
des Risikomanagements und
der Prozesse in den Vorder-
grund. „Der Fokus auf das
Thema Kosten und Prozess
scheint auf den ersten Blick in
turbulenten Zeiten nachvoll-
ziehbar. Doch gerade diese
Zeiten bieten die Möglichkeit,
sich und sein Geschäftsmodell
zu hinterfragen und bewusst
neue Konzepte zu entwickeln,
die den Kundennutzen spür-
bar steigern“, ergänzt Dr.
Christian Rauscher, GF emo-
tion banking und Gründer von
victor.

Soziale Kompetenz
ausbaubar

Die Säule Führung ist bei
victor seit jeher eine der weni-
ger stark ausgeprägten. Die
Führungskultur, das wahre
Leadership, die „Lust auf Ver-
ändern“, das Anleiten und
Coachen hat in die Bankenwelt
noch nicht flächendeckend
Einzug gefunden.

Zwar werden Ziele klar ver-
einbart und gemessen, wenn
es um die Begleitung am Weg
zur Zielvereinbarung geht und
das regelmäßige Feedback ge-
ben, darf noch gefeilt werden.
Für ihre Fachkompetenz erhal-
ten die Führungskräfte von
den Mitarbeitern hingegen
ganz exzellente Werte.

Es zeigt sich auch, dass Lea-
dership noch ausbaufähig und
eine stärkere Mitarbeiterorien-

Das Consultingunterneh-
men emotion banking erhebt
mit seiner Standortanalyse
victor seit Jahren umfassende
Daten zu den Stärken und Po-
tenzialen der Banken und Spar-
kassen in Österreich, Deutsch-
land, Südtirol und der Schweiz.
Die aktuellen Ergebnisse der
Globaldaten 2010 zeigen, wo
Herausforderungen liegen und
welche Handlungsfelder zu
meistern sind.

Tiefe und
Innovationskraft fehlen

Positiv ist, dass Banken die
Notwendigkeit einer klaren
Strategie und der Erstellung
eines Leitbildes mittlerweile
erkannt haben und mehr als 80
% der Mitarbeiter und Füh-
rungskräfte angeben, dass es
in ihrem Haus eine Vision gibt.
Allerdings kennen nach wie
vor nur knapp 30 % der Mitar-
beiter die Vision vollständig
und handeln auch danach. Ein
Grund für die geringe Identifi-
kation mit der Vision ist die
unzureichende Information
von Seiten der Führungskräf-
te.

Betrachtet man bei victor die
Top-Prioritäten Liste der Vor-
stände, so verschiebt sich im
Zuge der Krise die Priorisie-
rung spürbar: Liegt der strate-
gische Fokus im Jahr 2009 auf
Erhöhung der Produktivität
und Kompetenz sowie Verbes-
serung der Kundenbeziehung,
rücken 2010 die Themen Ko-
stenreduktion, Optimierung

tierung gefordert ist, so Rau-
scher.

Mitarbeiter: Solide Leistung
Bei den Mitarbeitern macht

sich, nach überaus positiver
Stimmung im victor Jahr 2009 ,
die „übliche Unzufriedenheit“
wieder breit.

Auch die Weiterempfeh-
lungsfreude erleidet nach ei-
nem absoluten Höchstwert im
Jahr 2009 einen Einbruch und
liegt damit sogar unter dem
Wert von 2007. Mitgrund da-
für ist das Fehlen einer visio-
nären Kraft und mutiger Kon-
zepte, die anspornen.

Kunden: Nicht begeistert
Die Analysen victors zeigen

deutlich: „Zufriedenheit ist die

neue Unzufriedenheit der Kun-
den“. Wer meint, dass die
Umsetzung von Standardpro-
grammen zu Begeisterung
führt und zukünftige Erfolge
sichert, wird nicht lange glück-
lich sein. Denn nur jene Kun-
den, die von ihrer Bank abso-
lut begeistert sind, empfehlen
diese auch aktiv weiter.

Was tun? Rauscher fordert
Banken auf: „In jedem Fall
mehr Kraft und Intensität in die
Kundenansprache legen. Hier
geht enormes Potenzial verlo-
ren.“ Dabei wünschen sich
sogar 12 % der selten berate-
nen Kunden eine häufigere
Ansprache durch ihren Be-
treuer. Auch das Cross-Sel-
ling-Potenzial wird zu wenig
genutzt. red.
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Mut macht Erfolg
Die victor-Globalergebnisse 2010 zeigen, dass in vielen Bereichen längst fällige Verbesserungen erzielt wur-
den. Trotzdem bleiben zahlreiche Handlungsfelder offen. Nach wie vor fehlen vor allem strategische Ant-
worten, und Banken sind gefordert, mehr Mut in ihre Konzepte zu legen.

