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(25-JahresjubiléiumJ

Christian Nuschele ist seit 2007 bei Standard Life tatig.
Er ist aktuell als Head of Distribution & Marketing fiir die
Mirkte in Deutschland und Osterreich verantwortlich.
Unter seiner Fiihrung hat das Unternehmen mehrere
strategische Veranderungen vorgenommen, darunter
die starkere Fokussierung auf fondsgebundene
Versicherungsprodukte und die Anpassung der
Vertriebsstrategie an die neuen Marktanforderungen. In
Osterreich feiert Standard Life das 25jahrige Jubildum,
wir haben mit ihm das folgende Interview gefiihrt.

Was hat einen britisch-irischen
Versicherer dazu bewegt, vor 25
Jahren in den &sterreichischen
Markt einzutreten?

Nuschele: Wir freuen uns sehr, unser
25-jahriges Jubildum in Osterreich fei-
ern zu dirfen und auf 25 erfolgreiche
Jahre hier zurtickzublicken. Der Grund,
warum Standard Life nach Osterreich
kam, ist eigentlich recht einfach. 1996
haben wir in Deutschland einen erfolg-
reichen Markteintritt geschafft und
uns dann nach weiteren europiischen
Mirkten umgesehen, die zu uns passen.
Osterreich war besonders interessant,
weil es einen stark ausgeprigten unab-
hingigen Finanzdienstleistungsmarkt
hatte — tiber Versicherungsmakler und
Finanzberater — und auch einen sehr
aktiven Vertrieb. Zu dieser Zeit war
das Tilgungstrigergeschift in Oster-
reich noch sehr gefragt, und der Markt
suchte nach renditestarken Kapital-
anlagen. So lag es fir uns nahe, den
Markteintritt in Osterreich zu priifen.
Wir stellten fest, dass sich die Produkte
auch sehr gut fiir den 6sterreichischen
Markt eignen und es nur darum ging,
steuerliche und rechtliche Rahmenbe-
dingungen anzupassen. Insgesamt wa-
ren die Mirkte vergleichbar, sodass es
fiir uns logisch war, in Osterreich titig
zu werden.

Ist der dsterreichische Markt wei-
terhin attraktiv fur lhr Unterneh-
men?

Nuschele: Osterreich ist fiir uns ein
extrem wichtiger Markt. Rund 20 Pro-
zent unseres Neugeschifts kommen je-

des Jahr aus Osterreich, 4
was zeigt, wie stark
wir hier etabliert sind.
Besonders schitzen
wir die Stabilitit des
Marktes, da es bei uns
kaum Schwankungen
im Neugeschift gibt
und wir kontinuierlich
wachsen. Besonders

In Osterreich agieren wir
grundsatzlich in einer
Nische - das liegt weniger
an unseren Produkten,
sondern vielmehr an
unserer Philosophie.

in den letzten fiinf bis

sechs Jahren ist uns das

sehr gut gelungen. Das

freut mich sehr und macht den oster-
reichischen Markt fiir uns so bedeutend
— auch personlich fithle ich mich hier
sehr wohl.

Welche Zukunftsplane haben Sie
fur die nachsten Jahre in Oster-
reich?

Nuschele: Wir sind tberzeugt, dass
das Thema Ruhestandsplanung auch in
Osterreich zunehmend an Bedeutung
gewinnen wird. Dabei geht es nicht nur
darum, ob die Pensionsvorsorge oder
die staatliche Pension ausreichend sind
oder ob man zusitzlich sparen muss, um
den monatlichen Lebensstandard zu
sichern. Fir uns umfasst Ruhestands-
planung viel mehr. Es ist entscheidend,
sich frithzeitig damit auseinanderzu-
setzen, welche finanziellen Mittel zur
Verfiigung stehen — ob Sparguthaben,
Immobilienvermégen, Erbschaften
oder die staatliche Absicherung. Unse-
re Uberlegungen und Produktentwick-
lungen fokussieren sich auf die Frage
der Vermoégensverwendung. Es geht
nicht nur ums Ansparen, sondern da-
rum, das Vermégen so zu investieren,

dass es den individuellen Zielen in
der zweiten Lebenshilfte entspricht.
Wichtig ist, klar zu definieren, was man
mit seinem Vermogen erreichen méch-
te: Will man es selbst nutzen, vererben,
spenden oder in Stiftungen einbringen?
Und wie kann man sicherstellen, dass
dieser Plan tatsichlich aufgeht. Hier
ergibt sich aufgrund der Komplexitit
der Fragestellungen ein sehr grofles
Potenzial fiir Beraterinnen und Berater.

