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„Wir investieren in die technische Anbindung an
Vermittler, um den administrativen Aufwand für

unsere Vertriebspartner zu reduzieren.“

Der AssCompact Trendtag steht unter dem Motto
„Orientierung in bewegten Zeiten“. Wie schaffen Sie
Orientierung für die Vertriebspartner von Helvetia?
Aus- und Weiterbildung in Finanzthemen für Ver-
triebspartner werden immer wichtiger, gerade in
Zeiten von wirtschaftlicher Unsicherheit und vola-
tilen Finanzmärkten. Durch Veranstaltungen wie die
Helvetia Investmenttage mit hochkarätigen exter-
nen Experten aus dem Fonds- und Investmentbe-
reich - u.a. von JP Morgan, C-Quadrat, Jupiter und
Aberdeen - bieten wir unseren Partnern regelmä-
ßig die Gelegenheit, ihre Kompetenzen zu erweitern.
Diese Art von Weiterbildung ist uns sehr wichtig,
denn nur so können wir als Finanzdienstleister am
Ball bleiben und unseren Vertriebspartnern für ihre
Kunden die bestmögliche Beratungsinformation
garantieren.

Weiterbildung ist sicher ein wichtiger Aspekt. Aber
wie sieht es bezüglich Unterstützung im Tagesge-
schäft aus?
Unsere Vertriebspartner haben zu Recht hohe An-
sprüche an die Einfachheit und Geschwindigkeit
unserer Serviceleistungen. Effiziente und transpa-
rente Kommunikationsprozesse zwischen Versiche-
rer, Makler und Kunde sind besonders im Schaden-
fall enorm wichtig. Mit dem Helvetia Partnerweb
haben wir ein zuverlässiges Onlineportal eingerich-
tet, das den Arbeitsalltag der Vermittler mit einer
Reihe von Features wie zum Beispiel Bestandsaus-
künfte, Antragsüberleitungen oder Wert-Nachrich-
ten zu Fondsentwicklungen erleichtert. In Zukunft
werden wir noch mehr in die technische Anbindung
an Vermittler im Bereich von Schnittstellen und die
Verbesserung der bidirektionalen Datenübermitt-
lungen von Kunden- und Vertragsdaten zwischen
Helvetia und Vermittlern investieren. Damit tragen
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Wichtigkeit von Weiterbildung und Maßnahmen zur Unterstützung für Vermittler.

wir dazu bei, den administrativen Aufwand für Ver-
triebspartner im Standardgeschäft weiter zu redu-
zieren.

Mit welchen Maßnahmen stellen Sie dies sicher?
Wir beziehen unsere Vermittler aktiv in die Weiter-
entwicklung unserer Angebote ein und wollen von
ihren Erfahrungswerten profitieren. Dazu führen wir
regelmäßig Befragungen durch, um die Informatio-
nen und Anliegen unserer Vertriebspartner aktiv
aufzunehmen und an die verantwortlichen Mitar-
beitenden der Schnittstellen weiterzuleiten. Das
Ziel ist, gemeinsam landesweit einheitliche Service-
standards im Partnervertrieb einzuführen, um all
unseren Vertriebspartnern im gesamten Partnerver-
trieb ein Top Service bieten zu können.

Entgeltliche Einschaltung

Zukunftsvorsorge: Verträge weiter rückläufig
Das in der Prämienbegünstig-
ten Zukunftsvorsorge (PZV)
verwaltete Vermögen stieg
2016 um +2,9 % auf 8,4 Mrd€,
wobei bei den KAGs ein Rück-
gang der Vermögenswerte um
35 % auf 236 Mio€ festzustel-
len war, während sie bei den
Versicherern um 4,6 % auf
8,2 Mrd€ zunahmen.

Die Zahl der Verträge war
hingegen das vierte Jahr in
Folge rückläufig. Der Bestand
sank um 8,5 % auf 1,377.272
Verträge zum Jahresultimo (um
-6,7 % bei Versicherern und
-57 % bei KAGs). Auch die
abgegrenzten Prämien bzw.
Nettoeinzahlungen gaben im
Jahresvergleich um 6,2 % auf
914 Mio€ nach.

Die starken Rückgänge bei
den Fondsgesellschaften lie-
gen darin begründet, dass die-
se seit 2010 kein Neugeschäft
mehr schreiben und die beste-
henden Verträge bei einer Lauf-

zeit von ausschließlich zehn
Jahren nun großteils auslau-
fen.

