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on jemandem wie Alex-
ander Bockelmann, Chief
Information Officer

(CIO) und Chief Digital Officer
(CDO) des Versicherungsanbie-
ters UNTQA und frischgebacke-
ner CIO des Jahres 2018, wiirde
man wohl nicht erwarten, dass
er studierter Geologe und Um-
weltwissenschafter ist. Doch ge-
nau das ist der Fall und seine
Ausbildung kommt dem gebiir-
tigen Deutschen auch in seiner
aktuellen Rolle als CDO zugute:
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| CDO mit Ablaufdatum

Alexander Bockelmann ist CIO und CDO bei UNIQA sowie CIO des Jahres 2018. Im Gesprach mit der COMPUTERWELT
erklart er warum es wichtig ist, zumindest voriibergehend einen Chief Digital Officer zu etablieren, der fir ein digitales
Mindset sorgt, diese Rolle jedoch aus Unternehmen wieder verschwinden wird.

»Nachdem mich interdiszipli-
nire Herausforderungen immer
schon sehr interessiert haben,
hab ich mir fir mein Studium
ein Feld gesucht, das iibergrei-
fende Themen abdeckt«, erklirt
Bockelmann die Wahl seines
Studiums. Genau dieses inter-
disziplindre Denken ist es auch,
was Bockelmann als CDO aus-
zeichnet, denn tibergreifende
Vernetzung und Integration
sind ganz wesentliche Aspekte
der Digitalisierung.
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Nach dem Studium fing Bockel-
mann an bei der Unternehmens-
beratung Boston Consulting
Group zu arbeiten. Das erste
Projekt zeichnete den spiteren
Berufsweg vor: innovative Tech-
nologien in der Finanzbranche.
»Damit war quasi die vertikale
Ausrichtung Finanz und die IT
als Querschnittsthema vordefi-
niert. Von dort haben sich ver-
schiedene Tiiren geoffnet, die
dann schliefflich nach Oster-
reich zur UNIQA und zur Po-
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sition als CDO gefiihrt habens,
sagt Bockelmann.

Seine Rolle als CDO definiert
Bockelmann folgendermafien:
»Ich versuche in Zusammenar-
beit mit Kollegen aus verschie-
densten Abteilungen neue Wert-
treiber und Wertschopfung fiir
unsere Kunden zu realisieren.
Unsere Strategie ist ein bes-
seres, sichereres und lingeres
Leben fir unsere knapp zehn
Millionen Kunden zu erreichen.
Dazu versuchen wir innovative
Ansiitze und Ideen zu realisie-
ren, um neue Kundenwerte und
-Erfahrungen in den Markt zu
bringen.«

NUR MITTEL ZUM ZWECK
Grundsitzlich sieht Bockel-
mann Digitalisierung bzw. neue
Technologien als Mittel zum
Zweck. »Es geht darum, ein
Kundenbediirfnis zu treffen,
Mehrwert zu generieren und
danm ist auch die Akzeptanz des
Kunden da. Wir sehen da sehr
stark den Trend zur Kombinati-
on aus analog und digital. Man
mochte dem Kunden eine Wahl
geben: Wenn der Kunde das
Bediirfnis hat, ein personliches
Gesprich zu fihren, dann sind
wir natiirlich fiir ihn da. Wenn
es aber darum geht, eine Infor-
mation zu bekommen, dann
miissen wir den Kunden auch
die digitalen Moglichkeiten bie-
ten.« Die Kunst ist Bockelmann
zufolge die Orchestrierung eines
Prozesses iiber die verschiede-
nen Medien hinweg, »sodass der
Kunde ein barrierefreies, einfa-
ches, transparentes und sicheres
Nutzungserlebnis hat. Das ist die
Herausforderung.«
Herauszufinden, welche Be-
diirfnisse die Kunden haben,
ist nicht immer ganz einfach.
»Wenn man tatsachlich mal mit
Kunden redet, ist man hiufig

tberrascht, was die eigentlich
wollen. Zu sagen: ich bin doch
selber als Privatperson auch
Kunde und weif3 daher, was
Kunden wollen, funktioniert
nicht, weil ich durch mein Ex-
pertenwissen ein bisschen blind
bin.« Digitalisierung ist daher
bei UNIQA sehr stark auf die
Themen Kundenwert und Kun-
denerfahrung ausgerichtet. »Das
ist hinterher der Treiber der
Akzeptanz. Wenn eine Losung
nicht relevant, im richtigen Kon-
text, transparent und einfach ist,
wird sie nicht genutzt werden,
selbst wenn es die beste Idee der
Welt ist. Deshalb ist die Techno-
logie, mit der etwas umgesetzt
wird, gegeniiber dem Use Case
und dem Design immer nach-
rangig.«

