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Kennzahlen
in Mio. EUR 2013 2014 2015

Bilanzsumme (in Mio.) 10.490,33 10.925,76 11.069,48

Verrechnete Prämien (in Mio.)
- Lebensversicherung, lfd. Prämienzahlung 482,72 479,92 480,69
- Lebensversicherung, Einmalerlag 350,63 353,10 347,03
- Unfallversicherung 25,99 27,83 30,04
Total 859,34 860,85 857,76

Bestand (Verträge in Stück)
- Lebensversicherung 1.092.954 1.075.317 1.055.363
- Unfallversicherung 117.534 117.934 119.173
Total 1.210.488 1.193.251 1.174.536

Versichertes Kapital
- Lebensversicherung (in Mio.) 32.333,70 32.513,11 33.130,75

Versicherungstechnische Rückstellungen netto (in Mio.) 9.635,00 9.974,51 10.140,30

Kapitalanlagen (in Mio.) 10.220,56 10.594,08 10.833,56

Kapitalerträge (in Mio.) 322,83 327,57 299,79

Eigenmittel (in Mio.) 631,06 639,36 622,80
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Die s Versicherung wurde vor 30 Jahren als Ban-
kenversicherung ins Leben gerufen. Wie sehen 
Sie die Entwicklung des Unternehmens seit des-
sen Gründung? 
Andreas Treichl: In den 70er Jahren gewann das 
Thema der privaten Altersvorsorge stark an Bedeu-
tung. Für die Sparkassengruppe war damals klar, 
dass sie ihren Kunden nicht nur in Bankbelangen 
partnerschaftlich zur Seite stehen, sondern nach 
dem Motto �Alles aus einer Hand� auch den Be-
reich der Altersvorsorge anbieten wollte. Die s Ver-
sicherung wurde 1985 als Bankenversicherung der 
Sparkassengruppe gegründet und schrieb rasch Er-
folgsgeschichte. Das gesamte Umfeld war damals 
ideal � und der Schritt war goldrichtig.

Der Verkauf der s Versicherung 2008, noch dazu 
an einen Versicherungskonzern, zu dem keiner-
lei gesellschaftliche Beziehungen bestanden, 
rief Erstaunen hervor. Was waren Ihre Beweg-
gründe?
Treichl: Gewisse Beziehungen zur heutigen VIG wa-
ren schon damals über die Donau Versicherung, die 
seit Gründung der s Versicherung deren Aktionärin 
war, gegeben. Als ich die Führung der Erste Bank 
übernahm, war mir klar, dass sich das Umfeld ge-
ändert hatte und wir um eine Bereinigung unseres 
Versicherungsgeschäfts nicht herumkommen wür-
den. Am Ende des Tages geht es immer nur um 
den Kunden und seine Bedürfnisse. Erste Bank und 
Sparkassen bieten ihren Kunden auch heute noch 
jede Lebens- oder Pensionsversicherung exklusiv 
über ihren Partner s Versicherung an. Der Unter-
schied ist, dass wir das heute aus einem partner-
schaftlichen Verhältnis heraus machen. Und die VIG 
ist ein Partner, auf den wir uns seit vielen Jahren 
verlassen können.

Die Finanzbranche befindet sich in der ent-
scheidenden Phase der Digitalisierung. Welche 
Herausforderungen und Chancen sehen Sie?
Treichl: Die Digitalisierung erfordert es, dass wir 
unsere Kommunikation hin zum Kunden und damit 
letztlich auch unsere Vertriebswege kritisch durch-

Geleitwort von Andreas Treichl, Erste Group

seit 30 Jahren
Partnerschaft

Andreas Treichl
Vorsitzender des 

Vorstandes (CEO)
Erste Group Bank AG

leuchten und neu definieren. Mit der Entwicklung der 
intelligenten und vor allem mobilen Kundenplattform 
�George� haben Erste Bank und Sparkassen ein ge-
waltiges Zeichen gesetzt und einen entscheidenden 
Schritt in die Zukunft gemacht. Die erste Implemen-
tierung von Produkten der s Versicherung auf George 
zeigt bereits deren gigantisches Potential auch für 
die Angebote der Versicherung. In absehbarer Zeit 
werden dadurch Produkte und flexible Gestaltungs-
möglichkeiten für unsere Kunden entstehen, die sich 
nicht nur der jeweiligen Lebenssituation optimal an-
passen, sondern sich auch rund um die Uhr mobil 
und individuell einsetzen lassen.

Das bedeutet, die Zukunft gehört den Online- 
Plattformen?
Treichl: Nicht nur, aber auch. Ich bin aber der festen 
Überzeugung, dass auch in Zukunft die persönliche 
Beratung bei zentralen Fragen der Sicherheit und der 
Vorsorge sowie bei der Lebensplanung und deren fi-
nanztechnischer Begleitung weiterhin im Mittelpunkt 
stehen wird. Empathie, Einfühlungsvermögen und 
zukunftssicherndes Denken und Planen im Sinne un-
serer Kunden werden immer eine Qualität der Men-
schen bleiben. IT-Systeme und digitale Plattformen 
können diese Assets ergänzen, aber nie ersetzen. 
George kann Informationen wie auch Transaktio-
nen bequemer nutzbar machen und kann logische 
Schlüsse und Querverbindungen im Sinne von Effizi-
enz und Kundennutzen erstellen. Hinter allen diesen 
Systemen steht aber auch in Zukunft der Mensch 
mit allen seinen emotionalen Qualitäten und seiner 
empathischen Intelligenz.

Was möchten Sie der s Versicherung zur 
30-Jahr-Feier für die Zukunft mit auf den Weg  
geben?
Treichl: Unsere Partnerschaft zeigt, dass das ge-
meinsame Bemühen um den Kunden erfolgverspre-
chender ist als eigentumsrechtliche Verknüpfungen. 
Daher bin ich mir sicher, dass die s Versicherung als 
modernes Dienstleistungsunternehmen auch in den 
nächsten 30 Jahren ihre Verantwortung gegenüber 
den Kunden überaus ernst nehmen wird.
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Die Vienna Insurance Group kann auf eine ins-
gesamt fast zweihundertjährige Unternehmens-
geschichte zurückblicken. Welchen Stellenwert 
hat die im Vergleich dazu junge, aber doch auch 
schon 30 Jahre erfolgreich auf dem Markt be-
stehende s Versicherung in der VIG-Gruppe? 
Günter Geyer: Wir sind sehr stolz auf unsere s Ver-
sicherung, und gerade die Vielfalt innerhalb unse-
res Konzerns ist ein wichtiger Bestandteil unserer 
Kultur und ein relevanter Erfolgsfaktor. Daher ge-
ben wir der s Versicherung auch jede Möglichkeit, 
sich zu entwickeln und ihr starkes Image als Le-
bensversicherer und Vorsorgepartner weiter auszu-
bauen. Schließlich möchte ich zu bedenken geben, 
dass auch 30 Jahre ein langer Zeitraum sind und 
die s�Versicherung die Menschen somit schon seit 
einer ganzen Generation sehr erfolgreich begleitet. 
Wir freuen uns über die herausragende Entwicklung 
in all diesen Jahren, und ich möchte dem Vorstand 
und den Mitarbeitern zu diesem wundervollen Jubi-
läum herzlich gratulieren. 

