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Jahres-Sieger

Risiko & Vorsorge im Gespräch mit Dieter Fröhlich, 
Vorstandsvorsitzender der InterRisk Versicherungs-AG Vienna Insurance Group

Ihr Haus zählt zu den jungen und zu-
gleich erfolgreichen deutschen Versi-
cherungsunternehmen. Zur Politik Ihres 
Hauses passt in diesem Zusammenhang 
sehr gut das Einstein-Zitat Ihres Jahres-
posters 2009: Mehr als die Vergangen-
heit interessiert  mich die Zukunft, denn 
in ihr gedenke ich zu leben. Bei den un-
abhängigen Vermittlern scheint diese 
Botschaft zu fruchten.

In der Tat hat sich die InterRisk immer 
bemüht, ihren Vertriebspartnern beson-
ders zukunftssichere Lösungen zu bie-
ten. Als Beispiel kann neben den klas-
sischen Vorsorgeprodukten unsere Inno-
vationsklausel dienen, die wir als einer 
der ersten Versicherer in alle wichtigen 
Privatsparten der Schaden- und Unfall-
versicherung aufgenommen haben. Da 
wir das strategische Ziel verfolgen, unse-
re Topbedingungen stets auf marktfüh-
rendem Niveau zu halten und beitrags-
neutrale Bedingungsverbesserungen 
automatisch auch für bestehende Po-
licen gelten, geben wir unseren Partnern 
damit ein deutliches Stück mehr Sicher-
heit in Bezug auf deren Maklerhaftung.

In diesem Zusammenhang die Frage: 
Welcher Gedanke stand hinter der Er-
weiterung Ihrer Firmierung um den Fa-
miliennamen Vienna Insurance Group in 
InterRisk Versicherungs-AG Vienna Insu-
rance Group und InterRisk Lebensversi-
cherungs-AG Vienna Insurance Group?

Die InterRisk gehört bekanntlich zur Wie-
ner Städtischen, dem größten österrei-
chischen Versicherungskonzern mit füh-
render Position in Zentral- und Osteuropa. 
2006 hatte die Wiener Städtische ihren 
Firmenwortlaut um die Bezeichnung „Vi-
enna Insurance Group“ erweitert. Seither 
wird diese Bezeichnung in der Gruppe 
nicht nur als Dachmarke verwendet, son-
dern ist auch „Familienname“ der einzel-
nen Konzerngesellschaften. 

Ihr Internetauftritt ist hinsichtlich der 
Aussagen zu den Unternehmenskennzif-
fern erfrischend transparent. So veröf-
fentlichen Sie unter anderem auch die 
Bewertungsreserven. Für 2008 vermel-
den Sie das bisher beste Ergebnis Ihres 
Hauses. Sie verweisen dabei auch auf 
stark gesunkene Kosten. Wo kann ein 
Versicherer heute sinnvoll sparen? 

Die Betonung liegt auf „sinnvoll“. Denn 
wir wollen keinesfalls auf „Teufel komm 
raus“ sparen, d.h. alle Maßnahmen dür-
fen nicht im Widerspruch zu unseren 
Servicezielen stehen. Dass dies möglich 
ist, zeigt beispielhaft unser Makler-Ex-
tranet „InterView“. Für unsere Ver-
triebspartner bedeutet dies einen erheb-
lich verbesserten Zugriff auf alle rele-
vanten Informationen, deren jederzeitige 
Verfügbarkeit sowie eine deutliche Zei-
tersparnis. So erhält der Makler z.B. über 
das elektronische Postfach die Korre-
spondenz schon vor dem Versand an 
seinen Kunden und kann ggf. noch kor-

rigierend eingreifen. Ganz besonders 
eignet sich die elektronische Abwicklung 
natürlich für viele Makler, die heute schon 
weitgehend papierlos arbeiten. Trotz die-
ser deutlichen Serviceverbesserung 
spart auch die InterRisk Arbeitszeit so-
wie Kosten für Druck und Versand.

Ihre Vertriebsaussage ist eindeutig: Der 
unabhängige Vermittler ist Ihr Partner. 
Mit Ihren in Kontinuität führenden Allein-
stellungsmerkmalen in der Sparte „Un-
fall“ haben Sie in dieser Vertriebsschiene 
ein unverwechselbares Profil etabliert. 
Wo liegen Ihre weiteren besonderen An-
strengungen auf dem Feld der Perso-
nenversicherungen?

Vor rund 20 Jahren hat die InterRisk ih-
ren Geschäftsbetrieb mit der klaren Aus-
richtung auf unabhängige Vertriebspart-
ner aufgenommen und sich zu Beginn 
voll und ganz auf die Unfallsparte kon-
zentriert. Seitdem wird der InterRisk im-
mer wieder attestiert, die Entwicklung in 
der Unfallsparte durch Produktneuheiten 
und Bedingungsverbesserungen geprägt 
zu haben. Inzwischen sind wir aber auch 
für unsere Innovationen in den Sachspar-
ten sowie in der Lebensversicherung 
bekannt. So haben wir zuletzt mit un-
serer fondsgebundenen Rentenversi-
cherung „IRis“ neue Wege beschritten. 
2010 wird die InterRisk diesen Weg kon-
sequent weiter gehen und bei den bio-
metrischen Risiken interessante Lö-
sungen anbieten.

