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Liebe Leserinnen, liebe Leser,

unsere Gesellschaft ist im Wandel. Dabei geht es nicht nur um die demografische Entwicklung. Generationen
unterlagen schon seit je her unterschiedlicher Pragung: historisch, politisch, wirtschaftlich und familiar. Mobi-
litat, Digitalisierung und Globalisierung sind Beispiele heute intensiver Faktoren, die nicht ohne Einfluss auf die
Bedirfnisse und Interessen der Gesellschaft bleiben. Unternehmen stellen sich auf geanderte Nachfragever-
halten ihrer Kunden ein und entwickeln neue Produkte oder Dienstleistungsangebote.

Aber was bedeutet dieser Wandel eigentlich fiir die Arbeitswelt? Unternehmen missen sich nicht nur im Ver-
haltnis zu ihren Kunden dem kontinuierlichen Wandel stellen, sie haben auch als Arbeitgeber akuten Hand-
lungsdruck. In Zeiten intensiven Wettbewerbs um die besten Talente ist die Attraktivitat als Arbeitgeber wich-
tiger denn je. Doch welche Wiinsche haben unterschiedliche Generationen an ihre Arbeitgeber genau? Und
wie kdnnen sich Unternehmen darauf einstellen? Dies und mehr entnehmen Sie unserer Studie , Qualifizierte
Mitarbeiter gewinnen und binden. Babyboomer und Generation Y im Fokus der Personalarbeit”. Fiir die Studie
wurden mehr als 100 Unternehmens- und Personalverantwortliche unterschiedlicher Branchen befragt. Unsere
Titelstory kniipft an diese Studie an und nimmt die ,Generation Y” detailliert unter die Lupe.

Zum Schluss: Wir freuen uns sehr, dass wir den bekannten Wirtschaftsjournalist Roland Tichy gewinnen konn-
ten, fir unser FORUM eine Kolumne zu schreiben. Auf Seite 30 lesen Sie, was der ehemalige Chefredakteur der
Wirtschaftswoche ,Uber den Wolken” erlebt hat. Ich bin sicher: Sie werden &hnlich dariiber schmunzeln wie
Wi,

Viel Freude bei der Lektire!

Beste GriilRe

lhre

Dr. Anja Funk-Miinchmeyer

EDITORIAL M

Newsletter-Anmeldung
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M RISIKEN UND LOSUNGEN

VERSICHERUNGSMANAGEMENT

Immobilienwirtschaft und Versicherer:
Anpassungsfahigkeit als Wettbewerbs-

vorteil

Erstmals wird in einer umfassenden Studie das Zusammenspiel von Versicherern und
Immobilienwirtschaft in der Schadenabwicklung untersucht. Die Digitalisierung erweist
sich als einer der wichtigsten Treiber von Veranderungen - gleichzeitig bleibt die
personliche Beziehung zu kompetenten Fachleuten von entscheidender Wichtigkeit.

Die erfolgreiche Zusammenarbeit von Assekuranz
und Immobilienwirtschaft steht vor zahlreichen He-
rausforderungen. Insbesondere bei der Digitalisie-
rung der Kommunikation und der Prozesse gibt es
Entwicklungsbedarf. Bei der Wahl des Versicherers
ricken fiir Inmobilienunternehmen die effizienten
Prozesse in der Schadenabwicklung mehr und mehr
in den Fokus.

Das ist das Ergebnis der Studie , Spannungsfeld
Schadenbearbeitung in der Verbundenen Geb&ude-
Versicherung: Kundenbeddirfnis vs. Wirklichkeit — aus
der Gegenwart in die Zukunft!”. In der Studie wird
erstmals die Schadenregulierung in der Gebdude-Ver-
sicherung derart umfangreich untersucht und nach
den Trends der Zukunft gefragt.

Beauftragt wurde die Studie von Funk sowie der
Crawford & Company, einem der fiihrenden Scha-
den- und Servicedienstleister in Deutschland. Fiir die

Durchfiihrung der Studie zeichnet die V.E.R.S. Leipzig,

ein Spin-off des Instituts fiir Versicherungswissen-
schaften e.V. an der Universitat Leipzig, verantwort-
lich. Im Rahmen der Studie wurden 20 Entscheider
aus dem Schadenbereich deutscher Schaden- und
Unfall-Versicherungsunternehmen interviewt. Sei-
tens der Immobilienwirtschaft wurden 15 Fiihrungs-
krafte gewerblicher Versicherungsnehmer der Immo-
bilienwirtschaft befragt.

Weiterentwickelt —
aber an verschiedenen Fronten

Die Studie macht deutlich, dass sich die Immobilien-

und die Versicherungswirtschaft in den letzten Jah-
ren weiterentwickelt haben — allerdings an jeweils
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verschiedenen Fronten. Seitens der Immobilienwirt-
schaft besteht das Bedirfnis nach einer effizienteren
und schnelleren Schadenregulierung, als sie in der
Regel von den Versicherern geleistet wird. Insbeson-
dere die technische Kommunikation und die Vernet-
zung der Marktakteure hat aus Sicht der Immobilien-
unternehmen noch erhebliches Potenzial.

Christine Seiler, Leiterin Immobilienwirtschaft bei
Funk, ordnet die Ergebnisse der Studie so ein: ,Der
Markt hat sich sptirbar verandert: Vor zehn Jah-

ren war der Preis das zentrale Kriterium, nach dem
Gebaude-Versicherer ausgesucht wurden. Der Preis
spielt zwar noch immer eine wichtige Rolle — fir die
Immobilienwirtschaft wird aber zunehmend wichtig,
dass die Prozesse harmonieren.” So stimmten bei der
Studie 87 Prozent der befragten Versicherungsneh-
mer der Aussage zu: ,Bei gleicher Pramie wird der
Versicherer gewahlt, der unsere Prozessabldufe beim
Kunden gewahrleistet.”

Personlicher Ansprechpartner
weiterhin bedeutend

Christine Seiler betont jedoch auch: ,Obgleich deut-
lich wird, wie sehr die Digitalisierung die Branche
verandert, ist die IT nicht der allein entscheidende
Faktor. Wie alle befragten Immobilienunternehmen
einhellig angeben, ist ein persdnlicher Ansprech-
partner ebenso bedeutend. Dieser Ansprechpartner
muss sich vor allem durch hohe Branchenkompetenz
auszeichnen.”

100 Prozent der Versicherungsnehmer ist im Falle
eines Gebdudeschadens die Erreichbarkeit des rich-
tigen Ansprechpartners sehr wichtig. Fiir 93 Prozent



ist ebenso wichtig, dass ein konkreter Ansprechpart-
ner wahrend des gesamten Schadenregulierungspro-
zesses (iber ihren Schadenfall Auskunft geben kann.

Des Weiteren zeigt die Studie, welches die rele-
vanten Prozessabldufe, die Storfaktoren und die
Trends auf beiden Seiten sind. So zeigt sich unter
anderem, dass der Prozess der Schadenannahme be-
reits hdufig nicht richtig begonnen wird. Je langer ein
solcher Prozess dann lauft, desto schwieriger wird
es, ihn wieder zu korrigieren. Hier liegen wesentliche

RISIKEN UND LOSUNGEN W

Storfaktoren ganz zu Anfang. ,Wer sich an diesem
Punkt als anpassungsfahig erweist, hat einen klaren
Wettbewerbsvorteil”, so Frau Seiler.

lhre Expertin:  Christine Seiler
c.seiler@funk-gruppe.de

finden Sie hier:
http://www.funk-gruppe.de/studie-immabilien

Die komplette Studie kann kostenpflichtig hier bestellt werden:
http://vers-leipzig.de/index.php/bestellformular-schadenmanagement

Ein TV-Interview mit den Initiatoren der Studie zu Hintergriinden und wesentlichen Ergebnissen
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Abgesichert gegen
die Launen des Himmels

Kaum etwas ist so unberechenbar wie das Wetter. Doch wihrend ein verregnetes
Wochenende fiir eine Privatperson einfach nur drgerlich ist, konnen Wetterschwan-
kungen fiir die Wirtschaft erhebliche finanzielle Schiaden nach sich ziehen.

Dagegen kann man sich absichern.

Ein zu warmer Winter macht Energieversorgern zu
schaffen. Ein verregneter Sommer treibt méglicher-
weise einen Freizeitpark oder Biergarten in den Ruin.
Frost und Schnee flihren meist zu einem Baustopp.
Mit anderen Worten: Das Wetter ist ein Unsicher-
heitsfaktor, der praktisch alle Branchen und Unter-
nehmen jeder GroRe empfindlich — und im Wortsinne
,aus heiterem Himmel” — treffen kann.

Ein groBes Thema ist das Wetter auch fiir die Veran-
stalter der alljahrlich im Sommer stattfindenden Pots-
damer Feuerwerker-Sinfonie: Bereits zum 14. Mal
sollte die Veranstaltung, bei der an zwei Abenden
grole Feuerwerke mit Musik kombiniert werden,
stattfinden. Da das Event im Vorjahr unwetterbedingt
abgesagt werden musste, wollte man dieses Mal

auf Nummer sicher gehen. Funk-Kundenberater Olaf
Mauga hatte den Anstol§ zur Wetterversicherung
gegeben.

Gemeinsam mit den Versicherungs-Experten von
Funk wurden die Witterungsbedingungen festgelegt,
die die sichere Durchfiihrung der Veranstaltung be-
einflussen. Basierend auf dieser Analyse wurde die
Veranstaltung abgesichert gegen Hochwasser, Hagel,
Blitz, Sturm sowie gegen behdrdliche Unwetterwar-
nungen. Eine vor Ort aufgestellte mobile Wettersta-
tion registrierte alle Daten, sodass die Bedingungen
verlasslich erfasst werden konnten.

Nachfrage nach Wetter-Deckungen
ist spiirbar gestiegen

Versicherungs-Expertin Angelika Seebohm von

Funk kommentiert: ,Die Nachfrage nach Wetter-
Deckungen ist in den vergangenen Jahren spiirbar
gestiegen. Sie sind insbesondere dann sinnvoll, wenn
drohende massive Ausfélle die Existenz eines Ge-
schaftsmodells gefahrden. In diesem Fall sollte man
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sich kompetent beraten lassen, welche Absiche-
rungen es gegen den Worst Case gibt.” Das Beson-
dere an einer Wetter-Deckung sei dabei, dass kein
materieller Sachschaden eintreten muss, damit die
Versicherung zahlt, so Seebohm.

