als
maximal freizeitorientiert und wenig belastbar. Sich
in ein unternehmerisches Geflige einzugliedern, halt
so manch ein Vertreter dieser Generation fur eine
Zumutung - so zumindest war es wiederholt in den
Medien zu lesen. Gleich jedoch findet keineswegs,
dass sich die Leistungen der gegenwartigen Studen-
ten negativ von denen ihrer Vorganger abheben. Was
sich jedoch geandert habe, seien die Anspriiche der
Studierenden an die Didaktik: ,,Die neue Generation
will immer wieder Uiberrascht und immer wieder

neu motiviert werden.” Mit klassischem Frontal-
unterricht komme man heute nicht mehr weit. Die
EBS unterrichte daher ,stark fallbasiert und mischt
E-Learning-Einheiten und virtuelle Klassenraume mit
Prasenzseminaren”. Was zahle, sei jedoch das Ergeb-
nis am Ende in Form der Masterarbeiten. ,Da bin ich
nach wie vor sehr angetan und sehe tberhaupt nicht
schwarz.”

Dennoch empfindet Gleich ,groRBe Sorge" angesichts
dessen, welche Studienfacher heute bevorzugt ge-
wahlt wiirden. Er wiinscht sich mehr anwendungs-
orientierte Studienbereitschaft. ,Brauchen wir
zehntausende Historiker oder zehntausende Me-
dienexperten? Ich wirde mir wiinschen, dass sich

z. B. sehr viel mehr Studentinnen und Studenten

zu Digitalisierungsexperten weiterbilden. Oder in
Richtung Ingenieurwissenschaften oder auch BWL.”
Im Idealfall wiirden da das Forschungsministerium,
die Bildungsministerien und Wissenschaftsministe-
rien lenkend eingreifen, findet Gleich. ,Da fehlt es
an kreativen Ideen, auch an den Unis das zu foérdern,
was den Standort attraktiv halt, denn wenn wir auf
die Dauer zu wenig Ingenieure haben, wird es fur
unseren Standort sehr, sehr schwierig.”
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#Innovation - Interview Ronald Gleich, EBS

PROF. DR. RONALD GLEICH

Professor fiir Industrielles Management,

Head of Strascheg Institute for Innovation,
Transformation & Entrepreneurship (SITE)
an der EBS Universitdt fiir Wirtschaft und Recht

In welcher Beziehung stehen Sie zu Hoesch & Partner?
Ich bin zum einen seit vielen Jahren Kunde von

Hoesch & Partner, zum anderen gibt es immer wieder
Anknipfungspunkte Gber die EBS Universitat, die von
Hoesch & Partner unterstitzt und geférdert wird.

Seit wann stehen Sie in Beziehung zum Unternehmen?
Vor ca. 15 Jahren kam der erste Kontakt Giber Herrn
Michael Reeg zustande.

Welche Erfahrungen haben Sie mit Hoesch & Partner
gemacht?

Ich kann auf viele positive Erfahrungen mit Hoesch & Partner
zuruckblicken und schatze vor allem die Zuverlassigkeit
sowie die Wertschatzung im gegenseitigen Umgang.

45



#FunFacts - Kurzmeldungen

VERSICHERUNGEN

Schon 1750 v. Chr. soll es die erste Versicherung gegeben haben:
Unter dem babylonischen Konig Hammurabi sah das Gesetzbuch
vor, dass sich Karawanen gegen Verluste durch Raubiiberfalle ab-
sichern konnten. Seither sind viele Versicherungen fiir Haus und
Hof oder Leib und Leben entstanden, darunter auch kuriose. Hier
eine kleine Auswahl an Versicherungen der besonderen Art:

DAS GANZ BESONDERE
URLAUBSGELD

Gegen zwolf Euro im Jahr kann man sich gegen die
Entfiihrung durch Auferirdische versichern. Wer
danach wieder sicher auf der Erde abgesetzt wird,
bekommt 5000 Euro von der Versicherung.

FUR DAS GANZ
SPEZIELLE
BETRIEBSKAPITAL

Musiker, Schauspieler und FulRballer
arbeiten mit Ganzkorpereinsatz. Da
mussen wesentliche Teile vor Ausfall
geschutzt werden: So sind Tom Jones
Brusthaare fur 5,6 Millionen Dollar
versichert, Julia Roberts Lécheln fir
24 Millionen Dollar, Jernifer Lopez’
Hintern fiir 27 Millionen Dollar,
Cristiano Ronaldos Beine fir 212 Mil-
lionen Euro, die von Lionel Messi fur
750 Millionen Euro und die von Mariah
Carey fir eine stolze Milliarde Dollar.
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FUR SENSIBLE
MANNER

Ebenfalls fir nur 12 Euro im Monat
kdnnen sich werdende Viiter gegen
eine Ohnmacht im Kreifisaal ver-
sichern. Wenn sie wieder zu sich
kommen, gibt es 125 Euro von der
Versicherung. Wer ganz auf Nummer
sicher gehen will, versichert sich
auch gegen Zwillinge - die Versiche-
rung ibernimmt, wenn der Kinder-
segen finanziell nicht gestemmt
werden kann.

FUR DIE BRAUT,
DIE IHM NICHT
TRAUT

Wer nochmal zwolf Euro im Jahr
investiert, bekommt 1000 Euro
Wiedergutmachung, falls ein
bindungsscheuer Partner nicht
vor dem Traualtar erscheint.
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FUR LOTTO-
PECHVOGEL

Wer 52 Mal im Jahr Lotto spielt und
nie mehr als zwei richtige Treffer hat,
erhalt eine Entschadigungssumme
von 2500 Euro.

#SchutznachWunsch

FUR
FISCHZUCHTER

Sollte der geliebte Koi-Karpfen aus
dem Teich verschwinden, weil Reiher
oder Rauber zugeschlagen haben,
werden zwei Drittel der Schadens-
summe (bernommen.

Schiitzen Sie,
was lhren Kunden

wichtig Ist

Risikolebens-
versicherung

Die Absicherung
fiir die Liebsten

Die Risikolebensversicherung, die Sie selbst

zusammenstellen konnen:

a gunstiger Basisschutz

a frei kombinierbare Zusatzbausteine
a vereinfachte Risikoprtfung fur viele Berufe

#FunFacts - Kurzmeldungen

FUR SONNEN-
ANBETER

Sollte es den ganzen Sommer

Uber nur schitten, ibernimmt die
Versicherung die Kosten der Sonnen-
brille, die nicht zum Einsatz kommen
konnte.

Jetzt Informieren

www.deltadirekt.de




#Bildung - Interview Alexander Lahmann, TEDxHHL

DR. ALEXANDER LAHMANN

Professor an der HHL Graduate School of
Management fiir M&A im Mittelstand:

»Hoesch & Partner begleitet uns als Universitatie
unsere Studierenden in vielen Situationen - nicht
zuletzt als Sponsor fiir den Abschlussball. Das ist eine
schon seit Jahren erfolgreiche Beziehung, in der tat-
sachlich auch schon Freundschaften entstanden sind.”
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A ktuelle Schatzungen gehen davon aus,
dass sich das Wissen der Welt etwa alle

funf bis zwolf Jahre verdoppelt, Tendenz stei-
gend. Fiir Dr. Alexander Lahmann, Professor
an der HHL fiir M&A im Mittelstand, wird
beim Lernen auch die schénste Technologie
weder das Buch noch die Praxiserfahrung je
ganz ersetzen kénnen.

Was bedeutet es, wenn Menschen wie die Opernsangerin
Wallis Giunta, der Partnership-Consultant Eric Hegmann
von der Dating-Plattform Parship, der Kabarettist Florian
Schroeder, Jane Whyatt vom European Centre for Press
and Media Freedom und Kreativdirektor Marcel Loko von
der Werbeagentur Zum goldenen Hirschen in Leipzig zu
einer Veranstaltung zusammenkommen? Richtig - die
TEDx Talks sind in der Stadt, organisiert von Studenten
der HHL Graduate School of Management, der privaten,
staatlich anerkannten Business School in Leipzig.

TED entstand als Innovationskonferenz in Kalifornien
und wurde Uber eine Website bekannt, die die besten
Vortrage kostenlos zuganglich macht. Weltweit wurden
die Videos, die sogenannten TED Talks, die mittlerweile
neben technischer Innovation auch Themen aus Kultur,
Kunst und Wissenschaft behandeln, schon mehrere Mil-
liarden Mal aufgerufen. Sind die Talks in Leipzig, heilRen
sie TEDxHHL. Dr. Alexander Lahmann, Professor an
der HHL fur M&A im Mittelstand, ist ein Fan des Events,
einerseits, weil die eigenen Studenten diese lokale
Version der Konferenz schon seit 2015 organisieren,
andererseits, weil das universitare Lernen und Lehren
sich so viel von TED abschauen kénnte. , Kurze pragnan-
te Videos, in denen ein Experte ein Thema in ein paar
Minuten beleuchtet - wenn man solche digitalen Inhalte
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mit der klassischen Vorlesung mischt, gewinnt man die
Zeit, Uber das Gelernte auch zu diskutieren, es anzuwen-
den und direkt in die Praxis zu gehen.” Lahmann findet:
»Mit Hilfsmitteln wie Video-Talks, die Wissen kompakt
vermitteln, ist wissenschaftliches Personal nicht nur
anderthalb Stunden lang in einer Vorlesung im Frontal-
unterricht beschaftigt, sondern kann die Themen mit den
Lernenden auch wirklich diskutieren.”

Die Welt wird immer vielschichtiger, das Wissen in vielen
Feldern immer komplexer. TED zwingt dazu, auch hoch
akademische Dinge simpel darzustellen. Kurzer als in an-
deren Formaten. ,Der Klassiker ist ja die Vorlesung. Am
liebsten wiirde jeder Lehrende ein Video Uber sein Lieb-
lingsthema drehen, eineinhalb Stunden lang. Beim TED
Talk jedoch muss der Sprecher innerhalb von zehn bis
achtzehn Minuten eine Idee darlegen. Das schafft eine
ganz andere Stimmung im Publikum.” Das sei der Vorteil,
findet Lahmann, wenn auch der gesamte Wissenstrans-
fer so nicht zu bewerkstelligen sei. ,Der Nachteil ist, dass
man in unserer komplexen Welt schwierige Inhalte im
Detailgrad tatsachlich nur mit anderen Formaten riiber-
bringen kann.” Aber um das Wesen einer Idee darzu-
stellen, um etwas zu bewegen und Studenten anzuregen,
sich mit Themen selbstandig zu beschaftigen, dafir sei
TED ideal.

Das Kurzel TED steht fur Technology, Education and
Design, aber Lahmann geht es weniger um das ,, 7* fur
Technology, sondern mehr um das ,,E“ und das ,,D“ fur
Education und Design, also um die Form der Wissensver-
mittlung. ,Um zu lernen, braucht man nur ein Buch, ein
Blatt Papier und einen Stift. Aber in unserer Zeit, in der

es gilt, Informationen maglichst schnell zu verarbeiten, ist
Technologie natirlich ein Hebel der Effizienz.” Rechnen
geht auch mit Bleistift und Bierdeckel, findet Lahmann,
aber schneller sei man doch mit dem Computer. ,Wis- »
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sen ist heute so komplex geworden, dass die Durchdrin-
gung eines Themas ohne Technologie einfach viel zu lange
dauern wirde.”

Dass die Studenten der Gegenwart jedoch ausschlieRlich
mit digitalen Lernmitteln operieren und sich vom Papier
abgewendet haben, kann Lahmann nicht bestatigen:

+Es gibt Studierende, die sehe ich stets mit Buichern unter
dem Arm, andere benutzen beides, Blicher und Internet.
Wieder andere versuchen, sich die Dinge komplett im
Internet anzueignen. Das ist wirklich vom Typ abhangig.”
Lahmann selber bleibt ein Fan des Buchs: ,Naturlich ist
schnell mal was gegoogelt, dann hat man schon mal einen
gewissen Uberblick. Aber wenn es ums Detail geht, ist das
Buch ratsamer.”