Verbesserte Transparenz
„Um mehr Transparenz in die
sehr unterschiedliche Kosten-
struktur der einzelnen Anbie-
ter zu bringen, haben wir als
Aufsichtsbehörde hier die In-
formationspflichten Anfang
2016 verschärft“, so der Vor-
stand der FMA, Helmut Ettl
und Klaus Kumpfmüller: „Ein
Vergleich der nun erforderli-
chen Angaben zeigt, dass die
verrechneten Kosten im vor-
herrschenden Niedrigzinsum-
feld die Gesamtverzinsung be-
trächtlich reduziert.“ Im ex-
tremsten Fall betrage diese
Minderung gar 46 %, wodurch
dem Kunden von einer Ge-
samtverzinsung von +2,5 %
effektiv nur +1,35 % weiterge-
geben wurden. Der FMA-Vor-
stand empfiehlt daher den Ver-

brauchern, insbesondere auch
angesichts der langen Laufzei-
ten der PZV-Verträge, die In-
formationen, die ihnen zur Ver-
fügung zu stellen sind, sehr
genau zu analysieren. Denn
70,1 % der Verträge haben eine
Laufzeit von länger als 25 Jah-
ren, mehr als ein Viertel (25,9
%) sogar von länger als 45
Jahren.

Staatliche Förderung
Die staatliche Förderung be-
trug in den vergangenen vier
Jahren 4,25 % der eingezahlten
Prämie. 2010 betrug sie noch
9 %, 2011 8,5 %. Die höchst-
mögliche prämienbegünstigte
Einzahlung ist von 2.561,22 €
(2015) auf 2.676,89 € gestiegen.
Die höchstmögliche staatliche
Prämie für 2016 liegt mit
113,77 € erneut über dem Vor-
jahreswert (108,85 €), aber
deutlich unter dem Höchstwert
2009 von 210,35 €.     red/FMA

Niedrigzinsphase verstärkt den Trend zu Fondspolizzen

Mit Garantie kein Ertrag
Der Österreich-Chef von Standard Life, Christian Nuschele, im Gespräch mit dem
Börsen-Kurier über moderne Vorsorgeprodukte, den heimischen Markt, das neue
Regulativ für den Vertrieb sowie den BREXIT.

Börsen-Kurier: Standard Life
bietet seit einigen Jahren kei-
ne Garantieprodukte mehr an
und konzentriert sich auf „rei-
ne“ Fondspolizzen. Was wa-
ren die Beweggründe dafür
und wie sind die Erfahrungen?
Christian Nuschele: Stan-
dard Life steht für die rendite-
orientierte Altersvorsorge. Wir
haben es uns zum Ziel gesetzt,
für die Kunden eine ausrei-
chend hohe Rendite zu erwirt-
schaften. Denn nur so können
sie die Vorsorgelücke schlie-
ßen. In den Zeiten niedriger
Zinsen ist es allerdings nicht
mehr möglich, dies mit einem
Garantieprodukt zu erreichen.
Daher war die Entscheidung,
im Neugeschäft keine Garanti-
en mehr zu bieten, gerade auch
aus Sicht der Kunden konse-
quent und richtig. Die Erfah-
rungen der vergangenen zwei
Jahren waren durchaus posi-
tiv, auch wenn zu Beginn na-
türlich eine Menge Erklärungs-
bedarf bestand. Die Kunden
und vor allem auch unsere Ver-
triebspartner haben die Ent-
scheidung verstanden und
gehen den Weg mit uns. Das
ist natürlich ein sehr großer
Vertrauensbeweis und freut
uns sehr.

Börsen-Kurier: In der Nied-
rigzinsphase wird es immer
schwieriger eine ansprechen-

de Rendite zu erwirtschaften.
Wie hat sich das auf die Versi-
cherer ausgewirkt?
Nuschele: Die veränderten
Rahmenbedingungen haben
den Markt und vor allem auch
die Produktwelt sehr stark ver-
ändert. Nehmen Sie zum Bei-
spiel die klassische Lebens-
versicherung. In den Zeiten
niedriger Zinsen wurden die
Schwächen des Produktmo-
dells deutlich. Viele Anbieter
haben inzwischen entschie-
den, keine klassischen Produk-
te mehr anzubieten und sich
voll und ganz auf Alternativen
zu konzentrieren. Davon wer-
den natürlich auch Fondspo-
lizzen profitieren. Dieser Trend
wird weitergehen und Versi-
cherer, die auf klassische Pro-
dukte fokussiert waren, wer-
den in Schwierigkeiten gera-
ten. Übrigens nicht nur, weil es
keinen Markt mehr für das Pro-
dukt gibt, sondern auch weil
die hohen Garantien im Be-
stand schwer zu finanzieren
sind. Ein weiterer Punkt wird
sich für Versicherer ändern: Die
neuen Produkte erfordern
deutlich mehr Investmentex-
pertise, als dies bislang der
Fall war. Hier gibt es große
Unterschiede im Markt und
Standard Life ist mit einem ei-
genen Investmenthaus her-
vorragend aufgestellt. Nach
der Fusion mit Aberdeen As-

set Management zählen wir
übrigens zu den größten In-
vestmentgesellschaften Euro-
pas.