Tatsdchlich hatten die Veranstalter in diesem Jahr
aber Gliick: Obgleich der Himmel sich am Abend stark
verdunkelte und Gewitter vorhergesagt war, konnten
Konzert und Feuerwerk planméaRig stattfinden und
begeisterten mehr als 21.000 Besucher.

Aus Sicht der Veranstalter hat sich die Versicherung
dennoch gelohnt, schon allein wegen der Planungs-
sicherheit. Laut Diethild Karnhardt, Bereichsleiterin
Freiflachen- und Veranstaltungsmanagement bei Pro

VORSORGE

RISIKEN UND LOSUNGEN W

Potsdam, soll die Wetter-Absicherung fortan fester
Bestandteil der Planung werden: ,, Aufgrund immer

unsichererer Wetterlagen werden die Tickets auch

kiinftig gegen Ausfall versichert. Da fiihrt kein Weg
dran vorbei.”

Ubrigens: Veranstaltungen lassen sich nicht nur ge-
gen das Wetter absichern, sondern auch gegen An-
schldge, Flugausfalle infolge von Vulkanstaub und
ahnliche Risiken.

Ihre Expertin:  Angelika Seebohm
a.seebohm@funk-gruppe.de

Zeitenwende in der Altersvorsorge

Die anhaltende Phase der Niedrigzinsen setzt Versicherer seit mehreren Jahren unter
Druck. Und ab 1. Januar 2016 kommt mit Solvency II besonders auf die Lebensversicherer
eine weitere Herausforderung zu. Denn die ab dem kommenden Jahr gednderten Rah-
menbedingungen verpflichten Lebensversicherer, deutlich mehr liquide Mittel bereitzu-
halten als bisher. Das macht neue Versicherungsprodukte und somit auch Vorsorgekon-

zepte erforderlich.

Im Kern bedeutet Solvency II, dass Lebensversicherer
iiber so viel Eigenkapital verfliigen miissen, dass sie
selbst Negativereignisse verkraften kénnen, die —
statistisch betrachtet — nur einmal in 200 Jahren
auftreten. Das umfasst beispielsweise Grofscha-
den durch Naturkatastrophen oder extreme Verwer-
fungen an Aktienmarkten. Das rechnete jiingst der
Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirt-
schaft vor.

Die gute Nachricht: Laut einer BaFin-Umfrage waren
bereits im Sommer dieses Jahres die meisten deut-
schen Lebensversicherer fit fiir Solvency II. Die Unter-
nehmen verfligen iiber genligend Eigenmittel, um die

Kapitalanforderungen zum 1. Januar 2016 zu erfiillen.

Das aber andert nichts daran, dass Solvency Il spir-
bare Auswirkungen auf die klassischen Lebensver-

sicherungsprodukte haben wird: Denn als Folge von
Solvency Il werden die Versicherer kiinftig weniger
flissiges Kapital investieren kénnen.

.Wir stehen vor nicht weniger als einer Zeitenwende
bei den versicherungsférmigen Durchfiihrungswegen
—also Direktversicherung, Pensionskasse und Pensi-
onsfonds — sowie bei den Finanzierungsinstrumenten
der betrieblichen Altersversorgung”, sagt Lars

Thieme, Geschaftsfiihrer der Funk Vorsorgeberatung.
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,Die klassischen Lebensversicherungsprodukte wer-
den daher kiinftig noch starker durch neue Produkte
und angepasste Konzepte ersetzt werden.”

Um weiterhin eine gute Rendite erzielen zu kénnen,

wird die Anlagestruktur von renditeschwachen Antei-

len wie Staatsanleihen und Pfandbriefen zugunsten
renditestarkerer Anlagen wie Aktien zuriickgefahren.
Wichtig ist dabei, dass die in der betrieblichen Al-
tersvorsorge notwendigen Garantien unter Ber{ick-
sichtigung der Rahmenbedingungen fir die betrieb-
liche Altersversorgung in diesen Losungen vorhanden
sind.

Bei der Wahl alternativer Lésungen zur klassischen
Lebensversicherung sollten aber auch Konzepte au-
Rerhalb der Versicherungslandschaft berticksichtigt
werden. Das sind die nicht-versicherungsférmigen

Durchfihrungswege der betrieblichen Altersvorsorge,

also Pensionszusage und Unterstiitzungskasse.

Generell sei bereits jetzt deutlich erkennbar, dass die
Versicherer weitere neue Produkte jenseits der klas-
sischen Vorsorgekonzepte entwickeln, so Thieme.
JViele dieser Produkte sind attraktive Alternativen.”

10 I Funk Forum September 2015

Auch seitens der Arbeitnehmer nimmt die Nachfrage
nach chancenorientierteren Alternativen zu. ,Im Rah-
men einer umfassenden Beratung kann die jeweils
sinnvollste Losung fiir Unternehmen ermittelt wer-
den, die ihren Mitarbeitern weiterhin eine attraktive
betriebliche Altersvorsorge bieten wollen”, sagt Lars
Thieme.

Funk bietet daftir neben dem personlichen Beratungs-
gesprach unter anderem auch Workshops fiir die Ver-
antwortlichen in der Personalabteilung an, in denen
ein ausfiihrlicher Uberblick tiber die im Markt verfiig-
baren Produkte, deren Vor- und Nachteile sowie Emp-
fehlungen tiber Alternativen zu klassischen Vorsorge-
konzepten in der bAV dargestellt werden.

Ihre Experten: Christian Geisel
c.geisel@funk-gruppe.de
Achim Schlichting
a.schlichting@funk-guppe.de
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Innovative Mitarbeiterbindung mit
Vorteilsprogramm proMIT

Seit Kurzem bietet Funk Unternehmen das Vergleichsportal proMIT fiir Versicherungs-
angebote an. Dieses ldsst sich nahtlos in Webauftritte integrieren. Damit ist proMIT ein
smarter Baustein zur Mitarbeiterbindung — denn eine giinstigere Versicherungslosung
bedeutet fiir Angestellte auch ein hoheres Nettoeinkommen.

Es gibt zahlreiche Griinde, innovative Lésungen zur
Mitarbeiterbindung einzusetzen: Fachkraftemangel
und demografischer Wandel gehdren aktuell zu den
groRten Herausforderungen fiir jeden Arbeitgeber.
Zudem zeigen zahlreiche Studien, dass Unternehmen
mit geringer Mitarbeiterfluktuation bessere Unter-
nehmensergebnisse erzielen.

Ein innovatives Werkzeug fiir die Mitarbeiterbindung
ist das neue, von Funk entwickelte Vergleichsportal
proMIT.

proMIT I&sst sich optisch an das ,Look and Feel” der
Corporate Identity des Unternehmens anpassen und
direkt in die Architektur der Internet- oder Intranet-
seite eines Unternehmens integrieren. Mitarbeiter
kénnen mittels proMIT Versicherungsangebote mitei-
nander vergleichen, bei denen das eigens entwickelte
proMIT-Exklusivangebot in ausgesuchten Versiche-
rungssparten im Vergleich mit anderen Produkten
des Marktes steht. Per Mausklick wahlen sie das
geeignetste Angebot aus. So kénnen auf proMIT alle
privaten Versicherungssparten aus der Lebens-, Kran-
ken-, Sach- und Haftpflicht-, Kraftfahrt- und Rechts-
schutz-Versicherung angeboten werden. Arbeitgeber
kénnen diese aus flinf von Funk konzipierten Modulen
mafschneidern lassen und so ihre Social Benefits um
ein attraktives Element erweitern.

Angelika Seebohm, Versicherungsexpertin bei Funk
und zustandig fir proMIT: ,Das Portal bietet einen
denkbar einfachen Zugang zur passenden Versiche-
rungsldsung. Wir bieten mit proMIT exklusive De-
ckungen, die wir mit unterschiedlichen Versicherern
verhandelt haben. Arbeitgeber kdnnen ihren Ange-
stellten damit ein ebenso attraktives wie exklusives
Angebot unterbreiten — und diese Angebote kénnen
die Arbeitnehmer ganz einfach online vergleichen.”

proMIT kann dariiber hinaus auch Kunden zur Verfii-
gung gestellt werden, die Uber die Internetseite des
Unternehmens auf diese Angebote zugreifen. Auch

Verbande kénnen proMIT nutzen, um ihren Mitglie-

dern exklusive Angebote zugédnglich zu machen.

Der administrative Aufwand ist dabei denkbar gering:
.Wir analysieren, konzeptionieren und begleiten
unsere Kunden bei der Integration von proMIT in

das bestehende Benefits-Programm”, so Angelika
Seebohm. Bei der Auswahl der Versicherungsan-
bieter greift Funk auf solche Anbieter und Produkte
zuriick, die dem Funk-internen Auswahlprozess ent-
sprechen. Damit konnen exklusive Angebote zu Top-
Konditionen gewahrleistet werden.

Ihr Expertin: ~ Angelika Seebohm
a.seebohm@funk-gruppe.de
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Wenn Lieferketten reifsen

Die jiingsten Streiks im Schienengiiter- und Postverkehr haben es uns wieder drastisch
vor Augen gefiihrt: Die Lieferketten von Produktions- und Handelsunternehmen sind
nur so stark wie ihr schwichstes Glied. Reifst die Kette an einer Stelle, drohen erhebliche
Umsatzeinbuflen. Funk unterstiitzt Kunden bei der risikogerechten Absicherung dieser
neuen Lieferkettenrisiken mittels eines integrativen Risikomanagements.

Effizienzsteigerung und Kostendruck fiihren dazu,
dass Unternehmen ihre Sicherheitsbestande so weit
wie mdglich reduzieren. Infolgedessen steigt natur-
gemal die Risikoexposition in den Transport- und
Logistikprozessen.

Gleichzeitig erfordern weltweit verteilte Produktions-
und Absatzmarkte eine zunehmende Vernetzung der
Unternehmen in kamplexen Lieferketten. In vielen
Branchen nimmt der Anteil der eigenen Wertschop-
fung ab und die Abhéngigkeit der Unternehmen zu
ihren Lieferanten und Transportdienstleistern steigt.
Fallen in solchen Lieferketten einzelne Lieferanten
oder Transportprozesse wie im Falle der Streiks aus,
fihrt dies schnell zu Engpéssen oder zu Produktions-

unterbrechungen. Ohne einen ausldsenden Sachscha-
den bei internen bzw. externen Lieferanten sind Be-
triebsunterbrechungen in klassischen Deckungskon-
zepten heute allerdings nicht versichert.

