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Hinter den Kulissen des
Versicherungsunternehmens

Wir fordern Innovation

Debeka forciert Digitalisierung, wenn es den Wiinschen der
Kunden entgegenkommt. Ideenwettbewerb , Hackquarter
startet im November.
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Die Debeka im ,,Silicon Valley*

Mitten in der technischen Neuausrichtung: Personal-
vorstand Thomas Brahm erldautert, wo qualifizierte Jobs
geboten und Spezialisten gesucht werden
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,Das deutsche Gesundheitssystem gehort zu den besten der Welt"

Interview Warum Debeka-Vorstandsvorsitzender Uwe Laue das Nebeneinander von gesetzlicher und privater Krankenversicherung gut findet

Im Bundestagswahlkampf
wurde das Thema Biirgerver-
sicherung von bestimmten
Parteien wieder reanimiert.
Das Konzept beinhaltet eine
Einheitsversicherung fir alle.
Wie ist die Haltung des groB-
ten privaten Krankenversi-
cherers in Deutschland dazu?
Das macht Uwe Laue, Vor-
standsvorsitzender der Debe-
ka, im Interview deutlich.

Wie finden Sie das derzeitige
Nebeneinander von gesetzli-
cher (GKV) und privater
Krankenversicherung (PKV)?
Das deutsche duale Gesund-
heitssystem gehort zu den
besten der Welt. Das zeigen
nicht nur wissenschaftliche
Untersuchungen, das belegt
auch die sehr groBie Zufrie-
denheit der Biirgerinnen und
Blrger mit ihrer medizini-
schen Versorgung, die aktuell
einen historischen Héchst-
stand erreicht hat. Zu diesem
Schluss kommen Meinungs-
umfragen, zum Beispiel vom
Institut fiir Demoskopie Al-
lensbach. Demnach halten 86
Prozent der gesetzlich Versi-
cherten und 91 Prozent der
privat Versicherten das deut-
sche Gesundheitssystem und
die Versorgung fir gut oder
gar sehr gut. Daher sehe ich

Die Privatversicherten stiitzen das
gesamte Gesundheitssystem.
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Milliarden Euro zusatzlich
aus der PKV

Euro, die jeder niederge-
lassene Arzt in seine Praxis

investieren kann

wwmem====3>=  Das entspricht dem Durchschnittsgehalt
von 1,75 Arzthelfer/innen.

Quelle: Wissenschaftliches Institut des Verbandes der Privaten Krankenversicherung (WIP) 2017

keinen Handlungsbedarf fur
eine radikale Systemreform.

Warum halten Sie den
Wettbewerb zwischen GKV
und PKV fiir wichtig?

Er beschleunigt medizinische
Innovationen in Deutschland
und treibt beide Systeme zu
mehr Leistungsfahigkeit. In
allen Einheitssystemen auf der
Welt sind ohne einen solchen
Wettbewerb die Leistungen
sehr viel schlechter, die War-
tezeiten flir Arzttermine lan-

ger. Ich verweise nur bei-
spielhaft auf das englische
Gesundheitssystem. Aber
auch in den Niederlanden
sieht es nicht so gut aus, denn
viele unserer Nachbarn kom-
men Uber die Grenze nach
Deutschland, um sich hier be-
handeln zu lassen.

Was halten Sie von einer
Biirgerversicherung?

Das wiére eine Radikalreform
in Richtung Einheitssystem
wie eine Operation am offe-

nen Herzen eines gesunden
Patienten. Das  deutsche
Krankenversicherungssystem
aus GKV und PKV hat sich
bewdhrt. Wie im Sport gilt
hier: Never change a winning
team. Das Experiment einer
Birgerversicherung  wiirde
nur Verlierer produzieren: Es
hatte im Prinzip die Abschaf-
fung der PKV zur Folge. Ohne
PKV wiirde das Gesundheits-
system jedes Jahr rund 12
Milliarden  Euro  echten
Mehrumsatz verlieren. Das

Folgen Sie uns auf Facebook und Twitter

wdre eine massive Schwa-
chung der medizinischen In-
frastruktur — zulasten aller Pa-
tienten. Denn unzahlige Arzt-
praxen missten schlieBen -
allein dadurch wirden Zig-
tausende arbeitslos. Und die
medizinische Versorgung fur
die Mehrheit wiirde schlech-
ter. Nur Reiche konnten sich
aus eigener Tasche bessere
Behandlungen kaufen. Das
wdre dann eine echte Zwei-
Klassen-Medizin.

Was waren die
wirtschaftlichen Folgen?

Uber 50000 Arbeitsplatze in
der privaten Krankenversi-
cherung wéren mit Einfiih-
rung der Biirgerversicherung
bedroht - insgesamt tber
300000, die mittelbar im Ge-
sundheitswesen  wegfielen.
Das sind keine Zahlen von
uns, sondern von der ge-
werkschaftsnahen Hans-
Bockler-Stiftung. Sie zeigen,
wie wichtig die PKV fir das
Gesundheitssystem ist.

Wieso profitieren auch
Kassenpatienten von der pri-
vaten Krankenversicherung?
Zunachst einmal kénnen in
den meisten Fallen auch Kas-
senpatienten den Service mo-
derner Arztpraxen und Klini-

ken nutzen, deren gehobene
Ausstattung erst durch hohere
Zahlungen von Privatpatien-
ten moglich wurde. Fir alle
Patienten in Deutschland gel-
ten kurze Wartezeiten und ei-
ne schnelle Teilhabe am me-
dizinischen Fortschritt. Das
belegt auch ein neuer Léan-
dervergleich des Wissen-
schaftlichen Instituts der PKV
(WIP). Demnach haben in
Deutschland alle Menschen
einen sehr guten Zugang zu
medizinischen Leistungen
und dabei die mit Abstand
kiirzesten Wartezeiten in Eu-
ropa.

