Workshops der Dialog Lebensversicherung

Zukunit des Vorsorgemarktes

Die Dialog Lebensversicherung will sich als Meinungsfiihrer in der Vorsorgediskussion positionieren.
Deshalb wurden jetzt nach einer,,Zukunftsdiskussion‘‘ drei,,Zukunftsworkshops*fiir Versicherungsmak-
ler und Finanzdienstleister organisiert.

Wenige Wochen, nachdem
das Unternehmen in Salzburg
eine  Zukunftsdiskussion
durchgefiihrt hatte, folgten
unter Leitung von Vertriebsdi-
rektor Helmut Karner mit
rund hundert Versicherungs-
maklern und Finanzdienstlei-
stern im April drei Zukunfts-
workshops in Innsbruck, Salz-
burg und in Wien. Dabei wur-
den die in der Auftaktveran-
stallung angesprochenen Zu-
kunftsfragen verdichtet und
auf ihre Relevanz fiir die Gster-
reichischen Makler und Fi-
nanzdienstleister untersucht.

Die Dialog, so Marketingdi-
rektor Hartwig Haas in sei-
nem Impulsreferat, will als
ausschlieBSlicher Maklerversi-
cherer an der Vorsorgegestal-
tung in den kommenden Jahr-
zehnten aktiv mitwirken. Zu-
kunftsweisend ist das vom
Unternehmen entwickelte bio-
metrische OptimierungsMo-
dell, fiir das es auf den Veran-
staltungen viel Anerkennung
von den anwesenden Exper-
ten gab, Kernpunkt ist die
Realisierung eines Vollschut-
zes gegen dic biometrischen
Risiken Todesfall, Berufsunfi-
higkeit und Langlebigkeit bei
begrenzter Liquiditdt des
Kunden.

Christian Czerny, Ge-
schiftsfithrer der Innovative
Business Marketingbera-
tung GmbH, machte in seinem
Referat deutlich, daf die so-
ziodemografische Entwick-

lung in Osterreich nicht zu ei-
nem Bevolkerungsriickgang
wie in anderen europiischen
Lindern, jedoch zu einem star-
ken Alterungsprozel in der
Gesellschaft fiihren wird. Hier
entsteht ein wachsender Be-
darf an privater Pensionsvor-
sorge, vor allem in Hinblick
auf zuriickgehende staatliche
Leistungen. Christoph Men-
nel, ebenfalls von der Innova-
tive Business Marketingbera-
tung, wies auf das hohe Ge-
schiftspotential fiir den Oster-

-reichischen Versicherungs-

makler hin und beschrieb die
zunehmenden Anforderungen
an Sachkunde und Bera-
tungsorientierung.

An die Vortrdge schlossen
sich jeweils drei Workshop-
runden mit Versicherungsmak-
lern und Finanzdienstleistern
zu den Themenblocken ,,Unter-
nehmen und Dienstleistung®,
,.Kunden und Mirkte* sowie
,QGeschiftsmodell und Pro-
dukte* an. Ziel war es, in ei-
nem gemeinsamen Ansatz von

Versicherungsunternehmen .

und Vertriebspartnern Grund-
sdtze der zukiinftigen Markt-
bearbeitung zu identifizieren,
Anforderungsmerkmale zu
definieren und Optimierungs-
moglichkeiten auszuloten.

Biometrische Risikokonzepte
- ein absolutes Muf3
Versicherungsmakler, Fi-
nanzdienstieister und Versi-
cherer sind sich einig: Biome-

trische Risikokonzepte haben
als Geschiftsmodell im Vor-
sorgebereich hochsten Stel-
lenwert und lebenslange Giil-
tigkeit. Allerdings muf das
Preis-/Leistungs-Verhiltnis
auf bestmoglichem Niveau lie-
gen. Die Teilnehmer rdumen
selbstkritisch - besonders
was die Berufsunféhigkeit be-
trifft - einen zu geringen Wis-
sensstand in der osterreichi-
schen Maklerschaft ein, dem
durch Fachseminare abzuhel-
fen sei. Auch die eigene Ein-
stellung miisse sich noch stir-

‘ker in Richtung Serviceden-

ken entwickeln. Gegeniiber
Einzelprodukten werden Ge-
samtosungen mit variablen
Anpassungsmoglichkeiten
vorgezogen, wobei das Ge-
samtkonzept im Sinne der
Glaubwiirdigkeit von einem
Anbieter kommen sollte. Wei-
ters wiinscht sich der Vermitt-
ler verstindliche und unkom-
plizierte Angebote mit einer
guten UberschuBbeteiligung,
Unterstiitzung bei Leistungs-
fillen und Losungsvorschla-
ge des Versicherers bei
schwierigen Antrigen. Ge-

- fragt sind insbesondere neue

Konzepte wie die altersad-
dquate Risikokalkulation.