DIGITALISIERUNG IST KULTUR-
UND KUNDENTHEMA

Digitalisierung ist fiir Bockel-
mann in erster Linie ein Kultur-
und Kundenthema. Vor allem
Agilitit im Unternehmen spielt
in einer digitalen Welt eine zu-
nehmend wichtige Rolle. »Wenn
wir uns Banken und Versiche-
rungen anschauen, dann ist das
Grundgeschiftsmodell seit Jahr-
hunderten, kann man fast sagen,
dhnlich. Was nicht heif3t, dass
wir nicht Innovation betreiben
und neue Services und Produk-
te auf den Markt bringen. Was
sich nun andert, ist die immer
héhere Geschwindigkeit von In-
novationen. Verdnderung wird
nie mehr so langsam sein wie
heute, sondern immer schneller
passieren.« Auch die Adoptions-
geschwindigkeit von Innovatio-
nen in der Gesellschaft nimmt
zu, was den Druck auf Unter-
nehmen, agil sein zu miissen,
weiter erhoht. »Der Lebenszyk-
lus von Geschiftsmodellen, die
kompetitiv waren, wird immer
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Alexander Bockelmann (mitte) mit ClO-Award-Veranstalter Michael Ghezzo
(links) und dem Vorjahressieger Andreas Kranabitl, CIO von SPAR.

kiirzer. Mit einem statischen Ge-
schiftsmodell werde ich in Zu-
kunft nicht mehr so lange kom-
petitiv sein kénnen, wie es in
der Vergangenheit der Fall war.
Veranderung ist immer stirker
Teil des Geschiftslebens«, sagt
Bockelmann.

MEHR PERSONALISIERUNG

Doch wobhin fiihrt diese stindi-
ge Verdanderung? »Die Grenzen
zwischen Industrien werden
weiter erodieren, erwartet Bo-
ckelmann. »Crossfunktionale
end-to-end-Lasungen werden
stark zunehmen. Und es wird
eine sehr starke Personalisie-
rung geben. Die Frage ist: wo
macht man halt mit der Perso-
nalisierung? Der Grundgedanke
einer Versicherung ist ja eine Ri-
sikostreuung iiber ein Portfolio.
Wenn ich die Personalisierung
auf eine Gruppe von eins run-
terbringe, kann ich super per-
sonalisierte Angebote machen.
Der Gedanke der Streuung iiber
ein Portfolio bleibt dabei aber
auf der Strecke. Damit stelle ich
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Alexander Bockelmann ist der erste Chief Digital Officer, der sich iiber die
Auszeichnung als CIO des Jahres freuen darf.

Grundlagen einer Industrie in
Frage.«

Bei aller Vernetzung und Digi-
talisierung darf jedoch der per-
sonliche Kontakt nicht auf der
Strecke bleiben. »Der Mensch
ist ein soziales Wesen. Ich kann
mir aber sehr gut vorstellen,
. dass persénlicher Kontakt
eine Premium-Leistung wird.
Basis-Leistungen werden au-
tomatisiert und unpersanlich
durch Computer aber in einer
personalisierten, kundenfokus-
sierten Art und Weise erfolgen.
Personlicher Kontakt wird als
Premium-Leistung eingekauft.
Das halte ich fiir ein realistisches
Szenario.«