Es gibt immer wieder
Beitragssteigerungen bei
Privatversicherten. Was hat es
damit auf sich?

Wenn die Leistungsausgaben
zugunsten der Versicherten
steigen, mussen zwangslaufig
auch die Beitrdge steigen -
das ist in der gesetzlichen
Krankenversicherung  auch
nicht anders. Betrachtet man
die vergangenen 20 Jahre, so
liegt die Beitragsentwicklung
fur Privatversicherte auf dem
Niveau von Kassenpatienten.
Zu diesem Ergebnis kommt
eine aktuelle Studie des un-
abhangigen Forschungsinsti-
tuts IGES, die die Debeka in

fAiv ol i «(Es

Uwe Laue, Vorstandsvorsit-
zender der Debeka-Versiche-

rungen. Fotos: Debeka
Auftrag gegeben hat. Seit
1997 lag demnach die Erho-
hung der Beitragseinnahmen
je Versicherten in der GKV
durchschnittlich bei 2,6 Pro-
zent pro Jahr. Der gleiche
Wert ergibt sich bei den PKV-
Versicherten der Debeka. Und
das bei den vertraglich zuge-
sicherten Leistungen, wah-
rend in der GKV durch Ge-
sundheitsreformen die Leis-
tungen in zwei Jahrzehnten
erheblich gekurzt wurden.
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Digitalisierung in A\
derVersicherungs- N

branche

Hackathon

Computer-
,,HACKer im
MarATHON

Die Debeka ladt wieder
zum Programmierwettbe-
werb ein: Von Freitag-
nachmittag, 17. Novem-
ber, bis Sonntagnachmit-
tag, 19. November, wer-
den beim Debeka-Hack-
quarter in der Koblenzer
Hauptverwaltung die
Kopfe rauchen. Zielgrup-
pen: Entwickler, Designer
und BWLer. Ziel: Produkte
und Losungen entwickeln,
die die Versicherungs-
branche in Zeiten der Di-
gitalisierung vorantreiben.
Es gibt attraktive Preise zu
gewinnen. Alle Ideen des
Hackquarters bleiben
personliches geistiges Ei-
gentum des Erfinders und
werden nicht ohne Er-
laubnis weiter verarbeitet.

» Anmeldung: www.debeka-
hackquarter.de

Debetoa

Wir machen das anders als andere

Zugunsten unserer Mitglieder halten wir die Verwaltungskosten

weit unter dem Branchendurchschnitt — und das in allen Bereichen.
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Wie verandert Digitalisierung einen Versicherungsriesen?

Veranderung Die Folgen flr Mitglieder und Interessenten - Bei den angebotenen Kommunikationswegen sind die Wiinsche der Kunden mafigebend

Die Digitalisierung schreitet
immer weiter voran — auch in
der Versicherungswirtschaft,
auch bei der Debeka, einem
der groBten deutschen Versi-
cherer. An Zeiten, in denen
ausschlieBlich auf Briefkon-
takt und Papierakten gesetzt
wurde, kann sich die junge
Generation von Debeka-Mit-
gliedern immer weniger erin-
nern. Wie funktioniert Versi-
cherung in der Ara der Digital
Natives?

Kunden wiinschen immer
mehr Kontakt auch auf ande-
ren Wegen. Viele mochten ih-
re Versicherungsangelegen-
heiten online, via E-Mail oder
Telefon regeln. Zahlreiche
einfache Serviceleistungen,
wie Adressanderungen,
Schadensmeldungen oder die
Beantragung bestimmter
Leistungen lassen sich auf der
Debeka-Homepage per Ser-
vice-Formular online veran-
lassen. Inzwischen findet der
Meinungs- und Informations-
austausch zudem uber soziale

[N

Medien wie Facebook oder
Twitter statt. Auch Service-
anfragen werden hier zuneh-
mend gestellt. Und das Ende
der Moglichkeiten ist noch
nicht erreicht.

Kriterien fiir Infrastruktur

Wichtig fur die Debeka beim
Einfilhren neuer Technolo-
gien: Wie mochte der Kunde
kommunizieren? Auf wel-
chem Weg mochte er Infor-
mationen erhalten? Wie wir-
de er gerne seine Vertrdge
abschlieBen und verwalten?
Daraus folgt: Wie konnen Ge-
schaftsprozesse und Ablaufe
automatisiert und verschlankt
werden? Die Debeka arbeitet
an zahlreichen Projekten, um
sich an die gednderten Wun-
sche der Kunden anzupassen.
Darunter befinden sich auch
innovative Losungen, die der-
zeit in Vorbereitung sind.

Unterschrift per Pad

Viele Kunden setzen auch im
digitalen Zeitalter auf die per-

sonliche Betreuung. Gerade
bei komplexen und erkla-
rungsbedurftigen = Themen,
wie der Altersvorsorge oder
der privaten Krankenversi-
cherung. Denn im Gesprach
kann der individuelle Bedarf
genau ermittelt und die pas-
sende Absicherung angebo-
ten werden. Hier setzen heute
aber auch neue Technologien
an. So werden bei der Bera-
tung und beim Vertragsab-
schluss seit Jahren technische
Moglichkeiten eingesetzt:
Beispielsweise wird der Ver-
sicherungsantrag per Note-
book erstellt und die Signatur
des Kunden erfolgt elektro-
nisch auf einem Unterschrif-
ten-Pad. Positiver Nebenef-
fekt: weniger Papier.