Auch die bei den Arbeitgebern so beliebte Praxiserfahrung
wird das Internet niemals ersetzen konnen, meint der Pro-
fessor. An der HHL wird beispielsweise von den Studenten
ein Pflichtpraktikum gefordert. ,Es ist unglaublich, was in
der Praxis innerhalb von drei Monaten erlernbar ist”, sagt
Lahmann. Aus den Unternehmen kamen die Studenten
mit einem ganz anderen Blick auf die Inhalte zurlck, die
sie in der Vorlesung lernen, oder auf das, was sie nach
dem Studium machen mdchten. ,,Plotzlich arbeiten die
jungen Leute effektiver, effizienter und hinterfragen
Dinge ganz anders als vorher.” Uberhaupt teilt Lahmann
die Vorurteile nicht, die sich gegenwartig um den Nach-
wuchs ranken: Die Studenten an der HHL seien kreativ
und zielorientiert und keineswegs die freizeitorientierte
Generation, von der in der Presse immer wieder die Rede
sei. Seine Studierenden wollen etwas erreichen, Dinge
erledigen, die Welt bewegen. ,Ich hatte gerne einen
Arbeitsvertrag mit einem sehr guten Gehalt, aber drei
Tage die Woche Homeoffice. Davon zwei Tage tatsachlich

Homeoffice und den dritten bitte nur das
Home ohne das Office - solche Beschrei-
bungen hort man immer wieder, aber bei
uns an der HHL gibt es diese Leute nicht.”
Ganze Generationen unter einem Schlag-
wort zusammenzupressen und Uber einen
Kamm zu scheren, findet Lahmann ohne-
hin wenig hilfreich.

Auch bei der Frage, ob die Erwartungen
und Einstellungen der jungen Leute und
die Anforderungen in den Konzernen
heute noch zusammenpassen, stellt sich
Lahmann auf die Seite der Studenten:
»~Manchmal kriegen wir hier Stellenausschreibungen fur
die Studierenden mit Anforderungen wie: ,Sie bringen
SAP- und Excel-Kenntnisse mit' und Ahnliches.” Das

sei nun wenig aussagekraftig, denn heute kdnnten die
Studierenden ohnehin alle mit diesen Tools umgehen
und dachten sich bei solcher Lektire: ,Was soll das?
Bekomme ich bei denen nur einen Schreibtischjob und
darf nur Listen abhaken?” Bei der Jobsuche wollten die
Studenten von den Unternehmen Herausforderungen
genannt bekommen. ,Damit lockt man die jungen Talente
an, aber doch nicht mit der Frage, ob sie wissen, was eine
Excel-Tabelle ist.” Aber was genau ist in den Augen des
Nachwuchses eine Herausforderung?

, , Wer im Wettbewerb um die Nachwuchs-
talente punkten will, muss darstellen,
was ein Einsteiger bewegen kann, welche Fihig-
keiten dazu gebraucht werden und wie der Kon-
zern ihm die beibringen will. Die Jungen wollen
lernen, aktiv werden und nicht nur verwalten.

Laut der Accenture Absolventenstudie 2017 mdchte jeder
Dritte aus der Generation Z flr ein GroRunternehmen
arbeiten, nur 15 Prozent kénnen sich vorstellen, in einem
Start-up anzutreten. Lahmann ist Professor fur Mergers
& Acquisitions im Mittelstand und findet das schade. Tat-
sachlich sei der Mittelstand fir viele Nachwuchskréfte ein
besseres Karriereumfeld als der klassische Konzern, weil
im Familienbetrieb die Entscheidungswege oft kiirzer sei-
en und auch ein junger Mensch haufig schnell Verantwor-
tung tUbertragen bekomme. Allerdings sei der Mittelstand
aber auch immer von der Persdnlichkeit des Unterneh-
mers gepragt - und die musse mit der des Nachwuchses
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einfach zusammenpassen. Dennoch: ,Wenn das passt,
die Chemie stimmt und der Unternehmer dem Jungen die
Freiheit gibt, wirklich etwas anzupacken und zu bewegen,
konnen da sehr schnell tolle Karrieren entstehen.”

Die HHL als ehemalige Handelshochschule Leipzig ist
120 Jahre alt. In dieser Zeit war oft das einzig Konstante
der Wandel, aber aus Hochschulperspektive besonders

einschneidend war die Finanzkrise von 2008, so Lahmann.

Vor dem Crash seien die meisten Studenten ins Bankwe-
sen gegangen, heute jedoch wiirden knapp 70 Prozent als
Berater starten. Die Fakultat sei zudem sehr viel jlinger
geworden und im Ubrigen seien TEDxHHL und die
damit verbundene Offenheit fiir den breiten Diskurs zum
Magneten geworden. ,Die Studenten wollen interessante
Leute nach Leipzig bringen und sich mit ihnen tber ihre
Ideen austauschen. Attraktiv dabei ist die Mischung der
Teilnehmer aus den unterschiedlichsten Bereichen. Es
kommen Kinstler, Politiker und Unternehmer als Gaste,
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#Bildung - Interview Alexander Lahmann, TEDxHHL

um gemeinsam zu diskutieren.” Am spannendsten seien

jedoch immer die Stunden nach den offiziellen Auftritten,
wenn sich die Leute begegnen und pldtzlich ein Topmana-
ger aus der Logistikbranche mit einem Kiinstler diskutiere.

Wie bereits erwahnt, gehen aktuelle Schatzungen davon
aus, dass sich das Wissen der Welt etwa alle funf bis
zwolf Jahre verdoppelt, Tendenz steigend. Dass wir vor
diesem Hintergrund alle mehr und langer lernen missen
und vor allem schneller, ist langst bekannt. TED Talks
sind da ein Weg, ,,aus dem vielstimmigen Kanon Wich-
tiges herauszuhdren”, sagt Lahmann. Die Notwendig-
keit, auch beim Lernen mit solchen Tools effizienter zu
werden, bringt der schnelle Wandel unserer Gesellschaft
so mit sich. Was jedoch bleibt, ist die Aufgabe fir jeden
Einzelnen, die Inhalte auch zu verarbeiten, weiterzuent-
wickeln und umzusetzen. Bei den TED Talks, an der Uni

und im Unternehmen.
% mt.
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#MissionMoney - Reportage, Q&A

Geldangelegenheiten sind trocken und lang-
weilig? Nicht auf YouTube bei Mission Money.
Mit lockerer Moderation und interessanten
Gasten begeistert der Finanzkanal auch Geld-
anlage-Muffel fur Themen wie Borse, Versiche-
rung und Altersvorsorge. CEO Michael Reeg und
Vertriebschef Samy Soyah von Hoesch & Partner
stellten sich den kritischen Fragen der rund
50.000 Abonnenten von Mission Money.

Neues Jahr - neuer Mut: 2018 beginnt mit guten Vorsatzen,
auch bei Hoesch & Partner. Die Kommunikation soll direk-
ter werden und innovativer. Mutiger eben! Und was ware
couragierter, als sich direkt den Vorurteilen und heiklen
Fragen potenzieller Kunden auszusetzen? Im Friihjahr

entscheiden CEO Michael Reeg und sein Team dann: YouTube.

Das klingt erst einmal abwegig, sind YouTuber bislang doch
bestenfalls bekannt fuir Schminktipps und Slapstick - aber
nicht fir die ernsthafte Analyse von Haftpflicht- und Lebens-
versicherungen.

Dann wird Hoesch & Partner auf Timo Baudzus und Mario
Lochner aufmerksam. Ihr Produkt Mission Money ist der am
schnellsten wachsende Finanzkanal auf YouTube. Die beiden
Moderatoren prasentieren dort alles rund um die Themen
Bdrse und personliche Finanzen. Ihre Formate sind informa-
tiv, aber auch unterhaltsam und fir eine junge Zielgruppe ge-
staltet. Bei der kommen Interviews mit Experten am besten
an. Aber wer aus den Reihen von Hoesch & Partner kdame
Uberhaupt als Gast bei Mission Money in Frage?
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mpossibie

Wenige Wochen spater steht der erste Drehtag in Munchen
an. Zwei Sendungen sollen fur Mission Money entstehen -
als Pilotprojekt. Am Ende entscheiden die Zuschauer via Likes,
Klicks und Kommentaren, ob es eine Fortsetzung geben wird.
Jetzt ist wirklich Mut gefragt, denn die Idee ist: Stellvertre-
tend fur ihre Community stellen Mario und Timo jene Ver-
sicherungsfragen, die den Leuten auf den Nageln brennen.
Welche Versicherung brauche ich wirklich? Wo wird abge-
zockt? Und wollen Versicherungsmakler nicht einfach nur
Geld verdienen und der Kunde schaut am Ende in die R6hre?
Es erfordert Mut von Reeg und Head of Sales Samy Soyah,
sich so auch harter Kritik auszusetzen. Auf YouTube kann
namlich jeder Kommentare schreiben und muss dabei nicht
wie in der realen Welt seinen Namen preisgeben, sondern
kann versteckt hinter einem Decknamen meckern. Aber so
soll es sein: Kommunikation soll keine EinbahnstraRe bleiben,
sondern ein mutiger Austausch werden. Die Zuschauer ler-
nen von den Experten und die Experten lernen vom Feedback
der Zuschauer.

Im Vorfeld konnte die Community ihre Fragen an Reeg und
Soyah einsenden und in der ersten Pilotfolge nehmen sich
die beiden mehr als 34 Minuten Zeit, um sie zu beantworten
(Ausziige davon siehe Interview). Am Ende wird der Mut der
beiden belohnt: Das Video wird fast 18.000 Mal gesehen und
100 Kommentare zeigen das Interesse der Abonnenten an
Versicherungsthemen. Beim zweiten Video lasst sich die Zahl
der Zuschauer sogar noch steigern: Der Zahler springt auf
mehr als 19.000 Klicks. Es hagelt 175 Kommentare - teilweise
sind die auch kritisch. So soll es sein. Fortsetzung folgt...
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@ission meney

Welche Versicherung braucht man tiberhaupt?
Ist es sinnvoll, finanziell eher kleine Risiken
uber eigene Riicklagen abzusichern?

MICHAEL REEG: Absolut! Man muss zwischen dem
Gewicht der Risiken unterscheiden. Zwischen den-
jenigen, die die Existenz bedrohen, und den exis-
tenzneutralen Risiken. Der Philosophie von Hoesch & Partner
zufolge sollten nicht wirklich bedrohliche Risiken auch nicht
abgesichert werden. Den Verlust eines Handys oder zerbro-
chene Sportausriistung muss man nicht versichern. Wenn
iPhone oder Ski kaputtgehen, ist das schmerzhaft, in der
Regel jedoch finanziell zu stemmen.

Braucht man unbedingt eine Berufsunfahigkeits-
versicherung (BU), oder kann man sich die
Beitrage sparen und diese in einen Sparplan
investieren? Das ware doch auch eine Form der
Absicherung ...

SAMY SOYAH: Grundsatzlich ist das eine gute

Idee. Aber: Man weil3 leider vorher nicht, wann der

Ernstfall eintritt und wie viele Jahre man dann ohne
Einkommen tberbricken muss. Der Vorteil einer entsprechen-
den Versicherung ist, dass man sofort einen unmittelbaren
Leistungsanspruch gegenuiber dem Versicherer hat, wahrend
die Mittel aus einem Sparplan im Zweifel nicht fiir den Rest des
Lebens reichen. Eine BU gehdrt auf jeden Fall in jedes Versiche-
rungsportfolio und sollte friihestmdglich abgeschlossen werden,
weil die Beitrage dann noch relativ giinstig sind.
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Mission Money ist der professionellste und unterhalt-
samste Finanzkanal auf YouTube. Mit innovativem
Storytelling und hochkaratigen Gasten (u. a. Matthias
Schweighdfer, Judith Williams, Florian Homm, Frank
Thelen) begeistern wir Millennials fur die Themen
Borse, Wirtschaft und Finanzen. Geldangelegenheiten
sind staubtrocken und kompliziert? Nicht bei uns.

