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der langfristigen Veranlagung
der gebundenen Vermögens-
werte der Versicherer zur Dek-
kung der ihren Kunden zuge-
sagten Leistungen.

Schuster bleib bei
Deinem Leisten

Bei Analyse der Ursachen
der gegenwärtigen Krise wur-
de offenkundig, dass sich die
Geschäftsmodelle, Renditezie-
le und Arbeitsethik von Ban-
ken und Versicherern deutlich
unterscheiden. Das zeigte die
Fast-Insolvenz des US-Mega-
versicherers American Insu-
rance Group (AIG) im Herbst
2008. Sie kam nicht wegen ih-
res Versicherungsgeschäfts,
sondern wegen missglückter
Spekulationen ihrer Bank-
Tochter AIG Financial Pro-
ducts mit riskanten Anlagen
ins Trudeln und mußte von
der US-Notenbank mit 85 Mrd
USD aufgefangen werden.

UNIQA-Generaldirektor Dr.
Konstantin Klien: „Schuster
bleib bei Deinem Leisten!
Wäre die AIG bei ihrem Kern-
geschäft geblieben, hätte sie
keine Schwierigkeiten. Sie hat
Jahre hindurch exzellent ver-
dient und wurde als Muster-
knabe der Branche hingestellt.
Aber in der Versicherungswirt-
schaft denkt man langfristig,
daher gibt es dort keine Welt-
meister!“

Versicherungen haben nicht
das ausgeprägte Liquiditäts-
problem wie Banken. Die Ver-
sicherer haben ihre Probleme
dort, wo die Bewertungsricht-
linien bei der international gül-
tigen Bilanzierung (IFRS) in
Clinch mit regionalen Bilanzre-
geln (in Österreich UGB) gera-
ten. Banken haben derartige
Probleme nicht. Sie müssen im
Gegensatz zu den Versiche-

rungen stets hohe Erträge er-
zielen, um den Kunden ihre
Tüchtigkeit zu beweisen; sie
müssen daher aggressiver und
kurzfristiger handeln als Versi-
cherer. In Österreich kommt
dazu, dass Versicherer von der
FMA weit schärfer überwacht
werden als Banken.

Zurück zum Start
Der Markt hat entschieden,

wohin der Trend läuft: Nicht-
garantierte fondsgebundene
Lebensversicherungen sind
unverkäuflich. Vorsorgepro-
dukte mit Garantien werden
von Kunden zunehmend nach
Art der Garantie, Name und
Verlässlichkeit des Garantiege-
bers hinterfragt. Die Rückbe-
sinnung des Marktes auf die
klassische Er- und Ablebens-
versicherung mit garantierter
Verzinsung und lebenslanger
Pension ist unübersehbar;
beim Konkurs haben weder
Versicherungen noch deren
Gläubiger Zugriff aufs veran-
lagte Kundenvermögen.

Die Finanzkrise könnte als
unerwartet positives Marke-
tinginstrument für Versicherer
wirken, hofft Allianz-Littich:
„Versicherungen sind für Kri-
sen da, weil man sie gerade
dann braucht. Krisen wie jetzt
zeigen, dass es ein echtes Ri-
siko gibt, so dass Versicherun-
gen nötig sind.“

Generali-Chef Dr. Luciano
Ciriná sieht in der jetzigen
Lage besondere Vorteile für
breit aufgestellte Konzerne:
„Die Krise unterstreicht den
Vorteil von Versicherungen mit
breiten Schultern, weil deren
Kapitalmasse wesentlich grö-
ßer ist; bei Vorsorgeprodukten
mit langer Laufzeit ist das ein
entscheidendes Argument.“
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Die Rollen sind verteilt: Ver-
sicherungen übernehmen Ein-
zelrisiken und geben sie in ein
Gesamtportefeuille, aus dem
sie bei Schäden die den Kun-
den zugesagte Leistung er-
bringen. Banken sammeln Ein-
lagen ihrer Kunden und ver-
mehren das Kapital, indem sie
es ertragreich arbeiten lassen.
Bei fondsgebundenen LV ar-
beiten Banken bzw. ihre Kapi-
talanlagetöchter wie Invest-
mentfonds und legen die Spar-
beiträge der Versicherten an,
so dass das Vermögen steigt,
während die Versicherungen
mit wenig Risiko als Kapital-
sammelbecken fungieren.