Einfacher fiir Mitglieder

Die Debeka springt aber nicht
auf jedes digitale ,Pferd” auf.
Nur wo sie die Arbeit erleich-
tert und die Abwicklung fir
die Mitglieder einfacher
macht, forciert sie die Digita-

lisierung. Wie zum Beispiel
mit einer Rechnungs-App, die
es seit Oktober 2016 gibt. Da-
mit konnen Arztrechnungen
und Belege einfach mit dem
Smartphone fotografiert und
mit einem Klick Ubermittelt
werden. Die Folge: Da der
Postweg und das Einscannen
des Leistungsauftrags weg-
fallen, erfolgt die Bearbeitung
schneller. Das Mitglied hat
friher sein Geld auf dem
Konto. Inzwischen mehr als
350 000 Downloads der App
zeigen, dass dieser Weg gut
ankommt. Etwa 30 Prozent
der Leistungsauftrage gehen
derzeit per App ein. An Spit-
zentagen sind das mehr als
7000 und die Mitglieder er-
halten ihre Versicherungs-
leistungen innerhalb weniger
Tage.

Besser vernetzt

Um die Gesundheit ihrer Mit-
glieder zu unterstiitzen, setzt
die Debeka ebenfalls auf di-
gitale Hilfsmittel. Zum Bei-

spiel konnen Privatversicherte
der Debeka im Rahmen des
Versorgungsprogramms
.ProMed Diabetes” die App
+Accu-Chek View" nutzen.
Damit sollen sie die Krankheit
Diabetes mellitus Typ 2 durch
ein mobiles Diabetesma-
nagement besser in den Griff
bekommen und so ihre Le-
bensqualitét steigern. In diese
Linie sollen sich Apps und
Online-Angebote des neu ge-
grundeten Unternehmens fir
Gesundheitsmanagement,
CareLutions, einreihen, an
dem die Debeka beteiligt ist.
Das Ziel: eine effektive Ver-
sorgung kranker Personen
und die Unterstitzung ge-
sunder Menschen.

Digitale Ideenschmiede fiir die
Zukunft

Um fur ihre Mitglieder am
Puls der Zeit zu sein, unter-
stiitzt die Debeka Projekte,
die innovativen Wissensaus-
tausch zum Inhalt haben, wie
z. B. das Barcamp Koblenz.

Bei der offenen Veranstaltung
aus Workshops, Vortragen
und Sessions drehte sich alles
um digitale Kommunikation.
Im vorigen Jahr rief die De-
beka selbst eine digitale Ide-
enschmiede ins Leben: einen
Programmier- und Ideen-
wettbewerb unter dem Na-
men  Debeka-Hackquarter.
Drei Tage lang entwickelten
30 fahige Kopfe Ideen fir die
Zukunft. Entwickler und Be-
triebswirte erarbeiteten Soft-
wareldsungen fir die digitale
Zukunft der Versicherung.
Neun Teams Dbeschaftigten
sich mit den Themen Insure-
Tech und FinTech. Das sind
moderne Technologien spe-
ziell fur die Versicherungs-

und Finanzbranche. Das
Hackquarter (zusammenge-
setzt aus ,Hackathon" und

.Headquarter”, also Haupt-
verwaltung) soll wichtige Im-
pulse liefern, sich als Debeka
in der digitalen Welt einzu-
bringen. Denn in Zukunft wird
sich noch einiges tun.

Hab und Gut auch aufSerhalb des Hauses abgesichert

VersicherungsTipp Sachversicherung bietet jetzt noch mehr Leistungen

Ein Sturm wirbelt die Gar-
tenmobel auf der Terrasse
durcheinander und bescha-
digt die Terrassentir. Man-
cherorts lasst er gar einen
Baum aufs Gartenhaus kra-
chen. Keine Seltenheit mehr
in Deutschland. Immer hau-
figer wollen Kunden, dass
solche Schaden abgesichert
sind. Grund genug fur die De-
beka, einen zubuchbaren
Outdoor-Baustein fiir ihre
Wohngebédudeversicherung

zu schaffen, der alles, was
sich auf dem Grundstiick be-
findet und fest verankert ist,
absichert. Und in der Haus-
ratversicherung sind jetzt
auch Gartenmobel nicht nur
auf der Terrasse, sondern auf
dem gesamten Grundstiick
gegen Sturmschdden versi-
chert. Nur zwei Verbrau-
chervorteile von vielen, die
die neuen Sachversicherun-
gen der Debeka abdecken.

Bessere Leistungen

Neu: In allen Angeboten, die
Schaden durch die Naturge-
fahren Sturm, Hagel sowie
Feuer, Blitzschlag oder Lei-
tungswasser abdecken, wur-
den Entschadigungsgrenzen
und Leistungen erhoht. Das

gilt fir  Wohngebdude-,
Hausrat-, und Glasversiche-
rung. Zum Beispiel sind
Mehrkosten durch Techno-
logiefortschritt und Mehrkos-
ten fiir alters- und behinder-
tengerechten Umbau in der
Wohngebdudeversicherung
bis 10000 Euro versicherbar.
Und: Wer grob fahrldssig
handelt, ist kiinftig auch ver-
sichert. Wer also etwa ver-
gisst, den Herd auszuschal-
ten und das Haus verldsst,
bleibt nicht auf dem Schaden
sitzen, wenn dadurch ein
Brand entsteht. Aulerdem
gibt es verschiedene Rabatt-
angebote.