Mit unserer lockeren Ansprache treffen wir genau
den richtigen Ton unserer Zielgruppe und vermitteln
fundierte Fakten. Innerhalb eines Jahres konnten wir
bereits mehr als 20.000 Abonnenten von der Mission
Money uberzeugen.

TIMO BAUDZUS (35)
Redakteur bei FOCUS-MONEY (seit 2015)

MARIO LOCHNER (30)
Redakteur bei FOCUS-MONEY (seit 2014)

Aber wenn jemand im Biiro arbeitet, ist das
Risiko doch relativ gering, dass er arbeitsunfahig
wird. Braucht man dann unbedingt eine BU?

REEG: Deshalb sind die Beitrage fur Leute, die im

Biro tatig sind, ja auch deutlich glinstiger als die

fur Leute, die beispielsweise auf dem Bau arbeiten.
Unsere Erfahrung allerdings zeigt, dass es nicht Unfalle sind,
die zu Berufsunfahigkeit fihren. Meist sind es Krankheiten -
und da vor allem psychische Erkrankungen, die jeden treffen
kénnen -, die zur Berufsunfahigkeit fihren. >
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#MissionMoney - Reportage, Q&A

Wie sieht es mit einer klassischen Lebens-
versicherung aus? Ist diese noch sinnvoll,
oder sollte man lieber mit Fonds arbeiten?

SOYAH: Klassische Lebensversicherungen gibt es
heutzutage gar nicht mehr. Man spricht mittler-
weile von der Rentenversicherung, die entweder
konservativ oder im Fondsbereich angelegt werden kann.
Die Strategie hangt von der individuellen Risikobereitschaft
des Versicherten ab.

Welche Vorteile bietet eine fondsgebundene
Rentenversicherung gegeniiber einem
ETF-Sparplan?

REEG: Zundchst muss man den Zeitraum betrach-
ten. Kurzfristig schneidet der ETF-Sparplan besser
ab, da man jederzeit tiber sein Geld verfiigen kann.
Langfristig siegt aber die Rentenversicherung. Alleine schon
aus steuerlichen Griinden: Kapitalertragsteuer fallt nicht an
und die Steuern, die auf die monatlichen Rentenauszahlun-
gen anfallen, sind minimal im-VergIeich zu dem, was man
jahrelang fiirs Depot bezahlt.

Mission Money Monday

MICHAEL REEG (links im Bild) und SAMY SOYAH (rechts
im Bild) stellen sich den kritischen Fragen der Mission
Money Community. Jeden Montag gibt es auf dem
Hoesch & Partner YouTube-Kanal Antworten zu Fragen
rund um die Themen Versicherung und Altersvorsorge.

Gangige Vorbehalte gegeniiber Versicherern sind,
dass sie im Zweifel nicht zahlen und dass man die
Policen eigentlich gar nicht braucht.

Ist diese Kritik berechtigt oder sind das
Vorurteile?

SOYAH: Das ist ein pauschales Vorurteil! In den 20 Jah-
ren meiner Tatigkeit habe ich viele Schadensfalle be-
gleitet und auch viele reguliert bekommen. Bei Hoesch
& Partner haben wir eine eigene Schadenabteilung, die allein die
Aufgabe hat, den Kunden im Schadensfall zu unterstiitzen. Das
heil3t, wir gehen dem Versicherer so lange auf die Nerven, bis

er die Leistung erbringt, und sorgen mit unserer Kenntnis des
Kleingedruckten fur Waffengleichheit.

Wie rettet man sein angespartes Vermégen
fiir die Altersvorsorge, sollte man unverschuldet
seine Arbeit verlieren?

REEG: Auf dieses Problem hat die Politik endlich
reagiert. Der Freibetrag fiir die Grundsicherung wurde
erhoht auf 100 bis maximal 208 Euro im Monat. Das ist
vor allem positiv fir die Geringverdiener. Die Wahrscheinlichkeit,
dass ein Besserverdiener Hartz IV empfangen muss, fallt jetzt
relativ gering aus.
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Sonderverdffentlichung

DIE ,,CYBER READINESS”

DEUTSCHER UNTERNEHMEN IST MANGELHAFT

Deutschland: Uberforderte Unternehmen
stecken den Kopf in den Sand

Der Cyber Readiness Report des Spezialversiche-
rers Hiscox verdeutlicht, dass deutsche Firmen
auch im internationalen Vergleich mehr-

heitlich nur mangelhafte Cyber-Strategien haben nach einem
459%, Cyber-Zwischentall

vorweisen kdonnen. nichts geandert

Das Marktforschungsinstitut Forrester Consulting ermit-
telte im Auftrag von Hiscox die Cyber Readiness von ins-
gesamt Uber 4.000 Unternehmen aus Deutschland, den
USA, GroBbritannien, Spanien und den Niederlanden. Die

0 0
untersuchten Unternehmen wurden basierend auf den & | '
Kriterien Strategie, Ressourcen, Technologie und Prozesse in
Cyber-Anfiinger, Cyber-Fortgeschrittene und Cyber-Experten
eingeteilt. In Deutschland liegt der Anteil der Cyber-Anfiinger 2l

bei 77%. 14% gelten als Cyber-Fortgeschrittene und 10% als

Cyber-Experten.

40 D,.-"'r{] stehen nicht selbstbewusslt

Von den befragten iber 1.000 deutschen Unternehmen hat- hinter ihrer Cyber-Strategie

ten zum Zeitpunkt der Befragung 48% in den letzten zwolf
Monaten mindestens einen Cyber-Zwischenfall erlebt. Der
Gesamtschaden fir alle erlittenen Attacken dieser letzten
zwolf Monate belief sich bei groBen deutschen Unterneh- n ’

men im Schnitt auf rund 342.000 Euro, bei deutschen KMU m
| ‘!
‘l e

auf durchschnittlich rund 46.000 Euro.
1 ?D'I';D

Lol

der deutschen Untemehmen der deutschen Unternehmen
planen Budgetreduzienung der rmbchten 5-10% weniger
’ Schulungsangebate um Budget fir Cyber-Schulungen
([ )(eJ mehr als 10%  ausgeben

HISCOX

Weiterhin vernachldssigen viele Unternehmen auch pra-
ventive MaBnahmen gegen Cyber-Zwischenfalle und kiirzen
beispielweise Budgets fiir Mitarbeitertrainings. Ab dem
Zeitpunkt der Befragung wollten in den kommenden zwdlf
Monaten 17% der deutschen Unternehmen ihr Budget

fur entsprechende Schulungsangebote um mehr als 10%
senken, 20% der Befragten wollten 5-10% weniger daflr
ausgeben. Der Anteil der deutschen Befragten mit einer
Cyber-Versicherung lag bei 33%. Weitere 25% planten je-
doch, in den kommenden zwdlf Monaten eine Cyber-Police
abzuschliel3en.

Der vollstandige Hiscox Cyber Readiness Report 2018 und
weitere Informationen zur Studie sind unter www.hiscox.de/

hiscox-cyber-readiness-report/ verfugbar.



#Erndhrung - Interview Philipp Schrempp, foodspring

LEISTUNGSKRAFT,
DIE MAN ESSEN KANN

M it Proteinshakes, Superfood und Snacks will das Berliner Start-up
foodspring Erndhrungsgeschichte schreiben. Griinder Philipp
Schrempp erklart, wie wir dank gezielter Ernahrung kiinftig nicht nur fitter
werden, sondern auch besser schlafen und schneller lernen.

odspring
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Fur alle ist es eine Notwendigkeit, fir viele zudem ein
Genuss. Sportler tun es, um ihre Leistung zu steigern,
Eltern nutzen es, um den Familiensinn ihrer Kinder
zu scharfen, Geschaftsleute, um Geschéfte anzubah-
nen: Seit Jahrhunderten hat Essen viele biologische,
sensorische und soziale Funktionen. Seitdem Nestlé
in den 1990er-Jahren erstmals einen mit Bakterien-
kulturen angereicherten, probiotischen Joghurt ein-
fuhrte, hat Essen zudem eine funktionale Komponen-
te, die uns geslinder, fitter und widerstandsfahiger
machen soll. Seither wachst der Markt fur sogenann-
tes Functional Food und entwickelt neue Segmente
wie beispielsweise Brain Food fur bessere Denkleis-
tungen und Beauty Food fir die Schonheit. Kurz: In
einer Welt, in der Gesundheit und Fitness Statussym-
bole sind, wird der Markt fur Functional Food ahnlich
dynamisch wie der fiir Bio-Lebensmittel.
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LImmer mehr Menschen achten immer starker
darauf, was sie zu sich nehmen und was das fiir
Folgen fiir ihre Gesundheit und Leistungsfahigkeit
hat”, sagt Philipp Schrempp, einer der Griinder von
foodspring, einem schnell wachsenden Start-up, das
sich auf Functional Food spezialisiert hat. Das Ziel des
Unternehmens lautet: ,Die revolutiondrsten Lebens-
mittel unserer Zeit zu entwickeln”, so Schrempp.
,Echter Nutzen" ist dabei das oberste Gebot: food-
spring nutzt Vakuumtrocknung, die 80 Prozent der
Vitamine in Frichten erhalt, die bei herkdmmlicher
Trocknung zerstort werden. In der Berliner Entwick-
lungsabteilung des Unternehmens sind Ernahrungs-
wissenschaftler, Lebensmittelchemiker und Verfah-
renstechniker am Werk, damit ,,Qualitat kein leeres
Versprechen bleibt”, so die foodspring-Griinder. Das
Ergebnis reicht vom Eiweil3shake Uiber Porridge bis hin
zu besonders proteinreicher Eiscreme und wird stan-
dig optimiert, so wie die Software im Silicon Valley.

Das kommt beim Verbraucher gut an: Seit der Griin-
dung 2013 wuchs das Unternehmen jedes Jahr um
mehr als 200 Prozent. Fir 2018 erwarten Schrempp
und sein Mitbegriinder Tobias Schiile ,einen héheren
zweistelligen Millionenumsatz”.

Die beiden kennen sich seit 26 Jahren, , aus dem
Sandkasten”, wie Schrempp erklart. Inzwischen weif3
der eine, was der andere denkt, ,wir sprechen schon
die Satze des jeweils anderen zu Ende”. Gemeinsam
waren die beiden auch fir die deutsche Start-up-
Schmiede Rocket Internet in Slidostasien tatig. Diese
Freundschaft und die Jahre der geteilten Erfahrungen
- auch die mit den Essgewohnheiten anderer Vélker -
pragten das Unternehmen von Anfang an. Schon als
Teenager haben der heute 33-Jahrige Schrempp und
der ein Jahr jingere Schiile gemeinsam im Fitnessstu-
dio trainiert und kamen dort mit den Proteinpulvern
in Kontakt, die Sportler konsumieren, um schnelleren
Trainingserfolg zu erzielen. ,Die Verpackung in sechs
Kilo schweren Plastikcontainern und den Auftritt der
Hersteller jedoch fanden wir weder ansprechend
noch vertrauenserweckend”, sagt Schrempp. Selber
hatten Schiile und er deswegen ihre Nahrungsergan-
zungsmittel nur in der Apotheke eingekauft. Schnell
waren sie sich einig: Das muss besser gehen! Das
Ergebnis war das mit der Investmentgesellschaft
ECONA AG im Jahr 2013 gegriindete Unternehmen
foodspring, das online gesunde, qualitativ hochwerti-
ge Sportnahrung aus Protein vertrieb. >
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#Erndhrung - Interview Philipp Schrempp, foodspring

PHILIPP SCHREMPP

Grii

29

r des Berliner Start-ups foodspring und
der EBS Universitit fiir Wirtschaft und Recht

h

Wer ein gutes Thema hat und
gutes Timing, findet durchaus
auch in Deutschland Gehor.
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#Erndhrung - Interview Philipp Schrempp, foodspring

Sie wunschen

sich Losungen,

,, | die zu lhnen passen.

Es macht einfach Spap,
Erndhrungsgeschichte
zu schreiben.