War es am Ende des Tages hilfreich, dass sich 
die s Versicherung von Anfang an auf die Berei-
che der Lebensversicherung konzentriert hat?
Geyer: Die s Versicherung setzt auf eine klare Stra-
tegie als Versicherer mit Vertrieb über Erste Bank 
und Sparkassen und nutzt die Chancen effizient. 
Die bestehende Kundenbeziehung, die umfassende 
Kenntnis der finanziellen Situation und das Wissen 
um die Bedürfnisse der Kunden in verschiedenen 
Lebensphasen ermöglichen herausragende Bera-
tungsleistungen und maßgeschneiderte, verständli-
che Angebote. Das hat die s Versicherung wie kaum 
ein anderes Versicherungsunternehmen in Erfolge 
umzusetzen gewusst. Deshalb war es auch richtig, 
sich voll und ganz auf das Thema Lebensversiche-
rung zu konzentrieren.

Die s Versicherung wurde von der Vienna In-
surance Group (VIG) im Jahr 2008 übernommen. 
Eine schwierige Entscheidung?
Geyer: Nicht für uns, denn das ist ein klares Be-
kenntnis zur Partnerschaft mit der Erste Group, die 

Geleitwort von Günter Geyer, Vienna Insurance Group

weit über Österreich hinausreicht. Mir ist bewusst, 
dass die Entscheidung für viele Sparkassen emotio- 
nal nicht einfach war. Wer legt schon gern ein äu-
ßerst erfolgreiches Unternehmenssegment in neue 
Hände? Die faszinierende Entwicklung seither hat 
gezeigt, dass dieser Zusammenschluss für beide 
Seiten goldrichtig war. Vor allem ist die beibehal-
tene erfolgreiche und fruchtbare Zusammenarbeit 
der s Versicherung mit ihren Vertriebspartnern Erste 
Bank und Sparkassen nach wie vor herausragend. 
Nicht ohne Grund ist die s Versicherung mit ihren 
Bankpartnern seit vielen Jahren die erfolgreichste 
Lebensversicherung in Österreich. Eine Konstella-
tion, die mir persönlich besonders wichtig war und 
ist. Es sind ja nicht die Eigentumsverhältnisse, die 
zwei Partner zusammenschweißen und in eine gute 
Beziehung bringen, sondern die gemeinsamen Ziele 
und die Menschen, die sich dazu bekennen.

Welche Bereiche außer ihrem Kerngeschäft 
bringt die s Versicherung in den Konzern ein?
Geyer: Wir profitieren aus vielen Blickwinkeln vom 
Know-how der einzelnen Unternehmensbereiche 
und ihrer hervorragenden Mitarbeiter. Das beginnt 
beim Konzernrechnungswesen und geht bis hin zur 
Entwicklung von IT-Systemen. Ich denke, dass alle 
Beteiligten die Vernetzung der s Versicherung mit 
unserem Konzern als Symbiose und logische part-
nerschaftliche Verbindung sehen. Darauf können 
wir alle sehr stolz sein.

Richten wir den Blick in die Zukunft. Welchen 
Wunsch haben Sie für die s Versicherung aus 
Anlass dieses Jubiläums?
Geyer: Bleibt, wie Ihr seid, und seid mit Freude und 
Einsatz ein Teil der Vienna Insurance Group. Erhal-
tet Euch die Flexibilität gegenüber den Kunden, den 
Blick für den Markt und die Schnelligkeit bei Ent-
scheidungen im Sinne der Kunden. Ich darf das Ju-
biläum aber auch zum Anlass nehmen, meine ganze 
Freude über die enge und konstruktive Verbunden-
heit zwischen der VIG und der Erste Bank und den 
Sparkassen � nicht zuletzt dank der s Versicherung als 
gemeinsamer Plattform � zum Ausdruck zu bringen.

effizient nutzen
Die Chancen

Generaldirektor 
Dr. Günter Geyer,
Wiener Städtische 
Wechselseitiger 
Versicherungsverein � 
Vermögensverwaltung 
� Vienna Insurance 
Group
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Mit 30 Jahren ist die s Versicherung im Ver-
gleich zu anderen Versicherungsunternehmen 
noch blutjung. Trotzdem ist sie extrem erfolg-
reich und dazu seit vielen Jahren führender Le-
bensversicherer in Österreich. Worauf gründet 
sich dieser Erfolg?
Heinz Schuster: Das eigentliche Erfolgsrezept ist 
sicherlich der exklusive Vertrieb über die Sparkas-
sen und seit 1998 auch über die Erste Bank. Ent-
scheidend war dabei die Vorlaufzeit in den 70er und 
80er Jahren, als mit einer Maklergesellschaft die 
ersten Schritte in Richtung Vertrieb von Versiche-
rungsprodukten über die Sparkassen gesetzt wur-
den. In dieser Phase konnten wir ausloten, welche 
Marktchancen vorhanden waren und welches Po-
tential das Geschäftsmodell einer Bankenversiche-

rung in Österreich überhaupt hatte. Das Er-
gebnis war überzeugend, denn die Kunden 
waren geradezu froh, nun auch eine Lebens-
versicherung aus den Händen ihrer Bank zu 
erhalten. Das Vertrauen zu den Betreuern 
in den Banken war ja bereits da, und ihr 
Wissen um die persönlichen und finanziel-
len Verhältnisse ihrer Kunden war dafür ent-

scheidend, genau das anbieten zu können, was die 
Kunden brauchten und sich auch leisten konnten. 
Ein Vertriebsnetzwerk des Vertrauens, das damals 
wie heute ein ganz besonderes Asset darstellt.

Manfred Rapf: Dazu kommt die Konzentration auf 
Lebens- und Unfallversicherungen, also auf die per-
sönliche Risikoabsicherung und auf die Altersvorsor-
ge unserer Kunden. Die gute Vernetzung zwischen 
Erste Bank und Sparkassen auf der einen und der 
s�Versicherung auf der anderen Seite optimiert die 
Prozesse bei Produktentwicklung, Angebot und Ver-
trieb. Die dadurch erzielten schlanken Strukturen 
erlauben effizientes Handeln und entscheidungs-
freudiges Auftreten gegenüber unseren Kunden. 

Der Vorstand der s Versicherung in einem Spannungsbogen 
zwischen Vergangenheit, Gegenwart und Zukunft

Haben Sie Mut zu 

Und man muss ehrlich sagen: Auch der im Vergleich 
zu anderen Gesellschaften spätere Markteintritt 
war, im Nachhinein betrachtet, ein wesentlicher Vor-
teil für die s Versicherung. Unser Kundenportfolio 
glänzt dadurch mit deutlich �jugendfrischeren� Ta-
rifen und Versicherungsprodukten, die zeitgemäß, 
transparent und dynamisch gestaltet sind. 

Erwin Hammerbacher: Gerade in der IT und im 
Kommunikationswesen sieht man die Rasanz des 
technologischen Fortschritts. Was einst unvorstell-
bar war, ist heute längst Realität. Wir haben mit 
einem Großrechner und zwei PCs begonnen. Mit 
unseren Kunden haben wir über Festnetztelefon, 
Fax und jede Menge Briefe kommuniziert. Reakti-
onszeiten von weniger als einer Woche haben als 
serviceorientiert gegolten. Heute sind wir über un-
ser Kundenportal 24 Stunden am Tag sieben Tage 
die Woche für unsere Kunden erreichbar. Komplexe 
Tarifberechnungen � für die heute ein Knopfdruck 
genügt � mussten in den 80er Jahren noch per 
Hand mit Tabellen und Blicktarifen kalkuliert wer-
den. Wobei man sagen muss: Gerade damals ist 
ein gutes Gespür dafür entstanden, wie wir unsere 
Abläufe � heute sagen wir Prozesse � verbessern 
müssen und wo wir IT-Unterstützung benötigen, um 
schneller und effizienter zu werden. 