Gefahr: Riickstau bei Stark-
regen

Nebenbei bemerkt: Als ers-
tes Bundesland hat Bayern
verkiindet, dass es fir Flut-
opfer — egal ob durch Hoch-
wasser oder Starkregen - ge-
nerell keine Hilfszahlungen
mehr leistet, wenn sich die
Betroffenen gegen das Risiko
der weiteren Naturgefahren
hétten privat versichern kon-
nen. Tatsdchlich  ziehen
Uberschwemmungen auf-
grund von Ruckstau bei
Starkregen die gréBten Ver-

Wenn Wetterkapriolen Haus

und Hof bedrohen, lasst eine
passende Absicherung die Ei-
gentiimer nicht im Regen ste-

hen. Fotos: Debeka/Shutterstock
sicherungsschaden nach sich.
Und das kann tberall pas-
sieren und jeden treffen.

Fair behandelt

Ubrigens: Focus Money be-
scheinigte kirzlich der De-
beka Wohngebaudeversiche-
rung die ,Fairste Schaden-
regulierung”.

» Mehr zu den neuen
Wohngebaude- und Hausrat-
versicherungstarifen der Debeka
unter www.debeka.de

sDebeka -
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Die Menschen in der Versicherung

Die Debeka hat eine eigene Akademie, die ihre Mitarbeiter fordert

lhre Aufgabe: Aus- und Weiterbildung sowie Karrieren erméglichen - lhre Herausforderung: Alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter schnell auf den aktuellen Wissensstand bringen

Neue Produkte, gednderte
gesetzliche Vorgaben und
immer mehr digitale Hilfs-
mittel und Computerpro-
gramme: Die Geschwindig-
keit, in der Veranderungen
auf Unternehmen zukom-
men, wird immer rasanter.
Das verlangt eine zuneh-
mende Flexibilitat und Lern-
bereitschaft aller Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter. So-
mit steigen die Anforderun-
gen an Qualifikation und
Ausbildung in den Unter-
nehmen. Die 2013 gegrin-
dete Debeka Akademie steht
fur die Entwicklung von Fach-
und Fithrungskraften und die
Aus- und Weiterbildung aller
Mitarbeiter im Unternehmen.
Wie das funktioniert, erkla-
ren die Akteure: Wolfgang
Wien, Christian Gutenbrun-
ner und Jutta Dillmann.

Ausbildung mit Tradition

,Die Debeka legt sehr gro-
Ben Wert auf die Qualifizie-
rung ihrer Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter. Das ist nicht
neu”, sagt Wien, der die Aka-
demie als Hauptabteilungs-
leiter fiihrt. ,Wir sind seit vie-
len Jahren der grofte Aus-
bilder der Branche. Wir bil-
den heute etwa 1.700 Lehr-
linge in drei Berufsbildern
aus: Das sind bundesweit

Jlch wollte
unbedingt in
den Vertrieb”

Ausbildung Carolin
Frohlich erzahlt, wie
sie zur Kauffrau fir
Versicherungen und
Finanzen wurde

,Mir war es wichtig, Vorbil-
der zu haben und die habe ich
gefunden. Das hat mich tber-
zeugt.” Carolin Fréhlich (22)
aus Koblenz hat gerade ihre
dreijahrige Lehre zur Kauf-
frau fir Versicherungen und
Finanzen im AuBendienst der
Debeka abgeschlossen. An-
schliefend wurde sie als Be-
zirksleiterin in ihrem Ausbil-
dungsgebiet in Bendorf fest
tbernommen. Wie lauft die
Ausbildung bei der Debeka
im AuBendienst ab?

Warum sie sich nach dem
Abitur fir eine Ausbildung
entschieden hat? ,Ich wollte
erst die Arbeit in einem Un-
ternehmen kennenlernen, um
dann herauszufinden, wel-
cher Bereich mich am meisten
interessiert: Vertrieb, Perso-
nal oder Finanzen.” Zur De-
beka kam Frohlich durch die
fur ihre Familie zustandige
Kundenbetreuerin. Bei ihr
absolvierte sie ein dreitagiges
Praktikum. ,Das freie Arbei-
ten hat mir gut gefallen. Man
ist sehr selbststandig und je-
den Tag an einem anderen
Ort, weil man Kunden oft zu
Hause berat. Ich wollte gerne
mit Menschen zu tun haben."”
Ausschlaggebend war der
gute Ruf der Debeka: ,Eine
qualitativ hochwertige Aus-
bildung war mir wichtig.”

Feste Ansprechpartnerin

Sie war sich sicher: ,Ich woll-
te in den Vertrieb." Schritt fir
Schritt werden Azubis in das
Metier eingefuhrt. Von An-
fang an wurde Frohlich eine
Patin zur Seite gestellt, die sie
zu Beratungsgesprachen mit-
nahm und ihre Ansprech-
partnerin war. ,Sie hat sich

Kaufleute fir Versicherungen
und Finanzen, in Koblenz
auch Kaufleute im Gesund-
heitswesen und Informatik-
kaufleute. Natiirlich ist auch
ein duales Studium bei uns
moglich. Zu studieren und
gleichzeitig berufliche Praxis
zu erlangen, ist eine optimale
Vorbereitung fiir den beruf-
lichen Start bei der Debeka."

