Emel Senkala
Vorstand Allianz

Losungen statt Produkte

aufzeigen

Kundenbeziehungen
oflegen, Menschen
umfassend beraten —
darum genht es, so Emel

Senkala in der Finanzdienstleistung. Und das ist, neben hoch-
modermen [T-Losungen, auch eine ihrer Kernkompetenzen.

Wie lief das Jahr bisher fiir die Allianz?
Im Vorsorgebereich sehen wir, dass aktu-
ell lieber kurzfristig veranlagt wird, dass
Produkte mit Garantien sehr gefragt sind
und das Thema Flexibilitdt im Fokus steht.
Der wichtigste Kontakt fiir dsterreichische
Kunden in Sachen Versicherung ist der
Betreuer. Beziehungspflege und Vertrau-
en sind wichtige Grundwerte, die gerade
nach den Erfahrungen der Krise bei den
Kunden hohe Prioritit genieen. Konkret
haben wir mit der Einfiihrung einer umfas-
senden Arbeitslosenversicherung im ersten
Quartal aufhorchen lassen. Der Zuspruch
hat uns recht gegeben, die Zeichen der Zeit
bzw. den Bedarf der Kunden zum richti-
gen Zeitpunkt erkannt zu haben. Jiingst
haben wir die sogenannte Fixkostenpensi-
on gegen die Armutsfalle im Alter auf den
Markt gebracht. Und die Rentenversiche-
rung ist aus ihrem Dornréschenschlaf er-
wacht. Wir verzeichnen aktuell zweistelli-
ge Zuwachsraten.

Stichwort Recruiting: Die Versicherungs-
branche ist derzeit eine der wenigen, die
Mitarbeiterinnen sucht und nicht entlésst.
Ist das auch bei der Allianz der Fall?

Wir haben eine nachhaltige Personalent-
wicklung im Fokus — Stichwort Generatio-
nenablose — und setzen dariiber hinaus un-
seren Expansionskurs gerade auch in der
Krise fort. Die Allianz sucht 500 Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter fiir den Vertrieb.
Traditionell zdhlt die Allianz zu den bedeu-
tendsten Lehrlingsausbildnern der Bran-
che. Derzeit stehen bei uns 107 Lehrlinge
in Ausbildung.

Studiumsbedingt ist einer Ihrer Kernberei-
che die IT: Was konnten Sie umsetzen, wel-
che Bedeutung hat das Thema im Unter-
nehmen und was haben Sie noch vor?

Die Allianz hat den Bedarf an ,,neuer Con-
venience* frithzeitig erkannt: Auf der ei-
nen Seite haben wir als erstes und einzi-
ges Unternehmen der Versicherungsbran-
che in Osterreich Kundenkommunikation
in Schadens- und Vertragsangelegenhei-
ten in einem unternehmenseigenen Cus-
tomer Care Center zentralisiert, dem Al-
lianz-Kundenservice. Basis dafiir ist ein

\Wir haoen eing
nachhaltige
Personalen

Fokus.

umfassendes, topmodernes Datenbanksys-
tem, das eine am Markt bisher nicht exis-
tierende elektronische Unterstiitzung der
Kundenbetreuung in allen Versicherungs-
sparten ermoglicht. Auf der anderen Sei-
te spielt der personliche Kontakt fiir die
Beratungsqualitit eine entscheidende Rol-
le — Finanzdienstleistung ist in ihrer Viel-
falt tiberaus spannend und anspruchsvoll.
Es geht primédr darum, Kundenbeziehun-
gen zu pflegen, Menschen umfassend zu
beraten und Losungen statt Produkte auf-
zuzeigen. ]
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