2016 war das Grinderteam dann bereit, sich breiter
aufzustellen und einen ,holistischeren Ansatz” zu
wahlen, wie Schrempp erklart. Seitdem bietet das
Unternehmen weit mehr als Praparate zum Muskel-
aufbau. ,Wir beschaftigen uns heute auch mit
Themen wie Abnehmen oder Erndhrung fir kognitive
Leistungsfahigkeit.” foodspring geht es heute ,nicht
mehr nur um den Korper, sondern auch um Geist
und Seele”. Die hauseigene Entwicklungsabteilung ar-
beite daran, funktionale Ernahrung in weitere Berei-
che des alltaglichen Lebens zu bringen und beispiels-
weise Nahrungsmittel fur konzentrierteres Arbeiten
oder fur tieferen Schlaf zu entwickeln. Entsprechend
verbreitert sich auch die Zielgruppe des inzwischen
133 Mitarbeiter zahlenden Unternehmens: Neben
den Fitness-Fans gehoren heute alle zu potenziellen
Kunden, die sich mithilfe ihrer Ernahrung , besser
und leistungsfahiger fihlen wollen”, so Schrempp.
.Jedes Segment hat seine eigenen Themen, das reicht
von Genuss uber Gesundheit bis hin zu Leistungs-
orientierung.” Die Griinder sind iberzeugt, dass das
Marktvolumen fiir Functional Food heute weltweit
mehr als 200 Milliarden Dollar Gbertrifft. In Deutsch-
land setzt die Branche heute rund funf Milliarden
Euro um.

In diesen Optimismus hat neben dem Schweizer
Medienkonzern Ringier und dem Venture Capital
Fonds btov auch Fonterra Ventures investiert, die
Beteiligungsgesellschaft des neuseeldandischen
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Milch- und Molkereikonzerns Fonterra. Mit dem so
verfligharen Kapital steht nun der Ausbau der inter-
nationalen Markte an. foodspring ist insgesamt in 15
vor allem europdischen Landern aktiv und schon jetzt
stammt mehr als die Halfte des Umsatzes aus dem
Ausland, aber die Grinder wollen in Markten wie Ita-
lien, Spanien und Frankreich noch bekannter werden
und zudem den Schritt in die USA wagen. Gleich-
zeitig geht es darum, im Kernmarkt Deutschland die
Verfugbarkeit des Angebots zu erhéhen. Bislang ein
reiner Onlineshop, will foodspring nun auch in den
stationdren Handel bei Rewe oder Edeka hinein-
wachsen. Auch an Tankstellen kann Schrempp sich
gesunde Snacks durchaus vorstellen. Der Heraus-
forderung ist er sich bewusst: ,,Im Onlinegeschaft hat
man direkten Kontakt zum Kunden und bekommt
sofort Feedback, offline ist das nicht der Fall.”

In die haufig gehdrten Klagen, dass junge deutsche
Grunder nur schwer an Unterstitzung kommen, will
Schrempp jedoch nicht einstimmen. ,Wer ein gutes
Thema hat und gutes Timing, findet durchaus auch in
Deutschland Gehér.” Dann allerdings gehe es darum,
nicht nur groRe Reden zu schwingen, sondern Ideen
auch wirklich umzusetzen und auf die Stral3e zu brin-
gen: Das sei vor allem ,einfach richtig harte Arbeit".
Letztlich jedoch zahle die Freude am Schaffen:

»Es macht einfach SpaB, Ernahrungsgeschichte zu
schreiben.”
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und Kapitalanlagen.

Partner von AXA:

Jeder Mensch ist anders, mit ganz eigenen Winschen und
Erwartungen. Deshalb bietet AXA Ihnen nicht einfach nur
Produkte, sondern mafigeschneiderte Rundum-LOosungen,
die genau zu lhnen passen. Als zuverlassiger Partner an
lhrer Seite unterstutzen wir Sie bei wichtigen Entschei-
dungen rund um die Themen Versicherungen, Vorsorge

Kommen Sie mit lhren Fragen zu uns!
Wir beraten Sie gern.

HoEscH & PARTNER®

VERSICHERUNGSMAKLER



#Service - Kundenprofil

(K)eine ganz
normale Familie

Familie Hasbargen ist seit fast 30 Jahren
Kunde bei Hoesch & Partner. Das hat gute
Griinde.

Dribbeln, Lage checken und dann - mitten im Sprung -
einen Korb werfen. Bei Tim Hasbargen dreht sich alles
um Basketball. Er hat BWL studiert, einen Master in
Finance gemacht, aber am gliicklichsten ist er, wenn

er jetzt in seiner ersten Saison als Profi fir das Zweitli-
ga-Team Ehingen Urspring Punkte holen kann. Davor war
der junge Hasbargen in den USA fir die Cleveland State
University und das Babson College in Boston am Ball.

Das war naturlich spannend und ziemlich glamourds,
wenn auch der Wechsel in ein anderes Land und zu einer
anderen Kultur durchaus eine Herausforderung war.
Tims Vater, Prof. Dr. med. Uwe Hasbargen, Leiter des
Perinatalzentrums am Miinchner Klinikum GroRhadern,
erklart: ,,Als Tim nach dem Abitur in die USA ans College
ging, mussten wir uns mit dem amerikanischen Gesund-
heitssystem auseinandersetzen. Das hat zwei Seiten:

Die eine ist, dass es super gut - wenn auch extrem

teuer - ist. Die andere: ohne adaquate Versicherung ist
die Versorgung miserabel.” Also wandte sich die Familie
an Hoesch & Partner, die mit einer Zusatzversicherung
sicherstellte, dass Tim auch bei schwerwiegenderen Ver-
letzungen in den USA auf hohem Niveau hatte behandelt
werden kénnen. ,,Ohne Versicherung gibt es da oft nur
einen Eisbeutel und vielleicht einen Gipsverband, aber
mehr nicht”, sagt der deutsche Mediziner und schittelt
mit dem Kopf. >
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Die Art, wie Mitarbeiter
bei Hoesch & Partner mit
Kunden umgehen, die ist
wirklich bemerkenswert.
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Tim war versicherungstechnisch ein komplizierter Fall.
Der junge Mann war zundachst Gber die Familienver-
sicherung in Deutschland abgesichert und es hatte sein
konnen, dass Tim eine Police fur die USA abgeschlossen
hatte, bei der der Versicherer im Schadensfall dann
aber sagt: , Aber es gibt doch noch eine Versicherung

zu Hause, erst mal muss die liefern.” Daftir habe Tim
Vertrage gebraucht, die nicht routinemaRig in der Schub-
lade eines jeden Beraters stecken, sondern die genau
diese Probleme adressieren, erklart Uwe Hasbargen.
,Hoesch & Partner hat das alles gemacht.”

Zum Gluck, denn ,banalste medizinische Dienstleistun-
gen waren irrsinnig teuer in den USA. Da kostete dann
ein Rontgenbild vom Daumen 800 Dollar und ein Besuch
in der Nothilfe, weil der Daumen ausgekugelt war, 2000
Dollar"”. Eigentlich sollten studierende Athleten in den
USA Uber ihr Universitatsteam abgesichert sein.

.Im Ernstfall waren die hohen Rechnungen erst einmal
zu unseren Lasten gegangen. Am Ende war uns wohler,

Tim unabhangig gut versichert zu wissen.” Seither
werden die Policen fiir Tim regelmaRig angepasst,
je nachdem, wo der junge Mann lebt und spielt.

Nicht nur Tims Policen werden immer wieder auf den
neuesten Stand gebracht, sondern die der ganzen
Familie. Und das schon seit langem, denn Uwe Hasbargen
ging mit Michael Hoesch, einem der beiden Unter-
nehmensgrunder, zusammen aufs Internat. Ihre Freund-
schaft blieb bestehen und der Kontakt zu Hoesch und
spater auch zu Carlos Reiss ist nie abgebrochen. Wann
immer sich Uwe Hasbargens Leben veranderte, waren
die Berater von Hoesch & Partner mit dabei. Zwei
Kinder, Autos, Hausrat, der Hund, diverse Stand-
ortwechsel und Umzlge - alles will ordentlich und
preiswert versichert sein. ,Wir wurden schon damals

in jeder Lebenslage gut unterstutzt und beraten”, sagt
Ulrike Hasbargen, Partnerin bei der Wirtschaftsprifungs-
gesellschaft EY.
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,Geschafte unter alten Schulfreunden sind ja eher
kompliziert”, glaubt Uwe Hasbargen. Aber: ,Hoesch &
Partner hat immer ein hohes MaR an Professionalitat
gezeigt, verbunden mit personlichem Service.”

Was ihn jedoch regelmaRig am meisten beeindruckt
habe, sei die kurze Reaktionszeit, schon in den Tagen
vor der Digitalisierung. Hoesch & Partner antwortete fast
immer noch am gleichen Tag. Ulrike Hasbargen dagegen
schatzt besonders die personliche Beratung. Obwohl die
Komplexitat ihrer Bedurfnisse im Bereich Versicherun-
gen Uber die Dekaden auch sehr gestiegen sind, habe
Hoesch & Partner immer mitgezogen. ,Die haben fiir
uns immer die beste Losung gefunden und das ist schon
beachtlich, denn die Versicherungslandschaft ist so was
von komplex”, erldutert sie. Es komme ja nicht nur auf
die Tarife selbst an, sondern auch darauf, wie die Ver-
sicherer hinterher leisten.
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, , Wir haben immer guten Rat bekommen
und uns aufgehoben gefiihlt.

Ihr Mann erganzt: ,Hoesch & Partner scheint zudem
ein ordentlicher Arbeitgeber zu sein, denn wir haben es
Uber die vielen Jahre immer mit den gleichen Personen
zu tun gehabt.” Es sei einfach nett, ,immer den gleichen
Ansprechpartner zu haben, mit dem man sich schnell
austauscht, und dann wird das erledigt".

Auf die Frage, ob die Familie besonders risikoavers sei -
er als Arzt und sie als Wirtschaftspriferin sind ja vertraut
mit den Kapriolen, die das Leben und die Geschafts-

welt so mit sich bringen -, sagt Ulrike Hasbargen: ,Wir
machen uns auf alle Falle intensiv Gedanken und denken
auch an die Zukunft.” Eine Berufsunfahigkeit beispiels-
weise hatten sie fur die Kinder zunachst nicht als groRBes
Risiko betrachtet, aber die Argumente der Berater 4
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hatten ihnen eingeleuchtet: ,Wenn man sehr friih mit
einer solchen Versicherung anfangt und dann auch die
entsprechenden Bausteine aufsetzt, ist man fiirs Leben
abgesichert.” Dieses Vorgehen entspringe fraglos einem
Sicherheitsbedirfnis, sagt Ulrike Hasbargen, dazu gehore
aber auch ,eine Vermégensbildungskomponente fiir die
Kinder, moéglichst schon in friihen Jahren”.

Koénnten sich die Hasbargen-Kinder als junge ,Digital
Natives” denn nicht ihre Versicherungen selbst im Inter-
net zurecht googeln? Uwe Hasbargen schiittelt den Kopf
und erzahlt: Vor einigen Wochen musste sich Sohn Tim
pflichtversichern, da er jetzt einen Arbeitsvertrag mit
seinem Sportverein hat. Die gewunschte Krankenhaus-
zusatzversicherung habe er mit Hoesch & Partner be-
sprochen. Die Berater hatten ihm eine Liste mit den Vor-
und Nachteilen der einzelnen Anbieter geliefert. ,Es ist
gar nicht einfach, einen Profisportler zu versichern, aber
unser Berater hat eine Versicherung fir ihn gefunden”,
sagt Uwe Hasbargen.

, , Sicherlich kann man sich das im

Internet auch irgendwie zusammen
googeln, aber ob diese Versicherung am Ende
dann auch tréigt? Da haben wir lieber einen
direkten Ansprechpartner, jemanden, dem
wir vertrauen.