E-Learning wird wichtiger

Wie bringt man bundesweit
etwa 16000 Angestellte an
mehr als 4500 Standorten
schnell auf den erforderli-
chen Wissensstand? ,Hier
greift der digitale Wandel”,
erldutert Wien. ,Lernen auf
Vorrat hat ausgedient, on de-
mand - also direkt bei

der Akade- /
mie moderne
Lernformate

in Modulen, \\
bestehend aus
Videoclips,
Online-Semi-
naren, E-Lear-
nings und Prdsenz-
veranstaltungen. Mit diesen
Formaten intensivieren wir
die zeitnahe Qualifizierung
unserer Mitarbeiter - und

-

L P IER

Bedarf - ist der

heutige An- fed
spruch. Wir é}‘
entwickeln in f’

das bundesweit.” In diesem
Jahr hat die Debeka Akade-
mie mit einem ihrer Lern-
programme sogar einen E-
Learning Award in der Ka-
tegorie Autorentool gewon-
nen. Der Preis wurde auf der
,Didacta”, der groSten Fach-
messe flur Bildungswirtschaft
in Europa, verliehen.

GroRte
QualifizierungsmaBnahme

Einer der Akteure der Aka-
demie ist Christian Guten-
brunner, der die Abteilung
Qualifizierung leitet. ,Im Jahr
2016 haben wir bundesweit
ca. 8.000 AuBendienstmitar-
beiter qualifiziert und zu
Fachleuten fir Finanzanla-

gen (DVA) zertifiziert”,

> fithrt Gutenbrunner
m aus. ,Das war die

mit Abstand
groBte  Quali-
fizierungsof-
fensive in un-
serer Firmen-
geschichte.
Grund war die
Umstellung von
klassischen Ren-
ten- und Lebens-
versicherungen zu ka-
pitalmarktnahen  Altersvor-
sorgeprodukten. Verbunden
mit dem Prinzip, die Mit-
glieder und Interessenten

Carolin Frohlich hat ihr ,,Biiro” mit dem Laptop immer dabei.

wirklich viel Zeit fiir mich ge-
nommen.” Zu Beginn der
Ausbildung steht die Ver-
mittlung von Fachwissen im
Vordergrund: gesetzliche
Grundlagen und die Versi-
cherungstarife der Debeka.
Das wird in der Berufsschule,
aber auch in Schulungen in
der Landesgeschaftsstelle
Mainz oder per E-Learning
vermittelt. Mit der Zeit wachst
der Anteil der Kundenbera-
tung. Bevor man Interessen-
ten ein Produkt erlautern darf,
muss ein entsprechendes
Zertifikat erworben werden.

Gut vorbereitet

Die Ausbildung ist an-
spruchsvoll. Aber, so Frohlich:
,Ich finde, dass ich daran ge-
wachsen und erwachsener
geworden bin.” Am Anfang,
mit 19 Jahren, war es schon
ein seltsames Gefiihl im Be-
ratungsgesprach: ,Ich musste
mir dann bewusst machen,
dass ich die Fachfrau bin und
meinen Standpunkt ange-
messen  vermitteln.”  Ein
Imageproblem als Versiche-
rungsvertreterin hat sie nicht:
,Gerade bei Debeka-Kunden
ist es kein Klinkenputzen,
sondern ein Service, iiber den
die Leute sich freuen.” Schon
nach drei Wochen fiihlte sie
sich sicher genug, selbst Ter-

mine am Telefon zu verein-
baren. ,Man wird gut vorbe-
reitet — auf Beratungsgespra-
che und auf Prifungen. Uns
wird sehr viel Fachwissen
vermittelt.”

Keine Angst vor Zukunft

Dass sie bei der Debeka zu-
frieden ist, merkt man Froh-
lich an: ,Ich trage auch nach
auben, dass mir meine Arbeit
SpaB macht und ich hinter
den Produkten stehe. Ich sehe
mich als Beraterin.” Warum
ist sie nach der Lehre bei der
Debeka geblieben? ,Weil mir
die drei Jahre gefallen haben,
ich sehr gut ausgebildet wur-
de und ich keine Angst vor
der Zukunft im AuBendienst
habe.” Was rat sie denjeni-
gen, die sich fiir eine Ausbil-
dung im AuBendienst bei der
Debeka interessieren? ,Nutzt
Schnuppertage in der Ge-
schaftsstelle vor Ort. Und seid
ehrlich zu euch selbst: Seid ihr
diszipliniert? Denn jeden Tag
auszuschlafen bringt nichts.
Koénnt ihr auf Menschen zu-
gehen?” Frohlich mochte sich
weiterbilden. ,Das geht im
AuBendienst super.” Ab Ok-
tober beginnt sie ein berufs-
begleitendes Studium mit Ba-
chelor-Abschluss: General
Management an der ADG
Business School.

bestmoglich zu beraten, hatte
diese Weiterbildung des Au-
Bendienstes besondere Prio-
ritat.”

Ausgezeichnetes Programm

,Die hohe Qualitdt unserer
Weiterbildung wurde auch
von unabhdngiger Seite be-
statigt”, erlautert Gutenbrun-
ner. ,Im Rahmen eines Au-
dits durch Wirtschaftspriifer
wurde die Debeka Akademie
als Bildungsdienstleister ak-
kreditiert und hat das Er-
gebnis ,sehr gut' erzielt.”