Kommen wir zur Gegenwart und werfen wir ei-
nen Blick auf das abgelaufene Geschäftsjahr 
2015. Welche Rahmenbedingungen waren für 
die s Versicherung prägend und welchen Ein-
fluss hatten sie auf den Geschäftsverlauf?
Schuster: Schon seit 2014 spüren wir deutlich 
die Auswirkungen der Einführung des neuen Pen-
sionskontos. Das Resultat war für viele Menschen 
aufschlussreich und bisweilen ernüchternd, und 
das hat auch das Jahr 2015 nachhaltig beeinflusst. 
Diese Phase der Information haben wir gut genutzt 

Entscheidungen

�Unser größtes Asset ist 
ein Vertriebsnetzwerk des

Vertrauens.“
Heinz Schuster
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und mit zahlreichen Aktivitäten und Innovationen 
begleitet. So waren die Freischaltung der Handy- 
Signatur für alle Kunden von Erste Bank und Sparkas-
sen und damit der mobile Zugriff auf die Daten des 
Pensionskontos österreichweit ein durchschlagen-
der Erfolg. In Verbindung mit dem Pensionsrechner 
können die Menschen nun ihre tatsächliche gesetz-
liche Pension und zugleich ihre mögliche Vorsorge-
lücke sehr gut einschätzen. Das stärkt die Nachfra-
ge nach privater Vorsorge.
Außerdem gestalten wir unsere Vorsorgeprodukte 
mittlerweile derart flexibel und transparent, dass 
unsere Kunden ihre Lebensversicherung letztend-
lich selbst mitgestalten. Wir haben die Möglichkeit 
geschaffen, der Lebensversicherung einen gewis-
sen Anteil � meist sind es 10% � Aktien zur Ver-
anlagung beizumischen: einen Anteil, der aus den 

erfolgreichsten Fonds von Erste Bank und Sparkas-
sen gespeist wird. Dazu wurde der sogenannte Er-
trags-Retter eingebaut, der einen Gewinn aus der 
Aktienveranlagung automatisch in den sicheren 
Deckungsstock umschichtet. Das gibt es so nur ein-
mal � und zwar bei uns!

Das Jahr 2015 zeichnet sich also durch wahre 
Meilensteine in der Produktentwicklung aus. So 
hat die s Versicherung auch die Unfallversiche-
rung in diesem Jahr regelrecht revolutioniert ...
Rapf: Unsere revolutionären Produkte sind durch 
zwei Parameter charakterisiert: Flexibilität und Inno-
vation. Hier ist insbesondere unser neuer s�Unfall- 
Schutz hervorzuheben. Wir haben dazu mehr als 
zwei Jahre in die Entwicklung und die Berechnung 
von Schadenstabellen für Verletzungen oder Invali-

Generaldirektor
Heinz Schuster, 63
Vertrieb, Marketing, 
betriebliche Vorsorge, 
Personal, Asset Risk 
Management

Generaldirektor-Stv.
DI Manfred Rapf, 55
Versicherungstechnik/
Produktmanagement, 
Rechnungswesen, 
Assetmanagement, 
Leistung

Vorstandsmitglied
Mag. Erwin Hammerbacher, 58
IT/Prozessmanagement, 
Group Support, Recht
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dität infolge von Unfällen investiert. Herausgekom-
men ist der s Unfall-Schutz mit garantierter Sofort- 
auszahlung. Bislang ist es marktüblich, dass vom 
Zeitpunkt des Unfalls bis zur Auszahlung der Scha-
denssumme wegen der unvermeidlichen ärztlichen 
Gutachten und der Beobachtung des Heilungsver-
laufs meist ein Jahr vergeht. Dank der Erfassung 
der wichtigsten Verletzungen und Invaliditätsformen 

in einem sogenannten Verletzungskatalog 
dauert das jetzt für Kunden der s Versi-
cherung nur mehr wenige Wochen. Außer-
dem können alle Kunden bereits im Ver-
sicherungsvertrag sehen, welchen Betrag 
sie für welchen Schadensfall erhalten. Ein 
modernes Produkt, das noch mehr Trans-
parenz und Sicherheit für unsere Kunden 

bringt und das allein im zweiten Halbjahr des ab-
gelaufenen Geschäftsjahres bereits knapp 12.000 
Menschen überzeugt hat.

Innovationen und der Blick in die Zukunft zäh-
len also zu den Schlüsselkompetenzen der 
s�Versicherung ...
Schuster: Auf jeden Fall, Innovationen gehören 
zum genetischen Code unseres Unternehmens. Ak-
tuell arbeiten wir mit Hochdruck an einer Digital-Sa-
les-Strategie, die einerseits auf unserem Kunden-
portal aufsetzt und andererseits unsere Angebote 
nach und nach mit der Online- und Mobile-Plattform 

�George� unserer Vertriebspartner Erste Bank und 
Sparkassen vernetzt. So wird die angesprochene 
neue Unfallversicherung bereits im kommenden 
Jahr bequem und sicher auch online über �George� 
abschließbar sein. Daneben ist eine Schadensver-
sicherung für technische Geräte wie Handy, Tab-
let, Navi oder Laptop bereits dort verankert. Diese 
schützt die Electronic Devices aller Familienmitglie-
der pauschal um nur 9,90 Euro im Monat. 
Unser neues Kundenportal optimiert auch die 
Kommunikation mit unseren Kunden durch eine 
zeitgemäße Online-Strategie. Das spart wertvolle 
Ressourcen und senkt Kosten. Der Erfolg ist fas-
zinierend: Allein im Jahr 2015 haben sich bereits 
mehr als 80.000 Kunden auf unserem Online-Portal 
registriert.

Auch die Verknüpfung von Versicherungsthemen 
und Zielgruppen gilt als Asset der s Versiche-
rung. Dabei entstehen neue Produktideen wie 
die betriebliche Zukunftsvorsorge mit maßge-
schneidertem s Unfall-Schutz. Wie erzeugt man 
für den Bereich Produktmanagement ein Klima, 
das solche Entwicklungen begünstigt?
Rapf: Eine gute Frage. Sicherlich kommt uns auf 
der einen Seite zugute, dass wir ein großer Le-
bensversicherer sind und die Erfahrung in der Zu-
sammenarbeit mit mehr als einer Million Kunden 
in unsere Arbeit einfließen kann. Auf der anderen 
Seite sind wir aber auch ein sehr schlanker Lebens-
versicherer, weil wir mit nur 300 Mitarbeitern ins-
gesamt ein Versicherungsvolumen von mehr als 10 
Milliarden Euro bewegen. Wir handeln sozusagen 
das Volumen eines Großkonzerns mit der Dynamik 
einer Task-Force. Das macht stark und beweglich 
zugleich. Außerdem lassen wir einen kritischen 
und konstruktiven Dialog zwischen Mitarbeitern 
und Führungskräften nicht nur zu, sondern fordern 
diesen aktiv ein. Damit wird die Kreativität jedes 
Einzelnen im Sinne von Effizienz und Erfolg massiv 
gefördert. Und schließlich haben wir durch die Ver-
netzung mit unseren Vertriebspartnern Erste Bank 
und Sparkassen ein unschlagbares Sensorium für 
die Bedürfnisse unserer Kunden entwickelt, denen 
wir mit kurzen Entscheidungswegen, konzentriertem 
Know-how sowie mit neuen Produkten und Services 
entsprechen können.