Die Übereinstimmung von
Aufbau- und Ablauforganisa-
tion (= Target Operating Mo-
del) muss bei Versicherungen,
die nachhaltige Vorsorgeleis-
tungen anbieten, und bei Ban-
ken, die ertragreiche Anlage-
vehikel für Versicherer schaf-
fen und deren Produkte ver-
treiben, reibungslos funktio-
nieren, damit die Bedürfnisse
der Kunden ausreichend be-
friedigt werden.

In der industrialisierten Fi-
nanzwelt rücken Versicherer
und Banken zur Optimierung
ihrer Geschäfte zusammen. In
Österreich zeigen das prefer-
red partnerships z. B. zwi-
schen Erste Bank und Vienna
Insurance Group oder Raiff-
eisen-Bankengruppe und UNI-
QA. Die strikte Trennung der
branchencharakteristischen
Vertriebswege ist Geschichte
und hat einer gegenseitigen
Unterstützung, Beratung und
Kooperation Platz gemacht;
z. B. beim Verkauf der gemein-
samen Produkte an den End-
verbraucher, bei der Beschaf-
fung von zusätzlichem Kapital
für die Versicherer sowie bei
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Kooperation Bank-Versicherung

2. Augsburger Makler-Forum
Nach dem Erfolg 2008 veran-

staltete die Dialog Ende April
ihr 2. Augsburger Dialog-Fo-
rum. 30 Inhaber mittelständi-
scher Maklerunternehmen
und Einzelmakler folgten der
Einladung von Dialog-Ver-
triebsdirektor Stefan Visel.

Neben Informationen zur
Produktwelt und dem Service
der Dialog standen ebenfalls
der Erfahrungsaustausch
über den Markt und die ge-
meinsame Erarbeitung von
Verkaufsimpulsen im Mittel-

Skandia-Akademie 2009: „Train your brain“
Mehr als 150 Vertriebspart-

ner aus ganz Österreich reis-
ten im April zur Skandia Aka-
demie nach Saalfelden. Neben
fundiertem Fachwissen bei
Vorträgen und Seminaren ka-
men auch Spaß und Show
nicht zu kurz. Im Mittelpunkt
der zwei Tage standen der ge-
meinsame Wissensvorsprung,
aktuelle Marktentwicklungen
und Trends sowie der intensi-
ve Erfahrungsaustausch.

„Der intensive Kontakt zu
unseren Vertriebspartnern ist
eine zentrale Säule unserer
Unternehmensstrategie. Des-
halb spannen wir mit unserer
jährlichen Skandia Akademie
den Bogen zwischen Fortbil-
dung, Unterhaltung und Er-
fahrungsaustausch - und das

mit Erfolg. Die hohe Qualität
unserer Veranstaltung hat sich
bereits herumgesprochen, das
bestätigt die starke Teilneh-
merzahl mit 150 Vertriebspart-

nern“, freut sich Skandia-Vor-
stand Mag. Hermann Schrö-
genauer über ein gelungenes
Infotainment-Wochenende.

red

v. l. n. r.: Vertriebsleiter Gerhard Hopfgartner, Vorstand Her-
mann Schrögenauer samt Stimmenimitator Alex Kristan
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punkt. Hartwig Haas, Leiter
Vertrieb und Marketing, prä-
sentierte die Ergebnisse einer
aktuellen Maklerbefragung
zur Berufsunfähigkeitsversi-
cherung. In ihr wird erkennbar,
dass die Dialog die Anforde-
rungen der Makler in hohem
Maße erfüllt. Visel stellte
weiters  die Produkte des Hau-
ses und ihre Vorteile für den
Makler vor. Eva Kopp, Leiterin
Betrieb, erläuterte, warum die
Dialog in Sachen Service und
Antragsabwicklung im Markt

eine Spitzenposition einnimmt.
Wie das in der Praxis funk-

tioniert, davon konnten sich
die Teilnehmer im Rahmen ei-
ner Führung durch die opera-
tiven Abteilungen der Dialog
selbst überzeugen.

