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Im Gesprach mit Standard Life-Vertriebschef Christian Nuschele

_Position in Osterreich weiter ausbauen®

Der in Osterreich sehr aktive schottische Lebensversicherer erlebte zuletzt spannende Monate. Einer Fusion folgte die Auslagerung des Versicherungsgeschiftes.

Makler und Kunden hierzulande sollten allerdings nicht nur nichts spiiren, sondern kdnnen demnachst auch neue Aktivitdten erwarten.

Borsen-Kurier: Herr Nusche-
le, nach der Fusion mit dem
ebenfalls schottischen Vermo-
gensverwalter Aberdeen im
Vorjahr gab es vor ein paar
Wochen den néchsten Pau-
kenschlag. Das Versiche-
rungsgeschaft wurde an die
Phoenix Group ,,ausgelagert™.
Wer ist die Phoenix Group, und
wie ist dieser Deal zu verste-
hen?

Christian Nuschele: Die Ent-
scheidung ist der nachste lo-
gische Schritt in der Strategie
von Standard Life Aberdeen,
eine weltweit filhrende Invest-
mentgesellschaft zu werden.
Dazu plant Standard Life Aber-
deen, eine strategische Part-
nerschaft mit der Phoenix
Group einzugehen und die be-
reits bestehende Zusammenar-
beit im Asset Management
auszubauen. Dabei werden
sich beide Partner auf ihre
Kernkompetenzen konzentrie-
ren: Standard Life Aberdeen
um das Management der Ka-
pitalanlagen und Phoenix auf
das Versicherungsgeschaft.
Ubrigens entsteht durch die
strategische Partnerschaft ein
\ersicherer mit mehr als 10 Mio
Kunden und einem verwalte-
ten Vermdgen von rund 250
Mrd€. Wir wissen, dass die
Phoenix Gruppe diese Partner-
schaft als Chance betrachtet,
ihre Prasenz in GroRbritannien

und anderen Teilen Europas
auszubauen. Ich denke, dass
dies auch grofle Chancen fir
Deutschland und Osterreich
bietet. Dabei ist es wichtig zu
erwahnen, dass Phoenix be-
reits bestatigt hat, weiterhin
profitables Neugeschaft im
Einklang mit den bereits beste-
henden Plénen zu zeichnen.

Borsen-Kurier: Und welche
Auswirkungen hat das auf den
Auftritt lhres Hauses in Oster-
reich?

Nuschele: Die Phoenix-Grup-
pe wird im Rahmen der strate-
gischen Partnerschaft auch
das deutsche und 6sterreichi-
sche Geschéft erwerben. Dabei
bleibt die Marke Standard Life
bestehen und wir werden wei-
terhin als Standard Life in
Osterreich agieren. Es wird
auch keine Verénderung an
unserer Strategie geben. In den
vergangenen beiden Jahren
haben wir deutlich gesehen,
dass es richtig war, sich auf
fondsgebundene Produkte
ohne Garantien zu fokussieren.
Diesen Weg werden wir kon-
sequent weitergehen und un-
sere Position in Osterreich
weiter ausbauen.

Borsen-Kurier: Sie haben
hierzulande mehr als 60.000
Kunden. Was andert sich fur
diese?

Nuschele: Unsere Kunden
werden wir unter der Marke
Standard Life bestmdglich un-
terstlitzen, und es ist uns sehr
wichtig, dass unser Serviceni-
veau fortbesteht. Sie werden
unverandert von unserem Ser-
vice, von den gleichen Pro-
dukten und Investments pro-
fitieren und ihre Vertrége
bleiben selbstverstédndlich
glltig und bestehen. Sie wer-
den auch weiterhin durch die
bekannten Ansprechpartner
von Standard Life betreut. Ich
glaube, dass die meisten Kun-
den gar keine Veranderung be-
merken werden.

Borsen-Kurier: Und was rich-
ten Sie lhren vielen Makler-
partnern in der Alpenrepublik
aus?