Wechseln wir vom Vertriebserfolg in das Finanz- 
umfeld. Wie geht die s Versicherung mit den 
Herausforderungen der wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen um? Wovon werden in diesem 
Bereich Gegenwart und Zukunft bestimmt?
Rapf: Nun, die ökonomischen Rahmenbedingungen 
gelten ja nicht nur für uns, sondern für alle Anbieter 
auf dem Markt. Und dass das Wachstum in Öster-

�Wir bewegen das Volumen eines 
Konzerns mit der Dynamik einer 

Task-Force.“
Manfred Rapf
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reich und in Europa generell noch Luft nach oben 
hat, ist unbestritten. Wir als einzelnes Finanzunter-
nehmen haben wenig Einfluss auf die Zinspolitik 
der EZB und konzentrieren uns daher auf unsere 
Kernkompetenzen. Einerseits ist es unsere Auf-
gabe, mehr als einer Million Kunden die entspre-
chenden Garantien zu geben und auch einzuhalten. 
Andererseits müssen wir darauf hinweisen, dass 
der historische Vergleich mit den Renditen einer 
Lebensversicherung in der Vergangenheit nicht zu-
lässig ist. Statt mit Rendite müssen wir damit argu-
mentieren, welchen Wert und welche Sicherheiten 
die Lebensversicherung bietet und dass es trotz 
Zinsrückgängen keine anderen Angebote auf dem 
Markt gibt, die Vergleichbares leisten können.

Das sind Rahmenbedingungen, die es der Le-
bensversicherung nicht einfach machen. Es gibt 
etliche große Mitbewerber, die den Verkauf der 
klassischen Lebensversicherung eingestellt ha-
ben.
Schuster: Das ist ein Weg, den wir als s Versiche-
rung nicht gehen wollen, denn die primäre Idee hin-
ter einer Lebens- oder Pensionsversicherung ist im-
mer jene der lebenslangen finanziellen Versorgung. 
Seien wir doch ehrlich: Den wenigsten Menschen 
ist es gegeben, über 20 oder 30 Jahre ein Vermö-
gen anzusparen, ohne sich selbst dauerhaft zu ei-
ner regelmäßigen Vorsorgezahlung zu verpflichten. 
Daher raten wir auch allen Kunden: Wenn du eine 
Pensionsversicherung hast, dann nimm das Geld 
am Ende der Laufzeit nicht heraus, sondern lass 
dir deine garantierte Pension lebenslang als monat-
liches Zusatzeinkommen auszahlen, Sonst könnte 
es plötzlich heißen: �Das Geld ist weg, aber ich bin 
noch da.� Was man nie vergessen darf: Lebens- und 
Pensionsversicherungen sind die einzigen Produkte, 
die ein lebenslanges Zusatzeinkommen garantieren 
können.

Rapf: Das kann ich nur bekräftigen. Denn fixe le-
benslange Ausgaben können nur durch lebenslange 
Einkünfte abgedeckt werden. Daher steht auch die 
Planbarkeit der Altersvorsorge für unsere Kunden im 
Mittelpunkt. Bei den meisten staatlichen Pensions-
systemen stehen immer weniger aktiven Einzahlern 
immer mehr Pensionisten gegenüber. Und diese 
Schere geht immer weiter auseinander. Irgendwann 
sind die Zuschüsse der öffentlichen Hand nicht 
mehr finanzierbar, und am Ende wird die Reduktion 
der Leistungen stehen müssen. Daher passen wir 
unsere Leistungen und Garantien den Bedürfnis-
sen unserer Kunden und den Marktgegebenheiten 
an. Natürlich müssen wir wegen verschiedener Re-
gularien � insbesondere Solvency II � jedes Risiko 
und jede Garantie mit Eigenmitteln hinterlegen. Die 

s�Versicherung steht jedoch klar hinter den klassi-
schen Lebens- und Pensionsversicherungen, denn 
nur diese können lebenslange Planbarkeit und Si-
cherheit bieten.

Die Verantwortung für die Zukunft ist ein gutes 
Thema. Oft hat man den Eindruck, die gängige 
Behauptung der Politik, die Pensionen seien si-
cher, entspricht nicht mehr wirklich der Reali-
tät. Wie kann man den Sorgen der Menschen in 
diesem Zusammenhang begegnen?
Schuster: Die finanzielle Sicherheit im Alter soll 
und muss sich in Zukunft auf alle drei Säulen der 
Altersvorsorge stützen. Die perfekte Basis ist und 
bleibt die gesetzliche Pension, wie wir sie alle seit 
je kennen. Diese wird letztlich aber oft nicht ausrei-
chen. Daher werden die betriebliche und die private 
Vorsorge in Zukunft eine noch entscheidendere Rol-
le spielen. Wir betonen jedoch, dass diese beiden 
Säulen die staatliche Vorsorge niemals ersetzen 
können, sondern optimal ergänzen müssen. Damit 
wir dieses Miteinander noch attraktiver gestalten 
können, wünschen wir uns von der Politik für die 
betriebliche Vorsorge mehr Förderung durch steuer-
liche Anreize für Unternehmen. Die dafür notwendi-
gen Investitionen der öffentlichen Hand sind heute 
überschaubar und bringen in Zukunft eine nachhal-
tige finanzielle Absicherung für die Menschen. Der 
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daraus resultierende Kaufkraftgewinn für die Pen-
sionisten wiederum kurbelt die Wirtschaft an. Bei 
der privaten Vorsorge plädieren wir für mehr Eigen-
verantwortung der Menschen und für die aktive und 
realistische Einschätzung der persönlichen Zukunft. 
Dazu gehört die Altersvorsorge ebenso wie die Ab-
sicherung von Risiken wie Pflegebedürftigkeit oder 
Berufsunfähigkeit. Auch diesen Themen und Fragen 
müssen wir uns rechtzeitig stellen.

Die s Versicherung hat sich dem Motto �Vom 
Marktführer zum Themenführer� verschrieben. 
Nun sind Sie, Herr Rapf, neben Ihrer Funktion 
als stellvertretender Generaldirektor der s Ver-
sicherung auch Sprecher der Lebensversiche-
rungen im Österreichischen Versicherungsver-
band. Hilft diese Doppelrolle im öffentlichen 
Dialog rund um das Thema Vorsorge?
Rapf: Der notwendige und konstruktive Dialog mit 
Aufsichtsbehörden und Konsumentenschützern 
sowie diversen anderen Stakeholdern gibt mir na-
türlich Gelegenheit, für die Idee der Lebensversi-
cherung aktiv einzutreten. Diese Doppelrolle ist ei-
nerseits sehr hilfreich, da wir von der s Versicherung 
als Marktführer im Bereich der Lebensversicherung 
viele Aspekte und Anregungen in die öffentliche 
Diskussion einbringen können. Andererseits ist sie 
auch erdend, weil wir uns im Versicherungsforum 
auch mit Themen auseinandersetzen, die nicht nur 
mit unseren hausinternen Herausforderungen und 
Sorgen zu tun haben. Insgesamt kann ich jedoch 
durch dieses Netzwerk, dessen Teil ich sein darf, 
den Markt besser einschätzen und allgemeine 
Trends früher wahrnehmen.