Tim sei Ubrigens ganz begeistert gewesen von der
Geschwindigkeit und der Kompetenz, mit der Hoesch &
Partner auf seine Anfrage reagiert habe, erklart Ulrike
Hasbargen. ,Die Kinder wiirden gar nicht auf die Idee
kommen, alleine was zu machen”, sagt sie. ,AuBer viel-
leicht mal eine Haftpflichtversicherung oder etwas dhnlich
Simples. Aber sobald es ein bisschen schwieriger wird,
wirden die auf alle Falle auch immer einen Berater fragen.”

Verninftige Lebensplanung war fir die Hasbargens
immer wichtig. ,Wir haben friih einen konkreten Plan
gemacht und Fragen beantwortet wie: Bis wann arbeiten
wir? Wie viel Geld brauchen wir? Wo kommt das letzt-
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endlich her?”, erklart Ulrike Hasbargen. ,.Es war uns
immer wichtig, Vorsorge flr die Zukunft zu treffen.”
Deswegen setzt sich die Familie alle zwei bis drei Jahre
mit Hoesch & Partner zusammen, um zu analysieren,
was sich gegebenenfalls optimieren lieRe und wo sich
die Rahmenbedingungen verandert haben. ,Das ist
natlrlich ein Blick in die finanzielle Privatsphare”, sagt
Uwe Hasbargen. ,Da mochte man das Vertrauen haben
konnen, dass solche Daten dann auch vertraulich be-
handelt werden.”

Das Auftreten der Berater bei Hoesch & Partner sei da
tadellos und eine Freude, meint Uwe Hasbargen. Beide
Hasbargens haben verantwortungsvolle Jobs und leiten
ganze Bereiche. Damit sind sie auch auf die Dienst-

@ Canada Life’
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leistungsbereitschaft ihrer Mitarbeiter angewiesen.
Im Umgang mit Hoesch & Partner sei es ,interessant
zu bemerken, dass die alle aulRerordentlich gute Ma-
nieren und auch gute Nerven” an den Tag legen. Die
Familie hatte vor ein paar Jahren eine Finanzierung mit
Hoesch & Partner abgesichert. Der Kreditgeber hatte
ein sehr attraktives Angebot beigebracht, aber es sei
verheerend gewesen, was er fur Klauseln hatte, welche
Fragen und Rickfragen er stellte und welche Doku-
mente er forderte. Der zustandige Mitarbeiter von
Hoesch & Partner ,hat uns mit unendlicher Geduld
wie so ein Sherpa uber die Berge der verruickten Vor-
stellungen dieses Kreditgebers gefiihrt”, sagt Uwe
Hasbargen. ,Die Art, wie Mitarbeiter bei Hoesch & Partner
mit Kunden umgehen, die ist wirklich bemerkenswert.”
]
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OLIVER RAU
Stiftung Deutsche Sporthilfe,
Mitglied der Geschdftsfithrung,

Ruderer und Olympiateilnehmer 1996

99 Die Forderung von
Spitzensport ist eine
nationale Aufgabe.
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Herr Rau, Sie wurden als aktiver Ruderer von der
Deutschen Sporthilfe gefordert, waren 21 Jahre
beim Fufball-Bundesligisten SV Werder Bremen
titig, zuletzt als Direktor Marketing & Vertrieb,
ingwischen sind Sie Mitglied der Geschiiftsleitung
bei der Sporthilfe. Wie haben Sie diesen Wandel
vom Athleten zum Manager erlebt?

FlieBend. Vor meiner Zeit in der Ruder-National-
mannschaft absolvierte ich bereits eine kaufmanni-
sche Ausbildung und ein Trainee-Programm. Zudem
war mein Studium wahrend der Sportlaufbahn sehr
praxisbezogen, sodass ich immer mal wieder in
Unternehmen eintauchen konnte. So kam ich auch
zu meinem ersten Job.

insurance 2019

Gibt es Parallelen zwischen Leistungssport und
Berufsleben?

Willi Lemke, vor Giber 20 Jahren mein erster Chef
bei Werder Bremen, sagte mir damals: Was man im
Leistungssport lernt, hilft auch im Beruf. Das sind
insbesondere Kernwerte wie Teamfahigkeit, Fokus,
Disziplin und Leistungsbereitschaft. Diese Eigen-
schaften braucht man als Spitzensportler und auch
im Berufsleben, um sich durchzusetzen. Und letztlich
ist Erfolg im Sport und im Job vor allem eine Frage
von Training und Einsatzwillen und immer auch ein
bisschen Gluck.
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AUF NEUEN PFADEN

Jahrelang war Marc Zwiebler der beste
deutsche Badminton-Spieler. Nun wandelt
er sich vom erfolgreichen Sportler zum
Geschaftsmann - mit Unterstiitzung der
Deutschen Sporthilfe.

Seit einigen Wochen ticken die Uhren in Marc
Zwieblers Leben anders. Uber eineinhalb Jahrzehnte
war der 34-Jahrige das Aushangeschild des deut-
schen Badminton-Sports, nahm an drei Olympischen
Spielen teil und gewann sowohl im Einzel als auch im
Team diverse europdische Medaillen. Ende Mai be-
stritt Zwiebler bei der Mannschafts-WM in Thailand
sein allerletztes Turnier - und tauscht nun Shorts und
Trikot endgliltig gegen Hemd und Sakko.

Denn wahrend Weltklasse-Spieler in Badminton-
Nationen wie China, Indien, Malaysia oder Indo-
nesien finanziell ausgesorgt haben, weil dort hohe
Preisgelder bezahlt werden und regelmaRig Millionen
Menschen die Partien im Fernsehen verfolgen, gilt
der Sport hierzulande nur als Nischenthema. Stars
wie Zwiebler sind bestenfalls Insidern ein Begriff.
Daher befindet sich der gebirtige Bonner nun im
Ubergang von der ersten zur zweiten Karriere - so
wie die allermeisten ehemaligen Leistungssportler.

Das ist eine Herausforderung. Unterstiitzung beim
Wandel vom Sportler zum Berufstatigen bekommt
Zwiebler dabei von der Deutschen Sporthilfe. Die
private Stiftung férdert aktuell rund 4000 Athleten
mit finanziellen Mitteln, aber auch mit Sachleistun-
gen und vor allem mit der Idee der dualen Karriere-

forderung. Dazu gehoren vielféltige Angebote wie
Stipendien, ein Mentorenprogramm, verschiedene
Netzwerk-Events sowie Bewerbungs- und Speaker-
Trainings, die die Sportler in Anspruch nehmen
kénnen.

Seit ihrer Griindung im Jahr 1967 unterstitzte die
Deutsche Sporthilfe so bereits iber 50.000 Athle-
ten aus vorwiegend Olympischen Sportarten wie
Rudern, Rodeln oder eben Badminton - finanziert
von ihren nationalen Forderern wie Deutsche Bank,
Deutsche Post, Deutsche Telekom, Lufthansa und
Mercedes-Benz sowie von weiteren Wirtschaftspart-
nern, einem Kuratorium, bestehend aus mazenatisch
engagierten Leistungstragern der Gesellschaft, und
auch von privaten Kleinspendern (Infos unter
www.sporthilfe.de/uns-unterstuetzen).

Fir viele Athleten ist diese Unterstiitzung existen-
ziell, fur alle aber eine Auszeichnung. Zwiebler, der
2001 als 17-Jahriger erstmals in die Sporthilfe-Forde-
rung aufgenommen wurde, schatzt die Stiftung vor
allem als Orientierung: ,,Das Wissen, dass ich in der
Sporthilfe Ansprechpartner habe, die sich um mich
kiimmern, wenn ich ein Problem habe - das war mir
noch weitaus wichtiger als die finanzielle Férderung”,
sagt der Europameister von 2012.

Er nutzte die diversen Angebote und Programme
intensiv, erweiterte sein Know-how und knupfte
neue Kontakte. Etwa zu seinem von der Sporthilfe
vermittelten Mentor, Eurowings-Geschaftsfiihrer
Oliver Wagner. Schon wahrend der aktiven Laufbahn
schloss Zwiebler seinen BWL-Bachelor ab, studiert
aktuell fir seinen Master-Titel. Zudem stieg er be-
reits im vergangenen Jahr als Mitgeschaftsfuhrer in
die Bonner Unternehmensberatung RECRUITCON
ein. Das ungute Gefiihl bei der Frage, wie es nach
dem Sport weitergeht, ist daher verflogen. , Das ist
die Schwierigkeit oder auch die grof3e Kunst: im
Berufsleben etwas zu finden, das einem auch nur
annahernd so viel Spall macht und einen erfillt wie
der Sport.” Zwiebler scheint genau das gefunden zu
haben - eine gute Figur macht der Ex-Badmintonpro-
fi jedenfalls auch im Business-Dress.
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In der iiber 50-jihrigen Historie der Deutschen
Sporthilfe hat sich naturgemdf; vieles verindert.
Wie triigt die Sporthilfe dem Wandel in der Gesell-
schaft Rechnung?

Das Ziel der Deutschen Sporthilfe ist unverandert
die Forderung von Spitzensportlern und Talenten
auf dem Weg dorthin. Wahrend es zu meiner Zeit
ausschlieBlich finanzielle Férderungen gab, erfahrt
die heutige Athletengeneration auch nicht-monetare
Unterstltzung - zum Beispiel unter dem Stichwort
Duale Karriere. Es gibt diverse Angebote, die den
Sportlern den Einstieg in den Beruf erleichtern:
Praktika, Mentorenprogramme und auch ein Entre-
preneurship-Coaching fir den Start in die Selbstan-
digkeit. Insofern hat sich die Sporthilfe sehr gewan-
delt und bietet den Athleten heute ein weitaus
breiteres Portfolio als friher.

Als privat finanzierte Stiftung sind Sie auf Privat-
spender und Forderer aus der Wirtschaft ange-
wiesen. Wieso sollten Unternehmen die Deutsche
Sporthilfe unterstiitzen?

Wir glauben, dass die Unterstitzung von Spitzen-
sportlern eine sehr wichtige gesellschaftliche und
nationale Aufgabe ist, an der sich alle beteiligen
mussen - insbesondere auch die Wirtschaft. Die
Unternehmen bendétigen ja auch Leistungstrager,
Vorbilder und Botschafter nach auRRen. Der Ausdruck
»Diplomaten in Trainingsanzugen” klingt zwar ver-
altet, ist aber nach wie vor korrekt. Medaillen und
Top-Platzierungen bei Olympischen Spielen und Welt-
meisterschaften sind aber nur mit der Unterstitzung
der Wirtschaft méglich. Deshalb ist es so wichtig,
dass sowohl aus DAX-Unternehmen als auch aus dem
Mittelstand als der tragenden Sdule der deutschen
Wirtschaft Mittel zur Verfligung gestellt werden, die
Uber unser Fordersystem dann zielgerichtet an die
Sportler gelangen. 4
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Bei den Olympischen Winterspielen in Pyeong-
chang waren die deutschen Athleten so erfolgreich
wie nie zuvor — hat das auch Abstrahleffekte auf
den Breitensport?

Definitiv. In den Kopfen der Menschen hat die Be-
deutung von Bewegung, guter Erndhrung und Sport
in den letzten Jahren stark zugenommen. Die tollen
Leistungen vieler Spitzensportler motivieren sicher
auch viele, sich selbst von der Couch in die Laufschu-
he oder auf das Fahrrad zu schwingen.

Trotz seiner grofien Tradition fristet der Olympische
Sport in Deutschland neben dem Fufiball oftmals
ein Nischendasein. Wie liisst sich dieser Trend
stoppen?