Start mit geringen Primien
bei vollem Schutz
Wichtig sind ein Vollschutz
gegen biometrische Risiken
von Beginn an sowie beson-
ders niedrige Beitrdge zum

Start. Man wiinscht sich dar-
iiber hinaus eine flexible Ver-
tragsgestaltung mit der Mog-
lichkeit der Pramienfreistel-
Jung in Notsituationen, spéte-
re Hoherversicherurigsoptio-
nen (Lebensphasenmodell),
Umstiegsm&glichkeiten ohne
erneute Gesundheitspriifung,
den Einbau des Dread-Dis-
ease-Bausteins sowie klar
und eindeutig formulierte An-
trige, speziell zu Risikofragen.
Auch die Pflege sollte mittel-
fristig in den Kreis der biome-
trischen Versicherungen auf-
genommen werden. "

Diversifizierter Kapitalaufbau
fiir die Altersversorgung
In der Frage des optimalen

Anlagemix fiir die Altersver-

sorgung sprechen sich die Fi-

nanzdienstleister fiir die Di-

versifizierung des Kapitalauf-

baus aus. Grundsitzlich gibt
es neben der gesetzlichen

Pension und der noch recht

unterentwickelten betriebli-

chen Altersvorsorge die staat-
lich geforderte Zukunfisvor-
sorge, die allerdings zum ei-
nen gedeckelt ist und zum an-
deren meist liber Banken ver-
trieben wird. Fiir den Makler
sind fondsgebundene Ren-
tenversicherungen ein inter-
essantes Geschiftsfeld. Hier
kommt es auf eine hohe Per-
formance statt auf ,,Schnick-
schnack® an. Der Rentenga-
rantiefaktor wird als attraktive

Zusatzleistung bewertet, die

aber die Ablaufleistung nicht

schmilern darf,



Dartiber hinaus wird der
Versicherer um Hilfestellung
bei der Fondsauswahl und
-zusammenstellung gebeten.
Der Berater schlielich muf3
seinem Klienten eine kunden-
und situationsgerechte Emp-
fehlung geben. Gewiinscht
werden weiter ein Ablaufma-
nagement, Flexibilitit bei Teil-
auszahlungen, gemanagte
Fonds unter Beriicksichti-
gung des Kundenalters, unbe-
grenzte Laufzeit sowie gene-
rell ein einfaches, standardi-
siertes Pensionsprodukt. Fiir
die individuelle Anpafifihig-
keit einzelner Versicherungs-
bausteine an eine sich im Lau-
fe der Zeit verindernde Le-
benssituation des Kunden
werden jederzeitige und ko-
stenfreie Switch- und Shift-
Moglichkeiten, flexible Zuzah-
lungen, Nachversicherungs-
optionen oder auch eine Bei-
tragsaussetzung als hilfreich
angesehen,

Friihzeitige, planvolle,

ganzheitliche Absicherung

SchlieBllich hat auch die per-
sonliche Gesamtabsicherung
im Rahmen der notwendigen
Pensionsvorsorge einen er-
heblichen Stellenwert. Makler
und Finanzdienstleister spre-
chen sich fiir eine frithzeitige,
planvolle, ganzheitliche Absi-
cherung aus, die jedoch leist-
bar sein muf3. Auch sollte ein
Upgrading, d. h. ein spiterer
Wechsel in andere Optionen
oder verbesserte Produkte, fiir
den Kunden mdéglich sein

Die Dialog will diese Anre-
gungen einer griindlichen
Priifung unterziehen und bei
zukiinftigen Optimierungen
gemeinsam mit ihren Ver-
triebspartnern beriicksichti-
gen. (BK21/red)