Ertragsausfalldeckungen ohne Sachschaden
- ein Uberblick

Mittlerweile haben etliche Erst- und Riickversiche-
rungen auf die Problematik heutiger Lieferketten-
risiken reagiert und bieten entsprechende Ertrags-
ausfalldeckungen ohne ausldsenden Sachschaden.
Die Policen basieren entweder auf benannten Ge-
fahren oder arbeiten als , Multi-Risk-Deckung” mit
Ausschlissen.
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Versicherer hieten Kapazitaten, die bei einer Gro-
Renordnung von 50 Millionen Euro pro Jahr liegen.
Konsortien mit Limits bis 250 oder 300 Millionen Euro
sind maglich.

Die Deckung gilt meist weltweit und kann auch Zu-
lieferer der zweiten und dritten Ebene einschlieRen.
Sie umfasst unter anderem folgende sachschaden-
unabhéngige Ursachen fiir Betriebsunterbrechungen:

B Streik, Aussperrung, Arbeitsverzogerung —
beispielsweise Generalstreiks, Zugfihrer-/
Hafenarbeiterstreiks

B Politische Risiken — beispielsweise Quaranténe-
Mafnahmen bei Pandemieféallen, Konfiszierung
von Betrieben, Einschrénkungen bei Im- und Ex-
port wie bei Embargos

B Unterbrechung der Medien- und Datenversorgung
—beispielsweise Ausfall von Strom, Gas, Wasser,
Telekommunikation, Ausfall der Informationstech-
nik inklusive Cyberangriffe

B Eigentiimerwechsel und Insolvenz — beispiels-
weise bei Zulieferern oder Abnehmern sowie bei
Transportdienstleistern und daraus resultierende,
den Betrieb einschrankende Konsequenzen

B Anordnungen von zivilen oder militdrischen Be-
horden — beispielsweise Sperrung des Luftraums
oder der Hafen, vorsorgliche / voriibergehende
Schliefung von Betrieben wegen drohender Na-
turereignisse oder Smog

B Beschrankungen bei der Warenan- und -ausliefe-
rung, fehlender beziehungsweise eingeschrankter
Zugang zum eigenen Betrieb oder Zulieferer, zu
Hafen oder Transportwegen.

Die Versicherungswirtschaft verlangt von ihren Kun-
den je nach versicherter Gefahr unterschiedliche zeit-
liche sowie finanzielle Selbstbehalte.

RISIKEN UND LOSUNGEN W

Der Funk-Ansatz des integrativen
Risikomanagements in der Lieferkette

Grundvoraussetzung fr solche Deckungen ist die De-
monstration des unternehmerischen Risikomanage-
ments sowie die Kenntnis der eigenen Exposition in
den Lieferketten. Funk erhoht die Sehscharfe auf Lie-
ferkettenrisiken bei Unternehmen mittels der IT-ge-
stiitzten Evidence-Analyse. Im ersten Schritt werden
Hauptlieferanten identifiziert und kritische Prozesse
in der Lieferkette quantifiziert.

Im zweiten Schritt werden Robustheit und die Resili-
enz der Lieferkette untersucht und der Risikoexposi-
tion gegeniibergestellt. Im Rahmen eines , Business
Continuity Managements” (BCM) erarbeiten die Ex-
perten von Funk individuelle MaRnahmen gemeinsam
mit den Kunden, die den Betrieb des Unternehmens
auch nach Stdrungen der Lieferkette sicherstellen.

Im dritten Schritt werden realistische Schadensze-
narien softwareunterstiitzt simuliert und die Auswir-
kungen auf den Ertrag modelliert.

Mit der so gewonnenen Transparenz auf Lieferket-
tenrisiken kénnen Unternehmen entscheiden, ob und
in welcher GréRenordnung eine Ertragsausfallde-
ckung ohne Sachschaden als Teil eines integrativen
Risikomanagements sinnvoll ist.

Dr. Alexander Skorna
a.skorna@funk-gruppe.de

Ihr Experte:

Funk-Experte Dr. Alexander Skorna vertieft das
Thema ,Versicherungsldsungen als risikopolitische
Mafnahme in Transport- und Logistikprozessen” in
einem Buch-Beitrag des gerade erschienen Heraus-
geberbands ,Risikomanagement in der Logistik”.

Herausgegeben von
Michael Huth und Frank Romeike.
Verlag Springer Gabler 2015. 34,99 Euro
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RISKMANAGEMENT

ISO 9001:2015 — Neue Norm
legt besonderes Augenmerk auf
Risikomanagement

Die neue Qualititsmanagementnorm riickt insbesondere das Risiko- und Chancenmanagement in
den Fokus. Unternehmen, die weiterhin nach ISO 9001 zertifiziert bleiben wollen, sollten sich friih-

zeitig mit den neuen Anforderungen auseinandersetzen.

Mit regelmaRigen Uberpriifungen sorgt die ,Inter-
national Organization for Standardization” (ISO) fiir
Aktualitat und Nutzen ihrer Normen. In diesem Jahr
wird die seit sieben Jahren geltende 1SO 9001:2008
durch ihre Nachfolgerin abgeldst. Fest steht, dass
Unternehmen, die weiterhin nach ISO 9001 zertifiziert
bleiben wallen, insbesondere ihr Risiko- und Chan-
cen- und Innovationsmanagement auf Normkonfor-
mitat Uberpriifen und — falls notwendig — verbessern
missen. Zum Zwecke einer ersten Orientierung wer-
den hier die zentralen Auflagen der neuen Norm vor-
gestellt und erértert:

Der risikobasierte Ansatz

Zur Sicherstellung der Zielerreichung und einer kor-
rekten strategischen Ausrichtung muss ein Unterneh-
men die auf den Organisationszweck wirkenden in-
ternen und externen EinflussgréRen erfassen, bewer-
ten und tiberwachen. Unter solchen Einflussgrélien
kdnnen beispielsweise Marktentwicklungen, Wetthe-
werbsintensitat, Kundenbedirfnisse oder Abhéngig-
keiten von gewissen Schliisselpersonen verstanden
werden. Dies sind Themen, die durch das Risiko- und
Chancenmanagement abgedeckt werden. Unterneh-
men, die ihre Risiken und Chancen in einem regelma-
Rig wiederkehrenden Prozess behandeln, diirften bei
der Erfillung dieser Anforderung keine Schwierig-
keiten haben.

Maf3nahmen planen und umsetzen

Im Risiko- und Chancenmanagement nehmen Bewal-
tigungs- und Entwicklungsmafnahmen einen zentra-
len Stellenwert ein. Risikomanager reden dabei von
Risikostrategien. Grundsatzlich gibt es vier Strategien
im Umgang mit Risiken: vermeiden, vermindern, sel-
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ber tragen oder transferieren. ISO 9001:2015 beschei-
nigt einem zertifizierten Unternehmen, solche MaR-
nahmen zu planen und die Effizienz dieser zu tiberpri-
fen. Damit wird auf die Vermeidung unerwiinschter
Auswirkungen auf die Geschaftstatigkeit und auf
eine kontinuierliche Verbesserung abgezielt.

Externe Leistungserbringung bewerten und
absichern

Unter einem externen Leistungserbringer werden
diverse Begriffe zusammengefasst. Gemeint sind
damit in erster Linie die eigenen Lieferanten und Out-
sourcing-Partner. Die meisten Unternehmen gehen
bei der Auswahl ihrer Lieferanten systematisch vor
und stellen bei der Beurteilung zumeist die Qualitéat,
die Termintreue und den Preis in den Mittelpunkt. Im
Sinne der neuen Qualitdtsmanagementnorm soll die
Fahigkeit zur Leistungserbringung eines Lieferanten
erfasst und bewertet werden. Sinnvollerweise wird
hierunter — neben den erwéhnten Kriterien — auch
das Lieferantenrisiko und das Ausfallrisiko eines Lie-
feranten verstanden. Ergénzend dazu missen Unter-
nehmen —im Hinblick auf ihre Lieferanten — MalRnah-
men ergreifen, um die eigene Fahigkeit zur Leistungs-
erbringung aufrechtzuerhalten.

Innovationen ,,organisieren”

Wenn die Anforderungen an Giiter und Dienstleis-
tungen von den Kunden nicht genau vorgegeben sind,
missen diese in einem geeigneten Prozess entwi-
ckelt werden. Die meisten Unternehmen verfiigen
tiber ein Chancen- bzw. Innovationsmanagement und
decken diesen Entwicklungsprozess bereits ab. Oft
sind diese Strukturen und Prozesse zwar vorhanden,
werden jedoch unbewusst gelebt und durchlaufen.



Somit bedarf es einer Systematisierung und Doku-
mentation dieses Entwicklungsprozesses zur Erfiil-
lung der neuen Auflagen.

Unternehmen, die einen ganzheitlichen Ansatz, be-
stehend aus Identifikation, Bewertung, Uberwachung
und Steuerung von Risiken verfolgen, sind gut darauf
vorbereitet, die neuen Anforderungen hinsichtlich
Risikomanagement zu erfiillen. Fakt ist, dass bei der
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RISIKEN UND LOSUNGEN W

Erflllung der neuen Anforderungen stets Spielraum
besteht. Eine rechtzeitige Vorbereitung auf die Nor-
menrevision ist in jedem Fall sinnvoll.

Ihr Experte:  Nils Biichner
n.buechner@funk-gruppe.de
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B INTERNATIONAL

Haftpflicht-Programme
in Zentral- und Osteuropa

Fiir die Absicherung eines lokalen Haftpflichtrisikos im Ausland gibt es verschiedene
Moglichkeiten: eine direkte Mitversicherung im deutschen Mastervertrag oder aber tiber
lokale Policen, die in das internationale Programm eingebunden werden. Bei der Konzep-
tion der geeigneten Versicherung sind solide Kenntnisse der Gegebenheiten vor Ort be-

sonders wichtig.

Die zunehmende Globalisierung der Wirtschaft fihrt
dazu, dass immer mehr Unternehmen ihre operativen
Einheiten ins Ausland verlagern. Beispielsweise er-
freut sich Polen als Produktions- und Dienstleistungs-
standort wachsender Beliebtheit — wegen seiner
zentralen Lage in Europa, wegen der qualifizierten
Arbeitskrafte und wegen der vergleichsweise niedri-
gen Lohne.

Die polnische Tochtergesellschaft eines deutschen
Unternehmens ist Haftpflichtrisiken nach polnischem
Landesrecht ausgesetzt. Daher ist es unbedingt
empfehlenswert, fiir diese eine Haftpflichtversi-
cherung abzuschliellen. Bei der Konzeption gibt es
dafiir im Wesentlichen zwei Méglichkeiten: entwe-
der die Mitversicherung tber den deutschen Haft-
pflichtvertrag oder die Implementierung einer lokalen
Haftpflichtpolice.

