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SWas dem Kunden niitzt, niitzt
auch dem Berater”

Eine Versicherungsgesellschaft, die auf die Bediirfnisse der Vermittler und derer Kunden eingeht:
Die Skandia ist ein verldsslicher Partner. Der neue Vertriebschef der Skandia Deutschland Hermann
Schrogenauer erklart im Gesprach mit der procontra, wie die Skandia mit verbessertem Service und

optimierten Produkten den Vermittler bestmoglich unterstiitzen will.

procontra: Herr Schrdgenauer, Sie sind
im Juli von der Skandia Osterreich zur
Skandia Deutschland gewechselt - wird
jetzt alles anders?

Hermann Schrégenauer: Natiirlich
nicht. Wir setzen auf Kontinuitat. Ich
bin schon seit 2000 fiir die Skandia
tatig und werde meine Erfahrungen
zukiinftig fiir den deutschen Markt
einbringen.

procontra: Wie sehen die Plane der
Skandia fiir den Vertrieb in Deutschland
aus?

Schrégenauer: Die Finanzberater
in Deutschland befinden sich derzeit
in einer schwierigen Situation. Schon
das vergangene Geschaftsjahr war
geprdgt von der Vertrauenskrise und
den verdnderten Rahmenbedingungen
durch das neue Versicherungsvertrags-
gesetz. Auch 2009 ist kein einfaches
Geschéftsjahr. Viele Kunden zogern vor
dem Hintergrund der Wirtschaftskrise
beim Abschluss einer Altersvorsorge.
Nichtsdestotrotz bietet der Markt ein
groRes Potenzial. Als verldsslicher
Partner wollen wir die Vermittler darin
unterstiitzen, dieses Marktpotenzial
auszuschopfen.

procontra: Die Vermittler zu unter-
stiitzen - versprechen das nicht alle
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Anbieter? Was tut die Skandia denn
konkret fiir den Vermittler?
Schrégenauer: Wir unterstiitzen die
Vermittler ab 1. September mit drei
ganz konkreten Mallnahmen: erstens
unserem Treue-Bonus. Damit bedan-
ken wir uns bei den Vermittlern fiir die
Zusammenarbeit mit einem Bonus in
Hohe eines Monatsbeitrags fiir alle Ver-
sicherungsantrage, die zwischen dem 1.
September und dem 30. November
2009 eingereicht werden und deren

»Wer erfolgreich verkaufen will,
muss das Vertrauen des Kunden
konsequent pflegen.”

Versicherungsbeginn spdtestens der
1. Dezember ist. Zweitens mit dem Weg-
fall der sogenannten Riester-Staffel.
Ab 1. September entfillt die bislang
giiltige Staffelregelung. Bei allen neuen
Vertragsabschliissen mit einer Laufzeit
von mindestens 20 Jahren wird kiinftig
einheitlich ein Bewertungsfaktor von
100 Prozent angesetzt.

procontra: Das klingt fair. Und
drittens?

Schrégenauer: Der Unternehmer-

Bonus: Wir runden unser Unterstiitzungs-
paket durch ein Angebot fiir Berater ab,
die sich neu orientieren und als unabhan-
gige Qualitatsberater selbststandig tétig
sein wollen: Sie erhalten ab sofort einen
Unternehmer-Bonus von bis zu 10.000
Euro. Mit diesem Angebot wollen wir ein
klares Signal fiir mehr Unabhangigkeit in
der Beratung setzen. AuRRerdem ist es uns
wichtig, unseren Service so optimal wie
moglich fiir unsere Vertriebspartner zu
gestalten.

procontra: Aber Sie haben Ihr Ser-
viceangebot doch erst kiirzlich starker
auf die Kunden ihrer Vertriebspartner
zugeschnitten. Wie genau sieht der neue
Service aus?