Als signifikantes Highlight des gesamten 
Marktes ist Ihr Honorar-Tarif für den Ho-
norarberatermarkt zu werten. Hier sind 
alle verbraucherfreundlichen Elemente 
berücksichtigt, die heute überhaupt in 
einer Fondspolice verankert werden kön-
nen. Dieses auf allen Ebenen vorbildliche 

„Interview.“

J  Dieter Fröhlich

Bester Maklerversicherer 2009
Risiko & Vorsorge trifft jährlich die Auswahl zum besten Makler-Versicherer. Die Kriterien hierzu resultieren aus 

dem täglichen Gespräch mit der Leserschaft. Hinzu kommt die wechselnde Befragung von jeweils dreißig Abonnenten 
innerhalb der einzelnen Bundesländer. Die InterRisk Vienna Insurance Group erweist sich dabei als eine Gesellschaft, 

die in jedem Jahr zum Favoritenkreis zählt.
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Produkt könnte zum Standard werden, 
wenn die Politik, wie abzusehen, die 
Honorarberatung auch mit gesetzlichen 
Regelungen fundamentiert.Werden Sie 
derart attraktive Produkte auch für den 
Provisionsvermittler auflegen?

Bereits seit einigen Jahren geben wir 
unseren Vertriebspartnern in der Lebens-
versicherung und seit Anfang 2009 auch 
in der Schaden- und Unfallversicherung 
die Möglichkeit, sämtliche Tarife auf pro-
visionsfreier Basis anzubieten. Auf die 
zunehmende Bedeutung der Honorarbe-
ratung sind wir insofern gut vorbereitet. 
Das von Ihnen erwähnte Produkt „myIn-
dex stellite ETF Evolution“ haben wir in 
Zusammenarbeit mit dem Verbund Deut-
scher Honorarberater GmbH in Amberg 
auf der Grundlage unserer Fondspolice 
„IRis“ entwickelt. Die Kostenstruktur 
dieses Produktes bis hin zum völligen 
Verzicht auf Stornoabzüge eignet sich 
jedoch naturgemäß nicht für eine Vermitt-
lung auf Provisionsbasis.

„Die InterRisk wird Marktführer in der 
Kundenzufriedenheit sein“, so lautet Ihre 
Unternehmensvision aus dem Jahre 
1999. Woran messen Sie die Erfüllung 
dieser ebenso selbstbewußten wie auch 
mutigen Aussage?

Ein wichtiger Gradmesser sind unabhän-
gige Vermittlerbefragungen, wie etwa 
das „CHARTA-Qualitätsbarometer“, wo 
wir seit 6 Jahren ununterbrochen auf 
dem Treppchen stehen - in den letzten 2 
Jahren sogar mit beiden InterRisk-Ge-
sellschaften. Darüber hinaus stellen wir 
in unseren eigenen, alle 2 bis 3 Jahre 
stattfindenden Vermittlerbefragungen 
alleine 25 detaillierte Fragen zur Service-
qualität - wie z.B. zur telefonischen Er-
reichbarkeit oder zur Arbeitsqualität und 
-geschwindigkeit. In der erst kürzlich 
wieder durchgeführten Befragung wur-
den wir in sämtlichen 25 Servicefragen 
mit einer „1“ vor dem Komma benotet. 
Ein wichtiges Instrument der Zufrieden-
heitsmessung stellen auch unsere „Am-
pelkarten“ dar, mit denen unsere Ver-
triebspartner per gelber, roter oder grü-
ner Karte aus dem Tagesgeschäft heraus 
spontan negative wie auch positive 
Rückmeldungen geben können. All diese 
Informationen zeigen uns, dass wir un-
serem Ziel der Marktführerschaft in der 
Kundenzufriedenheit zumindest schon 
sehr nahe gekommen sind.
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Bester Makler-Versicherer 2009

Im Rahmen der jährlichen Auszeichnung einer 
Gesellschaft, die sich im Makler-Markt als exzellenter 

Partner bewiesen hat, entschied sich das Fach-Magazin 
„Risiko & Vorsorge“ im Jahr 2009 für die 

InterRisk Vienna Insurance Group.

Die InterRisk bewährt sich seit ihrer Gründung als ein 
Makler-Partner, der durch absolute Zuverlässigkeit 

überzeugt. Mit dem Unternehmensziel, Marktführer in 
der Kundenzufriedenheit zu werden, wurden zugleich 
auch Maßstäbe für einen vorbildlichen Partnerservice 

im Vertrieb gesetzt.

Als für Vertrieb, Geschäftspartner und Medien trans-
parentes Haus dokumentiert das Unternehmen, dass 
insbesondere historisch betrachtet junge Versicherer 
viel dazu beitragen können, ein positives Versicherer-

bild in die Gesellschaft zu transportieren.

Das Prinzip „Ein Mann – ein Wort“, das gerade im 
Finanzvertrieb oft genug enttäuscht wird, gilt bei der 
InterRisk. Auf solche Werte muss der Makler bauen 

können, um seinen auf vielen Ebenen nicht 
immer leichten Beruf täglich neu anzupacken.

Auf dem Feld der Produktentwicklung zeichnet 
sich die InterRisk als ein Unternehmen aus, das 
keinen Stillstand kennt. Es werden jedoch keine 
Schnellschüsse in den Markt gegeben, sondern 
stets aus gereifte Entwicklungen, mit denen der 

Makler, unterstützt von starken Ratings, 
nachhaltig arbeiten kann.
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Höchste Zuverlässigkeit in Qualität & Service

Vienna Insurance Group
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