Fiir die Mitversicherung tiber die deutsche Haft-
pflicht-Versicherung spricht, dass diese schnell und
einfach zu installieren ist. In der Praxis wird daher
haufig fir diese Variante optiert.

Allerdings hat diese Mitversicherung den Nachteil,
dass wegen des landesspezifischen Rechtsumfelds
Deckungsliicken wahrscheinlich sind. Dies gilt insbe-
sondere fiir die Arbeitgeber-Haftpflicht. Anders als

in Deutschland haben Arbeitnehmer in Polen und den
meisten zentral- und osteuropdischen Landern nach
einem Betriebsunfall die Maglichkeit, Schadenersatz-
anspriiche direkt beim Arbeitgeber zu stellen. Von
diesem Recht wird immer 6fter Gebrauch gemacht,
denn polnische Anwaélte arbeiten auch auf Basis ei-
nes Erfolgshonorars. Der Zugang zum Rechtsbeistand
ist daher einfach und die Klagen gegen Arbeitgeber
nehmen in Polen zu.
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Die Mitversicherung tber den deutschen Master hat
aber auch praktische Nachteile: Zum einen kann ein
deutscher Haftpflichtversicherer einen Haftpflicht-
anspruch nach polnischem Recht ohne exakte Kennt-
nisse der dortigen Rechtsvorschriften nicht vollstén-
dig priifen. Zum anderen gibt es die Sprachbarriere:
Der deutsche Haftpflichtversicherer hat in aller Regel
keine ausreichenden Sprachkenntnisse, um mit den
polnischen Geschadigten in der Landessprache korres-
pondieren zu kdnnen.

Daher spricht einiges fiir die Implementierung einer
lokalen Haftpflicht-Police. Fiir deren Konzeption gibt
es verschiedene Mdglichkeiten.

Eine Mdglichkeit ist ein ,integriertes Haftpflicht-Pro-
gramm”: Die Konditionen der lokalen Police werden
dabei vom deutschen Versicherer in Abstimmung mit
dem Versicherungsmakler vorgegeben. Der lokale



Partner des deutschen Versicherers stellt die Police
nur formal aus. Hauptvorteil: Die lokale Police ist in-
tegraler Bestandeteil der deutschen Gesamtdeckung.
So werden eventuelle Deckungsliicken geschlossen
und die Compliance-Anforderungen (Police nach lo-
kalem Recht) erfiillt. In der Praxis werden etwaige
Differenzen in Deckungsumfang und Deckungssum-
men (ber den deutschen Mastervertrag aufgefangen
—das ist die sogenannte DIC/DIL-Deckung. Das inte-
grierte Haftpflicht-Programm ist die sicherste, aber
zumeist auch die kostenintensivere Lsung.

Die zweite Mdglichkeit ist ein ,koordiniertes Haft-
pflicht-Programm”: Dabei definiert der deutsche Haft-
pflichtversicherer fiir die lokale Police bestimmte Vor-
gabekriterien einschlieflich einer Mindestdeckungs-
summe. Diese selbststandige lokale Police muss an-
schliefend auf dem polnischen Versicherungsmarkt
eingekauft werden.

Der deutsche Haftpflichtversicherer setzt voraus,
dass die lokale Police dem sogenannten ,Good Local
Standard” entspricht. Diese Losung ist meist glinsti-
ger als das integrierte Haftpflicht-Programm. Nach-
teil ist allerdings die fehlende inhaltliche Standardi-
sierung, denn der Begriff ,Good Local Standard” hat
— je nach Perspektive — verschiedene Bedeutungen.
Das liegt zum einen daran, dass es in Polen und den
meisten zentral- und osteuropdischen Landern keine
branchenspezifischen Haftpflichtdeckungskonzepte
gibt. Zum anderen liegt es daran, dass es in Polen
weder einen einheitlichen lokalen Standard fiir allge-
meine Bedingungen — vergleichbar mit unseren Allge-
meinen Haftpflicht-Bedingungen (,AHB") — gibt, noch
ein Einvernehmen unter den lokalen Experten des
zentral- und osteuropaischen Versicherungsmarktes
dariiber besteht, welcher Deckungsumfang dem loka-
len Standard entsprechen soll.

In der Praxis bedeutet dies, dass der Versicherungs-
makler fir jeden Kunden ein hdchst individuelles
Bedingungswerk nach Baukastenprinzip konzipieren
muss.

Differenzen zwischen der lokalen Police und dem
deutschen Mastervertrag hinsichtlich der Hohe der

INTERNATIONAL H

WAS IST EINE DIC/DIL-DECKUNG?

Wer Risiken im Ausland versichern will, wird frither oder spater mit die-
sem Begriff konfrontiert: , DIC/DIL” steht fir , Difference in Conditions”
bzw. fur ,Difference in Limits”. Zu Deutsch: ,Bedingungsdifferenzde-
ckung” bzw. ,Summendifferenzdeckung”. Die DIC/DIL-Deckung ist Teil
der Masterpolice und die greift, von Ausnahmen ahgesehen, wenn die
Deckung der lokalen Police nicht ausreicht.

WAS IST ,,GOOD LOCAL STANDARD"?

Fir viele auslandische Standorte sind lokale Policen gesetzlich vorge-
schrieben, aber auch aus praktischen Griinden empfehlenswert (sofern
keine gesetzliche Versicherungspflicht im Land besteht). Aus der Sicht
der Masters werden bei internationalen Versicherungsprogrammen
Lokalpolicen nach ,Good Local Standard” vorausgesetzt. Diese ,Good
Local standard-Lokaldeckungen sollten mindestens folgende Merkmale
erfiillen: Landestbliche Deckung zu marktiiblichen Konditionen, die alle
lokalen formalrechtlichen und steuerlichen Aspekte sowie alle rele-
vanten nationalrechtlichen Besonderheiten beriicksichtigt, ausgestellt
in der lokalen Amtssprache (sofern das Landesgesetz dies vorschreibt),
gewahrt den groRtméglichen Deckungsumfang fiir das zu versichernde
lokale Unternehmen.

Deckungssumme und des Deckungsumfangs werden
tiber DIC/DIL-Deckungen ausgeglichen. Erfahrung so-
wie gute lokale Marktkenntnisse sind fiir die Imple-
mentierung der jeweils besten internationalen Haft-
pflichtlésung unerlasslich. Entscheidend ist auler-
dem, dass dem Versicherungsmakler die zutreffende
Betriebsheschreibung und umfassende Risikoinfor-
mationen zur Verfiigung stehen. Wenn diese Voraus-
setzungen erfillt sind, kann der Versicherungsmakler
die optimale Haftpflicht-Losung konzipieren.

Ihre Experten: Janusch Lempa
j.lempa@funk-gruppe.de
Marcel Baron
m.baron@funk-gruppe.de
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B INTERVIEW

»Frei in alle Richtungen”

Unabhiéngige Beratung — das versprechen viele Finanzdienstleister.
Aber was bedeutet das im Tagesgeschift bei Funk? Christoph Biilk, geschéftsfiihrender
Gesellschafter, steht im Interview Rede und Antwort. Ein Gespréch iiber Einflussfaktoren,

Qualitdten eines modernen Kundenberaters und iiber die beste Empfehlung.

Was ist bei Funk die Voraussetzung
fir unabhingige Beratung?

Das hat viele Facetten. Am wichtigsten ist sicher:
Wir sind ein unabhéngiges Familienunternehmen.
Das ist ein ganz entscheidender Punkt, denn es be-
deutet flir uns, dass wir eigenstandig und autonom
von irgendwelchen Kapitalgebern, Banken oder Ver-
sicherern agieren und nicht entscheidend beeinflusst
werden kénnen. Aktuelle Entwicklungen auf dem
Finanzmarkt oder von Borsenkursen beobachten wir
mit Interesse; flir unser unternehmerisches Handeln
spielen sie jedoch keine ausschlaggebende Rolle.

Die Selbstbestimmung ist fiir uns seit jeher ein we-
sentlicher Garant fiir eine unabhangige Beratung der
Kunden. Wir sind der Uberzeugung, Kunden spiiren
das und legen darauf auch viel Wert.

Unsere Unternehmenskultur ist auf Langfristigkeit
ausgelegt. Daher stehen kurzfristige Erfolge zulasten
einer kontinuierlichen wirtschaftlichen Entwicklung
oder des Ausbaus unserer Kompetenzen und Dienst-
leistungen nicht zur Debatte.

Im Gegensatz dazu gibt es sicherlich bei bérsen-
notierten Unternehmen oftmals den Druck auf die
oberste Fiihrung, kurzfristig , liefern” zu miissen, was
manchmal zu obskuren MaRnahmen fiihrt. Bei Funk
sind wir uns des Wertes unserer Freiheit bewusst,

sch&tzen sie und wollen sie uns auch im Interesse un-

serer Kunden erhalten.

Gibt es nicht doch irgendwelche
Abhangigkeiten in Bezug auf die
Dienstleistungsfelder von Funk?

Wir kénnen unsere Kunden, die aus allen Branchen
kommen, hinsichtlich ihrer komplexen Versicherungs-,
Vorsorge- und Risikolésungen individuell beraten.
Und das in allen Versicherungssparten — national wie
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international. Zusatzlich erbringen wir umfassende
Beratungsdienstleistungen. Deshalb bezeichnen wir
uns auch als Systemhaus fiir Risikolosungen. Wir sind
ganz frei in alle Richtungen, was aber zweifelsohne
eine gewisse UnternehmensgréBe und Mitarbeiter-
zahl voraussetzt.

Was macht Funk auf dem globalen Markt
unabhingig und handlungsfihig?

Uber unsere eigenen Tochtergesellschaften in Europa
sowie unser Broker-Netzwerk ,The Funk Alliance”
bieten wir unseren Kunden weltweiten Service. Auch
unsere internationalen Partnerunternehmen aus der
Funk Alliance teilen dabei unsere Grundsétze und
agieren ebenfalls unabhadngig im Versicherungsmarkt.

Funk ist in den vergangenen Jahren stark
gewachsen. Wie wahrt man als wachsendes
Unternehmen seine Unabhingigkeit? Steigt
da nicht das Interesse von Finanzinvestoren,
an dem Erfolg teilhaben zu wollen oder gibt
es gar ein Eigeninteresse, sich diesen gegen-
tiber zu 6ffnen?

Uberhaupt nicht, denn wir sind in der gliicklichen
Lage, finanzielle Herausforderungen selbst stemmen
zu kénnen. Funk besteht seit fiinf Unternehmerge-
nerationen, da liegen uns Unabhangigkeit und Kon-
tinuitat gewissermalen in der DNA. In unserer Un-
ternehmensstrategie praferieren wir das organische
Wachstum. Es lasst uns die Option, selbst die Ent-
wicklung des Unternehmens bestimmen zu kdnnen.
Gleichzeitig ist ein sukzessives gesundes Wachstum
flir das Unternehmen und die Mitarbeiter besser ,zu
verdauen” — das schafft Sicherheit.