Im abschließenden Mei-
nungsaustausch waren sich
alle Teilnehmer einig: Der
Markt für biometrische Pro-
dukte und speziell für Berufs-
unfähigkeitsversicherungen
ist von wachsender Bedeu-
tung.                                    red

Positive Nachrichten aus Augsburg

Dialog stockt Vertrieb auf
Finanzstarke Unternehmen verdienen in Krisenzeiten eine spezielle Beachtung.
In Österreich wurde sogar die Vertriebsmannschaft aufgestockt.

Die auf die Absicherung
von biometrischen Risiken
spezialisierte Dialog Lebens-
versicherung AG, ein Unter-
nehmen der Generali-Gruppe
mit Sitz in Augsburg, konnte
im abgelaufenen Geschäfts-
jahr mit einer Steigerung des
Jahresergebnisses aufwarten.
Der Rohüberschuss nach
Steuern betrug 119,57 Mio €

und lag damit um 24,6 % höher
als im Vorjahr. Von diesem
Überschuss partizipierten die
Versicherungsnehmer der Dia-
log, weil davon 89,18 Mio€ als
Gutschrift direkt an sie gegan-
gen sind. 23,39 Mio € flossen
in die Rückstellung für Bei-
tragsrückerstattung. Das Jah-
resergebnis lag bei 7 Mio€ und
ist damit um 1 Mio € höher als
im Vorjahr.

Zufriedenheit
Rüdiger R. Burchardi (Foto

rechts), Vorstand für Vertrieb
und Marketing, äußert sich zu
dem Ergebnis mit Zufrieden-
heit: „Als führender Spezial-
versicherer für biometrische
Risiken bieten wir in unseren
Märkten Deutschland und
Österreich top-bewertete Risi-
kolebensversicherungen und
Berufsunfähigkeitsversiche-
rungen an. Immer mehr Makler
erkennen die Qualität und viel-
seitige Einsetzbarkeit unserer
Produkte und profitieren von

unserem mehrfach ausgezeich-
neten Service. Die Zufrieden-
heit unserer Vertriebspartner
und ihre ständig steigende
Zahl sind ausschlaggebend
für unser ertragreiches
Wachstum.“

Auszeichnungen
Dialog fährt in verschiede-

nen Bereichen immer wieder
Auszeichnungen und Preise
ein. So gehört das Unterneh-
men nach einer Bewertung der
Rating-Agenturen Moody‘s
und Fitch zu den besonders fi-
nanzstarken Unternehmen,
was im Umfeld der Finanzkrise
zusätzliche Attraktivität ver-
leiht. Auch die Produkte des
Hauses - Risikolebensversi-
cherungen und Berufsunfä-
higkeitsversicherungen - wer-
den von Analysten immer
wieder mit „sehr gut“ bewer-
tet. Erst jüngst hat Morgen &
Morgen die Selbständigen Be-
rufsunfähigkeitsversicherung
und die Berufsunfähigkeits-
versicherung zur Risikoversi-
cherung mit dem Qualitätsur-
teil „Ausgezeichnet“ verse-
hen.

Für die Makler da
Auch der österreichische

Vertriebsdirektor Helmut Kar-
ner, MAS, hat für seine Direk-
tion Positives zu vermelden:
„Wir versuchen ständig, die

Betreuung unserer Makler zu
verbessern. Aktuell haben wir
unsere Vertriebsmannschaft in
Österreich aufgestockt. Aber
auch unser Back-Office ist her-
vorragend gerüstet. Wir poliz-
zieren alle einlangenden Anträ-
ge, die keine weitere Risiko-
prüfung verlangen, am Tage
des Antragseingangs. Durch
das Nachlassen der Nachfrage
am Finanzierungssektor verla-
gert sich der Schwerpunkt der
Makler derzeit von den Risiko-
lebensversicherungen hin zu
den Berufsunfähigkeitsversi-
cherungen. Hier sind wir
besonders beim Angebot für
junge Leute bestens aufge-
stellt, weil wir einen technisch
einjährig kalkulierten Tarif an-
bieten können, den sich diese
auch leisten können. Dieser ist
preiswert und vollwertig
zugleich.“                              re

UNIQA FinanceLife mit Fondspolizzeninnovation
Individuelle Garantieveranlagung für jeden einzelnen Kunden

UNIQA FinanceLife bietet mit „FlexProtection basic“ und „FlexProtection 85“ ab
sofort ein für Österreich völlig neues Garantiekonzept, welches sich individuell nach
jedem einzelnen Kunden richtet und welches die Veranlagung für jeden Vertrag
einzeln gewichtet.

