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Universa
Versicherungen

Risiko & Vorsorge trifft
jahrlich die Auswahl zum
besten Makler-Versicherer.

Die Kriterien hierzu resultieren
aus dem taglichen Gesprach
mit der Leserschaft.

Hinzu kommt die wechselnde
Befragung von jeweils dreiBig
Abonnenten innerhalb der
einzelnen Bundeslander.

Die Universa erweist sich
dabei als eine Gesellschaft,
die in jedem Jahr zum
Favoritenkreis zahlt.

Ausgezeichnete
Gesellschaften
2003 — Nurnberger
2004 - VHV

2005 - Stuttgarter
2006 - LV 1871
2007 — Helvetia
2008 — Universa
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,Die VWVG-Reform wurde von
uns »Vollig-Vertriebsorientiert-

Gelost«.”

Risiko & Vorsorge im Gesprach mit
Vertriebsvorstand Werner Gremmelmaier,

Universa Versicherungen.

u Werner Gremmelmaier,
Universa Versicherungen

Mit der Universa Krankenversicherung fiih-
ren die Universa Versicherungen die élteste
private Krankenversicherung Deutschlands
in ihrer Unternehmensgruppe. Die Uni-
versa Lebensversicherung a.G. ist eben-
falls Gber 150 Jahre im Markt. Damit ver-
fligen Sie natirlich auf beiden Feldern
lber einen hohen Bestandssockel. Das
Neugeschéft kann ruhiger angegangen
werden, nicht jedes Risiko muss einge-
kauft werden. Ticken die Uhren in einem
Traditionsunternehmen anders?

Ja und Nein! Als Versicherungsverein auf
Gegenseitigkeit liegt unsere Starke in der
Unabhangigkeit und Erfahrung. Entschei-
dungen kénnen ohne Fremdbestimmung
eigensténdig getroffen und schnell umge-
setzt werden.

Wir sind aber auch modern, innovativ
und serviceorientiert, denn erst die Kom-
bination aus Erfahrung, innovativen Pro-
duktlésungen und zuverldssigem Ver-
triebsservice macht unsere Marke im
Maklermarkt unverwechselbar.

Der Gesetzgeber hat der Versicherungs-
wirtschaft nunmehr Ziigel angelegt, die
das Geschéft aufwendiger machen. 2008
war das erste Jahr der Umsetzung aller
neuen gesetzgeberischen MalBnahmen.
Ein Stressfaktor fir Unternehmensfiihrung
und Mitarbeiter oder ,alles halb so
schlimm*“?

Bei uns wurde die VWG-Reform ,Vollig-
Vertriebsorientiert-Gelost”. Ein Projektteam
hat sich um eine vertriebsorientierte Um-
setzung der VWG-Reform in engem Aus-
tausch mit allen fur uns bedeutenden Ent-
scheidern im Maklervertrieb gekimmert.
Damit konnten wir einen reibungslosen
Ablauf aller Geschéaftsprozesse unserer
Vertriebspartner sicherstellen. Gleiches gilt
auch bei der Umsetzung der Gesund-
heitsreform bzw. bei den MaBnahmen zum
GKV-WSG. Auch hier sind unsere Vertriebs-
partner optimal vorbereitet.

Was hat sich an lhren Schnittstellen zum
Makler-Vertrieb verdndert? Ist der Kommu-
nikationsaufwand erheblich gréBer ge-
worden?

Mit unserem mobilen Vertriebsservice
sind wir nahezu standig vor Ort prasent.
Die Resonanz auf unsere bundesweiten
Makler-Roadshows waren sehr gut. Mak-
ler bestétigen uns immer wieder, dass wir
bei aktuellen Themen immer einer der
ersten Versicherer sind, die den Vertrieb
aktiv mit fachlichen Informationen ver-
sorgen und vor allem praxisorientiert
unterstitzen. Auch die neuen Multimedia-
Produktprésentationen kamen bei den
Maklern sehr gut an und werden in
Beratungsgesprachen gerne eingesetzt.

Im Riickblick auf 2008 wird man erkennen,
daB etliche Vertriebskrdfte den Markt

verlassen haben. Wird auch die Universa
von dieser Ausdiinnung betroffen sein?

Bei uns ist das Gegenteil der Fall. Wir
konnten die Zahl unserer Vertriebspartner
entgegen dem Markttrend weiter aus-
bauen. Um unseren Vertriebsservice
weiterhin zu optimieren und besténdig
ausbauen zu kénnen, suchen wir aktuell
bundesweit noch einige qualifizierte
Maklerbetreuer, die inr Geschéft verstehen
und sich mit unserer Unternehmens-
philosophie identifizieren.

Ihr Haus betont gerne die unterneh-
merische Selbststdndigkeit. Was darf der
Makler-Partner, aber auch lhr Kunde
daraus fir sich ableiten? Kann ein Ver-
sicherer, der frei von Aktiondrsinteressen
agiert, flir seine Kunden tatséchlich besser
wirtschaften?

Die Kernkompetenz unseres Angebots
wird bestimmt durch den langfristigen
Kundennutzen verbunden mit einer ent-
sprechend hohen Servicequalitat.

Als Versicherungsverein sind wir un-
abhéngig und brauchen keine Konzern-
strukturen zu beachten.

Bei unserer neuen Fondsrentenfamilie
stopinvest” wird das deutlich. Nur die 80
besten Fonds mit Giberdurchschnittlicher
Wertentwicklung und Bestbewertungen
von anerkannten Ratingagenturen wurden
aufgenommen.

Aber auch in der Krankenversicherung
gibt es mit unserem marktfihrenden Tarif-
wechselrecht ein Beispiel, wie sich Kun-
denorientierung langfristig bezahlbar
macht.

In den vergangenen fiinf Jahren wurde der
Stellenwert des Makler-Vertriebs stetig
héher bewertet. Kann lhr Haus im Rah-
men der eigenen Umsatzentwicklung
diesen Trend bestétigen?

Unser Vertrieb steht nach wie vor auf zwei
starken Beinen: der eigenen AusschlieB3-
lichkeitsorganisation und der erfolgreichen
Zusammenarbeit mit mittlerweile Uber
5.000 unabhé&ngigen Vertriebspartnern.
Beide Vertriebswege haben sich bewahrt.
Unser Unternehmensziel ist es, bei Ver-
triebspartnern auch weiterhin die besten
Zufriedenheitswerte zu erhalten.

Deshalb haben wir unseren Makler-
vertrieb neu geordnet und sind jetzt mit
vier Landesdirektionen deutschlandweit
prasent.
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Bester Makler-Versicherer 2008

Im Rahmen der jahrlichen
Auszeichnung einer Gesellschaft,
die sich im Makler-Markt als
exzellenter Partner bewiesen hat,
entschied sich das Fach-Magazin
,Risiko & Vorsorge" im Jahr 2008
fur die Universa Versicherungen.

Die Universa bewahrt sich Jahr fur
Jahr als Makler-Partner, der durch
absolute Zuverlassigkeit Uberzeugt.

Die Geschéaftspolitik des Hauses ist
getragen von Sachlichkeit und
Fairness. Sie erfahrt zudem
nachhaltige Bestatigung durch
Spitzenratings in Kontinuitat.

Kunden-Orientierung wird von der
Universa nicht nur auf dem Papier
sondern auch in der Praxis gelebt.

Insbesondere auf dem Feld
der Krankenversicherungen
dokumentiert die Universa,
dass sie die Anspriche des
qualitatsorientierten Maklerbetriebs
Uber Jahrzehnte exzellent
bedienen kann.
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