Dabei sind wir sehr mittelstandisch aufgestellt und
leben als Gesellschafter nach dem Grundsatz: ,,com-
pany comes first”. Als Ausdruck dessen liegt unsere
hdchste Prioritat bei unseren Kunden und unseren

Christoph Biilk:

,»Bei Funk

sind wir uns des
Wertes unserer
Freiheit bewusst®



Mitarbeitern. Daher reinvestieren wir regelmalSig ei-
nen Teil dessen, was Funk erwirtschaftet, in das Un-
ternehmen — fiir die Stabilitdt des Unternehmens wie
auch unserer Innovationsféhigkeit.

Fiir den Kunden ist ganz entscheidend,
welche Eigenschaften der Kundenberater
mitbringt. Was macht einen guten,
unabhingig agierenden Kundenberater
bei Funk aus?

Die Anspriiche an moderne Versicherungsmakler und
damit auch an den Kundenberater als Reprasentant
des Unternehmens wachsen ganz eindeutig. Das gilt
auch fir ein Unternehmen wie Funk. Unsere Experten
missen heute mehr denn je in der Lage sein, sich in
unsere Kunden, beispielsweise in deren Produktions-
ablaufe und Lieferketten, hineinzuversetzen und zu
beraten. Dabei miissen sie wie ein Risiko-Coach agie-
ren, um gemeinsam mit dem Kunden Risiken zu iden-
tifizieren, zu bewerten und geeignete Malinahmen zu
deren Eliminierung, Reduzierung oder dem Transfer
auf einen Risikotrager mittels einer Versicherungslo-
sung zu generieren. Grundlage dafir ist ein profundes
Wirtschaftswissen, solides Versicherungsfachwis-
sen, analytischer Verstand und Erfahrung.

Ganz wichtig ist tiber das Fachwissen hinaus aber
natirlich die Persdnlichkeit des Beraters. Unsere Be-

rater zeichnen sich durch das spezifische ,, Funk-Gen”
aus. Das spirt der Kunde im besten Fall bereits beim
Handedruck.

Wie gestaltet sich die unabhingige
Beratung in der Praxis?

Der Weg zur maligeschneiderten Versicherungslo-
sung ist ein sehr komplexer Prozess, der hdufig unter-
schatzt wird. Anforderungen eines Versicherers oder
eines notwendigen Versichererkansortiums wegen
der Art und GroRe des Risikos bzw. der Versiche-
rungs- oder Deckungssummen spielen dabei eine ent-
scheidende Rolle, ebenso wie die individuellen Wiin-
sche der Kunden. Wir stehen dabei auf der Seite un-
serer Kunden, vertreten deren Interessen, suchen und
gestalten die bestmdgliche Lésung. Know-how tiber
die konkrete Branche, iiber den Versicherungsmarkt
und Uber den Kunden sind dabei eng verzahnt. Dank
unserer Funk-Experten sind wir in der Lage, eigene
Einschatzungen als Grundlage einer unabhéngigen
Empfehlung abzugeben. Man kann es auch so sagen:
Unabhéngigkeit ist ein Must-have, um die beste Emp-
fehlung geben zu kénnen!
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B VORSORGE

Generation Y: Warum Arbeitgeber
schnell umdenken sollten

Sie sind zwischen 16 und 30 Jahre alt und stellen alles infrage: die Autoritdt der
Vorgesetzten, starre Arbeitszeiten und einténige Vergiitungsstrukturen. Unternehmen
konnen diesen Herausforderungen nur mit kreativen Angeboten begegnen und so
dringend benoétigte Fachkrifte gewinnen. Viel Zeit bleibt den Arbeitgebern aber nicht.
Der demografische Wandel gibt das Tempo vor und fegt die Bewerberpools leer.

Eine Studie der Funk Vorsorgeberatung kann zur Entwicklung bedarfsgerechter
Personalmanagement-Konzepte beitragen.

Im Vergleich zu einer ihrer prominentesten Vorganger-
Jahrgangsgruppen — den Babyboomern — sind die An-
gehdrigen der Generation Y in deutschen Betrieben
zahlenmaRig noch in der Unterzahl. Dies wird sich aber

sehr schnell dndern, da die Beschaftigten der geburten-

starken Jahrgange zwischen 1946 und 1970 kontinuier-
lich aus dem Arbeitsleben ausscheiden.

Schon heute stellen Arbeitgeber signifikante Unter-
schiede zwischen den beiden Mitarbeitergenerationen
fest und sehen sich ungewohnten Anspriichen des
Nachwuchses gegentiber. Die Frauen und Manner, die
zwischen 1985 und 1999 geboren wurden und der Ge-
neration Y (in Anlehnung an das englische why — wa-
rum) angehoren, haben sich ihre Bezeichnung mit Ve-
hemenz verdient: Sie hinterfragen altbekannte Normen
und Werte, lehnen autoritare Fiihrungsstile ab, lieben
Teamarbeit und suchen in jeder einzelnen Handlung
eine inhaltliche Tiefe. Sie wollen aber noch mehr, vor
allem Berufs- und Privatleben unter einen Hut bekom-
men und Zeit fir sich, Freunde und Familie haben. ,Sinn
statt Status” lautet eines der markantesten Schlag-
worte vieler Y-Vertreter.

In 6ffentlichen Diskussionen muss sich diese Genera-
tion aber auch viele Klischees gefallen lassen. Sie gilt
als selbstverliebt, verwéhnt und tiberanspruchsvoll.

Die Liste der Stereotypen ldsst sich vielfach fortsetzen:
selbstbewusst, freiheitsliebend, skeptisch, unpolitisch,
pragmatisch, technikaffin und global. Tatséchlich ist die
Generation Y gepragt durch die Macht des Internets
und die Unendlichkeit seiner Optionen. Die , Digital Na-

tives” sind die erste Generation, fir die die mobile Kom-

munikationswelt selbstverstandlich ist.
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Natirlich charakterisieren all die genannten Beschrei-
bungen nicht jeden Angehdrigen der Generation Y. Und
genauso gibt es Babyboomer, die mit ihrer Persénlich-
keit eher in die Kategorie Generation Y passen. Unbe-
stritten ist aber, dass Beschaftigte je nach Alter sehr
unterschiedliche Anforderungen an ihre Arbeitgeber
stellen und Unternehmen sich Einheitslésungen nicht
langer werden leisten kénnen.

Viele junge Frauen und Ménner wissen ganz genau,
was sie wollen und suchen sich stets das Umfeld, in
dem sie sich diese Winsche auch erfillen kdnnen.
Macht die Arbeit Spalt und tragt zur personlichen Ent-
wicklung bei, scheint die Generation Y zufrieden. Lauft
aber etwas nicht nach ihren Vorstellungen, zdgern sie
nicht lange und wechseln den Arbeitgeber. Dank ih-

rer guten Ausbildung und des zunehmenden Fachkraf-
temangels haben sie fiir ein derart flexibles Leben aller-
beste Karten.

Fiir die Arbeitgeber birgt diese hohe Wechselbereit-
schaft ebenso groe Risiken wie Chancen: je nachdem,
ob ein Mitarbeiter an einen Wettbewerber verloren
wird oder von einem Konkurrenten abgeworben werden
kann. Allen Personalverantwortlichen ist aber gemein,
dass sie sehr gut auf ihre jungen Beschaftigten achten
miissen. Sie kdnnen nicht mehr davon ausgehen, dass
die Generation Y lebenslange Treue als hohes Gut oder
WertmaRstab hegt. Diese Tugend verschwindet mit
dem Ausscheiden der Babyboomer, spatestens mit der
Ubergangsgeneration X.

Das Gewinnen und Halten von guten Mitarbeitern und
hochqualifizierten Talenten wird kiinftig allen Unter-



nehmern viel mehr Engagement abverlangen. Allerdings
zahlt sich jede Investition aus. Fihlt sich ein Zugeho-
riger der jingeren Generation bei einem Arbeitgeber
wohl — erkennt er einen Sinn —, ist er sehr leistungshe-
reit und steht Babyboomern in nichts nach.

Bediirfnisse erkennen und erfiillen

Was aber will die Generation Y? Diese Frage beantwor-
tet eine Studie, die die Funk Vorsorgeberatung GmbH
mit wissenschaftlicher Begleitung der Hochschule Kai-
serslautern erstellt hat. Die Verfasser befragten rund
100 Unternehmens- und Personalverantwortliche un-
terschiedlicher Branchen zu den Wiinschen ihrer Be-
schaftigten. ,Qualifizierte Mitarbeiter gewinnen und
binden — Babyboomer und Generation Y im Fokus der
Personalarbeit” zeigt detailliert, welche Arbeitgeber-
angebote die jungen Mitarbeiter interessieren und was
sie kalt ldsst.

Im Gegensatz zu den geburtenstarken Jahrgéngen legt
die Generation Y keinen Wert auf ein hohes Grundge-
halt. Sie favorisiert vielmehr individuelle Vergiitungs-
pakete und einen umfangreichen Benefitanteil. Be-
liebteste Zusatzleistungen sind flexible Arbeitszeiten,
Freistellungen und Zuschiisse fiir Weiterbildungen,
kostenlose Getrénke, die private Nutzung von Firmen-

smartphones und -laptops, Jobtickets, Firmenkindergar-
ten, Home Offices und Sabbaticals. Selbstbestimmung
sei das Statussymbol ihrer Generation, so ist es haufig
von den Y-ern selbst zu héren.

Betriebliche Sozialleistungen haben fiir sie ebenfalls
groRe Bedeutung. An erster Stelle steht die betrieb-
liche Altersversorgung. Es folgen Angebote zur Absi-
cherung von Berufsunféhigkeit, Krankheit, Pflege und
Unfall. Rein arbeitnehmerfinanzierte Offerten wiin-
schen die Jungen nicht, sie praferieren die Kostentiber-
nahme durch die Arbeitgeber.

Nachfrage tibersteigt das Angebot

All diese Angebote gibt es bereits — systematisch aller-
dings nur in wenigen Unternehmen. Arbeitgeber verfi-
gen zwar (iber das Potenzial zur schnellen Umsetzung.
Sie scheuen bislang aber den notwendigen Umbruch,
da sie einen hohen Verwaltungsaufwand firchten.
Gleichwoh! wissen sie, dass sie durch dieses Zogern im
Wettstreit um junge Talente ins Hintertreffen geraten
konnen.

