Dreh- und Angelpunkt ist Vertrauen!

Herr Pohn, seit uber drei Jahr-
zehnten sind Sie bei der Generali
tatig und haben in dieser Zeit
viele verschiedene Positionen
im Vertrieb durchlaufen. Wie
hat diese Erfahrung lhre Sicht
auf die Versicherungsbranche
beeinflusst?

Pohn: Diese langjihrige Erfah-
rung hat meine Sichtweise defi-
nitiv gepragt. Ein zentrales The-
ma in unserer Branche ist das
Vertrauen - es bildet den Dreh-
und Angelpunkt jeder Kunden-
und Partnerbeziehung. Wir ver-
kaufen kein Produkt, das man
anfassen oder anziehen kann,
sondern ein Leistungsverspre-
chen. Vertrauen spielt daher eine
entscheidende Rolle. Auch wenn
sich Vertrieb, technische Unter-
stiutzung und Prozesse im Laufe
der Jahre verandert haben, bleibt
der Mensch im Mittelpunkt. Un-
sere Leistung wird weiterhin von
Mensch zu Mensch erbracht. Die
Produkte und Prozesse haben
sich weiterentwickelt, doch der
grundlegende Bedarf an Versi-
cherung, Absicherung und kom-
petenter Beratung ist konstant

geblieben.

Sie haben am 1. Juli die Rolle
des CSMO iibernommen. Wel-
che kurzfristigen und langfris-
tigen Ziele haben Sie sich fiir
diese Funktion gesetzt?
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Pohn: Kurzfristig
geht es mir dar-
um, mich in dieser
neuen  Funktion
zu etablieren. Die
Internationalitit
spielt nun eine
grofiere Rolle. Zu
Beginn war Vieles
neu, aber mitt-
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noch nicht weit verbreitet,

dass sich dies Uber Nacht

In Osterreich sind
Online-Abschlisse

und ich glaube nicht,

andern wird.

lerweile habe ich

mich gut in dieser

Position eingelebt.

Langfristig sehe ich meine Auf-

gabe darin, unser Unternehmen

strategisch weiterzuentwickeln.

Besonders wichtig ist mir, dass

wir den Fokus auch in Zukunft

immer auf den Menschen legen.

Der Mensch bleibt der Abnehmer
unserer Leistung. Wich-
tig ist es mit der Zeit zu
gehen und neue Techno-

Wir verkaufen
kein Produkt,

das man anfassen
oder anziehen
kann, sondern ein
Leistungsversprechen.

|

logien und Innovatio-
nen zu integrieren. Die
Bediirfnisse verandern
sich, und es braucht
schnelle und flexible L6-
sungen.

Glauben Sie, dass sich
der  Beratungsmarkt
zugunsten von On-

line-Angeboten und Kiinstlicher
Intelligenz verdandern wird?

Pohn: Ich personlich glaube
nicht, dass die persénliche Be-
ratung verschwinden wird. Doch
es ist nicht auszuschliefien, dass
der digitale Wandel die Beratung
verindert. Wir befinden uns
in einem Verkiufer- oder Bera-
termarkt. Versicherungen sind
meist nicht auf dem Radar, bis
etwas passiert. Der Bedarf muss
oft erst geweckt werden. Bera-
tung bleibt wichtig, aber mittler-
weile gibt es auch neue Formen
wie  Online-Self-Assessments,
die einen gewissen Bereich de-
cken konnen. In Osterreich sind
Online-Abschliisse noch nicht
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weit verbreitet, und ich glaube
nicht, dass sich dies iiber Nacht
andern wird.

Die Versicherungsbranche be-
findet sich in einem stetigen
Wandel, vor allem durch die
digitale Transformation. Wie
mochten Sie die Digitalisierung
in der Generali vorantreiben?

Pohn: Im Vergleich zum Markt
sind wir in der Digitalisierung
bereits sehr gut aufgestellt. Wir
haben frithzeitig unsere Pro-
zesse analysiert, optimiert und
schliellich digitalisiert, beispiels-
weise durch Schnittstellen und
elektronische =~ Antragsprozes-
se. Auch in Zukunft dirfen wir
nicht stillstehen. Wir missen
uns stindig weiterentwickeln

und neue Technologien integ-
rieren. Ziel ist, Prozesse zu op-
timieren und unseren Kunden-
service weiter zu verbessern.
Zum Beispiel, wenn Apotheken-
rechnungen mit einem QR-Code

eingescannt werden, wird
die  Leistungserstellung
direkt angestoflen. Solche
Innovationen helfen uns,
effizienter zu arbeiten,
was letztlich auch unseren
Kunden zugutekommt.

In einem Interview haben
Sie gesagt, dass Versi-
cherungen wie Sauerstoff
sind: Man sucht sie nicht
bewusst, aber ohne sie
geht es nicht. Wie méchten Sie
das Bewusstsein fiir Versiche-
rungen bei den Kunden starken?

Pohn: Dieses Thema beschiftigt
mich seit mehr als 30 Jahren.
Das Bewusstsein fir den eigenen
Versicherungsschutz zu schirfen,
ist entscheidend. Es geht dabei
um mehr als nur Absicherung
im Schadensfall - es geht um
den Schutz von Existenzgrund-
lagen, sowohl wirtschaftlicher
als auch persénlicher Natur. Die
Herausforderung liegt darin, das

" Das
Bewusstsein
far den eigenen
Versicherungsschutz
zu schéarfen, ist
entscheidend.