Es hilft keinem, permanent auf den FulRball einzuhau-
en. Vielmehr muss der Olympische Sport schauen,
wie er seine eigenen Starken herausstellt. Durch

die Digitalisierung und die Mdglichkeiten von Social
Media kénnen sich Sportarten, die nicht so sehr im
medialen Fokus stehen, heute besser verkaufen.
Dafiir muss sich der Olympische Sport in seinen
Strukturen, auch was die Vermarktung anbelangt, so
professionell aufstellen, wie es der FuBball schon seit
vielen Jahren vorlebt. Dann ist ein gewisser Wandel
durchaus moglich, auch wenn der FuBball immer der
Deutschen liebstes Kind bleiben wird. [ |

OLIVER RAU
Mitglied der Geschiftsfiihrung der
Stiftung Deutsche Sporthilfe

Oliver Rau, Jahrgang 1968, ist seit
August 2017 Mitglied der Geschafts-
fuhrung der Stiftung Deutsche Sport-
hilfe in Frankfurt. Davor arbeitete er
insgesamt 21 Jahre beim FuBball-
Bundesligisten SV Werder Bremen,
zuletzt als Direktor Marketing & Ver-
trieb.

Vor seiner Berufslaufbahn war Rau
ein erfolgreicher Ruderer, gewann
unter anderem drei Bronzemedaillen
bei Weltmeisterschaften und war
1996 Olympiateilnehmer in Atlanta.

Von 1991 bis 1996 wurde er von der
Deutschen Sporthilfe geférdert.
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Warum ist Hoesch & Partner anders als ande-
re Versicherungsvertriebe? Weil dort Men-
schen wie Matthias Heil oder Helmut ZeiR
arbeiten. Wer wissen will, was Service in der
Assekuranz wirklich bedeutet, muss ein paar
Stunden in ihren Biiros verbringen.

Matthias Heils Telefon klingelt ununterbrochen. Der Voll-
jurist betreut bei Hoesch & Partner Expatriats: Er versorgt
auslandische Geschéftsleute und Fihrungskrafte, die aus
beruflichen Griinden nach Deutschland kommen, mit
den fir sie notwendigen und passenden Versicherungen.
Um das zu tun, arbeitet er mit einem Dutzend groRerer
Relocation-Servicegesellschaften in Deutschland zu-
sammen und hat so zwischen 500 und 1000 Neukontakte
im Jahr - daher das standig bimmelnde Telefon und die
Tatsache, dass Heil beim Telefonieren bestandig zwischen
Deutsch, Englisch und Franzésisch hin und her wechselt.

Gerade ist Jack1 am Apparat, ein Amerikaner, der von
seiner Bank in New York nach Deutschland geschickt
worden ist. Er ruft an, weil er nicht versteht, warum er
jetzt mehr als die 70 Dollar fir seine Krankenkasse be-
zahlen soll, die er in den USA hingelegt hat. Fur ihn, seine
Frau und zwei Kids werden hier im offentlich-rechtlichen
System um die 850 Euro im Monat fallig, in der privaten
Krankenkasse sogar 1500 Euro. Jack schimpft: ,Das ist
StralRenraub!” Er will wissen: ,Habt ihr denn gar keine
Rechte in Deutschland? Wo bleibt eure Verfassung?”

Heil erklart ihm geduldig, dass Krankenkassen in den
USA ein Kiindigungsrecht haben und dieses auch aus-
Uben, vor allem gerade dann, wenn die Versicherten
ernsthaft erkranken. So hatte Jack beispielsweise zu
Hause eine Klausel in seinem Vertrag, der zufolge die
Kasse bei einer Krebserkrankung maximal 50.000 Dollar
Ubernimmt, aufs gesamte Leben des Versicherten ge-
rechnet. In Deutschland ist das anders, erlautert Heil,
hier gehe eine Krankenkasse eine im Idealfall lebens-

lange Partnerschaft mit dem Versicherten ein - und
leiste im Krankheitsfall dann auch. Jack versteht die
Zusammenhange, beruhigt sich wieder und verspricht,
die ihm vorliegenden Unterlagen von Hoesch & Partner
daraufhin noch einmal neu zu studieren.

In den 15 Jahren, die Heil fir Hoesch & Partner tatig ist,
hat er es nur ,drei oder vier Mal erlebt, dass ein Ameri-
kaner das Land wieder verlassen hat, weil er das deut-
sche Sozialsystem nicht verstanden oder nicht akzeptiert
hat”. Am schwierigsten sei jedoch die Beratung von
Menschen aus Landern ohne zentrales Krankenversiche-
rungssystem. Fur diese Nationalitaten sei das deutsche
System ganzlich fremd, denn in solchen Landern sind die
Menschen weitgehend sich selbst tiberlassen. Ein Sozial-
system in unserem Sinn gebe es nicht, zum Beispiel auch
keine gesetzliche Krankenkasse. ,Wer in den asiatischen
Landern krank wird, geht oft einfach in die beste Klinik,
die er sich leisten kann, und bezahlt privat”, sagt Heil.

Amerikaner, Franzosen, Russen, Inder, die fiir Banken,
Automobilkonzerne oder Energieversorger arbeiten:
Meist kommen ganze Familien nach Deutschland und
Heil hilft ihnen ,durch die Niederungen des deutschen
Sozialsystems”, bis sie verniinftig abgesichert sind. Daflr
arbeitet Hoesch & Partner mit 120 Versicherern zusam-
men und deckt so 98 Prozent des Marktes ab. ,Wir sind
vollig unabhdngig, kennen uns aus und suchen fiir unse-
re Kunden nach dem oberen Leistungsdrittel im unteren
Preisdrittel”, sagt Heil. Meist klappt das auch, denn
Hoesch & Partner steht fir hunderte von Neukunden im
Jahr und erzielt daher lber Gruppenvertrage ausgezeich-
nete Konditionen. In der Kfz-Versicherung bekommen
Expats so beispielsweise Konditionen, die denen fir finf
Jahre Schadensfreiheit entsprechen: ,,Das kann die Auto-
versicherung schon mal um fast 50 Prozent reduzieren.”
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Das Telefon klingelt erneut, diesmal parliert Heil auf
Franzosisch. Die Bergers?, eine Familie aus Frankreich,
leben in der Miinchner Innenstadt und sind mit ihrer on-
line erworbenen Hausratversicherung ,gegen so ziemlich
alles, inklusive eines Vulkanausbruchs, versichert”, sagt
Heil. Aber die Fahrrader sind ungeschiitzt. Das allerdings
ist nun erst aufgefallen, weil das teure Mountainbike
von Sohnemann Charles geklaut wurde. Heil verspricht,
sich die Sache anzusehen und nach einer Hausratver-
sicherung zu fahnden, die den Bedurfnissen der Familie
besser entspricht.

Ausgewahlte, wichtige Dokumente wie Tarifvergleiche
oder den Fragebogen fur die Hausratversicherung hat
Heil auch auf Englisch vorliegen. Weiter erklart er:

Der kann bei Neuankémmlingen in Deutschland gewalti-
ge AusmaRe annehmen: Da ist einmal die gesetzlich vor-
geschriebene Krankenversicherung fir die ganze Familie
und die Hausratversicherung, die viele Vermieter bei
Auslandern sehen wollen, bevor sie einen Vertrag unter-
zeichnen. Dazu kommt natlirlich die Kfz-Versicherung
und die personliche Haftpflicht. ,In Deutschland haben
80 bis 90 Prozent der Menschen eine Haftpflichtver-
sicherung und wenn etwas passiert, hagelt es schnell mal
eine Klage”, erklart Heil. Auch da gibt es bei vielen Aus-
landern zunachst Erklarungsbedarf, lacht Heil. Manche
fuhlen sich persénlich angegriffen: ,You say I make many
things kaputt?” Das habe ihn ein leitender Angestellter
aus einem Schwellenland einmal entrustet gefragt. Inzwi-
schen jedoch habe der die Zusammenhdnge erfasst und
sei wieder frohlich - und zudem gut versichert.

Wenn nur das Rad weg ist, wie bei den Bergers, ist eine
falsch ausgewahlte Versicherung halb so schlimm, meint
Heil, der schon ganz anderen Arger miterlebt hat. So
glauben viele Leute beispielsweise, sie konnten ihre
Policen im Heimatland behalten, und libersehen dabei,
dass eine adaquate Krankenversicherung in Deutschland
gesetzlich vorgeschrieben ist. Heil hat schon Menschen
beraten, die seit flinf Jahren im Land waren und immer
noch fest daran glaubten, dass ihre Krankenkasse in
GroBbritannien oder Kanada véllig ausreiche. Dann
wechselten sie den Arbeitgeber oder die Personalabtei-
lung ihres Unternehmens wurde durch einen Zufall auf
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MATTHIAS HEIL
Senior Manager, Hoesch & Partner GmbH

Als Schnittstelle zwischen Expatriats - auslandischen
Geschaftsleuten und Fihrungskréften, die beruflich
nach Deutschland kommen - und dem deutschen
Sozialversicherungssystem betreut Matthias Heil
Kunden in allen Lebenslagen. Seine Beratung erleich-
tert Neuankémmlingen den Einstieg in Deutschland.

die nicht erfiillte gesetzliche Versicherungspflicht aufmerk-
sam - und plotzlich drohten enorme Strafzahlungen. ,Wir
helfen dann, die Strafe zu minimieren. Wer in so einer
Situation eine private Krankenkasse mit dem héchstmog-
lichen Selbstbehalt wahlt, kommt fir die flnf Jahre ohne
Versicherungsschutz vielleicht mit 2500 Euro an Strafe
davon”, erldutert Heil. Werden jedoch die Kosten flr die
offentliche Versicherung zu Grunde gelegt, kommen fir
finf Jahre leicht 10.000 Euro und mehr zusammen.

Schon wieder klingelt das Telefon, ein junger Inder

ist am Apparat: ,Matthias, mein Pass ist weg!” Der
Autoanmeldungs-Dienstleister hat den Pass des
Ingenieurs bekommen, um sein Auto bei der Kfz-Stelle
anzumelden, und hat das Dokument nun irgendwie ver-
schlampt. Sunil* muss aber fir eine Konferenz dringend
in die USA. Was jetzt? Heil hilft mit Rat und Tat, weil er
immer hilft. ,Da kann man jetzt fragen: Was hat das alles
mit Versicherung zu tun? Per se erst einmal gar nichts.
Aber wenn mir ein Kunde sagt: ,Matthias, aul3er dir ken-
ne ich doch hier noch gar niemanden’ und nach einem
guten Arzt fragt oder sich erkundigt, wie in Deutschland
die Blro-Etikette funktioniert, dann stehe ich auch dafur
zur Verfiugung.”

123 Namen von der Redaktion gedndert
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HELMUT ZEISS
Manager, Hoesch & Partner GmbH

Als Experte fur Krankenversicherungsfragen berat
Helmut Zeil3, findet fir ein breites Spektrum an
Kunden stets die passende Versicherung und unter-
stutzt jeden individuell bei kniffligen Problemen.

Ein Zimmer weiter in der Rusterstralle 1 in Frankfurt

am Main, in der Zentrale von Hoesch & Partner, sitzt
Helmut Zeil3, der Experte des Unternehmens fir Kran-
kenversicherungsfragen. Er berat Interessenten, die sich
flr eine private Krankenversicherung (PKV) interessieren,
und Menschen, die eine Zusatzversicherung zu ihrem
offentlich-rechtlichen Schutz suchen, darunter auch
viele Beamte. Dazu Reisende, die im Urlaub sicher sein
wollen, manchmal sogar Auswanderer. Er berat Kunden,
die zuriick ins 6ffentliche System wollen oder missen,
Paare, die heiraten oder gerade ein Kind bekommen ha-
ben, Menschen, die zurtick an die Uni gehen oder die ein
Sabbatical planen. Zudem landen alle kniffligen Falle auf
dem Schreibtisch von Zeil3, der zuvor 27 Jahre lang fur
ein Versicherungsunternehmen tatig war. Die Kollegen
bei Hoesch & Partner sagen uber ihn:

, , Wenn’s einer weif3, dann Helmut Zeifs.

.Ich bekomme so 50 E-Mails am Tag", sagt er, ,und keine
davon lasst sich mit ,Ja’ oder ,Nein’ beantworten.” Dar-
unter sind auch Streitfalle zwischen Kunde und Versiche-
rung, wenn Versicherte beispielsweise fragen, warum ein
Versicherer bei einer bestimmten Therapie nicht leistet,
oder Kunden schicken Abrechnungsdokumente, die sie
nicht verstehen. ,Ich schaue mir das an und kommuni-

ziere mit beiden Seiten”, sagt Zeil3. ,,Dann versuche ich
zu klaren, was passieren muss, damit der Versicherer die
Rechnung doch noch Gbernimmt.” Schlimmstenfalls geht

die Sache an den Ombudsmann fiir Versicherungsfragen.