Viele Unternehmer unterschatzen noch die Wir-
kung individuell ausgerichteter Angebote fiir die Su-
che nach qualifizierten Mitarbeitern und das Binden

VORSORGE W
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B VORSORGE

Rangliste der wichtigsten Sozialleistungen fiir die Babyboomer und die Generation Y

Altersversorgung durch
Matching-Finanzierung

Arbeitgeberfinanzierte
Altersversorgung

Arbeitgeberfinanzierte
Unfallzusatzabsicherung

Arbeitnehmerfinanzierte
Altersversorgung

Arbeitgeberfinanzierte
Berufsunfahigkeitsvorsorge

Arbeitgeberfinanzierte
Hinterbliebenenvorsorge

Zusatzl. Absicherung zur GKV
durch Arbeitgeberfinanzierung

Arbeitgeberfinanzierte
Pflegezusatzabsicherung

Zusatzl. Krankentagegeld
durch Arbeitgeberfinanzierung

Arbeitnehmerfinanzierte
Berufsunfahigkeitsvorsorge

Arbeitnehmerfinanzierte
Unfallzusatzabsicherung

Arbeitnehmerfinanzierte
Pflegezusatzabsicherung

Arbeitnehmerfinanzierte
Hinterbliebenenvorsorge

Arbeitnehmerfinanzierte zusatzl.
Absicherung im Krankheitsfall

bereits eingestellter Wissenstrager”, sagt Rainald
Meyer, Geschéftsfiihrer der Funk Vorsorgeberatung
GmbH. ,Unsere Studie hietet die optimale Grund-
lage fiir das Entwickeln effizienter Konzepte und die
wirkungsvolle Gestaltung von mafgeschneiderten
Vergiitungsstrukturen.”

Die Resonanz auf die Studie zeigt die Aktualitat des
Themas. Die Experten der Funk Vorsorgeberatung sind
im regelmaRigen Gesprach mit ihren Kunden und wer-
den immer haufiger auf die Studie und ihre Signale an-
gesprochen. Dabei zeigt sich, dass einige Unternehmen
sich bereits friihzeitig auf die neue Mitarbeitergene-
ration eingestellt und attraktive Angebote entwickelt
haben. Andere zeigen sich den mannigfachen Gestal-
tungsmdglichkeiten gegeniiber sehr aufgeschlossen.
.Das Echo auf die Studie war durchweg positiv und
sehr praxisorientiert. Unternehmer und Personalverant-
waortliche haben das Problem erkannt und uns haufig
mit der Entwicklung individueller Lésungen beauftragt”,
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10,7 %
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m Babyboomer m Generation Y

bilanziert Lars Thieme, Geschaftsfiihrer der Funk Vor-
sorgeberatung GmbH.

Auch grofe internationale Konzerne, wie der US-Soft-
und Hardwarehersteller Microsoft, spiiren den Fach-
kréftemangel in Deutschland deutlich und richten ihre
Vergitungsangebote an den individuellen Bediirfnissen
von Mitarbeitern und Bewerbern aus. ,Die Studie be-
statigt, dass wir mit unserem exzellenten Compensa-
tion- und Benefit-Paket auf dem richtigen Weg sind”,
sagt Alexander Uelsherg, Senior HR Manager Microsoft
Deutschland. Sie liefere zudem wichtige Hinweise fir
mdgliche Optimierungspotenziale von Altersteilzeit-
programmen und Cafeteria-Systemen. Bei Letzteren
kdnnen Beschéftigte betriebliche Zusatzleistungen
innerhalb eines vorgegebenen Rahmens individuell
zusammenstellen.

Microsoft weil, dass junge Menschen groRen Wert
auf sinnvolle, erfiillende Tatigkeiten sowie persdnliches



Entfaltungspotenzial und Anerkennung legen. ,Entspre-
chend mdchte die Generation Y auch individuell und
leistungsgerecht vergiitet werden”, sagt Uelsberg. Ba-
byboomern seien indes Langfristigkeit, Sicherheit und
Arbeitsplatzstabilitat wichtiger.

Auch Oracle, ein weiterer US-Gigant der IT-Branche, hat
bereits sehr gute Erfahrungen mit verschiedenen Mo-
dellen fir eine bessere Vereinbarkeit von Berufs- und
Privatleben gemacht. ,Wir bieten unseren Beschéf-
tigten flexible Arbeitszeiten, Home-Office-Optionen und
eine moderne IT-Infrastruktur”, sagt Steffen Mohr, Di-
rector Compensation & Benefits DACH/NORDICS. Darti-
ber hinaus nutzen die Mitarbeiter gerne die Beratungs-
angebote rund um das Thema Beruf und Familie.

Rangliste der wichtigsten Zusatzleistungen fiir die Generation der Babyboomer und die Generation Y

Flexible Arbeitszeiten

Parkmadglichkeiten

Freistellungen und Zuschiisse
fiir Weiterbildungen

Altersteilzeit

Statusfahrzeug

Getranke
zur freien Verfligung

Job Ticket
Kantine
Private Nutzung von Technik

Zuschuss sportl. Aktivitdten

Gesundheits-/
Erndhrungsprogramme

Firmen-Kindergarten
Home Office
Firmensport

Beratungshotline

Sabbatical Leave

Car Sharing/E-Bike

Der Blick nach vorn -
wer kommt nach der Generation Y?

Generationenunterschiede bleiben fir Personalverant-
wortliche ein Dauerbrenner. Seit dem Jahrtausend-
wechsel wachst bereits eine neue Generation heran.
Soziologen haben ihr die Bezeichnung Generation Z
gegeben. Ersten Beschreibungen zufolge sollen die
Zugehdrigen noch mehr auf das eigene Wohl bedacht
sein als ihre Vorganger. Aulerdem sei ihnen eine hohe
Wettbewerbsorientierung in die Wiege gelegt wor-
den. Welche Verhandlungsmacht diese kiinftigen Fach-
kréfte gegentiber Arbeitgebern bekommen, wird sich
schon bald zeigen. Die ersten Représentanten haben
die Schule bereits beendet und befinden sich in der
Ausbildung.

Ihre Experten: Rainald Meyer
r.meyer@funk-gruppe.de
Lars Thieme
| thieme@funk-gruppe.de

78,1 %

m Babyboomer m Generation Y

VORSORGE W

88,9 %
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M AUS DER PRAXIS

E-Learning ,,Produkthaftung™
Erfolgreicher Einsatz bei LEONI

Wie schult man als global aufgestelltes Unternehmen seine Mitarbeiter zum wichtigen
Thema Produkthaftung? Vor dieser Frage stand LEONI vor einigen Jahren. Prasenzschu-
lungen waren aus logistischen Griinden kaum noch durchfithrbar - dafiir agierte der
Kabelhersteller an zu vielen Standorten.

Gemeinsam mit den Haftungs-Experten von Funk wurde eine efhiziente E-Learning-
Losung entwickelt, die als beispielhaft fiir produzierende Unternehmen gelten darf.

Funk-Kunde LEONI gehort zu den fiihrenden Unter-
nehmen fiir Kabeltechnologie in Europa.

1917 gegriindet, verzeichnete das Unternehmen

in den vergangenen Jahren ein beeindruckendes
Wachstum. Heute beschaftigt die borsennotierte
Unternehmensgruppe rund 72.000 Mitarbeiter in

31 Landern. LEONI beliefert den Automobilbereich
und weitere Industrien mit Dréhten, optischen Fa-
sern, Kabeln und Kabelsystemen sowie zugehérigen
Dienstleistungen.

Ein wichtiges, haufig unterschatztes Thema fiir pro-
duzierende Unternehmen wie LEONI ist die Produkt-
haftung. Denn auch ein Zulieferer kann unter Um-

standen fiir ein fehlerhaftes Endprodukt verantwort-
lich gemacht werden. Im Rahmen ihres jeweiligen

Qualitatsmanagements sind Unternehmen gehalten,
sich mit diesem Thema zu befassen. Bei diesen Fra-

gen verldsst sich LEONI schon seit mehr als zehn Jah-

ren auf die Beratung von Funk: Bereits im Jahr 2004
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konzipierte Robert Steiner, Vice President Corporate
Finance bei LEONI, gemeinsam mit Jan Timmermann
(Leiter Bereich Haftpflicht bei Funk) sowie Stephan
Zeibig (Leiter der Funk Niederlassung Niirnberg) eine
entsprechende Schulung, die die LEONI-Mitarbeiter
durchlaufen und mit einem Zertifikat abschliefen
konnten.

Zunéchst fand die Schulung als Présenzveranstaltung
statt. Da LEONI ein stark wachsendes Unternehmen
ist, nahm auch die Nachfrage nach dieser Schulung
stetig zu und wurde sogar flir den internationalen
Markt erweitert. Unter anderem fanden Trainings in
China statt — ein Funk-Mitarbeiter fiihrte diese vor
Ort durch. Robert Steiner als Organisator der Schu-
lungen stand 2012 jedoch vor zunehmenden schu-
lungslogistischen Herausforderungen. Hinzu kam,
dass es in dem Jahr vermehrt zu Schadensmeldungen
kam und gleichzeitig immer héhere Anforderungen an
die Zertifizierungen gestellt wurden. Klar war: Fir die
Trainings musste ein neues Format her. Steiner kam



daher auf die Idee, die Schulungen als E-Learning am
Bildschirm durchzufiihren. Die Vorteile liegen auf der
Hand: E-Learning funktioniert, wann und wo man es
will und man lernt im eigenen Tempo. Deutlich giins-

tiger als Prasenzveranstaltungen ist E-Learning auch.

Also erstellten die Verantwortlichen seitens LEONI
und Funk gemeinsam eine digitale Version der Schu-
lung. Der User klickt sich in dieser Schulung Schritt
fiir Schritt durch die verschiedenen Aspekte der Pro-
dukthaftung. AnschlieRend folgt ein Abschlusstest,
nach dessen Bestehen der User ein Onlinezertifikat
bekommt. ,Die Experten von Funk haben dabei nicht
nur ihr Fachwissen zum Thema Produkthaftung bei-
gesteuert, sondern auch daflir gesorgt, dass die
Schulung nicht zur trockenen Vorlesung' fiir Exper-
ten wird", erinnert sich Steiner an die Entwicklung
des Programms und ergdnzt: ,Die Erklarungen und
die praxisnahen Fall-Beispiele aus der LEONI-Welt,
die Funk fiir uns malRgeschneidert hat, sind wunder-
bar bildhaft und auch fiir Nicht-Juristen unmittelbar
einleuchtend.”