Vorstandsdirektor Rüdiger
R. Burchardi und Vertriebsdi-
rektor Helmut Karner begrüß-
ten die Teilnehmer der Dialog-
Roadshow. Mario Woltsche,
Akademischer Finanzdienst-
leiter und Vertriebspartnerbe-
treuer, führte die Anwesenden
durchs Programm.

Die Veranstaltung, die mit
einer kurzen, humorigen Film-
vorführung startete, hatte sich
das Motto „Mit der Formel 11
auf die Pole-Position im Ver-
trieb“, zu Eigen gemacht. Be-
zogen auch auf die kurzen „Bo-
xenstopps“ im Service.

Anmerkungen zur Dialog
Die Versicherung ist be-

kannt als „der Spezialist“ für
biometrische Risiken mit
Hauptanteilseigner Generali
Deutschland. Die Konzentrati-
on gilt deshalb insbesondere
der Absicherung der finanziel-
len Risiken bei Todesfall, Be-
rufsunfähigkeit und Erwerbs-
unfähigkeit. Die Gesellschaft
hat ihren Stammsitz in Augs-
burg und nahm dort 1972 auch
ihren Anfang als Erste Augs-
burger Lebensversicherungs-
AG. Nach einer Umbenennung
sowie einem erfolgreichen
Markteintritt in Österreich
(Anfang der neunziger Jahre)
avancierte der Versicherer an
die Spitze im Kerngeschäft Ri-

Dialog Versicherung startete Roadshow 2011

BU-Rente im Fokus

sikolebensversicherung. Dia-
log erhielt erstklassige Bewer-
tungen bei Ratings von Fitch
und Moody’s.

Fokus Berufsunfähigkeit
(BU)

Woltsche analysierte unter
anderem die Absicherungs-
möglichkeiten bei einer even-
tuellen Arbeitsunfähigkeit.
„Junge Menschen denken
noch nicht so gerne daran.
Aber: Was tun bei Verlust der
Arbeitskraft? Das kann jeden
betreffen. Sei es durch Burn
out, Depressionen oder ande-
re physische und körperliche
Erkrankungen. Dann kann es
massive Probleme mit der Fi-
nanzierung geben“, so der Ver-
sicherungsexperte. Er verwies
darauf, dass sich ein Einstieg
in jungen Jahren ganz beson-
ders lohne, da der Einstiegs-
beitrag minimal ist und die
Kosten in späteren Jahren sich
natürlich dementsprechend
erhöhen.

Vorteile von Dialog
Das Versicherungsunter-

nehmen bietet unter anderem
Möglichkeiten zur Reduzie-
rung der Beiträge ohne Anga-
be von Gründen (für 12 Mona-
te), bei Arbeitslosigkeit für 24
Monate und während der El-
ternzeit für 36 Monate. Von

Das Altmannsdorfer Gartenhotel in Wien mit seinen modern ausgestatteten Se-
minarräumen bot die Kulisse für einen interessanten Informationsnachmittag der
Dialog Versicherungs AG.

Unternehmerseite wird her-
vorgehoben, dass der Vertrag
„ohne erneute Gesundheits-
prüfung wieder auf den ur-
sprünglichen Beitrag der „BU-
Rente“ (Berufsunfähigkeits-
rente) angehoben werden
kann. Dialog gewährt auch
Überbrückungshilfen bei Ein-
tritt der Berufsunfähigkeit.
„Wir leisten ab dem Zeitpunkt
der Einstellung des Kranken-
tagegeldes eine Überbrük-
kungshilfe in Höhe der verein-
barten monatlichen BU-Rente
bis zum Abschluss der endgül-
tigen Leistungsprüfung, läng-
stens für sechs Monate.
Selbst wenn unsere Lei-
stungsprüfung zu dem Ergeb-
nis kommt, dass keine Beruf-
unfähigkeit vorliegt, müssen
die geleisteten Zahlungen der
Überbrückungshilfe nicht zu-
rückgezahlt werden“, so das
Unternehmen.

Um einen vollen Versiche-
rungsschutz - zum Beispiel bei
Ausscheiden aus dem Beruf -
mit allen diesen Vorteilen zu
gewährleisten, hat Dialog
„SBU-solution“ in ihr Pro-
gramm aufgenommen. Diese
private Vorsorge wird indivi-
duell auf die Versorgungssi-
tuation abgestimmt. Mit Zu-
satz-Highlights ohne Mehr-
beitrag verspricht der Versi-
cherer. ls

Börsen-Kurier: Welche
Produkte sind - ganz allge-
mein - besonders gut geeig-
net, Erspartes bzw. Vermögen
abzusichern?

Hartweger: Praktisch alle
Umfragen bestätigen es: Ga-
rantieprodukte stehen bei den
Kunden nach wie vor ganz
oben auf der Wunschliste.
Auch wenn in den letzten
Monaten die Aktienkurse zeit-
weise wieder gestiegen sind,
bleibt die Unsicherheit dar-
über, wie es weitergehen wird.
Fakt ist, dass in schwierigen
Marktsituationen Kunden fle-
xible und dynamische Garan-
tiemodelle sowie kompetente
Beratung erwarten.