+Aber das ist auBergewdhnlich”, sagt ZeiR. In der Regel
sei er in der Lage, die Dinge gutlich zu regeln.

Meist jedoch leistet der Versicherungskaufmann und
Betriebswirt klassische Beratung fiir Neukunden: Was
kann eine private Krankenversicherung? Wie ist sie
strukturiert und was heif3t das fiir die Kunden? Was be-
deuten Begriffe wie freie Arztwahl? ,Ich kldre ab, was fir
einen Kunden individuell wichtig ist und analysiere dann,
welche Anbieter infrage kommen.” Dazu nutzt ZeiR vollig
unabhangige Analyse- und Tarifvergleichsprogramme,
die sich ihrerseits regelmalig bei den Assekuranzen
Updates zu Veranderungen im Angebot holen.

Aber geht das nicht langst alles auch Gber das Internet -
und ohne Berater? Zeil3 lacht: ,,Das kénnen Sie gerne
mal versuchen.” Bei einer PKV gibt es zwischen 50 und
70 Kriterien, die sich online nicht abfragen lassen. Diese
Kriterien sind keineswegs trivial, denn aus ihnen geht
hervor, ob und bei was genau der Versicherer lber die
Gebihrenordnung hinaus leistet oder nicht, ob er bei-
spielsweise Anschlussbehandlungen und Reha uber-
nimmt oder nicht. ,Nicht jeder Versicherer kann alles”,
erklart Zeil3.

, , Es kommt darauf an, was eine Person
individuell wiinscht und braucht.

Wie auch alle anderen Berater bei Hoesch & Partner
berdt Zeil} dabei ausschlief3lich inhaltsorientiert.

»Ich weil’ nicht einmal, was welche Versicherung an
Courtage bezahlt, und es ist mir auch egal”, sagt ZeiR.

Er ist - wie alle Mitarbeiter bei Hoesch & Partner -
angestellt, bekommt ein Festgehalt und profitiert weder
prinzipiell noch finanziell, wenn ein Kunde einen Antrag
unterschreibt. ,Ich muss den Abschluss nicht machen
und kann mich daher in jedem Einzelfall darauf konzen-
trieren, was fir unsere Kunden die beste und glinstigste
Lésung ist. Die Kunden genieBen es sehr, wenn sie frei
von Druck beraten werden, genauso wie ich ohne
Vertriebsdruck frei und entspannt beraten kann.”
Hoesch & Partner vertraut auf den langen Atem:

,Wir wollen die Kunden dauerhaft bei uns halten und
auch beim gewahlten Versicherer. Wir wollen nicht nach
sechs Monaten vom Kunden héren: Das passt alles
nicht”, erldutert Zeil3. Krankenversicherung ist schlielRlich
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von hdchster sozialer Relevanz, Gibernehme ein privater
Anbieter bei der Krankheitskostenvollversicherung
doch komplett eine zunachst staatliche Funktion.
.Krankenversicherung ist auf den ersten Blick teuer

und flr einen gesunden Menschen auch unsichtbar”,
sagt ZeiR. ,Das mussen die Leute erst einmal verstehen.
Wer allerdings krank wird und die Lucken im System
am eigenen Leib erfahrt, lernt die Segnungen einer gut
ausgewahlten PKV zu schatzen.”

Am wichtigsten ist ZeiB seine personliche und berufliche
Neutralitat: , Ich kann vollig unabhangig beraten. Eine
Krankenversicherung von einem beliebigen Anbieter
kostet einen Kunden genau gleich viel, egal, ob er sie im
Internet kauft, bei einem Agenten des Unternehmens
oder bei Hoesch & Partner.” Welchen Anbieter der Kunde
letztlich wahlt, mache fiir ihn personlich keinen Unter-
schied, wichtig sei nur: ,Der Kunde muss sich wohlfiihlen
und das muss passen.” [

#Service - Kundenberatung in der digitalen Welt

HOESCH & PARTNER GMBH
Kundenberatung
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Die Evolution des

PARKENS

-l

as Kolner Unternehmen evopark sorgt dafiir, dass Autofahrer
Dim Parkhaus kein Papierticket mehr brauchen. Mitbegriinder
Tobias Weiper erklédrt, warum das digitale Parken eine Grund-
lagentechnologie fiirs autonome Fahren wird.

Angefangen hat alles, weil sich BWL-Student Max Messing in Frankreich ausge-
bremst fuhlte. Er argerte sich tber die vielen Mautstellen auf der Autobahn, die
langen Schlangen davor und die ewige Suche nach Kleingeld. Das ist ja schlimmer
als daheim im Parkhaus! Auch da gibt es Schranken und Autofahrer missen sich
mit einem Kassenautomaten herumschlagen. Warum geht das nicht einfacher?
Schneller? Besser? Aus diesen Fragen entwickelte Messing 2013 mit drei Kommili-
tonen an der WHU in einem Seminar ein Konzept zur Digitalisierung des Parkens.
Gemeinsam erarbeiteten sie ein Geschaftsmodell, aus dem am Ende der Uni-Tage
ihr Unternehmen wurde: evopark, kurz fur die Evolution des Parkens.
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TOBIAS WEIPER

Griinder und Geschdfisfiihrer
evopark GmbH, Absolvent der
WHU — Otto Beisheim School of
Management

evopark ist seit Griindung im Jahr
2014 Kunde von Hoesch & Partner
und hat bisher alle seine Versich-
erungen inklusive BAV Uber Hoesch & Partner abgeschlossen.
evopark ist zufrieden mit der Zusammenarbeit, denn bisher konnte
immer eine passende und wirtschaftliche Losung fiir das Unterneh-
men gefunden werden.

Der erste Schritt war eine App plus Parkkarte. Die App lieferte dem Nutzer
eine Liste der nachstgelegenen Parkhauser mit Angaben zu Entfernung und
freien Stellplatzen. Der Kunde wahlte ein Haus aus und die App lotste ihn
zuverldssig ans Ziel. Mit der Karte im Auto 6ffnete sich dank Funkerkennung
die Schranke der mit dem evopark-System ausgestatteten Parkhauser
automatisch. Fir die Nutzer endete das Wiihlen nach Kleingeld, stattdessen
bekamen sie jeden Monat eine genaue Abrechnung ihrer Parkkosten.

Inzwischen bietet evopark die Produkte App plus Parkkarte nur noch als
Dienstleistung fir andere Unternehmen an, die Endkunden einfaches
Parken erméglichen méchten. So hat evopark mit der Versicherung AXA
zusammen die Losung cleverPARKEN entwickelt. Der Kunde meldet sich
Uber eine App an, bekommt eine Parkkarte zugeschickt und kann so in den
entsprechend vernetzten Parkhausern ohne Ticket ein- und ausfahren.
,Das ist fir die AXA ein eigenes Marketinginstrument, um den Kundenkon-
takt zu pflegen”, erklart Tobias Weiper, einer der evopark-Mitbegriinder.

, , Parken wird so ein Kommunikationskanal zum Kunden.

Inzwischen benutze die AXA cleverPARKEN jedoch nicht nur zur Kunden-
bindung, sondern sogar zur Neukundenakquise. ,Es gibt durchaus Klienten,
die AXA Uber cleverPARKEN kennenlernen”, so Weiper.

Nachdem evopark vier Jahre lang selbst stark im Endkundengeschaft in-
volviert war, fokussiert sich das Unternehmen seit Anfang 2018 auf die
Digitalisierung des Parkens, wie Mitbegriinder Weiper erklart: ,Wir bauen
heute Software fur Parkhausbetreiber, zum Beispiel fur die vereinfachte Ver-
waltung von Dauerparkern.” Die zweite Zielgruppe sind Automobilhersteller,
die bei evopark Mobilititsanbieter heillen. Auch diese nutzen das techno-
logische Know-how der Kélner. So entwickeln sie heute Park-Lésungen fur
ihre Autos, die von reiner Information - der Sichtbarkeit der Parkhauser  »
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im Navigationsgerat und dem Hinweis, wie viele Platze frei sind

- bis hin zu Bezahldienstleistungen reichen. evopark sieht sich
dabei als technologische Schnittstelle zwischen Systemanbietern,
Parkhausbetreibern und den Automobilherstellern. Was das kon-
kret bedeutet, zeigt das Beispiel Porsche: Deren Kunden kdnnen
im Onlineangebot Porsche Connect Store Parken Plus buchen,
ein Feature, das der Fahrer im Navigationssystem einschaltet,
um dann mit einem entsprechenden Parkchip und RFID-Tech-
nologie in Parkhdusern beriihrungslos ein- und auszufahren.
Nicht nur das Parken wird digitaler, sondern auch die Fahrzeuge
werden intelligenter - und evopark baut im Hintergrund die
Technologie dazu.

Trotz all der schonen Technik wird jedoch kaum ein Mensch
durch die halbe Stadt fahren, nur um ein Parkhaus zu finden, in
dem er bargeldlos parken kann. Die Zahl der angeschlossenen
Parkhauser ist fir die Mobilititsanbieter also entscheidend, der
Markt jedoch stark fragmentiert. Es gibt groRe Parkhausketten
mit Uber 300 Parkobjekten in Deutschland, aber auch Stadte, in
denen evopark mit 15 oder 20 verschiedenen Firmen sprechen
muss, um Abdeckung in der Fldche zu erreichen. Zudem wollen
viele Parkhausbetreiber auch erst einmal iberzeugt werden: Wie
rechnet sich das Geschaftsmodell hinter der evopark-IT? , Wir
sind seit vier Jahren dabei und haben jetzt ungefahr 70 Parkhau-
ser am Netz", sagt Weiper. ,Fur uns stehen die Parkhausbetrei-
ber und ihr Geschaftsmodell im Zentrum des Geschehens. Ein
Anschluss an unser Netzwerk und damit die Offnung fiir neue
Endkundengruppen bringt fiir sie nur Vorteile.”

Laut Weiper ist und bleibt die Frage daher:
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, , Wer traut sich, den Schritt zu machen in diese
neue digitale Welt?

Der Ausbau des Parkhausnetzwerks ist in vollem Gange und das
Grinderquartett produziert immer weitere Ideen. ,Wenn ich mit
den anderen drei unterwegs bin, fallen uns immer wieder neue
Sachen auf. Der Veranderungswille steckt einfach in uns drin.”
Die vier Grunder sind jetzt Ende 20, das Durchschnittsalter im
Betrieb liegt so um die 30. Dennoch brechen die Unternehmer
mit allen Klischees ihrer Generation, die angeblich nur noch
Uber Gadgets kommuniziert: ,Wir sprechen tatsachlich noch viel
von Angesicht zu Angesicht miteinander.” Zudem sitzt das Team
in K6In in einem Biiro zusammen. , Da bleibt es nicht aus, dass
aktuelle Themen schon mal auf Zuruf behandelt werden.”

Eine Quelle fiir neue Ideen ist das selbstfahrende Auto, denn das
muss ja auch irgendwann autonom parken. ,Das wird ja nicht in
ein Parkhaus fahren und mit einem Greifdarmchen ein Ticket zie-
hen. Und damit dann irgendwie am Kassenautomat vorbeifahren
und mit Kleingeld bezahlen”, amisiert sich Weiper. evopark sieht
seine Software daher als Grundlagentechnologie fiir das autonome
Parken und als eines der ersten erfolgreichen Fallbeispiele. Die
Hersteller jedenfalls bauen derzeit immer mehr Sensoren in ihre
Autos ein, um sie fir Connectivity und mobiles Internet hoch-
zurlsten - Schnittstellen, an denen evopark mit seinem Parksys-
tem kinftig andocken kann.