Erganzt werden die E-Learning-Seminare durch eine
optionale Prasenzschulung, die nach Bedarf einmal
im Jahr durchgefiihrt wird.

Phillip Hansen, Leiter Sales in Kitzingen, ist einer
von mittlerweile mehr als 1.200 Mitarbeitern, die die

Schulung erfolgreich durchlaufen haben. Seine Erfah-

rung fasst Hansen so zusammen:

AUS DER PRAXIS

.Mit dem E-Learning-Programm zur Produkthaftung
kénnen sowohl meine Mitarbeiter als auch ich aktu-
eller, moderner und effizienter geschult werden. Man
ist nicht mehr an Prasenzveranstaltungen gebunden,
sondern kann flexibel Freirdume im Arbeitsalltag nut-
zen und das Training auch mal unterbrechen. Die auf
den ersten Blick trockene Materie der Produkthaf-
tung wird durch praxisnahe Fallbeispiele gut erldu-
tert. Mittels interaktiver Fragestellungen und dem
abschlieBenden Test wird das passive ,Durchklicken’
der Inhalte vermieden”.

Jan Timmermann bilanziert: , Der Einsatz des Pro-
gramms ist besonders interessant fiir produzierende
Unternehmen mit unterschiedlichen Standorten.
Wenn diese bei ihren Mitarbeitern kosteneffizient
das relevante Wissen Produkthaftung aufbauen wol-
len, so ist unser von Funk fiir den Markt entwickeltes
E-Learning-Programm die ideale Losung.”

Jan Timmermann
J.timmermann@funk-gruppe.de

Ihr Experte:

Weitere Infos finden Sie auf der Funk Homepage:
www.funk-gruppe.de/veranstaltungen

Ihre Expertin:  Ulrike Meyer
u.meyer@funk-gruppe.de

Sie interessieren sich fiir eine E-Learning-Losung fiir Produkthaftpflicht fiir lhr Unternehmen?

Lernen Sie e-Learning@Funk kennen und melden Sie sich fiir unser kostenloses Webinar an.
Nachster Termin ist am 24. November 2015, 10 bis 11 Uhr.
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B HORIZONT

Social Media gibt es nicht umsonst

»Miissen wir jetzt auch auf Facebook?“ Vor dieser Frage stehen viele Unternehmen -
vermehrt auch im B2B-Bereich. Digital-Experte Thomas Kniiwer gibt im Interview
mit Funk Forum Auskunft zu den Chancen fiir Social Media im B2B-Bereich.

Social Media ist als Marketing-Tool in aller
Munde. Aber wie sieht die Situation fiir ein
Unternehmen aus, das vor allem im B2B-
Bereich unterwegs ist? Brauchen die auch
einen Facebook-Account?

Diese Frage steht bei uns immer am Ende aller Uber-
legungen. Der Anfang ist die Frage: Was bedeutet
die Digitalisierung fiir die Unternehmensstrategie
und wie kénnen digitale Plattformen auf die Unter-
nehmensziele einzahlen? Der B2B-Bereich ist dabei
natirlich breit gestreckt, von Unternehmen mit B2C-
artigen Markten wie Dell bis zu hoch spezialisierten
Anlagenbauern mit wenigen potenziellen Kunden. Es
gibt viele erfolgreiche Social Media-Marketing-Cases
in allen Bereichen, zum Beispiel die Content-Strategie
des Lotpaste-Herstellers Indium oder die Kommunika-
tion der Abfillanlagenproduzenten Krones. Wir selbst
arbeiten fiir die weltweit fiihrende Druck-, Papier-
und Verpackungsmesse drupa und bauen iiber Blog,
Twitter und Facebook neue Kontakte zu moglichen
Besuchern in den Emerging Markets auf.

Nehmen wir an, ein B2B-Unternehmen
bekommt einen guten Social-Media- Auftritt
hin — wie kann sich die erhohte Sichtbarkeit
im Netz in einen konkreten positiven Beitrag
fur die Geschiftszahlen verwandeln lassen?

Das hangt davon ab, was das Unternehmen so ver-
kauft. Social-Media-Kontakte lassen sich zum Bei-
spiel koppeln mit dem CRM-System. Doch geht es
immer um das Verkaufen? Ist nicht Image ebenfalls
ein Thema? Oder Employer Branding? Stakeholder
Relations? Es ist eine Unsitte, Marketing auf den Ver-
trieb zu fokussieren, denn so entsteht eine Kommu-
nikationskultur, die man selbst als Kunde lieber nicht
hatte: eine, die standig versucht, einem ein Produkt
zu verkaufen.

B2B-Unternehmen haben in der Regel be-
grenzte Ressourcen fiir Marketing- Aktionen.
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Wie konnen diese im Social-Media-Bereich
aktiv werden und gleichzeitig die Prozesse
schlank halten? Schlief3lich gilt Social Media
als 24/7 Job.

Sacial Media ist nur 24/7, wenn man global mit
einem Auftritt aktiv ist. Die Nutzer erwarten mitten
in der Nacht keine Reaktion. Ansonsten aber gilt fiir
digitales Marketing, was schon immer fiir das Marke-
ting galt: von nix kiitt nix. Auch Social Media gibt es
nicht umsonst.

Der ,War for Talents® betriftt gerade den
héufig hoch spezialisierten Bereich der
B2B-Branchen. Welche Chancen bietet
Social Media im Bereich des Recruitments
und des Employer Brandings?

Wir sehen im HR-Bereich eine Verschiebung, die wi-
derspiegelt, wie die Millennial-Generation lebt und
arbeitet. Friiher war die Personalak-
quise kampagnengetrieben. Studenten
absolvierten Praktika und verschwan-
den dann von der Bildflache. Dann
tauchten sie irgendwann wieder auf.
Heute kann der Kontakt tiber Social-
Media-Kanédle wie Twitter, Xing, Lin-
kedIn und andere dauerhaft gehalten
werden, Recruiter bekommen so ein
besseres Bild von den Bewerbern,
diese bringen im Gegenzug mehr Wis-
sen tber das Unternehmen mit. Zu ver-
muten ist auch, dass die Bindung zum
Unternehmen selbst durch den anhal-
tenden Kontakt wachst.

Thomas Kniiwer (46) gehort zu
Deutschlands gefragtesten Un-
ternehmensberatern, wenn es
um Digitalstrategien geht. Der
ehemalige Handelsblatt-Re-
dakteur griindete 2009 die Be-
ratungsfirma kpunktnull. Wer
mehr von Thomas Kniiwer lesen
will, besucht seinen Blog www.
indiskretionehrensache.de. Dort
finden sich zahlreiche pointierte
Thesen rund um die Digitalisie-
rung der Wirtschaft.



Veranstaltung

FUNKNEWS W

,Unternehmen im Wandel”

Kundenveranstaltung auf dem Wasser: Funk hatte
im Juni zur Flussfahrt mit dem Donau-Dampfer , Kris-
tallprinzessin” geladen. Rund 100 Kunden waren der
Einladung der bayrischen Funk-Niederlassungsleiter
Ernest Lenk (Niederlassung Regensburg), Hermann
Wittmann (Niederlassung Miinchen) und Stephan
Zeibig (Niederlassung Miinchen) gefolgt. Die abend-
liche Fahrt auf der Donau bot die prachtige Kulisse
flir das brandaktuelle Thema ,Unternehmen im Wan-
del”: Welche kiinftigen Herausforderungen sich fir
Unternehmen ergeben kénnten, wurde an den aktu-
ellen Beispielen Griechenland- und Euro-Krise, an-
haltender Ukraine-Konflikt, Klimawandel oder ,War
for Talents” aufgezeigt. Zu diesen Themen lieferte
zundchst Thomas Abel, geschaftsfiihrender Gesell-
schafter von Funk, einen spannenden Impulsvortrag.
Hendrik Loffler, Geschaftsfihrer Funk RMCE, zeigte,

wie mittels eines ganzheitlichen Risikomanage-
mentsystems Planungsabweichungen transparent
gemacht werden kénnen, um sie gegebenenfalls
durch RisikobewaltigungsmaBnahmen zu reduzieren.
Fachlich abgerundet wurde die Vortragsreihe von Dr.
Jochen Schuster, Funk Private Equity, der tber Versi-
cherungsmdglichkeiten bei im Rahmen von Unterneh-
menserwerb bzw. -verdulerung zugesagten Garan-
tien berichtete. Fiir einen unterhaltsamen Ausklang
der Veranstaltung sorgte Comedian Oliver Tissot mit
einer Stand-up-Einlage. Einhelliges Fazit der Teilneh-
mer: ,Eine stimmungsvolle Veranstaltung, die auf
hohem Niveau zu aktuellen Herausforderungen der
Unternehmen informierte.”

Ausgezeichneter Arbeitgeber

Funk verfiigt tiber aulRergewdhnliche Arbeitgeber-
qualitaten. Hierfir erhielt das Unternehmen das an-
erkannte TOP JOB-Siegel aus den Handen von Wolf-
gang Clement. Der TOP JOB-Mentor ehrte Funk be-
reits im Juni dieses Jahres in Essen.

Basis fir die Auszeichnung ist eine von der Univer-
sitat St. Gallen durchgefiihrte anonyme Befragung
der Mitarbeiter und der Personalleiter des Unterneh-
mens. Entscheidend fiir die Vergabe des Siegels sind

insbesondere drei Faktoren: die Zufriedenheit der Be-

legschaft mit ihrem Arbeitsumfeld, ihre Identifikation
mit dem Unternehmen und seinen Produkten sowie
die Qualitat der Fiihrung.

.Die Mitarbeiter sind unsere wertvollste Ressource
flir uns als Dienstleistungsunternehmen. Als Arbeit-
geber attraktiv zu sein, ist eine wichtige Vorausset-
zung fir die Sicherung und die positive Entwicklung
unseres Unternehmens”, so Christoph Biilk, ge-
schaftsfiihnrender Gesellschafter von Funk.

Fur die TOP JOB-Befragung haben sich 98 mittelstan-
dische Firmen beworben. Gut die Halfte sind Famili-
enunternehmen. Unter den Top-Arbeitgebern finden
sich 25 nationale Marktfihrer.