Kommen wir vom Inland zum CEE-Raum. Die 
s� Versicherung in Österreich dient vielen we-
sentlich jüngeren Bankenversicherungen in CEE 
als Vorbild und Know-how-Lieferant. Wie läuft 
hier die Zusammenarbeit?
Hammerbacher: Um die Jahrtausendwende hat 
die s Versicherung ihre Geschäftstätigkeit auch 
nach Zentral- und Osteuropa ausgedehnt. Im Fahr-

wasser der Expansion von Erste Bank und 
Sparkassen haben wir in vielen Ländern 
des CEE-Raums Bankversicherungsge-
sellschaften gegründet. Heute sind diese 
Bankenversicherungen in Südosteuropa 
unabhängige, eigenständige und vor allem 
profitable Tochtergesellschaften der Vien-
na Insurance Group. Die s Versicherung 

begleitet diesen Weg und unterstützt ihre Schwes-
tergesellschaften durch ihre Rolle als Know-how-
Geber. Neben der Unterstützung in der Produktent-
wicklung und im Risikomanagement wurden ein 
einheitliches Prozessmodell und darauf abgestimm-

te einheitliche IT-Lösungen in den Gesellschaften 
implementiert. 
	
Diese Länder unterscheiden sich von Mittel- und 
Westeuropa vielfach noch gravierend. Welche 
Unterschiede zeigen sich bei der Bevölkerung 
im CEE-Raum im Vergleich zu Österreich?
Hammerbacher: Jeder Mensch hat ein elementa-
res Bedürfnis, nämlich den erreichten Lebensstan-
dard zu erhalten. Da gibt es keinerlei Unterschiede. 
Natürlich haben die Menschen in Ost- und Südost-
europa im Vergleich zu Österreich noch einen niedri-
geren Lebensstandard, aber die Annäherung an den 
Westen ist � besonders in den Städten � stetig und 
unaufhaltsam. Mit der Zunahme des Vermögens 
wachsen auch die Vorsorgebereitschaft und das Be-
dürfnis nach Sicherheit. Dem trägt das Geschäfts-
modell der Bankenversicherungen hervorragend 
Rechnung. Der Einstieg in die Lebensversicherung 
beginnt meist mit der Kreditrestschuldversicherung, 
also der Absicherung wesentlicher Risken bei Inves-
titionen für die Verbesserung der Lebensqualität. 
Je nach Entwicklungsstand des Markts dominiert 
in der Folge die Nachfrage nach Spar- und Pensi-
onsversicherungen bis hin zum Einmalerlag als An-
lageform. Das bedeutet für uns, dass der mit der 
Verbesserung des Lebensstandards einhergehende 
Anstieg in der Vermögensbildung auch künftig der 
Wachstumstreiber für die Versicherungswirtschaft 
in dieser Region sein wird. Die Voraussetzungen 
sind günstig, die Staatsverschuldung der Länder 
ist geringer, und die Prognosen für das Wirtschafts-
wachstum sind deutlich besser als in Westeuropa.

Die s Versicherung feiert 2016 ihr 30-jähriges 
Bestehen und hat somit im Hinblick auf Sicher-
heit und Vorsorge eine ganze Generation beglei-
tet. Herr Generaldirektor Schuster, Sie kennen 
die s Versicherung seit der ersten Stunde. Was 
waren für Sie persönlich die herausragenden 
Momente in all den Jahren?
Schuster: Nach meinem Start in der Landesdirek-
tion Niederösterreich im Jahr 1986 und dem Weg 
bis in den Vorstand im Jahr 2009 war es sicherlich 
die Rückeroberung der Marktführerschaft 2012, 
die ein besonderes Highlight für mich darstellt. Und 
ja, ich bin natürlich ehrgeizig. Deshalb erfüllt mich 
nicht nur das reine Volumen, sondern insbesonde-
re die Themenführerschaft der s Versicherung mit 
Stolz. Hier kommt uns die Spezialisierung auf Vor-
sorgethemen sehr entgegen, denn Kreativität und 
Motivation sind die entscheidenden Faktoren, um 
Platz 1 nicht nur zu erreichen, sondern vor allem zu 
halten. Und schließlich war es für mich persönlich 
die Bestellung zum Generaldirektor im Jahr 2015, 
die mich sehr bewegt hat.

�Den erreichten Lebensstandard 
zu halten, ist ein elementares 

Bedürfnis.“
Erwin Hammerbacher
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Bleiben wir doch bei der Zukunft. Wovon wird 
die Geschäftsentwicklung in den nächsten Jahr-
zehnten abhängen? Welche strategischen Ent-
scheidungen und welche Einflussfaktoren er-
achten Sie als essentiell?
Schuster: Gerade das Thema Digitalisierung und 
damit auch die enge Vernetzung zwischen Kunden 
und Versicherung wird eine neue Generation von 
Produkten und Services entstehen lassen. Immer 
mehr biometrische Faktoren werden in die Indivi-
dualisierung der Angebote einfließen und das Ver-
sicherungsprodukt zu einem �Maßanzug� für jeden 
Einzelnen machen. Dabei werden Absicherungsmo-
delle für Pflege, Unfall oder auch Berufsunfähig-
keit völlig flexibel den jeweiligen Situationen des 
Kunden angepasst werden können. Das bedeutet: 
So flexibel, wie die individuellen Interessen und Le-
benssituationen der Kunden sind, so flexibel wird 
auch unser Produktangebot sein.

Rapf: Die Technologie wird uns dafür neue Wege 
erschließen. Trotzdem werden wir auch in Zukunft 
Wasser nicht zu Wein machen können. So lange 
die EZB ihre Niedrigzinspolitik fortsetzt, können 
die Renditen nicht in den Himmel wachsen. Unsere 
Grundqualität heißt jedoch Beständigkeit und Ver-
lässlichkeit. Daher werden wir erstens unsere Ga-
rantien so einstellen, dass sie für unsere Kunden 
halten. Zweitens werden wir nach wie vor zumindest 
85% unserer Gewinne in Form einer Gewinnbeteili-
gung an unsere Kunden ausschütten. Und drittens 
werden wir unser strategisches Geschäftsfeld der 
Vorsorge unter Garantie nicht verlassen. Denn ein 
verlässliches zusätzliches Kapitaleinkommen im Al-
ter wird massiv an Bedeutung gewinnen. Und die 
betriebliche wie auch die private Vorsorgesäule sind 
in Österreich noch sehr ausbaufähig.

Hammerbacher: Wir bewegen uns in einer Zeit, 
in der Innovationen und Technologien im medizini-
schen Bereich revolutionäre Zukunftsperspektiven 
eröffnen. Die Menschen werden nicht nur ein hö-
heres Lebensalter erreichen, sondern dabei auch 
länger gesund bleiben. Das bedeutet, dass wir die 
Chance haben, unsere späteren Lebensabschnitte 
aktiv zu gestalten und voller Interesse zu erleben. 
Die Interaktion zwischen immer weniger jungen und 
immer mehr älteren Menschen wird zum Vorteil al-
ler Generationen zunehmen müssen. Eine Zukunfts-
perspektive der Versicherung ist daher nicht nur 
die reine finanzielle Absicherung im Alter, sondern 
auch die Begleitung für ein sinnerfülltes Leben. Ich 
sehe hier einen Trend zu Life-Coaches, die auf Ba-
sis virtueller Informationsplattformen und persön-
licher Beratung generationenübergreifend die Lei-
denschaften und Interessen von Gleichgesinnten 

erkennen, koordinieren und damit neue Angebote 
und Communities schaffen.