MEHRWERT FUR ALLE

Die gréfiten Chancen der Di-
gitalisierung sieht Bockelmann
in der Schaffung von Mehrwert
fir die Kunden. »Wenn wir es
schaffen, die positiven Aspekte
von Digitalisierung zu nutzen,
im Sinne von schneller Ser-
viceerbringung, Barrierefreiheit,
Einfachheit, Transparenz, dann
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bringt das einen Mehrwert fiir
uns alle. Sowohl fiir den Kun-
den, als auch fiir das Unter-
nehmen. Ich glaube auch, dass
Redundanzen abgebaut werden
kénnen und miissen.
Grundsitzlich sei Digitalisie-
rung aber weder als Chance,
noch als Bedrohung zu sehen,
sondern als Realitit. »Das ist
ein anderes Mindsetting, weil
dadurch betrifft Digitalisierung
uns alle und ist nicht etwas,
was in eine Organisation aus-
gegliedert werden kann. Das
Schlimmste ist, wenn Unter-
nehmen denken, dass sie Digi-
talisierung outsourcen kénnen.
Das Zweitschlimmste ist, wenn
man sich jemanden mit einem
tollen Titel holt, den CDO, und
sagt: der macht das jetzt, dann
muss ich es nicht machen. Di-
gitalisierung ist ein Teamsport.
Sie beginnt bei jedem Einzelnen
und dessen Einstellung zu Ver-
dnderung. Wenn jeder Einzelne
offen ist fiir Verinderung und
neue Ideen denkt, dann kann
man tolle moderne Lsungen
entwickeln.«

AGILITAT GEFORDERT

Neben der Schaffung des richti-
gen Mindsets gibt es auch noch
andere Hiirden auf dem Weg in
die digitale Zukunft. »Die Her-
ausforderung, die wir wie jedes
grofle Unternehmen haben, ist,
dass wir traditionell fiir das Ta-
gesgeschift ausgestattet sind.
Und dann kdimpft man um die
Ressourcen um die Anforde-
rungen des Tagesgeschiftes zu
meistern. Wenn ich nun sage:
ich habe eine supertolle Inno-
vationsidee und brauche dafiir
zehn Leute aus acht verschiede-
nen Abteilungen, die drei Mo-
nate nichts anderes machen als
das, dann reif3e ich natiirlich Lii-
cken.« Die Transformation einer
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Organisation in Richtung dieser
Agilitit, die so etwas erméglicht,
sei die grofle Herausforderung.
»Der Hauptnachteil von Kon-
zernen gegeniiber Startups ist,
dass ich keine dezidierten Res-
sourcen fiir das Thema habe,
fiir das ich brenne. Und ich habe
nicht die Flexibilitit um schnell
zu reagieren und Plane zu in-
dern. Wenn ich aber in diesem
Umfeld mitspielen will, muss ich
mir diese Moglichkeiten irgend-
wie schaffen. Es gilt, ein Organi-
sationsmodell zu finden, das es
schafft, diese beiden Welten zu
verbinden.«

Fiir Digitalisierungsverantwort-
liche hat Bockelmann drei Tipps
parat, die seine Einstellung wi-
derspiegeln, dass Digitalisierung
in erster Linie ein Kultur- und
Kundenthema ist:

Flexibel und extern vernetzt
sein: Um langfristig mit einem
Unternehmen erfolgreich zu
sein, muss die Organisation fle-
xibel auf neue Entwicklungen
reagieren kénnen und Mitarbei-
ter miissen ein Umfeld vorfin-
den, in denen Ideen entwickelt
und Entscheidungen schnell
gefillt werden kénnen. Erfolg-
reiche Unternehmen haben sich
zu diesem Zweck schon in der
Vergangenheit mit externen In-
novationspartnern und -quellen
vernetzt, um neue Anregungen
und Impulse zu erhalten und
nicht iiber die Zeit in eine Ge-
wohnheitsstagnation zu fallen.
Kunden im Fokus haben:
Wachstum ist nur dann erfolg-
reich, wenn sich Unternehmen
auf die Kunden fokussieren.
Produkte oder Services miissen
an den Bediirfnissen der Kun-
den orientiert sein und nicht
(nur) die Standardisierungs-
und Effizienzambitionen des
Unternehmens widerspiegeln.
»Zu hdufig denken wir, dass wir
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wissen was die Kunden méochten
und fragen sie nicht beziehungs-
weise binden diese nicht in den
Produktentwicklungsprozess
mit ein. Wenn wir dann ein pas-
sendes Angebot haben, miissen
wir es dem Kunden einfach
machen, sich iiber das Produkt
zu informieren, das Verkaufs-
erlebnis angenehm und trans-
parent gestalten und nach dem
Kauf zusétzliche Mehrwerte und
positive Interaktionen bieten.
Es werden heute immer mehr
Erfahrungen und angenehme
Kauferlebnisse als Produkte ge-
kauft, sagt Bockelmann.
Intern alles im Griff haben:
Um erfolgreiche Produkte oder
Services zu entwickeln, Kun-
denerwartungen zu erfiillen
und den Vertrieb effizient zu
gestalten, braucht es intern op-
timierte Prozesse und Abliufe.
Es braucht eine stabile Basis,
um Innovationen und neue

