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Clerical Medical verstiarkt Marktprisenz in Osterreich

Statt riickkaufen im LV-Vertrag umsteigen

Der englische Spezialist fur fondsgebundene Le-
bensversicherungen und auchauBerhalbdes UK er-
folgreiche \mhcnanhletel hat in Osterreich seit
zwei Monaten einen neuen Frontmann, der 2007 In-
itiativen setzen will,umin die Oberliga der Branche

vorzustoBien.

Bernd H:unu ger

Viae.

Die 1824 1n London fiir die
Wohlfahrt der damals wohl-
habenden, gesundheitlich ris-

kanten Berufsgruppen Pfarrer

und Arzte geschaffene Cleri-
cal \Ic(licul ist seit gut zehn
Jahren auf dem oOsterreichi-

schen Markt vertreten, fiihrt

aber noch ein Aulienseiterle-
ben. Das soll bald anders wer
den. Der neve General Mana-

cer Bernd Hartweger hat vor
mit Qualitit, neuen Tarifen,
neuer interner Vertriebsstruk-
tur mit flichendeckendem re-
ionalem Zugang zu den Ver-

L1 -u'np'n tnern, intensiverer

Maklerbetreuung - 7 statt bis
her 5 Mitarbeiter - regelmibi-
gem Newsletter sowie Aus-

bau der Innovationsfiithrer-

schaft héhere Marktanteile zu
erobern.

Erste Initiative angesichts
des zu Beginn 2007 geiinder-
ten Versicherungsvertragsge-
setzes, Versicherungsauf-
sichtsgesetzes und neuer Re-
geln tiber die Mindestriick-
kaufswerte fiir LV-Neuvertri-
ge war, die Tarife einschligi-
ger Angebote neu zu berech-
nen: ,,Die Herausforderung
fiir alle Anbieter lag darin,
wenn der Gesetzgeber so et-
was vorschreibt - diber die
Sinnhaftigkeit kann man dis-
kutieren. ob man gerade jene
bevorzugt, die frither ausstei-
gen. gegeniiber jenen, die ver-
tragskonform weiter versi-
chert bleiben -, eine Moglich-
keit zu finden, daff dies nicht
7u Lasten jener Kunden geht,
die brav 20 oder mehr Jahre
lang ihre Vertriige bedienen.
Clerical Medical hat eine ge-
funden; auf der einen Seite
die Kosten wie vorgeschrie-
ben idiber fiinf Jahre zu vertei-
len, das fiithrt zu hoheren
Riickkaufswerten in den er
sten fiinf Jahren, aber fir die
Ablidufer nach 20 bis 25 Jah-
ren Laufzeit das Ergebnis ge

genliber frither gleich zu las-

sen, wenn nicht sogar bei
manchen Vertriagen zu verbes-
sern.” Hartweger spricht von

.Kreativer
Tarifgestaltung™

Leistungen in der

Der Trick

sei, daBb ab dem 10. Jahr der
Laufzeit sehr kostengiinstig
investiert werde; ,.dann haben
die Assets eine Hohe, wo das
deutlich zu Buche schligt und
wir in den spiiteren Vertrags-
phasen einen besonders
schmalen Kostengrad haben.
was der Ablauflistung zugu-
tekommt™. Dic Verschiebung
der Zahlungsstrome fiihrt zu
kurzfristigem Profitnachteil in
der friithen Vertragsphase und
zu Profitvorteilen in der spi-
teren Phase, weil mehr Kun-
den als bisher vertragstreu
bleiben. Die Kunden wiirden
erkennen, dall es gegen Ende
der Laufzeit besonders attrak-
tiv ist, im Vertrag zu bleiben.
Den Kundenanteil, der wegen
echter personlicher Krisen
eine Riickkaufsoption in An-
spruch nimmt, beziffert Hart-
weger mit rund 1.5 % im Jahr.
Hoher sei der Anteil,
durch vorteilhaftere neue An-
gebote motiviert werde, den
alten Vertrag zu Kiindigen. In
dieser Situation sei es wich-
tig, alle Vorteile aufzuzeigen,
die ber Beibehaltung des Ver-
trages winken: der Vorteil von

LV - steuerfreie Ertriige in der

Anspar- und Entnahmephase
- trete erst bei lingerer Lauf-
zeit ein. Ein Wechsel des LV

Vertrags bedeute Verzicht auf

diesen Vorteil und neuerlich
4 % Versicherungssteuer.
SchhieBlich :_‘L'lll_‘ es. beste
hende LV-Kunden durch Ver
tragsinnovationen an neuen
Produktideen teilnehmen zu
lassen. Die Anbieter seien ge-
fordert, LV-Produkte offen
und tlexibel zu gestalten, um

der
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Nenentwicklungen mit aufzu-
nehmen, so dab Kunden im
Vertrag umsteigen konnen.
Ein Beispiel, wo die Versiche-
rungssteuer nicht noch einmal
zuschlagt: Es gibt bei uns die
Mdaghchkeit, aus Vertrigen,
wo Kunden in klassischen
Profit-Pools investiert sind, in
Aktienfonds zu wechseln,
und wir werden uns in Zu-
kunft bemiihen, in diesen Be-
reich der Flexibilitdt das eine
oder andere einzubauen, um
unsere Kunden auf den wei-
teren Lebensweg threr Polizze
mitzubegleiten.” Hartweger
zum Clerical-Medical-Garan-
tieprodukt, das im Rahmen
der fondsgebundenen LV an-
geboten wird: Es bietet nicht
nur die Moglichkeit, tagtig-
lich zu switchen, sondern es
war das erste Produkt in
Osterreich, wo das Garantieni-
veau tiglich fillig war. Der
Kunde kommt jederzeit hinein
und heraus und nimmt fiir je-

den Tag sein Garantieniveau
mit bzw, steigt wieder mut ei-
nem Garantieniveau ein.*
Clerical Medical hat in
Osterreich keinen angestellten
AulBlendienst, sondern ver-
treibt seine Produkte aus-
schliefilich iiber unabhiingige
Berater: Versicherungsmakler,
Vermégensberater, teilweise
Banken. Dadurch sei die Be-

Das Clerical-Medical-Hauptquariier in Luxemburg

schaftigung mit Vorsorgepro-
dukten 1m Durchschmtt inten-
siver als bei Kunden, die Pro-
dukte von der Stange kaufen.
Fiir 2007 ist eine grofere In-
novation in der Pipeline, ,,mit
der wir unseren Mithewer-
bern wieder einen Schritt vor-
aus sein werden”, sagt Hart-
weger und [d6t Fragen nach
Einzelheiten offen. (BK10/es)
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