Versuchen wir ein Resümee zu ziehen. Welche 
Wünsche hätten Sie, Herr Generaldirektor, für 
die Zukunft der s Versicherung?
Schuster: Ich darf meine Wünsche an drei unter-
schiedliche Zielgruppen richten. Der erste Wunsch 
richtet sich an die Mitarbeiter der s Versicherung 
und an jene von Erste Bank und Sparkassen: Erhal-
ten Sie sich Ihre Motivation. Interessieren Sie sich 
für die Sorgen und Hoffnungen der Menschen und 
richten Sie gemeinsam mit dem Unternehmen Ihre 
Beratung und Ihre Angebote, aber auch Ihre Inno-
vationsbereitschaft darauf aus. Der zweite Wunsch 
geht an unsere Kunden: Gestalten Sie Ihre finanziel-
le Zukunft aktiv mit. Zeigen Sie Eigenverantwortung 
und ergreifen Sie die Chance, rechtzeitig für sich 
und Ihre Familien vorzusorgen. Und schließlich noch 
der Wunsch an die Politik: Schaffen Sie attraktive 
Rahmenbedingungen für die zweite und dritte Säule 
der Altersvorsorge und nehmen Sie die Hilfe und die 
Unterstützung der privaten Versicherungswirtschaft 
an, damit Österreich in der Alters- und Pflegevorsor-
ge auch in Zukunft ein strahlendes Vorbild für ande-
re Länder und andere Gesellschaften sein kann. Wir 
haben alle sehr hart dafür gearbeitet. 

Danke für das Gespräch, meine Herren.
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Welche Bedeutung hat die s Versicherung für 
Sie als Präsidenten des Sparkassenverbands im 
Hinblick auf die österreichischen Sparkassen?
Gerhard Fabisch: Die s Versicherung bietet ein 
Produktportfolio, das die Kunden der Sparkassen 
durch ihr gesamtes Finanzleben begleitet. Wir kön-
nen dadurch unseren Kunden die Möglichkeit bie-
ten, sich für die verschiedensten Lebenssituationen 
gut zu rüsten, wobei der Zugang zum Thema Vor-
sorge und Sicherheit � und damit zu Produkten wie 
Privatpension, Pflege- oder Lebensversicherung � in 
unterschiedlichen Lebensphasen unterschiedliche 
Bedeutung hat. Auch die Abdeckung von Risiken bei 
Unfällen, Berufsunfähigkeit oder Betriebsunterbre-
chung � bis hinein in den Sachbereich der Feuerver-
sicherungen für Immobilien � gibt unseren Kunden 
Sicherheit und finanzielle Stabilität in Zeiten beson-
derer Herausforderungen. 
Unsere Betreuer können den jeweiligen Bedarf und 
die finanzielle Gesamtsituation der Kunden sehr 
genau einschätzen. Dieses Know-how und das Ver-
trauen der Kunden in unsere Mitarbeiter sind we-
sentliche Grundlagen für den gemeinsamen Erfolg. 
Außerdem unterscheiden sich Versicherungspro-
dukte durch das Prinzip der Risikoverteilung ent-
scheidend von Bankprodukten, daher bilden sie für 
uns die ideale Ergänzung. Und schließlich trägt das 
Provisionsergebnis aus dem Versicherungsbereich 
auch insgesamt nicht unwesentlich zum Geschäfts-
erfolg der Sparkassen bei.

Was waren für Sie die herausragenden Meilen-
steine in der Entwicklung der s Versicherung in 
den letzten 30 Jahren?
Fabisch: Begonnen hat die s Versicherung als 
Bankenversicherung im Segment der Lebensversi-
cherungen, da diese den Bankprodukten am ähn-
lichsten sind. Im Erlebensfall sind sie im Grunde 
ja Sparprodukte. In den folgenden Jahren ist es 
uns allen extrem gut gelungen, diese Partnerschaft 
auszubauen. Ich kenne bis heute keine ähnlich er-
folgreiche Kooperation. Ganz besonders möchte ich 
die Leistungen der s Versicherung in der Betreuung 
der Sparkassen durch Information und Schulungen, 

Dr. Gerhard Fabisch, Präsident des Österreichischen Sparkassenverbands

durch Produktinnovationen, aber auch durch die 
IT-Begleitung und die vorbildlich kurze Reaktions-
zeit bei gesetzlichen Veränderungen hervorheben.

Wie geht man in der Beratung der Kunden mit 
sensiblen Themen wie Pflegevorsorge oder Be-
rufsunfähigkeit um?
Fabisch: Das sind in der Tat heikle Themen, die 
zwar rational gut erklärbar sind, intuitiv aber oft 
abgelehnt werden. Es ist nicht immer einfach, die 
Kunden auf diese Risiken anzusprechen, und die 
eher verhaltene Abschlussbereitschaft spiegelt das 
auch wider. Trotzdem ist das Wachstum in diesem 
Bereich heute beeindruckend, und wir sehen für die 
Zukunft noch viel mehr Potential, denn die mit Pfle-
ge oder Pensionsvorsorge verbundenen finanziellen 
Risiken rücken immer mehr in das Bewusstsein der 
Menschen. 

Die s Versicherung begleitet nun schon eine 
ganze Generation von Kunden. Welche Wünsche 
möchten Sie dem Unternehmen für die Zukunft 
mit auf den Weg geben?
Fabisch: Ich möchte Glückwünsche aussprechen 
und wünsche mir, dass auch in Zukunft jene Schnel-
ligkeit und Innovationsfreude erhalten bleiben, die 
heute die s Versicherung für uns als Vertriebspart-
ner so attraktiv machen. Diese Assets bieten un-
glaubliche Vorteile nicht nur für uns Sparkassen als 
Vertriebspartner, sondern auch für unsere gemein-
samen Kunden.

Schnelligkeit und

Innovation
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D ie österreichische Wirtschaft hat im Jahr 
2015 nach der Stagnation im Jahr davor 
wieder etwas Fahrt aufgenommen. Nach 
vorläufigen Berechnungen der österreichi-

schen Wirtschaftsforschungsinstitute betrug das 
Wachstum des österreichischen BIP im Jahr 2015 
0,8%. Laut aktuellen Prognosen von WIFO und IHS 
für 2016 sind bis zu 1,7% im Bereich des Mögli-
chen. Der Euroraum insgesamt konnte 2015 um 
(vorläufig) 1,5% zulegen. 

Der österreichischen Konjunktur fehlten im Jahr 
2015 abermals die Expansions-Impulse. Die Schwä-
che der Weltwirtschaft dämpfte den Außenhandel, 
die Investitionen zogen erst im Jahresverlauf mo-
derat an, und der private Konsum expandierte auf-
grund der Arbeitslosigkeit und der schwachen Ein-
kommensentwicklung nur geringfügig. Entlastend 
für die österreichischen Exporteure wirkte der ge-
genüber dem Franken und dem Dollar gesunkene 
Eurowechselkurs.

2015 betrug der Leistungsbilanzüberschuss (pro- 
gnostiziert) EUR 10,2 Mrd. oder 3% des BIP. Seit 
2002 weist Österreich positive Leistungsbilanzsal-
den aus, was die internationale Wettbewerbsfähig-
keit des Landes bestätigt. Die Inflation ging im Jah-
resvergleich von 1,7% im Jahr 2014 auf 0,9% im 
Jahr 2015 zurück. 

Die österreichische Arbeitslosenrate stieg 2015 
von 5,6% auf (vorläufig) 5,7% und blieb deutlich 
unter dem Vergleichswert der Europäischen Uni-
on (10,5%). Im Jahresdurchschnitt waren 2015 

3,535� Mio. Personen unselbständig beschäftigt, 
um 0,9% oder 31.466 Personen mehr als im Jahr 
davor. Die Zahl der Arbeitslosen stieg um 6,1% oder 
23.840 auf 417.514 an.
2015 betrug Österreichs öffentlicher Schul-
denstand nach den aktuell vorliegenden Zahlen 
85,3% des BIP oder EUR 285,893 Mrd. Damit rück-
te das Maastricht-Ziel von 60% des BIP in noch wei-
tere Ferne als in den Vorjahren. Das Budgetdefizit 
dürfte hingegen von 2,7% des BIP im Jahr 2014 
auf (prognostiziert) 1,6% des BIP gefallen sein und 
damit das Maastricht-Limit von 3% des BIP unter-
schritten haben.

