INTERVIEW

Skandia Deutschland

Nachhaltigkeit
steht im Zentrum

Als Altersvorsorge-Spezialist sieht sich die Skandia Deutschland dem Wert der Nach-
haltigkeit besonders verpflichtet. Das wird auch an dem neuen ,,griinen** Marktauftritt
seit April dieses Jahres deutlich. Uber dieses Thema, die Krise und mehr sprach die
Redaktion mit Hermann Schrégenauer, seit dem 1. Juli 2009 Vertriebsvorstand.

VM: Die Skandia Deutschland
konnte im Krisenjahr 2008 ih-
re Ziele nicht erreichen. Die

gebuchten Bruttobeitrage stie-
gen zwar um mehr als zwei Prozent auf
481,1 Millionen Euro. Der Jahresiiber-
schuss der Skandia Leben ging 2008 je-
doch auf 18,3 Millionen Euro von 22,2
Millionen Euro im Vorjahr zuriick. Wie
sehen die Zahlen fiir 2009 aus?
H. Schrigenauer: 2008 war gepragt von
der Vertrauenskrise und den verdnderten
Rahmenbedingungen durch das neue
Versicherungsvertragsgesetz. Auch 2009
ist die Situation weiterhin schwierig, und
die Zahlen sind noch nicht wieder da,
wo wir sie gerne hatten. Aber es hat sich
auch die Stabilitat unseres Geschafts ge-
zeigt: Wir werden im tatsdchlichen Neu-
geschaft, also ohne Beriicksichtigung der
Riestertreppe 2008, etwa auf Vorjahres-
niveau auslaufen.

VM: Trifft die Krise einen Anbieter von
Fondspolicen nicht besonders hart?

H. Schridgenauer: Das Fondspolicen-
Neugeschift in Deutschland ist im ers-
ten Halbjahr 2009 im Vergleich zum
Vorjahr um rund 35 Prozent zuriickge-
gangen. Davon konnten auch wir uns
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nicht ganz abkoppeln. Doch gerade in
volatilen Méarkten, wie wir sie jetzt ha-
ben, konnen Fondspolicen durch ihre
grofle Flexibilitdt ihre Starken voll entfal-
ten. Sie sind fast auf jede Marktsituation
einstellbar und bieten zudem die grofie
Chance, an steigenden Kapitalmarkten
zu partizipieren. Klassische Produkte ha-
ben hingegen kaum Spielrdume, Auf-
wartstrends an den Aktienmarkten zu
nutzen und werden aufgrund des nied-
rigen Zinsniveaus in Zukunft méglicher-
weise sogar Probleme haben, den Wert-
verlust durch die reguldre Inflation aus-
zugleichen. Insofern betrachten wir die
gegenwartige Situation auch als besonde-
re Chance fiir die Fondspolice. Die
Markte haben sich bereits erholt. Es wird
allerdings noch etwas dauern, bis sich
die Unsicherheit der Kunden gelegt hat.

VM: Garantien stehen bei den Kunden
auch bei Fondspolicen hoch im Kurs.
Wie bilden Sie diese ab?

H. Schriogenauer: Bereits 2002 haben wir
den Garantiefonds Skandia Euro Gua-
ranteed 20XX - kurz SEG 20XX - einge-
fihrt. Er war der erste Garantiefonds in-
nerhalb einer Fondspolice in Deutsch-
land. Seine Hoéchststand-Garantie be-

deutet, dass dem Versicherungsnehmer
am Laufzeitende des Fonds der hochste
jemals an einem monatlichen Stichtag
erreichte Anteilswert des Fonds ausge-
zahlt wird. Anstelle der herkdmmlichen
CPPI-Technik bedient er sich der dyna-
mischen VPPI-Strategie. Dank des neu
eingefithrten Volatilitdts-Faktors ist er in
der Lage, volatile Markte besser abzufe-
dern. So hat der SEG 2024 bereits im
laufenden Jahr 2009 wieder eine Quote
von mehr als 40 Prozent chancenorien-
tierte Anlagen erreicht und ist bereit,
vom Borsenaufschwung zu profitieren.

VM: Wie sieht die Skandia das Thema
,Variable Annuities* (VA)?

H. Schrogenauer: Hier gab es wahrend
der letzten Monate nicht nur positive
Beispiele. Einige Anbieter haben ihre
Produkte wieder vom Markt genommen.
Das Allheilmittel, als das es manche
schon betrachtet haben, ist es also nicht.
Wir beobachten die Entwicklung sehr
aufmerksam und werden uns innovativ
aufstellen. Aber solche Produkte sind
kein Selbstzweck. Letztlich geht es dar-
um, dem Kunden zu helfen, seine Ver-
sorgungsliicke zuverldssig zu schlieffen.
Wie wir das machen, ist dem Kunden in
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,» Wir betrachten die gegenwartige Situation
als besondere Chance fiir die Fondspolice.*"

Hermann Schrogenauer, Vertriebsvorstand Skandia Deutschland

der Regel egal. Dennoch zeigen die letz-
ten Monate, dass Losungen, die der Kun-
de versteht, Vorteile haben. Klar ist: Es
gibt einfachere Losungen als VA.