Talente entwickeln

Jutta Dillmann leitet die Ab-
teilung Entwicklung. ,Ziel ist,
unseren Mitarbeitern Orien-
tierung und Unterstiitzung zur
Entwicklung zu geben”, so
Dillmann. ,Dabei stehen ih-
nen vielfaltige Entwicklungs-
und Aufstiegschancen bis hin
zur Vorstandsebene offen.”
Ein besonderes Anliegen:
Frauen Perspektiven fur eine
Karriere zu bieten und sie zu
unterstiitzen.

,Mit viel Engagement set-
zen wir uns fiur die Ge-
schlechterbalance in den
Fihrungspositionen ein.”
Spezielle Mafnahmen: zum
Beispiel ein Mentoring-Pro-
gramm, bei dem Fiihrungs-
kréafte der obersten Ebene ih-
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Die fithrenden Kdpfe der Debeka-Akademie: (von links) Wolfgang Wien, Jutta Dillmann und

Christian Gutenbrunner

re Erfahrung an die Teilneh-
mer weitergeben, und ver-
schiedene Workshops.

Permanent qualifizieren
.Insbesondere in Zeiten der

Digitalisierung und des Wan-
dels, wie wir sie jetzt erle-
ben, wollen wir unsere Mit-
arbeiterinnen und Mitarbei-
ter begleiten, fit machen fir
die Zukunft und permanent

Fotos: Debeka

weiterbilden”, erklart Wien.
.Dieser wertvollen und zu-
kunftsorientierten = Aufgabe
stellt sich unsere Akademie
mit ihren bundesweit 160 Be-
schaftigten.”

Spafd an der Vertriebsarbeit: Voller Elan vor Ort

Im Vertrieb Christian Mller kam als Quereinsteiger zur Debeka - Wie das funktioniert

,Es geht nicht nur darum, ein
Produkt zu vermitteln, son-
dern Interessenten nach ih-
rem personlichen Bedarf zu
beraten.” Das ist die Philoso-
phie, mit der Christian Miiller
(31) seinen Beruf als Ver-
triebsmitarbeiter der Debeka
im AuBendienst lebt. Er er-
lautert, wie sein Job funktio-
niert und was er daran schatzt.

Seit gut drei Jahren dabei

Miiller wirkt seit gut drei Jah-
ren bei der Versicherungs-
gruppe. ,Nach zehn Jahren
im elterlichen Busunterneh-
men wollte ich mich beruflich
verandern. Ich war bei der
Debeka versichert und mein
Kundenbetreuer meinte, dass
ich gut zu ihnen passen wur-
de. Da ich als Mitglied von
den Produkten tiberzeugt war,
konnte ich mich auch mit dem
Unternehmen identifizieren.”

Ausbildung fiir Quereinsteiger
Quereinsteiger wie er be-

kommen einen Kollegen als
Coach zur Seite gestellt, der
die Arbeit im Vertrieb nahe-
bringt: Wie mache ich Termi-
ne? Wie organisiere ich meine
Arbeit? Fir die fachliche Aus-
bildung sorgt die Debeka
Akademie: Hier lernt man
schrittweise das notwendige
Produktwissen und erwirbt
Zertifikate. Wenn man ein
Produkt-Zertifikat erworben
hat, darf man Kunden dartiiber
beraten. Nach neun Monaten
legt man eine Prifung zum
Versicherungsfachmann vor
der IHK ab. Miiller setzt der-
zeit noch einen drauf: Seit fast
zwei Jahren driickt er jeden
Samstag die Schulbank, um
den ,Fachwirt fur Versiche-
rungen und Finanzen" zu
machen. Im Oktober ist die
Priifung.

Biiro und Wohnzimmer

Organisiert ist Christian Miil-
ler mit zwolf Kollegen in ei-
nem Servicebiiro, das im

Dienstleistungszentrum  der
Debeka an der B9 unterge-
bracht ist. Hier trifft sich das
Team regelmdBig, um Neues
und Organisatorisches zu be-
sprechen. Im Servicebiro ist
wdhrend der Offnungszeiten
stets ein Ansprechpartner fiir
Mitglieder und Interessenten
anwesend. Millers Betreu-
ungsgebiet ist die Koblenzer
Altstadt. Er berat Menschen,
die dort wohnen, sowie Ge-
schafts- und Wirtsleute, die
dort arbeiten.

In einem kleinen Biiro in
der Nahe, das er mit einer
Kollegin angemietet hat, er-
ledigt er die Verwaltungsar-
beiten: erstellt Angebote, ver-
einbart Gesprachstermine und
bereitet sie vor, klart Fragen
mit der Hauptverwaltung -
und fihrt Beratungsgespra-
che nach Vereinbarung. Etwa
90 Prozent der Interessenten
lassen sich allerdings zu Hau-
se beraten. ,Viele geniefien
diesen Service."

Christian Miller betreut Debeka-Mitglieder in der Koblenzer Altstadt.

Kontakt zu Menschen

Was macht ihm Spal an der
Vertriebsarbeit? ,Der Kontakt
zu Menschen. Ich berate ger-
ne, erkldare unsere Produkte.
Mir geht es um Transparenz.
Ich versuche herauszufinden,
was die Leute wirklich brau-
chen.” Zum Beispiel iiberlegt
er mit Gewerbekunden, wel-
ches Risiko den Betrieb am
meisten gefdhrden wirde:
Krankheit? Einbruch? Oder
etwas anderes? Dann schlagt
er entsprechende Absiche-
rungen vor. ,Daran hdngen ja
Existenzen und Familien.”
Auch die Arbeit in seinem
Team gefallt ihm gut. Inzwi-
schen hat er schon einen
Lehrling bis zur Prifung als
Coach begleitet und einen
Quereinsteiger mit ausgebil-
det.