Wie kommt lhre Produktpalette
bei den &sterreichischen Kunden
an?

Nuschele: In Osterreich agieren wir
grundsitzlich in einer Nische — das liegt
weniger an unseren Produkten, sondern
vielmehr an unserer Philosophie. Wir
bieten ausschliefilich Investmentlosun-
gen an, verpackt in Versicherungsmin-
teln, die Biometrie und Berufsunfihig-
keitsabsicherung einschliefen, sowie
selbstverstindlich auch eine Verren-
tung ermoglichen. Unsere Vorsorgels-
sungen bieten lebenslange Renten oder
Pensionsabsicherung, aber der Kern ist
immer das Investment. Wir haben aber
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uns ganz bewusst fir Fondspolizzen
ohne Garantien entschieden.

Der Hintergrund ist, dass man,
um finanzielle Ziele zu erreichen, in-
vestieren muss. Das bedeutet, Risiken
zu akzeptieren, aber auch, diese rich-
tig einzuschitzen. Dafiir braucht es eine
fundierte Beratung. Wir setzen stark auf
unabhingige Beratung und Investment-
expertise, was den Markt fiir uns ein
Stiick weit einschrinkt. Wir sind nicht
darauf aus, durch Strukturvertriebe mas-
senhaft Polizzen zu verkaufen. Bei uns
steht die qualitativ hochwertige, unab-
hingige Finanzberatung im Vorder-
grund. Der Fokus auf Fondspolizzen
sorgt dafiir, dass wir sicher kein Anbie-
ter fiir den gesamten Markt sind, aber
in der Nische, in der wir titig sind, ha-
ben wir erstens einen ausgezeichneten
Ruf, zweitens groflen Erfolg und drit-
tens sehr loyale Kunden. Unsere Stor-
noquoten sind niedrig und die Bestinde
stabil. Das zeigt, dass wir am Markt gut
ankommen.

Sind die Endkunden ausreichend
iiber die Moglichkeiten der Al-
tersvorsorge informiert?

Nuschele: Vor etwa einem Jahr ha-
ben wir eine Studie zur Altersvor-
sorge in Osterreich durchgefiihrt, um
die Treiber, Trends und Tendenzen zu
identifizieren. Obwohl man Osterreich
und Deutschland ungern direkt ver-
gleicht, gibt es in beiden Lindern dhn-
liche Mentalititen. In beiden Mirkten
verlassen sich viele stark auf die staat-
liche Absicherung. Das Bewusstsein,
dass dies nicht ausreichen wird und
dass frithzeitig gegengesteuert werden
muss, wichst allerdings.

In Osterreich wird das stabile Pen-
sionssystem oft missverstanden — es
wird als vollstindige Absicherung be-
trachtet, obwohl es eigentlich nur die
Grundsicherung darstellt. Es reicht wo-

moglich aus, um die Grundkos-
ten wie Miete zu decken, aber fiir
einen wirklich komfortablen Ru-
hestand ist es nicht genug. Leider
sind die Menschen tber diese Si-
tuation und ihre Optionen noch
zu wenig informiert. Hier sehe
ich auch die Politik in der Ver-
antwortung. Klare und ehrliche
Aussagen wiren in allen Mirk-
ten, in denen wir titig sind, wiin-
schenswert.

Daher liegt es an der Fi-
nanzberatung, Aufklirungsar-
beit zu leisten — sowohl tber die
staatliche Situation als auch tber
die Méglichkeiten auf den Finanzmark-
ten. Besonders bemerkenswert in Os-
terreich ist das steuerliche System fiir
versicherungsférmige Vorsorgelosun-
gen. Die niedrige Versicherungssteuer
und die Steuerfreiheit auf Ertrige ma-
chen dieses System auflergewdhnlich
attraktiv. Solch ein System wiirde ich
mir auch fir Deutschland wiinschen.

In Zeiten von Zinsschwankungen
und steigender Inflation: Wie be-
werten Sie den aktuellen Markt
fiir Fondspolizzen?

Nuschele: Tatsichlich kann das aktu-
elle Zinsumfeld fiir Fondspolizzen im
Bereich des ratierlichen Sparens sogar
vorteilhaft sein, insbesondere durch
den hiufig diskutierten ,Cost-Ave-
rage-Effekt”, der regelmifliges Sparen
begiinstigt. Das ist ein Aspekt. Auf der
anderen Seite befinden wir uns in einer
Situation grofler Unsicherheit. Wir se-
hen politische Krisen bis hin zu Krie-
gen. Okonomisch ist auch nicht ganz
sicher, wie es mit der Inflation weiter-
gehen wird. Diese Unsicherheit spricht
dafiir, dass wir volatilere Aktienmirkte
erleben werden. Zwar wiirde ich dies
noch nicht vollstindig unterschreiben,
aber die Nervositit nimmt definitiv zu.