Börsen-Kurier: Welche
Möglichkeiten bietet Ihr Haus
dazu?

Hartweger: Clerical Medical
bietet im Rahmen ihrer Pro-
duktpalette innovative und
flexible Garantiefonds an, die
den Kunden eine individuell
wählbare, tägliche Höchst-
standsgarantie und eine auf
Volatilität reagierende Aktien-
quote bieten. Damit können
wir in einem volatilen Markt-
umfeld attraktives Renditepo-
tenzial bei kalkulierbarem Risi-
ko offerieren. Dass auf diese
Garantiemodelle auch in den
schwierigsten Phasen Verlass
ist, haben die vergangenen
Monate bewiesen, als viele
Modelle mit staatlicher Prämi-
enunterstützung ausgestoppt
wurden und somit den Kun-

den die Chance auf eine Ge-
winnmitnahme bei steigenden
Börsenkursen vorenthalten
wird.

Börsen-Kurier: Neben der
Absicherung bleibt auch der
Vermögensaufbau (z. B. für die
Pension) ein wichtiges The-
ma. Welche Möglichkeiten
sehen Sie derzeit dafür?

Hartweger: Das Vertrauen
der Österreicher in das staatli-
che Pensionssystem ist deut-
lich gesunken. Immer weniger
Menschen glauben daran,
dass sie bei ihrer eigenen Pen-
sionierung ausreichend durch
die staatliche Pension abgesi-
chert sein werden. Mit dem
Pensionmaster bietet Clerical
Medical die Lösung für eine
effiziente private Pensionsvor-
sorge und eine bis dato am
Markt nicht gekannte Flexibi-
lität. Wir bieten erstmals in
Österreich neben einer lebens-
langen Pensionszahlung oder
einer einmaligen Kapitalabfin-
dung die Möglichkeit, eine le-
benslange Pension in zwei
Schritten zu genießen. Man
kann hier zum Beispiel bei Al-
tersteilzeit durch Pensionszah-
lungen entsprechende Ge-
haltseinbußen abfedern und
sich anschließend beim tat-
sächlichen Pensionsantritt
eine zusätzliche zweite Pensi-
on auszahlen lassen. Das Ein-
malige daran: Die Kunden müs-
sen sich erst einen Monat vor
Ende der Ansparphase für eine
der Optionen entscheiden.

Clerical Medical kann punkten

Innovativ und flexibel
Für Bernd Hartweger, Chef von Clerical Medical in
Österreich, stehen derzeit dynamische Garantiepro-
dukte und kompetente Beratung im Vordergrund.
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Prüft man die fondsgebundene Versiche-
rung auf Herz und Nieren, kommt man
zum Schluss, dass in erster Linie die lang-
fristige Performance und Produktqualität
Erfolgsfaktoren darstellen. Dort setzt die
Philosophie der APK Versicherung AG an:
Durch die Produktflexibilität konnte eine
Vorreiterrolle eingenommen und durch
aktives Veranlagungsmanagement konn-
ten beide Marktführer in der fondsgebun-
denen Lebensversicherung hinsichtlich
Performance seit Auflage der Portfolios
klar deklassiert werden.

Mit einer durchschnittlichen Performance
zwischen 5,0% und 6,8% per anno seit
Start konnte sich die APK im Vergleich zu
den beiden Marktführern und den übrigen
Anbietern weiter behaupten.  Erreicht
wurde dies durch den Veranlagungserfolg
der APK-Pensionskasse, der Muttergesell-
schaft, welche zum dritten Mal in Folge als
führende Pensionskasse Europas für be-

APK Versicherung -

Top Performer 2010 und langfristig Bestperformer

Werbung

stes Aktienmanagement von der interna-
tionalen Fachzeitschrift IPE „Investment &
Pensions Europe“ ausgezeichnet wurde.

Die Attraktivität der Fondsgebundenen
Rentenversicherung der APK Versiche-
rung gegenüber Direktfonds steigt auch
aufgrund der Befreiung der 25 % Wert-
papier KESt und der hohen Flexibilität in
Laufzeit und Prämie.

Auch das Provisionssystem ist zeitgemäß
angepasst: laufende Provision mit höhe-
rem Vergütungssatz in den ersten 5 Jah-
ren aufgrund des Erstaufwandes und eine
Bestandsprovision ersetzt die Einmalpro-
vision. Darüber hinaus bietet die APK Ver-
sicherung auch einen provisionslosen Tarif
an.

Die APK Versicherung ist Bestperformer
der Fondsgebundenen Versicherungen in
Österreich.

Vergleich zu den Marktführern der fondsgebundenen Lebensversicherung

Performancevergleich seit Start in % p. a.
Start: Marktführer II 4/95, Marktführer I 9/95, APKV 1/96

Quelle: Wirtschaftsblatt 1/11, Angaben ohne Gewähr