“Geschiftsmodelle aufbauen zu
kénnen. »Im Firefighting-Mo-
dus ist dies schwierige, erklirt
Bockelmann. »Somit sollte zu-
erst oder parallel das bestehen-
de Geschiftsmodell digital opti-
miert werden, um Investitionen
in neue Ideen und Modelle zu
finanzieren.«

GRENZEN VERSCHWIMMEN

Diese drei Tipps sind keine
neuen Themen, sie treffen auf
klassische Produkte oder Ver-
triebswege genauso zu wie
auf neue digital unterstiitzte
Modelle. Somit sind Teile der
digitalen Herausforderungen
keine neuen Themen fiir die
Geschiftsfithrung. Neu ist je-
doch die Geschwindigkeit der
IT-getriebenen Veranderung in
Mirkten, die sich immer schnel-
ler verindernden Kundener-
wartungen und das sich immer
schneller ndernde regulatori-

sche Umfeld. »In einer solchen
digitalen Welt verschwimmen
somit die funktionalen Grenzen
in Unternehmen und es bedarf
einer neuen Art von funktions-
tibergreifenden und agileren
Unternehmensfithrungen und
Arbeitsmethoden, um hier er-
folgreich zu sein.«

DER UNTERSCHIED ZWISCHEN
CDO UND CIO

Zum Beispiel einen CIO,
der auch CDO ist. Doch was
macht nun genau den Unter-
schied zwischen einem CDO
und einem CIO aus? »Ein gu-
ter klassischer CIO erfiillt eine
strategische Top-Management
Funktion und ist bereits bei
der Unternehmensplanung als
IT-Experte mit am Tische, sagt
Bockelmann. »Der Unterschied
zum CDO ist, dass dieser noch
mehr aus der Kunden- und
Business-Seite an die Themen
herangeht.« Der CDO treibt
somit zusammen mit den Busi-
ness- und IT-Funktionen den
Wandel im Unternehmen und
arbeitet an der stirkeren Ver-
netzung und Zusammenarbeit
zwischen bestehenden funkti-
onalen Silos im Unternehmen.
»Der CDO generiert damit neue
Anforderungen an Business und
IT, wohingegen der CIO im klas-
sischen Umfeld hiufig eher be-
ratend und umsetzend mit aus
dem Business kommenden An-
forderungen arbeitet.« Der CIO
ist dariiber hinaus hiufig durch
IT-Legacy Herausforderungen
und das Tagesgeschift in sei-
ner Management-Kapazitit im
Status Quo verwurzelt. Er muss
sicherstellen, dass das Tagesge-
schift funktioniert. »Der CDO
versucht eher das Morgen und
Ubermorgen mit den Kollegen
zu skizzieren und auszuprobie-
ren.«
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Veranstalter Michael Ghezzo (links) gratuliert Alexander Bockelmann (rechts)
zum Gewinn des CIO Awards.

Der CDO arbeitet dabei na-
tirlich eng mit dem CIO und
seinem IT-Team zusammen,
um IT-basierte Aktivititen
umzusetzen. Insofern trifft es
sich gut, das Bockelmann beide
Rollen in einer Person vereint.
»Mit Blick in die Zukunft konn-
te man sagen, dass es vermut-
lich immer eine Art CIO-Rolle
in einem Unternehmen geben
wird, um das wachsende Netz an
IT-Dienstleistern zu koordinie-
ren. Die CDO-Rolle ist je nach
Auspragung eventuell nur eine
temporire Rolle, bis die Prinzi-
pien eines digitalen Geschifts-
betriebs in einer zunehmend
digitalen Welt in die Geschifts-
DNA und Arbeitsweisen iiber-
gegangen sind und diese The-
men automatisch im Tagesbe-
trieb eingesetzt und umgesetzt
werden. Vielleicht wandeln sich
mit der Zeit die heutigen CDOs
in Chief Customer Officers oder
andere Funktionen um.« M