Dabher ist es entschei-

dend, Multi-Asset-Losun-

(.
In Osterreich wird das

stabile Pensionssystem
oft missverstanden - es
wird als vollstindige
Absicherung betrachtet,
obwohl es eigentlich
nur die Grundsicherung
darstellt.

gen zu wihlen und breit di-
versifizierte Investments zu
bevorzugen, die in verschie-
denen Marktsituationen bei
vertretbarem Risiko sta-
bile Ergebnisse liefern kon-
nen. Hier ist die Fondspo-
lizze ideal, da sie durch den
Versicherungsmantel steu-
erliche Vorteile bietet. Er-
trige und Umschichtungen,

die normalerweise steu-

J erpflichtig wiren, bleiben

Das Stichwort
Value for Money’
spielt hier eine
wichtige Rolle - es
geht darum, wie viel
Ertrag nach Abzug
der Kosten fiir den

Kunden uibrig bIeibt.J

steuerfrei. Zudem sind die modernen
Lésungen, besonders im passiven In-
vestmentbereich, breit diversifiziert und
kostengiinstig, was sie langfristig attrak-
tiv macht.

Viele Versicherungsunternehmen
haben sich vom Einmalerlag ver-
abschiedet, doch Standard Life
bietet diesen weiterhin erfolg-
reich an. Was war der Grund fir
diese Entscheidung?

Nuschele: Wir haben nie infrage ge-
stellt, dass wir sowohl auf regelmifiges
Sparen als auch auf Einmalerlige set-
zen missen. Fir uns war von Anfang an
klar, dass eine verniinftige Finanzpla-
nung beide Ansitze erfordert — auf der
einen Seite das kontinuierliche Sparen,
auf der anderen Seite flexible Investi-
tionsmoglichkeiten. Diese beiden Pro-
duktkategorien waren bei uns nie um-
stritten. Inzwischen kombinieren wir
sie auch in unseren ungezillmerten Ta-
rifen, die es ermdoglichen, kostenglinstig
anzusparen, ohne auf Abschlusscour-
tage oder gezillmerte Abschlusskosten
zu setzen, und gleichzeitig steuerlich
geforderte Einmalerlige zu integrieren.
Diese Kombination funktioniert her-
vorragend. Der Anteil von Einmalan-
lagen liegt bei uns derzeit bei tiber 50
Prozent — eine beeindruckend hohe

Zahl.

Standard Life arbeitet ausschliel3-
lich mit ungebundenen Vermitt-
lern zusammen. Was ist lhre
Meinung zum drohenden Provi-
sionsverbot?

Nuschele: Die Kleinanleger-Strategie
wird voraussichtlich kein Provisions-
verbot mit sich bringen, sondern eher
klarere Regelungen beziiglich der Ver-
gutungshohe und der Produktkosten.



Ein Versicherungsunternehmen
steht immer vor denselben drei
zentralen Herausforderungen:
Vertrieb, Betrieb und Regulatorik.

dings Geduld
und langfris-
tiges Denken.

Wir ar-
beiten zudem
an alternati-

) ven Vergii-

Der Fokus wird weniger auf der Héhe
der Provisionen liegen, sondern viel-
mehr auf den Gesamtkosten der Pro-
dukte. Das Stichwort ,Value for Money*
spielt hier eine wichtige Rolle — es geht
darum, wie viel Ertrag nach Abzug der
Kosten fir den Kunden tbrig bleibt.
Diese Diskussion ist fair und notwen-
dig, und man muss sich ihr stellen. Ein
generelles Provisionsverbot halte ich
jedoch fiir falsch, da bisher niemand
beweisen konnte, dass die Honorar-
beratung fairer ist als die Courtagebe-
ratung, solange beide transparent und
professionell erfolgen.

Unsere Produkte werden nicht we-
gen der Hohe der Courtage verkauft,
sondern weil sie fiir den Kunden Er-
trag bringen. Solange das gegeben ist,
sollte Marktfreiheit herrschen. Ein Pro-
visionsverbot wire besonders problema-
tisch fir das ratierliche Sparen, da dies
die Beratungslandschaft massiv verin-
dern wiirde. Beispiele aus Grofibritan-
nien zeigen, dass es dort kaum noch Fi-
nanzberatung fur regelmifliges Sparen
gibt, weil Verbraucher nicht bereit sind,
fiir Beratungsleistungen im Voraus zu
zahlen.