Dabei ist nicht klar, wie sich das Thema Parken generell ent-

wickeln wird, schlieRlich wollen immer mehr Stadte den Auto-
verkehr lieber heute als morgen begrenzen. Gleichzeitig liegt
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das Thema Carsharing im Trend. Dennoch bleibt der Individual-
verkehr ein groRBes Thema und Weiper geht davon aus, dass
der Markt fur digitales Parken von heute zwei bis drei Prozent
in den kommenden zehn Jahren auf 60 oder 70 Prozent wach-
sen wird. Denn auch ein voll autonomes Fahrzeug von einem
Sharing-Anbieter wird kiinftig in regelmaRigen Abstdnden tanken
oder Strom laden mussen und braucht Service. In den Zeiten,
in denen ein Auto nicht genutzt wird, muss es irgendwo stehen.
Parkhauser werden also auch in Zukunft einen Bedarf decken -
oder gar zum Mobilitats-Hub der Zukunft werden, glauben die
evopark-Grunder.

Was heute als Innovation gefeiert wird, kann jedoch morgen
schon wieder veraltet sein. Die evopark-Crew sieht den rasanten
Wandel weniger als Bedrohung denn als Chance. Weiper erklart:
.Das Thema Technologiewandel ist die Grundlage unseres Ge-
schafts.” evopark versuche immer, auf der vordersten Welle der
Technik mitzureiten: ,Egal, ob das die Endkundenldsung ist oder
wie wir im Hintergrund die Tools nutzen, all das hat sich in den
vergangenen vier Jahren schon mehrmals verandert.” Gerade flr

Hier sind Sie einsA
versichert.

Die private Kranken-Vollversicherung der
Barmenia.

Besser Barmenia.
Besser leben.

Fiir ein einsA Leben! Fiinf Kranken-Vollversicherungstarife, die starke
Leistungen in allen Gesundheitsfragen bieten: Mit den Barmenia einsA-
Tarifen und einem umfassenden Leistungsspektrum von A wie ambulant
bis Z wie Zahnbehandlung. Das heiBt: Egal, fiir welchen Sie sich entschei-
den — die einsA-Tarife sind immer ein Gewinn! Und weil sich Anspriiche im
Laufe der Zeit andern, enthalten die einsA-Tarife die Option, zu bestimmten
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ein junges Grinderteam sei es lebensnotwendig, Innovation
als Antrieb und Chance wahrzunehmen und nicht als Gefahr.
Das sei der Fehler, den die Branchenriesen machen: ,Digitali-
sierung wird als Problem gesehen, was bei einem gewachsenen
Geschaft ja auch haufig so ist. Aber das ist ja genau der Vorteil,
den ein Start-up hat - weniger Altlasten.”

Dass sich viele Menschen vor dem wachsenden Einsatz von
Technologie furchten, kann Weiper dennoch gut verstehen.

Er sagt aber auch: ,Ich glaube an Fortschritt und Technologie.
Wenn Arbeitsplatze durch Roboter und kinstliche Intelligenz
wegfallen, werden die Menschen andere Themen finden, die sie
beschaftigen.”

, , Ich sehe den Wandel ganz positiv.

Themen wie Datensicherheit, gldserne Kunden und Transpa-
renz jedoch wirden auch bei evopark im Kollegenkreis sehr
ernst diskutiert. ,,Auch wenn so manches ein bisschen Furcht
einfloRend klingt, ich bin gespannt, wie es weitergeht.” -

Zeitpunkten ohne Gesundheitspriifung in einen leistungsstarkeren
Vollversicherungstarif der Barmenia zu wechseln.
Verlasslicher, schneller, echt freundlich. 100 % fiir Sie da.

Informieren Sie sich jetzt:
md-rhein-main@barmenia.de oder Telefon 06122 920630

Barmenia

Versicherungen
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WUSSTEN SIE SCHON, ...

... WAS EIN IST?

Tim Cannon ist einer der ersten Cyborgs der Welt. Mit implantierten
Computerchips will der Chief Information Officer des Unternehmens
Grindhouse Wetware - ein Biotechnology-Start-up - demonstrieren, wie

’ sich der menschliche Korper vervollkommnen oder auch medizinisch
Uberwachen lasst. Zum Beispiel hat Cannon Magnete in seine Finger
implantieren lassen, die ihm erlauben, elektromagnetische Fehler zu
erfuhlen. Auch war Cannon bereits das Versuchskaninchen fir den von
seinem Unternehmen entwickelten Sensor Circadia, der als Implantat
Cannons Korpertemperatur bestandig an sein Smartphone sendet.
Gegenwartig arbeitet Grindhouse Wetware an einer massentauglichen
Version des Implantats, die Kérperdaten wie Blutzucker, Blutdruck und
Herzrate messen und auswerten soll.

... WIE SIE AUCH OHNE LEHRER
LERNEN?

Skoove kennt den Groove: Mit der iPad-Applikation des Berliner
Unternehmens konnen Schuler interaktiv das Klavier- oder
Gitarrespielen lernen. Aus hunderten von Songs kann sich jeder
sein Lieblingslied aussuchen und loslegen. Die App passt sich in-
dividuell an die Schuler an und gibt individualisiertes Feedback.
Mit Skoove lernen die Musiker der Zukunft, wie man Noten liest,
Skalen Ubt oder frei improvisiert. Skoove steht fur fundierten
Musikunterricht ohne Lehrer... wann immer der Schiler Zeit und
Lust hat fir eine Lektion, auch morgens ums drei.

... WIE SICH STILVOLLER
LASST?

Uber die Website und App von Blacklane kénnen Reisende in mehr als
300 Stadten weltweit Taxis im Voraus buchen. Die Vorteile: Wartezeiten

sind bis zu einer Stunde lang kostenlos, der Preis steht von vornherein
fest, es gibt keine bosen Uberraschungen, die Fahrer sind Profis und voll
versichert, Stornos sind bis kurz vor der Abfahrt kostenfrei.

Das Angebot richtet sich vor allem an Geschaftsreisende, die einen ver-
lasslichen, sauberen und sicheren Service suchen, der so flexibel ist wie
sie selber. Da darf auch das kleinste bisschen Luxus nicht fehlen: Wer
First Class bucht, kann mit einem Mercedes S-Klasse, einem BMW der 7er
Serie, einem Audi A8 oder einem vergleichbaren Wagen rechnen.
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... DASS MASCHINEN HEUTE DEN
ERSETZEN?

Wer bislang einen persoénlichen Assistenten wollte, musste eine
Sekretdrin einstellen oder noch besser einen Butler. Heute reicht fur
die Tischreservierung im Restaurant oder einen Termin beim Friseur
das Smartphone. Dank cloudbasierter Systemen und kiinstlicher Intel-
ligenz (KI) klingen artifizielle Stimmen immer naturlicher. Maschinen
sollen daher kunftig in der Lage sein, Telefonate im Auftrag ihres Be-
sitzers durchzufiihren - ohne dass der Gesprachspartner merkt, dass er
eigentlich mit einem Computer spricht. Zukunftsforscher Michael Carl,
Managing Director des Thinktanks 2b AHEAD, prognostiziert, dass sich
kleine Alltagstransaktionen kiinftig immer mehr weg von der Kommuni-
kation zwischen Menschen und hin zur Interaktion zwischen intelligen-
ten Systemen bewegen. Er sagt: , Die direkte Interaktion mit Unterneh-
men wird zur Zeitverschwendung.”

Berufsunfahigkeitsversicherung

r
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Wenn ich ein Berufsleben lang gut geschiitzt sein will.

Im Leben kommt es oft anders als geplant: Wenn Sie wegen einer Krankheit oder eines Unfalls Ihren Beruf nicht mehr

austiben konnen, brauchen Sie finanzielle Sicherheit. Gehen Sie im Falle einer Berufsunfahigkeit auf Nummer sicher:
EGO Top bietet lhnen einen leistungsstarken und qualitativen Einkommensschutz.

HDI hilft.
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... DASS IHNEN KUNFTIG EIN
DIE TURNSCHUHE VERKAUFT?

Roboter Pepper begriRt den Kunden am Ladeneingang, liest die Kundenkarte
ein, fragt nach den aktuellen Wiinschen, bietet auf seinem Display die passen-
den Produkte an, erledigt nach der Auswahl gleich mobil die Bezahlung und
organisiert die Lieferung nach Hause. Der weiRe Roboter mit den bunt leuchten-
den Augen stammt aus dem Haus SoftBank Robotics und soll Shopping kiinftig
nicht nur effizienter, sondern auch unterhaltsamer machen. ,,60 Prozent der

Kunden bevorzugen immer noch den Kauf in stationdren Shops. Und Pepper i

hilft dabei, ein einmaliges Kundenerlebnis zu liefern”, sagt Nicolas Boudot von /1' : =
SoftBank. Derweil schiel3t Pepper fur die Kunden Selfies mit Roboter oder tanzt _
ein bisschen durchs Geschaft. Wenn es nach seinen Erfindern geht, werden wir { e

Pepper kunftig nicht nur in Verkaufsraumen begegnen, sondern auch hinter
Empfangstischen in Hotels und Restaurants oder im Gesundheitswesen.

... WIE SIE JEDERZEIT UND UBERALL
: AN KOMMEN?

Firchterliches Bauchweh mitten in der Nacht? Keine Moglichkeit zum
Arzt zu gehen? Im Ausland unterwegs und das Baby ist krank? Das
Berliner Start-up Ada Health entwickelte eine App, die Menschen, die sich
unwohl fuhlen, berat und hilft herauszufinden, ob es notwendig ist, einen
Arzt aufzusuchen. Der Telemedizin-Assistent von Ada analysiert und
vergleicht die vom Nutzer gelieferten Daten und ist laut seiner Erfinder
in der Lage, 1500 Krankheitshilder und 200 seltene Krankheiten zu er-
kennen - mehr Diagnosen als ein einzelner Arzt stellen kann. Reicht der
Bericht des Assistenten dem Nutzer nicht, meldet sich telefonisch ein
Arzt. Ada wird schon von mehr als 1,5 Millionen Menschen genutzt - vor
allem in den USA und in GroBbritannien, wo Telemedizin nicht so stark
reguliert ist wie in Deutschland.

... DASS MOBILITATS-
DIENSTLEISTER WERDEN?

Google Maps war gestern, heute ist Here, ein Unternehmen der Automobil-
branche, das dreidimensionale Landkarten entwickelt, die digital vernetzt mit
Kameras und Sensoren arbeiten. Diese sind nicht nur die Voraussetzung fir
fahrerlos betriebene Autos, sondern werden auch kiinftig Staus schon melden,
bevor sie entstanden sind, Autos zu freien Parkpldtzen lotsen und mit Stral3en-
schildern kommunizieren, um eine aktuelle Richtgeschwindigkeit zu erfragen,
mit der sich sicher, schnell und effizient durch den Verkehr sausen ldsst. Auch
in anderen Bereichen werden Here-Systeme das Leben leichter machen, glau-
ben die Erfinder: Zum Beispiel kdnnten solche digitalen Systeme den Nutzern
von Bahnen und U-Bahnen in Gro3stadten zur Rush Hour zeigen, welche
Waggons schon voll sind und wo es noch Sitzplatze gibt.
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Ganz einfach mit den BestMed Kombitarifen ?
zur GKV Tarif BMG. Sprechen Sie uns an: -

/

Hoesch & Partner GmbH l
Versicherungsmukler

Riisterstrate 1, 60325 Frankfurt \
Tel. 069 71707540
berotung@hoesch-portner.de
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Deutsche Krankenversicherung

Mit dem Versprechen der ERGO
,Versichern heiRt verstehen.“
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IHRE VERMOGENSWERTE.
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HISCOX

AUSSERGEWOHNLICH VERSICHERT
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Ob Wohneigentum oder Ferienimmobilie, Oldtimer oder Kunstsammlung:
AuBergewohnliche Sachwerte benotigen eine besondere Absicherung. Als
Spezialversicherer bieten wir lhnen maBgeschneiderten Schutz fir lhre

privaten Vermdgenswerte.

Hiscox Private Clients hiscox.de