FinanceLife-Vorstandsvorsit-
zender Werner Holzhauser

UNIQA FinanceLife, Markt-
und Innovationsführer bei Vor-
sorgeprodukten, betreut heute
bereits über 530.000 Kunden,
380.000 davon in Garantiepro-
dukten. Ende 2007 wurde mit
FlexSolution - einer Kombina-
tion aus klassischer und fonds-
gebundener Lebensversiche-
rung in einer Polizze - ein völlig
neuartiges Konzept am öster-
reichischen Markt eingeführt,
welches nun noch weiterent-
wickelt wurde. „Gerade die jet-
zige Marktphase, in der die
Märkte ein sehr tiefes Niveau
haben, ist für unser neuestes
Konzept mit 85% Höchst-
standsgarantie ideal. Das Be-
sondere daran ist, dass die
Garantieveranlagung für jeden
einzelnen Vertrag gerechnet
wird. Der Kunde richtet sich
also erstmalig nicht nach dem
Garantiemodell, sondern das
Garantiemodell richtet sich
nach dem einzelnen Kunden“,
so FinanceLife Vorstandsvor-

sitzender Werner Holzhauser,
und weiter: „mit der Deutschen
Bank und Raiffeisen Capital Ma-
nagement konnten wir die kompe-
tentesten Partner am Markt für
dieses innovative Produkt ge-
winnen.“

„FlexProtection basic“ garan-
tiert die zur Veranlagung gelan-
genden Beiträge zum individuell
vereinbarten Garantiestichtag,
und bei „FlexProtection 85“ profi-
tiert der Kunde von der 85 %igen
Höchststandsgarantie. Somit ist
gewährleistet, dass Gewonne-
nes nicht mehr verloren werden
kann. Die zur Veranlagung gelan-
genden Beiträge jedes Kunden
werden unter Berücksichtigung
der Vertragslaufzeit und der ge-
wünschten Garantievariante ei-
nerseits und der Kapitalmarktsi-
tuation andererseits individuell
veranlagt.

Die Veranlagung erfolgt dabei
in einem ertragsorientierten, ak-
tiv gemanagten Aktiendachfonds
und sicherheitsorientierten Anlei-
henfonds. Spezialisten der Deut-
schen Bank errechnen täglich auf
Grundlage eines individuellen
Konzeptes für jeden einzelnen
Versicherungsnehmer die Ge-
wichtung der im Portefeuille ent-
haltenen Fonds. Dies bedeutet,
dass die Gewichtung der Fonds
für jeden einzelnen Kunden un-
terschiedlich sein wird. „Somit ist
gewährleistet, dass für den An-
leger immer die maximal mögliche
Gewichtung des Aktiendach-
fonds geführt wird - bei gleich-
zeitig vereinbarter Garantie.“

Neben den Neuerungen im Be-

reich der Veranlagung mit Ga-
rantie haben Kunden bei Flex-
Solution nun auch die Möglich-
keit, individuelle Risikobaustei-
ne wie Berufsunfähigkeitspen-
sion, Dread Disease (Versiche-
rungsschutz bei schweren
Krankheiten), Sonderklasse
nach Unfall bzw. Unfall und
schweren Erkrankungen, Able-
bensrisiko, etc. auszuwählen.

Werner Holzhauser: „Das
kann man sich ähnlich vorstel-
len wie bei einem Autokauf. Es
gibt die Standardausstattung,
die jeder Kunde bekommt, der
sich sozusagen für ein be-
stimmtes Modell entscheidet.
Darauf aufbauend gibt es die
Möglichkeit, eine Zusatzaus-
stattung auszuwählen - in un-
serem Fall eben zum Beispiel
einen Versicherungsschutz
durch die Berufsunfähigkeits-
pension oder Dread Disease
bzw. weitere Bausteine. Be-
sonderen Wert haben wir auch
hier wieder auf die Transpa-
renz gelegt: jeder Zusatzbau-
stein wird einzeln ausgewie-
sen, und der Kunde weiß ex-
akt, wie viel Prämie er dafür be-
zahlt.“
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