Courtage ist also grundsitzlich et-
was Positives. Auch im ungezillmer-
ten Bereich sehen wir, dass dieses Mo-
dell gut funktioniert. Es basiert darauf,
tiber die Zeit einen Kundenstamm auf-
zubauen, aus dem heraus die Beratung
laufend verglitet wird, ohne hohe Ab-

schlussvergiitungen. Dies erfordert aller-

tungsmodel-
len, wie zum
Beispiel ei-
nem Konzept
in Deutschland, bei dem die Vergiitung
fir Einmalerlagsgeschifte flexibel und
direkt mit dem Kunden vereinbart wird.
Diese Transparenz und Flexibilitit sor-
gen dafiir, dass sich sowohl Berater als
auch Kunden wohlfiihlen. Ich bin tiber-
zeugt, dass wir in Zukunft mehr solche
flexiblen Modelle sehen werden — natiir-
lich im Rahmen der gesetzlichen Mog-
lichkeiten und der Marktakzeptanz.

Wie muss man sich als Versiche-
rungsunternehmen  aufstellen,
um zukunftsfit zu bleiben?

Nuschele: Ein Versicherungsunter-
nehmen steht immer vor denselben drei
zentralen Herausforderungen: Vertrieb,
Betrieb und Regulatorik.

Erstens, der Vertrieb: Die Frage,
wie und tber welche Kanile Produkte
an den Markt gebracht werden, ist ent-
scheidend. Unabhingige Beratung ist
hier besonders wertvoll, da sie den ge-
samten Markt abdeckt und nicht durch
interne Interessen gesteuert wird. Das
sorgt fir fundierte Entscheidungen
und fihrt oft zu niedrigen Stornoquo-
ten, wenn die Vertriebsarbeit solide ist.

Zweitens, der Betrieb: Alte IT-
Systeme und der Fachkriftemangel er-
schweren es, mit den notwendigen kur-
zen Entwicklungszyklen Schritt zu
halten. Es braucht flexible technische
Losungen, die die Kosten im Grift hal-
ten und zugleich eine schnelle Anpas-
sung ermdglichen.

Drittens, die Regulatorik: Ver-
sicherungsunternehmen mussen sich
nicht nur an nationale Regulierungen
wie die der FMA in Osterreich oder der
BaFin in Deutschland halten, sondern
auch zunehmend an EU-Vorgaben. Ich
erwarte, dass uns hier in Zukunft noch
die eine oder andere Uberraschung be-
vorsteht. Wir mussen als Branche ins-
gesamt besser darin werden, zusammen-
zuarbeiten, um die Herausforderungen
zu bewiltigen, die vor uns liegen. Die
Regulatorik wird immer komplexer, und
wir miissen Wege finden, diese Last ge-
meinsam zu tragen, sonst wird es fiir
viele Unternehmen schwierig, sich am
Markt zu behaupten. Ich glaube, die
nichsten Jahre werden da viele Verin-
derungen bringen, und wir missen be-
reit sein, diese auch aktiv mitzugestal-
ten.

Was wiirden Sie sich vom Markt
winschen?

Nuschele: Als Versicherer sollten wir
uns darauf konzentrieren, nur das zu
unterstiitzen, was wirklich gut fir den
Kunden ist. Und dabei sind sowohl
Vermittler als auch Endkunden ge-
meint — es muss eine ausgewogene Ba-
lance gefunden werden. Ich wiirde mir
wiinschen, dass unsere Branche einen
unaufgeregten Umgang mit Themen
wie fairen Produkten, angemessenen
Vergiitungen und Ertrigen entwickelt.

Von unseren Beratern erwarte ich,
dass sie die Professionalisierung wei-
ter vorantreiben, sich stetig weiterbil-
den und auf ein nachhaltiges Geschifts-
modell setzen. Zudem wire es hilfreich,
wenn die Medien mehr zur Aufklirung
beitragen. Dann kénnten wir nicht nur
auf ein schones Weihnachten, sondern
auch auf ein erfolgreiches Jahrzehnt bli-
cken.

Vielen Dank fiir das Gespriach.

N~
Ln
.
3
Y
>
|
(0]
-+
5

risControl 11/2024

Jetzt wefox Partner werden!
wefox.at/partner

Die besten Produkte.
Das Geheimrezept
zum Erfolg.

Hteampurple

Theresa Buchberger
Product & Broking
wefox AT