Die EZB ließ die Leitzinsen im Jahr 2015 unver-
ändert bei 0,05% und senkte die Einlagenfazilität 
von -0,2% auf -0,3%. Rückendeckung für das an-
gekündigte Staatsanleiheprogramm bekam die EZB 
am 14.1.2015 vom EU-Generalanwalt des EU-Ge-
richtshofs, der das Programm OMT als mit EU-Recht 
vereinbar betrachtet. 

Von großer Bedeutung für den österreichischen 
Bankensektor war die überraschende Aufgabe des 
Euro/Franken-Mindestkurses von 1,20 durch die 
Schweizer Nationalbank SNB am 15.1.2015. Die Fi-
nanzmärkte reagierten deutlich auf den Beschluss, 
und der Euro sackte gegenüber dem Franken (CHF) 
um ca. 14% ab. Dies verteuerte Fremdwährungs- 
kredite in Franken für die österreichischen Kredit-
nehmer erheblich. Bis zum vierten Quartal 2015 
erholte sich der Euro gegenüber dem Franken bis 
auf einen Kurs von knapp unter 1,10. 

In welchem Umfeld agiert die s Versicherung?

Wirtschaftliche 

Rahmen-
bedingungen 
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Die österreichische Versicherungswirtschaft
konnte 2015 ein Prämienwachstum verzeichnen
Das Wirtschaftswachstum in Österreich bleibt auch 
2015 hinter den Erwartungen und Hoffnungen zu-
rück. Das Marktumfeld muss daher weiterhin als 
sensibel bezeichnet werden. Erste Berechnun-
gen des österreichischen Versicherungsverbands 
(VVO) zeigen jedoch für die österreichische Versi-
cherungswirtschaft 1,7% Prämienwachstum auf 
EUR�17,4�Mrd. im Geschäftsjahr 2015. Die gesam-
ten Versicherungsleistungen des Jahres 2015 belie-
fen sich auf EUR 15,4 Mrd. � das ergibt ein Plus von 
9,2% im Vergleich zum Vorjahr. 

Lebensversicherung
In diesem Segment sind zwar die laufenden Prämien 
mit einem Aufkommen von EUR 5,1 Mrd. um 0,9% 
gesunken, das gesamte Prämienvolumen der Le-
bensversicherungen 2015 ist jedoch um 0,2% auf 
EUR 6,8 Mrd. angewachsen. Der Vertragsbestand in 
der prämienbegünstigten Zukunftsvorsorge beträgt 
mittlerweile rund 1,4 Mio. Stück. Das sich daraus 
ergebende Prämienvolumen beläuft sich auf rund 
EUR 0,9 Mrd. Auch bei den Einmalerlägen kommt 
der Markt wieder in Schwung. Diese verzeichnen 
mit einem Prämienvolumen von EUR 1,6 Mrd. ein 
Plus von 3,8%. Insgesamt wurden in Österreich im 
abgelaufenen Geschäftsjahr EUR 8,5 Mrd. an Leis-
tungen im Rahmen der Lebensversicherung ausge-
zahlt. Das enspricht einem Wachstum von 19,4% 
gegenüber 2014. Für das Jahr 2016 rechnet der 
VVO mit einem leichten Rückgang der Prämienein-
nahmen um 2,7% auf EUR 6,6 Mrd.

Rahmen-
bedingungen 

Krankenversicherung
Die private Krankenversicherung versteht sich in 
Österreich als komplementärer Partner der gesetz-
lichen Krankenversicherung. Über die Sonderklasse-
honorare trägt sie wesentlich zum Erhalt erstklas-
siger medizinischer Versorgung für die Bevölkerung 
bei. Damit wird ein entscheidender Beitrag zur 
Qualität des heimischen Gesundheitssystems ge-
leistet. Für 2015 kann die private Krankenversiche-
rung beim Gesamtprämienvolumen voraussichtlich 
ein Plus von 4,3% auf EUR 2,0 Mrd. vorweisen. Die 
Leistungen sind um 4,3% auf EUR 1,3 Mrd. gestie-
gen. Die erste Prognose für 2016 sagt für das Ge-
samtprämienvolumen der Krankenversicherung ein 
Wachstum von rund 3% auf etwa EUR 2 Mrd. voraus.

Schaden-/Unfallversicherung
Das Prämienvolumen der Schaden-/Unfallversiche-
rung (inklusive Kfz-Haftpflichtversicherung) weist für 
2015 ein Wachstum auf EUR 8,7 Mrd. aus, was ei-
ner Steigerung von 2,4% entspricht. Die Leistungen 
in der Schaden-/Unfallversicherung präsentieren 
sich mit EUR 5,5 Mrd. auch im Jahr 2015 zwar auf 
hohem Niveau, sind jedoch im Vergleich zum Vorjahr 
um 2,6% gesunken. Für 2016 wird für die Schaden-/
Unfallversicherung ein Prämienwachstum um etwa 
1,9% auf rund EUR 8,9 Mrd. erwartet.

Auch bei der Einschätzung der künftigen Entwick-
lung ist Vorsicht geboten. Nach ersten Prognosen 
wird das Gesamtprämienaufkommen der österrei-
chischen Versicherungswirtschaft im Geschäftsjahr 
2016 um 0,3% auf EUR 17,5 Mrd. steigen.
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A ufgrund der Entwicklungen auf dem Ka-
pitalmarkt und aufgrund der anhaltenden 
Niedrigzinsphase darf auch das Geschäfts-
jahr 2015 in seinen Rahmenbedingungen 

als herausfordernd gelten. Und doch war es für die 
s Versicherung vor allem wegen der immer stärke-
ren Ausprägung des Vorsorgebewusstseins inner-
halb der Bevölkerung ein sehr erfolgreiches Jahr. 
Die Marktführerschaft konnte sowohl im Bereich 
der Lebensversicherung als auch in der betriebli-
chen Vorsorge gehalten werden. 
Zum Bilanzstichtag hat die s Versicherung einen 
Bestand von insgesamt 1.174.536 Verträgen aus-
gewiesen, was im Vergleich zum Vorjahr einem 
leichten Rückgang von 1,6% entspricht. An Gesamt-
prämieneinnahmen (Leben und Unfall) erwirtschaftete 
das Unternehmen im Jahr 2015 EUR 857,76 Mio. 
Das bedeutet im Vergleich zu 2014 einen leichten 
Rückgang um 0,4%. Von diesen Einnahmen entfal-
len Prämien in Höhe von EUR 827,73 Mio. auf die 
Lebensversicherung. Das sind fast 97% des gesam-
ten Prämienvolumens.
Mit diesem Ergebnis liegt die s Versicherung deut-
lich über dem Branchendurchschnitt und bleibt mit 
einem Marktanteil von 12,2% die klare Nummer 1 
unter den österreichischen Lebensversicherungen. 
Das Prämienvolumen der Lebensversicherung setz-
te sich 2015 aus laufenden Prämien in Höhe von 
EUR 480,69 Mio. (Steigerung 0,2% gegenüber 
2014) und Einmalerlägen sowie Renten in Höhe 
von EUR 347,03 Mio. (Rückgang 1,7% gegenüber 
2014) zusammen. In der Lebensgesamtprämie hält 
die s Versicherung somit in etwa das Niveau des 
Vorjahres (2015: EUR 827,73 Mio. im Vergleich 
zu 2014: EUR 833,02 Mio.). Die Gesamtbranche 
weist hier ein Plus von 0,2% im Vergleich zum Vor-
jahreszeitraum aus. 
Auch bei den Einmalerlägen sichert sich die s�Ver-
sicherung mit 21,1% Marktanteil im Geschäftsjahr 
2015 einmal mehr die Spitzenposition auf dem ös-
terreichischen Markt. Nach laufenden Prämien reiht 

Das Geschäftsjahr

Die Sparkassen Versicherung AG Vienna Insurance Group

2015
sie sich mit 9,2% Marktanteil unter den Top-3-Versi-
cherungen in Österreich ein. In der prämienbegüns-
tigten Zukunftsvorsorge konnte die s Versicherung 
ihren Marktanteil auf 14,8% per Jahresende 2015 
ausbauen. 