Nuschele: Dass wir auch kiinf-
tig ein verlasslicher Partner
sein werden, mit dem man lang-
fristig planen kann - und soll.
Auch die Vertriebspartner wer-
den weiterhin durch die be-
kannten Mitarbeiter von Stan-
dard Life betreut. Sie kdnnen
die gewohnte Technologie
nutzen und werden weiter von
bestehenden Produkten und
Investments profitieren. Und
um es auch an dieser Stelle
nochmal ausdriicklich zu sa-
gen: Sie kénnen auch weiter-
hin Neugeschaft bei Standard
Life platzieren. Dartber hinaus

Entgeltliche Einschaltung

Mit gezielter Weiterbildung die Kompetenzen
der Vertriebspartner an die Marktbediirfnisse anpassen

Helvetia punktet im Bereich der Fondsgebundenen Lebensversicherung nicht nur
mit attraktiven und flexiblen Produkten, sondern auch mit gezielter Weiterbildung
fur ihre Vertriebspartner. An den Helvetia Investmenttagen informiert Helvetia ihre
Partner regelmalig Gber aktuelle Trends am Finanzmarkt und macht sie fit fir
zukiinftige Marktentwicklungen.

Eine Lebensversicherung begleitet Kunden und Ver-
triebspartner Giber Jahre hinweg und muss daher die
notige Flexibilitat bieten, sich an verdanderte Le-
bens- aber auch Kapitalmarktumstdande anpassen
zu kdnnen. Helvetia investiert viel in die Weiterbil-
dung ihrer Vertriebspartner und sieht dies als Kern
einer guten und serviceorientierten Zusammenar-
beit. Doch reine Produktschulungen reichen nicht
aus, um die bestmdogliche Beratung sicherzustellen.
Bei anspruchsvollen Versicherungslésungen wie der
FLV sind neben dem Produktwissen auch ein fun-
diertes Know-how Uber Trends und Entwicklungen
der Finanzmarkte eine wichtige Basis.

Produkt- und Marktwissen als Voraussetzung
fiir die beste Beratung

Ein Fixpunkt in der Weiterbildung in dieser Hinsicht
sind die Helvetia Investmenttage. Hochkaratige
externe Experten aus dem Fonds- und Investment-
bereich - u.a. von JP Morgan, Jupiter und Aberdeen
- referieren zu aktuellen Themen, treffen Markt-
einschatzungen und analysieren zukiinftige Entwick-
lungen. Die Teilnehmenden schatzen an den Ver-
anstaltungen vor allem, dass sie sich im kleinen
Kreis und ohne Zeitdruck personlich mit den Exper-
ten austauschen kénnen. Zudem sind die Invest-
menttage von den Wirtschaftskammern als Teil der
Ausbildung zum Certified Financial Planner (CFP)
anerkannt. ,Diese Art von Weiterbildung ist uns sehr
wichtig, denn nur so kdnnen wir als Finanzdienst-
leister am Ball bleiben und unseren Vertriebspart-
nern flr ihre Kunden die bestmogliche Beratungs-
information garantieren”, sagt Alexander Neubau-
er, Leiter Partnervertrieb bei Helvetia Osterreich.
Angesichts der aktuellen Tiefzinssituation und sin-
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Alexander Neubauer, Leiter Partnervertrieb bei
Helvetia Osterreich

kender Nachfrage nach herkdmmlichen Garantie-
produkten ist es besonders wichtig, dass Kunden-
berater die Alternativen sowie deren Chancen und
Risiken transparent und verstandlich erklaren kén-
nen. Es geht hierbei um wichtige Themen fiir Kun-
den, um die optimale Kombination zwischen Risi-
koschutz und Rendite zu erhalten. Dazu gehdren
etwa Anlageklassen, Zinsgarantien, Ertragssiche-
rung oder kapitalverwaltende Zusatzfunktionen.
,Durch Veranstaltungen und SchulungsmaBnahmen
wie die Helvetia Investmenttage bieten wir unse-
ren Partnern regelmaRig die Gelegenheit, ihre Kom-
petenzen zu erweitern, damit sie die Versicherungs-
nehmer bestmoglich betreuen kdnnen”, so Alexan-
der Neubauer.

helvetia A

lhre Schweizer Versicherung.

mdochten wir die Berater best-
moglich auf die anstehenden
Verdnderungen vorbereiten,
die die zunehmende Regulie-
rung, Digitalisierung, aber
auch die anhaltende Niedrig-
zinsphase fir sie bringen wer-
den.

Borsen-Kurier: Dann kdnnen
diese auch neue Aktivitaten
erwarten?

Nuschele: Definitiv ja! Von

Standard Life ist in den kom-
menden Monaten einiges zu
erwarten. Den Startschuss ha-
ben wir bereits im Méarz mit der
Einflihrung eines neuen Pro-
duktes gegeben. ,,B-SMART
Invest” ist eine ungezillmerte
Fondspolizze, die wir exklusiv
flr den osterreichischen Markt
entwickelt haben.