Börsen-Kurier: Sie sind seit
knapp einem Jahr neben den
deutschen Vertrieb auch für
das Österreich-Geschäft ver-
antwortlich. Welche Rolle
spielt Österreich in der Strate-
gie von Standard Life?
Nuschele: Der österreichische
Markt spielt für Standard Life
unverändert eine sehr wichti-
ge Rolle. Knapp 20 % des Neu-
geschäfts der deutschen Nie-
derlassung werden in Öster-
reich geschrieben, was ein
sehr guter Wert ist. Wir stellen
immer wieder fest, dass öster-
reichische Kunden gegenüber
investmentorientierten Vorsor-
gelösungen und Fondspoliz-
zen sehr aufgeschlossen sind
- vielleicht sogar aufgeschlos-
sener als die deutschen Kun-
den. Dies passt natürlich sehr
gut zu unserer Strategie. Wir
werden weiter in Österreich in-
vestieren und uns noch stär-
ker auf den Vertrieb konzen-
trieren. Last but not least wer-
den wir im November ein neu-
es Produkt auf den österreichi-
schen Markt bringen. Übri-
gens erstmalig ein Produkt, das
exklusiv für den österreichi-
schen Markt entwickelt wurde
und das es nicht in Deutsch-

land gibt. Ich denke, dass all
diese Punkte zeigen, dass
Standard Life in Österreich
noch Einiges vor hat und wei-
ter wachsen will.

Börsen-Kurier: IDD und Mi-
FID führen zu einem großen
Wandel. Wie beurteilen Sie die
zunehmende Regulierung?
Nuschele: Die Regulierung
des Versicherungsmarktes
und -vertriebs hat in den ver-
gangenen Jahren enorm an
Tempo zugenommen und das
wird in den kommenden Jahren
auch mit Sicherheit so weiter-
gehen. Die Intention der mei-
sten Regulierungsmaßnahmen
ist es, mehr Transparenz für
den Kunden zu schaffen und
damit den Schutz der Konsu-
menten zu erhöhen. Dies ist
auf jeden Fall zu begrüßen.
Auf der Gegenseite bedeutet
dies, dass auf die Vermittler
zahlreiche Veränderungen zu-
kommen werden. Sie müssen

ihr Geschäftsmodell kritisch
hinterfragen und prüfen, ob es
zu den neuen regulatorischen
Anforderungen passt. Wir
verstehen uns als Partner der
unabhängigen Vermittler. Un-
sere Vertriebspartner können
sicher sein, dass wir ihnen hel-
fen werden, die regulatori-
schen Anforderungen zu mei-
stern und auch weiterhin er-
folgreich zu sein.

Börsen-Kurier: Als britischer
Versicherer sind Sie natürlich
vom BREXIT betroffen. Wie
meistern Sie diese Herausfor-
derung?
Nuschele: Wir haben direkt
nach dem Referendum damit
begonnen, diverse Szenarien
durchzuspielen und entspre-
chende Strategien zu entwik-
keln. Zu Beginn gab es mehre-
re Varianten, wie wir das Ge-
schäft auch nach einem Brexit
fortsetzen können. Es zeichne-
te sich aber recht früh ab, dass

es zu einem „harten Brexit“
kommen wird. Unter diesen
Voraussetzungen ist es die
wahrscheinlichste Variante,
dass sich das Geschäft für
Kontinentaleuropa von Edin-
burgh nach Dublin verlagert.
Übrigens laufen schon die Vor-
bereitungen und wir werden
wahrscheinlich nicht darauf
warten, bis die Verhandlungen
in Brüssel abgeschlossen sind.
Mir ist aber wichtig zu beto-
nen, dass es sich dabei um ei-
nen notwendigen administra-
tiven Schritt handelt, um auch
weiterhin in Deutschland und
Österreich aktiv sein zu kön-
nen. An der Servicequalität
wird sich aber nichts ändern.
Die Vermittler werden weiter-
hin von den gewohnten öster-
reichischen Ansprechpartnern
betreut werden und Rückfra-
gen werden weiterhin aus Graz
bzw. Frankfurt beantwortet.

Das Interview führte
Klaus Schweinegger
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