Christoph Biilk, Anja Funk-Miinchmeyer und Wolfgang Clement
bei der TOP JOB-Preisverleihung
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B FUNK NEWS

Verstarkte Geschaftsleitung bei Funk

Funk erweiterte die Geschéaftsleitung zum 1. Juli keiten ftir die Verstarkung der Geschéftsleitung ge-
2015: Ralf Becker und Klaus Schweigert verstarken funden zu haben.”

seitdem die Unternehmensfiihrung. Beide Herren
kommen aus den eigenen Reihen des Unternehmens.
Ralf Becker iibernimmt in seiner neuen Position
iibergeordnete Aufgaben in der Geschaftsleitung
und widmet sich vertrieblichen Themen im gesam-
ten Bundesgebiet. Klaus Schweigert ibernimmt von
Frankfurt aus neben seiner bestehenden Funktion als
Leiter der Niederlassung iibergeordnete Aufgaben in
der Geschaftsleitung. Christoph Biilk, geschaftsfiih-
render Gesellschafter von Funk, kommentiert die Per-
sonalien: ,Mit der Erweiterung der Geschéftsleitung
reagieren wir auf unser kontinuierliches Wachstum Ralf Becker
und die damit einhergehende positive Entwicklung

des Unternehmens. Besondere Freude empfinden wir

dariiber, in den eigenen Reihen geeignete Personlich-

Klaus Schweigert

Lars Thieme in der Geschiftstithrung
der Funk Vorsorgeberatung

Seit dem 1. April 2015 leitet Lars Thieme als neuer unseren Kunden zusammen und kennt deren Bed(irf-
Geschaftsfihrer neben Rainald Meyer, Christoph Biilk  nisse aus erster Hand. Mit Rainald Meyer und Lars
und Claudius Jochheim die vertrieblichen Bereiche Thieme wird die Funk Vorsorgeberatung noch kun-
von Funk Vorsorge. Damit zeichnet Lars Thieme ver- dengerechter als bisher agieren.”

antwortlich fir die Betreuung der bestehenden Kun-
den sowie fiir das Neukundengeschaft in Deutsch-
land und international.

Rainald Meyer wird kiinftig die zentralen Bereiche
leiten. Dazu gehdren Pension Administration,
Actuarial Services, Legal Affairs, Health, Travel

and Pension sowie das Funk-Vorsorgetool FuBIS. Im
Geschéaftsfeld Vorsorge bietet Funk seinen Kunden
Beratungs- und Betreuungsdienstleistungen fiir die
betriebliche Vorsorge an. Claudius Jochheim kom-
mentiert die personelle Verstarkung: ,Wir freuen uns,
die Leitung der externen Bereiche der Funk Vorsorge
einem ausgewiesenen Experten fir die Altersvor-
sorge wie Herrn Thieme tbertragen zu kénnen. Lars
Thieme arbeitet seit vielen Jahren vertrauensvoll mit

Lars Thieme Rainald Meyer
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13. Funk Alliance Conference:
Inspirierender Ausblick auf die Zukunft
der Branche

Zur weltweit aufgestellten ,Funk Alliance” gehdren
300 Biiros in mehr als 100 Landern. Einmal jahrlich
treffen sich die Vertreter der Alliance an zwei Tagen
zur fachlichen Diskussion (iber aktuelle Versiche-
rungs-Themen und zum persénlichen Austausch.

Im Sommer dieses Jahres lud Funk zur nunmehr 13.
Alliance Conference — es kamen 130 Besucher aus
der ganzen Welt nach Hamburg. Wer aus dem Fens-
ter der Eventlocation schaute, blickte auf Contai-
nerschiffe, auf Krédne und auf den Elbstrom. Wer
den Blick auf das Podium richtete, dem wurde ein
facettenreicher Ausblick auf die Zukunft der Versi-
cherungsmaklerbranche geboten. Das hochaktuelle
Leitthema der Konferenz: ,Marketing — More of the
Same or Change of the Game?”

Yorck Hillegaart, geschaftsfiihrender Gesellschafter,
begriikte die Teilnehmer der Konferenz und fiihrte in
das Thema ein: ,Modernes Marketing ist eine He-
rausforderung, die einer Situation vergleichbar ist, in
der man gleichzeitig fiinf Kugeln im Flipperautomaten
hat. Es gibt sehr viel Action, aber kaum Kontrolle.”

Wie so ein modernes Marketing aussehen kann,
zeigte der deutsche Marketing-Experte Alexander
Christiani in seiner Keynote zum Thema Storytelling.
Gute Stories seien deswegen ein so machtvolles
Instrument, weil das menschliche Gehirn seit Jahr-
tausenden darauf programmiert ist, in Geschichten
zu denken. Daher sollten auch Unternehmen diese
Technik einsetzen — und Stories erzahlen, in denen
der Kunde und nicht das Unternehmen im Mittelpunkt
steht.

Fazit nach zwei Tagen, neun inspirierenden Vortra-
gen und zahllosen guten Gesprachen an der Elbe: ein
nicht nur wegen des perfekten Wetters sehr gelun-
genes Zusammentreffen. Auf 2016 ist jeder der Teil-
nehmer sicher jetzt schon gespannt!

Funk Forum September 2015 | 29



B KOLUMNE

Uber den Wolken

Wer in einen Flieger steigt, der sitzt dort nicht allein.
Aber mit wem reist es sich besser: Mit dem Business-Passagier als Nachbarn?
Oder mit dem bermudashorts-behosten Touristen, der zur Sonneninsel unterwegs ist?

Forum-Kolumnist Roland Tichy hebt ab und geht der Frage nach:
Lieber Touristen-Flieger oder Business-Bomber?

Sonst achte ich auf Heller und Piinktlichkeit, aber
beim Fliegen versuche ich, bestimmte Billig-Flieger
zu vermeiden. Denn meistens komme ich zu spét,
auch wenn ich eigentlich friih genug dran bin. Schon
am Sicherheits-Check drangeln sich die Mittelmeer-
Touris. Nein, nichts dagegen zu sagen, jeder soll flie-
gen, wohin er will. Aber nicht vor mir in der Schlange
stehen und um einen Becher Trink-Joghurt kdmpfen,
mit dem ihm der Zugang zum Sicherheitsbereich ver-
wehrt wird. Herrgott, das kostet wertvolle Minuten.
Und damit geht es erst los. Die Damen fiir den Son-
nen-Flieger schleppen taschenweise Schénheits-
wasserchen mit sich, die das vorgeschriebene Limit
um den Faktor 10 bis 20 tiberschreiten. Statt achsel-
zuckend dem Gott der Sicherheitsdienste ein iiber-
zahliges Shampoo in der Miilltonne zum Opfer zu
bringen, liefern sie sich stundenlange Diskussionen
mit dem Wachpersonal. Und zwischendrin droht die
Mutter aller Gefahren: Huch, ich habe mein Ticket
verlegt! Ist es in der Jacke? Im Mantel? Doch im Kof-
fer? Klebt es am Joghurt? Die Zeit verrinnt, meine
Ungeduld steigt.

Da lobe ich mir doch die Business-Passagiere: Sto-
isch wie schon betdubte Rinder vor dem Schlachthof
stehen sie da, lassen sich begrapschen, als wére
dieser Kdrper nicht der ihrige. Giirtel? Schuhe? Aber
bitte. Kosmetik schon vorschriftsmaRig im Klarsicht-
Pack; und auch nicht zu viel. So werden die Durch-
laufzeiten glatt halbiert; Business-People kalkulieren
ihre Fliige so gnadenlos auf Sekundenbruchteile wie
sonst Riistzeiten am Fertigungsband.

Meine Liebe zu den Business-Passagieren erhalt al-
lerdings in der Kabine einen Dampfer: Riesige Rollis
werden mitgeschleppt; es beginnt der Kampf um die
Klappe fiir das Handgepéck.

[ch reise nur noch mit Alu-Kofferchen; obwohl robust
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wie eine Ju 52, ist es mittlerweile mit Dellen tber-
sat wie eine Ente von Citroén nach 30 Jahren Stu-
dentenrevolte. Der zeitoptimierte Business-Traveller
macht alles — aber er gibt sein Gepdck nicht auf. Da-
bei, Jungs, es gibt in jedem Eurer Hotels eine frische
Zahnbiirste!

Beim Einschlichten in die Sitzreihen geht es unent-
schieden aus. Wer am Fenster sitzen darf — diese
Frage flihrt bei Tourist zu ldngeren Rangierarbeiten
auf dem Gang. Business-Ménner sind gelassen und
entledigen sich in qudlender Langsamkeit ihres Man-
tels, das Sakko wird sorgfaltig gefaltet, die Krawatte
obendrauf. Ruhe und Hegemonie strahlt der Kunde
aus; wer sich drangeln l&sst, hat schon verloren und
die Lange der Warteschlange ist Ausmal der eige-
nen Wichtigkeit. Nur wenn die Stewardess mahnt, zu
langes Einsteigen konnte den Abflug-Slot zerstdren —
dann kommt Bewegung in die Sache.

Allerdings haben die Touris einen klaren Vorteil ge-
geniiber den Business-Travellern und das entschadigt
mich fiir alles Leid in der Kahine: Sie klatschen, wenn
dem Piloten der Touchdown gelungen ist.

Und dafir, fiir die erfolgreiche Landung, sollten wir
eigentlich immer dankbar sein.

Roland Tichy (59) gehort zu Deutsch-
lands prominentesten Journalisten und
besten Kennern der hiesigen Wirtschaft.

Er war langjahriger Chefredakteur
der Magazine Impulse, Euro und
Wirtschaftswoche.

Heute ist er als freier Journalist tétig -
und als Kolumnist fiir diese Ausgabe der
Funk Forum.

Tichy ist Vorsitzender der Ludwig-Erhard-Stiftung und betreibt sein
Online-Magazin ,,Tichys Einblick®.
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Veranstaltungskalender
Oktober / November 2015

Veranstaltungen

4. November

5./ 6. November

Webinare
8. Oktober
14. Oktober

11. November

17. November

24. November

Veranstaltungskalender und Anmeldung unter: www.funk-gruppe.de/veranstaltungen

15.30 bis 18 Uhr Seminar Insolvenzanfechtung
— Griinde, Abwehrstrategien und Risikoabdeckung

>> |hre Ansprechpartnerin: Ulrike Meyer, u.meyer@funk-gruppe.de

Kompaktseminar Risikomanagement — Best Practice
im strategischen Umgang mit Unternehmensrisiken, Diisseldorf

>> |hre Ansprechpartnerin: Diana Lumnitz, d.lumnitz@funk-gruppe.de

Erfolgreiche Risikomanagement-Systeme: Worauf kommt es an?

Funk BU-Check: Der Mehrwert einer [T-gestiitzten
Betriebsunterbrechungsanalyse

Cyberrisiken im Fokus: Wie der virtuellen Gefahr zu begegnen ist

Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser
Aufbau von IKS und Compliance-Systemen

e-Learning@Funk: Training zur Produkthaftung
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