Flexible Arbeitszeiten

Seine Arbeitszeit kann er sich
flexibel einteilen. Dass er da-
bei fest angestellt ist, ver-
bucht er als zusatzlichen
Pluspunkt. ,Wichtig ist, dass
am Ende des Tages die Arbeit
erledigt ist.”" Viele Kunden
haben aufgrund ihrer eigenen
Arbeitszeit erst nach 17 Uhr
Zeit. In der Kundenbetreuung
sollte man deshalb gut orga-
nisiert sein. Zeit bleibt dann
auch gentigend fiir Freunde
und Familie. Und fiir sein
Hobby, das er seit 23 Jahren
ausubt:  Schlagzeuger der
Band ,Noisedeck”.

Sich selbst organisieren
Was muss man filir eine er-

folgreiche Vertriebsarbeit
mitbringen? ,Freude am Um-
gang mit Menschen, ein

freundliches Auftreten. Man
muss sich selbst organisieren
und am Arbeiten halten. Da-
fur ist Disziplin noétig.” Bei
ihm ist die Folgewoche stets
komplett durchgeplant.
.Spontane Anfragen dazwi-
schenschieben kann man im-
mer noch.” Seine Ziele?
+Mehr Personalverantwor-
tung, weil mir die Ausbildung
neuer Mitarbeiter sehr viel
Spal macht.”
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[T-Inside: Wir suchen Sie

Mit an Bord bei der technischen Transformation fur die Zukunft

Vernetzt, beschleunigt, serviceorientiert: interessante Perspektiven flir Spezialisten und solche, die es werden wollen - Debeka stockt ihren IT-Bereich personell auf

IT-Sicherheit, Softwareent-
wicklung, Migration: Wah-
rend anderswo in der Branche
Stellen abgebaut werden,
mochte die Debeka ihr Per-
sonal im IT-Bereich ausbau-
en. Denn Kunden und Markte
von heute fordern ausge-
zeichnete Produkte sowie at-
traktive, zeitgemaBe Service-
leistungen zu gunstigen Prei-
sen. Die wichtigste Heraus-
forderung fir ein Unterneh-
men: ein ausgewogenes Ver-
haéltnis zwischen Qualitdt und
Kosten der eigenen Produkte
und Dienstleistungen zu
schaffen. ,Nur unter diesen

Voraussetzungen und stetiger
technischer Innovation ist es
moglich, auch zukinftig am
Markt erfolgreich zu blei-
ben”, sagt Personalvorstand

Was macht ein/e...?

Business Analyst fiir
Organisations-
entwicklung

Ein Business Analyst fir Or-
ganisationsentwicklung  er-
kennt nicht nur bestehen-
de Probleme, sondern auch
neue Chancen. Er gestal-
tet und optimiert Arbeits- be-
ziehungsweise Prozessablau-
fe im Gesamtkonzern. Da-
zu analysiert er die fach-
lichen Anforderungen, kon-
zipiert Losungen, bewertet
deren Wirtschaftlichkeit und
erstellt Vorgaben zur Um-
setzung.

Thomas Brahm. ,Daher wol-
len wir unseren IT-Bereich
personell ausbauen.”

Uniibersehbare Trends in
der Gesellschaft: Individuali-
sierung und Mobilitat. Auch
der Bedarf an Information und
Transparenz nimmt stetig zu.
Der Kunde erwartet medien-
ubergreifende Informations-
und  Kommunikationsmég-
lichkeiten auch mit seinem
Versicherungsunternehmen.
Neben den etablierten Kom-
munikationswegen (Brief,
Fax, Telefon, E-Mail) nimmt
der Wunsch nach Portallo-
sungen und elektronischer
Echtzeitkommunikation  zu.
Unabhéangig von Ort und Zeit
mochte der Kunde Informati-
onen abrufen und Fragen
stellen.

Was macht ein/e...?

Business Analyst fiir
Facharchitektur-
management

Die Aufgabe eines Fachar-
chitekten: das Entwickeln und
Etablieren unternehmens-
weiter Standards, um fachli-
che Themen zu analysieren
und zu strukturieren. Ziel: die
Geschaftsorganisation  best-
moglich mit Anwendungs-
systemen zu unterstiitzen.
Dazu entwickeln Facharchi-
tekten Modelle und Vorge-
hensweisen. Sie begleiten in-
novative Projekte als interne
Berater.

Starker vernetzt

Eine Folge der Zusammenar-
beit von Versicherern mit
Partnerunternehmen, Dienst-
leistern und Behorden: eine
stetig wachsende Nachfrage
nach digitalen Moéglichkeiten
des Daten- und Informations-
austauschs. Dabei setzt die
zunehmende Vernetzung
iber die Unternehmensgren-
zen hinweg umfangreiche Si-
cherheitsmaBnahmen voraus.

Optimale Arbeitsabliufe

Neben der Verbesserung der
Servicequalitdt fir Kunden,
Interessenten und Partner ist
dartiber hinaus eine immer
starkere Optimierung der Ar-
beitsablaufe und die Redu-
zierung der Prozesskosten
angestrebt. Der Automatisie-

Was macht ein/e...?