Wie erwahnt, ist es uns ein
besonderes Anliegen, die Be-
rater auf die anstehenden \er-
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&nderungen bestmaglich vor-
zubereiten. Daflr starten wir
jetzt aktuell das Weiterbil-
dungsprogramm ,,Future rea-
dy“, das in GroBbritannien, Ir-
land und Deutschland auf gro-
Res Interesse der Makler ge-
stofBen ist. Wir werden aber
natdrlich auch mit Workshops
bei der Umsetzung der neuen
IDD-Vorgaben unterstiitzen.
Das Interview fiihrte
Klaus Schweinegger

Vertrauensschaden in Unternehmen haben vielfaltige Ursachen

Alarmzeichen erkennen!

'll

Die Einfallstore flir schmerzlich teure Vertrauensschaden in Betrieben sind zahl-
reich, grofd und offen. Davor, wie trivial oft die Risiken sind, warnen Vertrauens-

schadenversicherer.

Das eine hat durch spektaku-
lare Falle traurige Beriihmtheit
erlangt, das andere wird noch
immer unterschatzt: Betriebli-
che Schéden durch Cybercri-
me einerseits bzw. Vertrauens-
schaden andererseits. Beides
war daher Thema beim
AssCompact Gewerbeversi-
cherungs-Symposium in der
Pyramide Vésendorf. Der ,,Lei-
ter Schaden® fur die Vertrau-
ensschadenversicherung Eu-
ler Hermes Deutschland, Riidi-
ger Kirsch, ging auf beide
Welten mit eingéngigen Praxis-
beispielen ein.

Von Rationalisierung
bis Frust
Die hdufigsten Ursachen fur
Vertrauensschéden in Unter-
nehmen wiirden einerseits in
betrieblichen Neuorganisati-
onsstrukturen und der fort-
schreitenden Dezentralisie-
rung von Abldufen liegen: Die
Rationalisierung der EDV
(electronic banking/cash) brin-
ge auch einen Abbau von
Kontrollinstanzen.

Dazu kommen die neuen
technischen Maoglichkeiten

(Internet-Vernetzung) auch fiir
Schadenshandlungen.

Andererseits sollte man die
privaten Ursachen nicht unter-
schatzen: Aufwandiger Le-
bensstil und/oder Uberschul-
dung von Mitarbeitern, Ent-
tduschungen, Misserfolge,
Frustration (fir die man sich
»racht®).

Aber auch Spielsucht von
Méannern in dunklen Anziigen
sei ein gern negiertes Risiko.
Dazu kommen familidre Proble-
me und Abhangigkeiten.

Zeichen an der Wand

Also heif3t es, Alarmzeichen -
rechtzeitig - zu erkennen. Sol-
che sind, so Kirsch, Differen-
zen bei der Inventur, auffalli-
ge Postrucklaufe, ungewdhn-
liche Geschaftszunahme oder
Verluste, unvollstandige Do-
kumentation von Geschéfts-
vorfallen, Unzufriedenheit bei
\orgesetzten oder Mitarbeitern
.. aber auch bei einer plétzli-
chen unerklarlichen Kiindi-
gung durch einen Mitarbeiter,
bei teuren Hobbies bzw. auffal-
lig hohem Lebensstandard ei-
nes Mitarbeiters, wenn ein

Exklusiv im Borsen-Kurier

Mitarbeiter ungewohnlich in-
tensive Beziehungen zu Kun-
den pflegt, oder kaum und nur
kurz Urlaub nimmt (damit zwi-
schenzeitlich nichts heraus-
kommt), sollte eine Alarmlam-
pe aufleuchten.

Typische
Schadenkonstellationen
Aus seiner Versicherungspra-
xis warnt Kirsch vor ,klassi-
schen* Schadenkonstellatio-
nen: Tochtergesellschaften im
Ausland (wo entweder ein
neuer Geschéaftsfuhrer anfallig
wird, oder eben dieser ,,abge-
zockt“ wird), oder ein ,,kollusi-
ves Zusammenwirken“ vom
Beteiligten innen und auflen
zur Schadigung Dritter: Anfal-
lig dafiir sei das ganze Logi-
stik- und Beschaffungswesen
(also uberall wo bestellt wird).
Dazu kommen Preisabspra-
chen inklusive Schwarzgeld-
fliisse - und, unterschétzt aber
hochriskant: die ganze Buch-
haltung. Tipp von Kirsch: ,,Von
jedem Buchhalter vor der Ein-
stellung ein polizeiliches Fuh-
rungszeugnis verlangen!*
Manfred Kainz
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