Schrogenauer: Wir haben unser
Serviceangebot verbessert und starker
auf die Kunden unserer Vertriebpartner
ausgerichtet. Dabei gehen wir von drei
Kundengruppen mit unterschiedlichen
Bedarfsstrukturen aus: Zum einen
anspruchsvolle, investmentorientierte
Kunden, die in der Regel auf unsere kom-
plette Fondsauswahl zuriickgreifen. Zum
zweiten komfort- und renditeorientierte
Kunden, fiir die unser Portfolio-Navigator
besonders interessant ist, und dann gibt
es noch die Kunden, fiir die das Thema
Sicherheit besonders wichtig ist. Auf die-



se unterschiedlichen Kundenbediirfnisse
haben wir unseren Service zugeschnitten.
procontra: Wie sieht das konkret aus?
Schrégenauer: Zum Beispiel durch Ent-
wicklung zielgruppenbezogener Produkt-
storys. Dabei verfolgen wir stets einen
nachhaltigen Ansatz: Was dem Kunden
niitzt, niitzt auch dem Berater.
procontra: Welches Angebot bieten Sie
denn Kunden, denen das Thema Sicher-
heit besonders wichtig ist?
Schrogenauer: Fiir diese Kunden bieten
wir den Garantiefonds Skandia Euro
Guaranteed 20XX, kurz SEG 20XX. Erist
das Original unter den Garantiefonds,
denn er war 2002 der erste Garantiefonds
innerhalb einer Fondspolice auf dem
deutschen Markt.

procontra: Damit entsprechen Sie
einem der Grundbediirfnisse der Anleger:
Sicherheit. Aber derzeit befinden sich
zahlreiche Garantie-Produkte in der soge-
nannten ,Cash Lock“-Falle. Wie umgehen
Sie denn dieses Problem?

Schrégenauer: Richtig, derzeit zwingt
die Sicherungs-Falle zahlreiche Garan-
tiefonds-Anbieter, das Fondsvermdgen
bis zum Laufzeitende festverzinslich und
damit renditeschwach anzulegen. Die
Skandia hat dieses Problem rechtzeitig
erkannt und eine Losung entwickelt:
den neu entwickelten Volatilitats-Fak-
tor. Herkdmmliche Garantiefonds mit
Hochststandsgarantie gewdhrleisten zwar
die Sicherung einmal erreichter Wertzu-
wachse iiber die gesamte Laufzeit - nicht

Skandia | Portrdt

Hermann Schréogenauer

Der 39-Jahrige arbeitete seit 2000

bei der Skandia Osterreich, wo er als
Vertriebsleiter startete. Unter seiner
Leitung konnte sich die Skandia vor
allem im Hinblick auf Servicequalitat

fuir Vertriebspartner und Endkunden
profilieren. Seit Juli 2009 ist er Vertriebs-
vorstand der Skandia Deutschland.
Schrégenauer hat Sozial- und Wirt-
schaftswissenschaften mit Schwerpunkt
auf Marketing und Betrieblicher Um-
weltwirtschaft an der Johannes Kepler
Universitat Linz studiert.

aber einen nachhaltigen Wertzuwachs

in Zeiten unruhiger Markte und stark
schwankender Kurse. Dank der Einfiihrung
unseres variablen Umschichtungsfaktors,
der an die Volatilitat der Kapitalmarkte
gebunden ist, sowie einer Ausweitung des
Fonds-Portfolios um neue Anlageklassen
und Managementstrategien kann sich

der SEG 20XX flexibler auch an lange
Borsenabschwungphasen anpassen und
in der Hausse an den Wertsteigerungen
partizipieren.

procontra: Sie sprachen vorhin von
einem nachhaltigen Ansatz - was genau
ist damit gemeint?

Schrégenauer: Wir bieten eine sehr
grolRe Auswahl an nachhaltigen Pro-
dukten wie z.B. griine Investmentfonds
an. Aber Nachhaltigkeit und Verantwor-
tung machen selbstverstdndlich nicht
bei den Produkten halt: Uns geht es auch
darum, nachhaltige Kundenbeziehungen
aufzubauen. Wer erfolgreich verkaufen
will, muss das Vertrauen des Kunden
konsequent pflegen.

procontra: Was versprechen Sie sich
von der diesjahrigen DKM?

Schrogenauer: Die Zusammenarbeit
mit den Vermittlern zu intensivieren und
ihnen zu zeigen, dass sie mit uns einen
verldsslichen Partner an ihrer Seite
haben, der sie unterstiitzt - jetzt und in
Zukunft.
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