VM: Was bedeutet fiir die Skandia das
Thema Nachhaltigkeit?

H. Schrdogenauer: Das Bemiithen um
Nachhaltigkeit steht fiir die Skandia be-
reits seit Langem im Zentrum: Als Al-
tersvorsorge-Spezialist sieht sich die
Skandia dem Wert der Nachhaltigkeit in
besonderem Mafle verpflichtet - wie sich
seit April auch deutlich an unserem neu-
en Markenauftritt erkennen lasst. Wir
tragen das Griin also durchaus auch als
Verpflichtung. Nachhaltigkeit heifit fir
die Skandia zum einen, eine grofle Aus-
wahl an nachhaltigen Produkten anzu-
bieten, die wir mit der Option ,,Griine
Rente® in unser Produktportfolio bereits
frithzeitig integriert haben. Wir bieten
aktuell innerhalb unseres angebotenen
Fondsuniversums 20 nachhaltige Invest-
mentfonds an - das ist die grofite Aus-
wahl an nachhaltigen Fonds unter allen
deutschen Fondspolicenanbietern. Aber
Nachhaltigkeit und Verantwortung ma-
chen selbstverstindlich nicht bei den
Produkten halt: Die Entwicklung dauer-
hafter und vertrauensvoller Beziehungen
zu Vertriebspartnern und Kunden gehort
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ebenfalls zu dem ganzheitlich nachhal-
tigen Ansatz der Skandia. Und nicht zu-
letzt bekennt sie sich zu ihrer Verantwor-
tung und richtet ihr Handeln nach den
Prinzipien des UN Global Compact zur
sozialen und 6kologischen Gestaltung
der Globalisierung aus.

VM: Steht nicht oft Sicherheit gegen
Okologie bei der Wahl der Fondspolicen?
H. Schriogenauer: Ich sehe diesen Wider-
spruch nicht - im Gegenteil: Sicher im
Sinne der Altersvorsorge ist, was lang-
fristig zuverlassig Werte schafft. In die-
sem Sinne spricht sehr viel fiir einen
konsequent nachhaltigen Investment-
Ansatz. Entscheidend sind immer die in-
dividuellen Bediirfnisse des Kunden und
seine personlichen Anforderungen an ei-
ne nachhaltige Altersvorsorge.

VM: Inwiefern setzt die Skandia das
Thema Nachhaltigkeit auch in den
Beziehungen zu Vertriebspartnern und
Kunden um?

H. Schridgenauer: Die Skandia verfolgt
seit Beginn dieses Jahres als erster Mak-
lerversicherer einen konsequent nach-
haltigen Vertriebsansatz. Dazu haben wir
unser Marketing sowie die Services und
den Support flir unsere Vertriebspartner
an drei Kundengruppen mit grundsatz-

lich unterschiedlichen Bedarfsstrukturen
ausgerichtet: Skandia Individual, Skan-
dia Navigator und Skandia Garantie.
Skandia Individual richtet sich an den
anspruchsvollen, investmentorientierten
Kunden und seinen Berater, die in der
Regel auf unsere komplette Fondsaus-
wahl zuriickgreifen. Skandia Navigator
stellt den komfort- und renditeorien-
tierten Kunden ins Zentrum, fiir den der
Skandia Portfolio-Navigator, unsere in-
dividuelle Vermogensverwaltung inner-
halb der Fondspolice, besonders interes-
sant ist. Die Garantie-Welt richtet sich
in erster Linie an die Kunden und ihre
Berater, fiir die das Thema Sicherheit be-
sonders wichtig ist. Wir stellen also noch
starker den Bedarf des Kunden in den
Mittelpunkt unserer Strategie und unter-
stiitzen so den Vermittler darin, bedarfs-
gerecht und zielorientiert zu beraten.

VM: Welche unverwechselbaren Vorteile
bieten Sie in Ihrer Maklerbetreuung?

H. Schrigenauer: Unsere Absicht ist es,
den Vertriebspartnern dabei zu helfen,
ihren Geschéftsalltag zu vereinfachen
und dadurch wettbewerbsfahiger zu wer-
den. Deshalb optimieren wir zum Bei-
spiel kontinuierlich unser Online-Portal
mySkandia, das in Zukunft zusatzliche
Leistungen und mehr Komfort bieten
wird, darunter eine detaillierte Honorar-
Ubersicht, digitale Abrechnungen zum
Herunterladen und direkte Vertriebshin-
weise - wie eine automatische Warnung,
wenn ein Kunde zum dritten Mal in Fol-
ge der Dynamisierung widersprochen
hat. Unser Ziel ist es, den Beratern das
Maximum an Unterstiitzung anzubieten,
damit sie den Kunden vertrauens- und
verantwortungsvoll beraten kdnnen.

VM: Was sind im Moment Thre grofiten
Herausforderungen?

H. Schrigenauer: Wenn unabhangige
Vermittler von starken Anbietern im Be-
reich der Altersvorsorge sprechen, dann
ist es mein ambitioniertes Ziel, unter
den ersten drei zu sein. Daran zu arbei-
ten, ist fiir mich Herausforderung und
Ansporn. Das Interview fiihrte Bernhard Rudolf.
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