COBOL
Softwareentwickler

COBOL-Softwareentwickler
konzipieren, erstellen und
testen Versicherungs- und Fi-
nanzanwendungen in der
Programmiersprache COBOL.
Dazu gehort auch die War-
tung und Weiterentwicklung
bestehender Anwendungen.
Diese Tatigkeit erfolgt in ei-
nem engen Kontakt mit den
Business-Analysten, den be-
teiligten Fachabteilungen und
anderen Entwicklungsberei-
chen.

L|zenzmanager

¥ Business Analyst *
Cloud Computing
Business Process Management (BPM)

~ TSecurty Collaboration Mathematlker
“ _\Web U Softwareentwicklung Migration

IT Architecture Softwareentwicklung (Java, COBOL) 4
. Service Oriented Architecture (SOA) IT-Admini ’[l’a’[[}ren

Prozessberatu ng
=I5 .

,Wir suchen IT-Spezi-
alisten, die die Zukunft
der Debeka mitgestal-
ten mochten.

Personalvorstand Thomas Brahm

Was macht ein/e...?

Java Software-
entwickler/ Java
Softwarearchitekt

Die Aufgabe von Java-Soft-
wareentwicklern ist die Ent-
wicklung von Versicherungs-
bzw. Finanzfachanwendun-
gen in der Programmierspra-
che Java. Java-Softwarear-
chitekten erstellen Richtli-
nien, Konzepte und Anlei-
tungen fiur die Anwendungs-
entwicklung. AuBerdem be-
raten sie interne Projekte un-
ter system- und software-
architektonischen  Gesichts-
punkten.

T Consultant

rung von standardisierten
Geschaftsprozessen  kommt
dabei eine besondere Bedeu-
tung zu. ,Unser Ziel ist es,
hochqualifizierte Mitarbeiter
von Routinetatigkeiten zu
entlasten, um fir fachlich an-
spruchsvolle Tatigkeiten -
insbesondere im Kundenser-
vice — zur Verfugung zu ste-
hen", erlautert Brahm.

Gleicher Informationsstand

Um vor Ort beim Kunden oder
im Innendienst effizient ar-
beiten zu koénnen, bendtigen
die Debeka-Mitarbeiter tech-
nische Moglichkeiten auf dem
aktuellen Stand. Auch hier
kommt der medieniibergrei-
fenden Kommunikation und
Information zwischen den
einzelnen Unternehmensbe-

reichen eine besondere Be-
deutung zu. Brahm fasst es so
zusammen: ,Unsere Mitar-
beiter bendtigen ortsunab-
héngig - also im Biiro, beim
Kunden oder im HomeOffice
- einen aktuellen und ein-
heitlichen Informationsstand
und eine gemeinsame Sicht
auf den Kunden.”

Neu ausrichten

Aufgrund der vielfdltigen An-
forderungen des Marktes und
der Kunden sowie neuer
Moglichkeiten der Informatik
befindet sich die Debeka in
einem  Transformationspro-
zess, der sowohl eine techni-
sche als auch eine organisa-
torische Neuausrichtung zur
Folge hat. Daraus ergeben
sich unter anderem umfang-

e -
N

reiche Verdnderungen in der
IT-Anwendungslandschaft,
aber auch der IT-Infrastruk-
tur.

,Um diese Aufgaben zu
bewdltigen, bendtigen wir
zum Beispiel Business Ana-
lysten, Softwareentwickler
und Prozessberater, die en-
gagiert mithelfen, die Digita-
lisierung mit all ihren He-
rausforderungen und Chan-
cen voranzutreiben”, sagt
Brahm. ,Das ist in vielfaltigen
Projekten, in interessanten
Aufgabengebieten und ver-
schiedenen Teams moglich.”

» Die derzeit offenen Stellen
sind im Internet unter
www.debeka.de/karriere zu
finden.

-"‘ ”.-‘m-—- |-||L~=‘

Was macht ein/e...?
Prozessberater

Prozessberater definieren
Standards und Richtlinien fiir
die Beschreibung der Ge-
schaftsprozesse der gesam-
ten Debeka-Gruppe. Sie un-
terstiitzen auBerdem Pro-
jekte als interne Berater bei
der Analyse und Optimie-
rung von Geschaftsprozes-
sen. Dabei sind zwei Ei-
genschafen unverzichtbar: ein
groBes Organisationsge-
schick und ein hohes Qua-
litatsbewusstsein.

Was macht ein/e...?
Prozessentwickler

Die Aufgabe von Prozess-
entwicklern: die Entwick-
lung von prozessorientierten
Fachanwendungen. Dazu ge-
héren sowohl die techni-
sche Gestaltung als auch
die Umsetzung von Pro-
zessablaufen, in denen die
Fachanwendungen aufgeru-
fen werden. Prozessentwick-
ler miissen tber Know-how
in aktuellen Prozessauto-
matisierungs- und Java-
Technologien verfligen.

fy

Foto: Debeka/Shutterstock

Was macht ein/e...?
Webentwickler

Webentwickler sind zustan-
dig fir die Entwicklung von
Web-Oberflachen. Das reicht
von Design- und Architek-
turplanung tuber Wartung bis
zur Optimierung. Im Rah-
men von Projekten erstellen
sie Prototypen und entwi-
ckeln sie zu produktiven Lo-
sungen weiter. Dabei ar-
beiten sie mit den internen
Auftraggebern und dem Be-
reich Software-Ergonomie
eng zusammen.


www.debeka.de/karriere