Bewusstsein zu wecken. Das ge-
lingt durch Information und Auf-
klirung. In unseren Beratungs-
gespriachen tun wir genau das.
Wir bieten eine Risikoanalyse
an, bei der wir unseren Kunden
den Spiegel vorhalten: Was ist
die Ausgangssituation? Was ist
besonders wichtig? So helfen wir,
die individuelle Risikosituation
optimal abzusichern.

Erleben Sie, dass Naturkatast-

rophen die Menschen voriiber-

gehend mehr liber ihre Absiche-
rung nachdenken lassen?

Pohn: Ja, leider nur kurz-
fristig. Nach Naturkatastro-
phen wird dem Thema im-
mer viel Aufmerksamkeit
geschenkt. Doch sobald das
Thema aus den Schlagzeilen
verschwunden ist, sind die
Priorititen schnell wieder
andere. Das gilt auch fir
die Altersvorsorge. Immer
wieder wird politisch disku-
tiert, aber der Bedarf, sich
aktiv mit der eigenen Absi-
cherung auseinanderzuset-
zen, bleibt oft zu lange un-
erkannt. Es ist wichtig, sich
frihzeitig Gedanken tiber
Absicherung und Vorsorge
zu machen.

Wie sehen Sie die Notwen-
digkeit, Finanzbildung in
der Schule zu integrieren?

Pohn: Finanzbildung ist fur
mich ein zentraler Bestand-
teil einer guten Lebensvor-
bereitung, und leider wird
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sie in vielen Schulen zu we-
nig behandelt. Viele junge
Menschen haben keinen
Uberblick iiber die finanzi-
ellen Herausforderungen,
die sie erwarten. Wenn wir
der nichsten Generation
mehr Wissen iiber Finan-
zen vermitteln wiirden,
konnte das viele spitere
Probleme vermeiden. Es
gibt bereits Projekte, bei
denen Maturaklassen Fi-
nanzbildung als Wahlfach
wihlen kénnen, aber das ist
noch eher die Ausnahme.
Die meisten Jugendlichen
erhalten dieses Wissen we-
der in der Schule noch von
ihren Eltern, was langfris-
tig problematisch ist. Hier
besteht jedenfalls Hand-
lungsbedarf.

Die Generali hat in den letzten
Jahren verstiarkt auf eine Kom-
bination aus physischer und
digitaler Prisenz gesetzt. Wie
sehen Sie die Zukunft dieses
Ansatzes?

Pohn: Dieser Ansatz wird sich
auch in Zukunft verstirken. Wir
haben unsere Geschiftsstellen
deshalb so umgestaltet, dass sie
sowohl physische als auch digitale
Beratungsmoglichkeiten bieten.
In manchen Fillen bevorzugen
Kunden den direkten Kontakt, in
anderen ist die digitale Beratung
vollig ausreichend. Aber ich bin
tiberzeugt, dass der Mensch auch
in einer digitalen Welt der wich-
tigste Ansprechpartner bleibt.

Welche Rolle spielt Nachhal-
tigkeit in der Strategie der
Generali, und wie moéchten Sie
dieses Thema im Vertrieb und
Marketing weiter ausbauen?

Pohn: Nachhaltigkeit ist fur
uns ein zentrales Thema. Wir
haben bereits verschiedene In-
itiativen gestartet, wie etwa
die Mobility-App, die das Fahr-
verhalten analysiert und den
CO2-Ausstof3 misst. Dartiber
hinaus férdern wir nachhaltige
Geschiftsmodelle mit dem SME
EnterPRIZE, der schon viermal
vergeben wurde. Auch die Un-
terstitzung von Projekten zum
Thema Klimawandel ist fur uns
ein wichtiger Bestandteil unse-

rer Arbeit. Die Versi-

cherungsbranche muss

sich mit diesen Themen

” Wir méchten
sicherstellen,
dass sich jede Person,
die bei uns anfangt,
gut aufgenommen
fahlt und sich
weiterentwickeln kann.

auseinandersetzen, da
wir als Unternehmen
und Gesellschaft eine
Verantwortung tragen
- und das betrifft jede
und jeden Einzelnen
von uns.

Wie plant die Generali,
talentierte Mitarbeiter
Zu gewinnen?

Pohn: Es ist uns sehr wichtig, die
besten Talente zu tberzeugen.
Wir investieren viel in unsere
Arbeitgebermarke und mochten
die Menschen fiir uns begeis-
tern. Ein wichtiger Punkt dabei
ist das ,Mitarbeiter wirbt Mit-
arbeiter“-Programm, bei dem
Empfehlungen aus dem eigenen
Team kommen. Auch flexible Ar-
beitszeiten und Homeoffice Még-
lichkeiten sind entscheidend, um
neue Leute zu gewinnen. Wir
mochten sicherstellen, dass sich
jede Person, die bei uns anfingt,
gut aufgenommen fahlt und sich
weiterentwickeln kann.

AbschlieBend: Was motiviert
Sie personlich in lhrer neuen
Rolle?

Pohn: In meiner neuen Funktion
habe ich deutlich mehr Verant-
wortung, und das ist fir mich
besonders motivierend. Ich bli-
cke gerne nach vorne und bin ein
Optimist. Jetzt habe ich die Mog-
lichkeit, Ideen und Sichtweisen
noch direkter in die Praxis umzu-
setzen und einen echten Unter-
schied zu machen.

Danke fiir das Gesprich. M

Interview | 51 | Versicherungsmakler 01/2025




	Dreh- und Angelpunkt ist Vertrauen!