Rückgang und Steigerung
Bei der prämienbegünstigten Zukunftsvorsorge 
fiel das Prämienvolumen von EUR 136,90 Mio. im 
Geschäftsjahr 2014 auf EUR 128,92 Mio. bis Jah-
resende 2015, was im Vergleich zum Vorjahr einen 
Rückgang in der Prämie um 5,8 % bedeutet. Auch 
die Zahl der Neuabschlüsse fiel um rund 24%. Mit 
Stichtag 31.12.2015 verwaltete die s Versicherung 
insgesamt rund 185.000 Kundenverträge aus der 
prämienbegünstigten Zukunftsvosorge und hält da-
mit bei einem Marktanteil von 14,8%. Aufgrund der 
steuerlichen Vorteile, der Kapitalgarantie und der 
staatlichen Förderung von 4,25% bleibt die prämi-
enbegünstigte Zukunftsvorsorge jedoch weiterhin 
das zentrale Produkt im Rahmen der privaten Al-
tersvorsorge.

Die direkten Prämien für klassische Lebensver-
sicherungen mit laufender Prämie hingegen sind 
gegenüber dem Vorjahr um EUR 2,6 Mio. auf 
EUR� 319,31 Mio. gestiegen. Auslöser für diesen 
erfreulichen Trend war sicher die Einführung des 
neuen Pensionskontos und die damit verbundene 
Transparenz hinsichtlich der zu erwartenden staat-
lichen Pension. 

1.1     74.536
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Einmalerläge: Leichter Rückgang
Die im Regierungsprogramm verankerte gesetzliche 
Reduktion der Mindestbindefrist für Einmalerlä-
ge in der Lebensversicherung für über 50-jährige 
Menschen von 15 auf 10 Jahre verschaffte im Jahr 
2014 dem gesamten Lebensversicherungsmarkt 
wieder Aufwind im Einmalerlagsgeschäft. Aufgrund 
der weiterhin niedrigen Zinsen und der damit ein-
hergehenden schwierigen Situation in der Veran-
lagung wurde das Geschäft mit Einmalprämien 
im Jahr 2015 jedoch bewusst zurückgenommen. 
Österreichweit stieg das Geschäftsvolumen im 
Einmalerlag um 3,8% auf EUR 1,6 Mrd. Das Prä-
mienvolumen der s Versicherung reduzierte sich in 
diesem Segment im Geschäftsjahr 2015 hingegen 
um 1,7% auf EUR 347,03 Mio. (Vergleich 2014: 
EUR 353,10�Mio.). Trotz der gezielten Prämienrück-
nahme hält die s Versicherung weiterhin mit einem 
Marktanteil von 21,1% den 1. Marktrang im Einmal- 
erlagsgeschäft.

Positiv wirkte sich auf das Einmalerlagsgeschäft der 
s Versicherung das Modell mit sofortigem Renten-
anspruch aus. Deutlich mehr Menschen über 50, 
die ihr Kapital nicht nochmals auf 10 Jahre binden, 

jedoch weiterhin von der guten Gesamtverzinsung 
der Lebensversicherung und dem sofortigen Renten- 
einkommen profitieren wollen, haben sich für diese 
Variante entschieden. 

Private Unfallversicherung: s Unfall-Schutz 
mit garantierter Sofortauszahlung 
Dank des völlig neu entwickelten und in Österreich 
einmaligen Produkts �s Unfall-Schutz mit garan-
tierter Sofortauszahlung� und der diesbezüglichen 
Vertriebsoffensive von Erste Bank und Sparkassen 
ist das Prämienaufkommen im Bereich der privaten 
Unfallvorsorge im Geschäftsjahr 2015 kontinuier-
lich auf EUR 30,04 Mio. (Vergleich: EUR 27,83 Mio. 
2014) angestiegen. Damit zeigt sich die Unfallver-
sicherung im Geschäftsjahr 2015 einmal mehr als 
wichtiges Wachstumsfeld für die s Versicherung. 
Freizeitunfälle haben den größten Anteil am Un-
fallgeschehen in Österreich. Jährlich werden über 
800.000 Menschen bei Unfällen verletzt, davon 
über 600.000 im Haushalt, in der Freizeit und beim 
Sport. Vielen Österreichern ist nicht bewusst, wie 
begrenzt die gesetzliche Absicherung bei Freizeitun-
fällen ist. 

1.1     74.536
Menschen, die uns vertrauen
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I n den 70er Jahren des vorigen Jahrhunderts ge-
wann die private Vorsorge mit Lebensversiche-
rungen enorm an Bedeutung. Dementsprechend 
stark gerieten auch die Versicherungsmärkte in 

Bewegung. Für die Sparkassengruppe war es daher 
von besonderer marktpolitischer Bedeutung, zu-
sätzlich zu den traditionellen Vorsorgeinstrumenten 
der Gruppe eine sinnvolle Erweiterung der Ange-
bots- und Problemlösungspalette durch eine grup-
peneigene Lebensversicherung zu schaffen. 

Als Vorläufergesellschaft der Sparkassen Versi-
cherung Aktiengesellschaft (s Versicherung) wurde 
1973 die Girozentrale-Tochter �Sparkassen-Versi-
cherungsservice Ges.m.b.H� (SVS) gegründet. Es 
wurden einheitliche Vermarktungskonzepte entwi-
ckelt und schrittweise in der Gruppe umgesetzt. Für 
den Vertrieb von Lebensversicherungen konnten in 
diesem Rahmen wertvolle Erfahrungen für die Zu-
kunft gesammelt werden. 

Wir schreiben das Jahr 1985. Michail Gorbatschow 
wird Generalsekretär der KPdSU, der Glykol-Wein- 
skandal erschüttert Österreich, und am 13. Juli 
findet in London und Philadelphia das erste 
Live-Aid-Benefizkonzert statt. Der siebzehnjährige 
Boris Becker gewinnt als jüngster Tennisspieler aller 
Zeiten das Turnier in Wimbledon, und Apple-Gründer 
Steve Jobs verlässt im September das Unterneh-
men nach einem �Putschversuch� für einige Jahre.

30Jahre 
s Versicherung

Vorsorge und 
Sicherheit für eine 
ganze Generation

8515
30 JAHRE

Anfang Februar 2016 übernahm Robert 
Schweizer die Leitung der Landesdirektion 
Wien, und damit liegt das Geschick der s Versi-
cherung in der Bundeshauptstadt nun in seinen 
Händen. Mehr als 25 Jahre Erfahrung im Unter-
nehmen und ein hervorragendes Gespür für die 
Lösung komplexer Aufgabenstellungen werden 
die Zusammenarbeit mit dem Spitzeninstitut der 
österreichischen Sparkassen weiter optimieren. 
�Ich werde zusammen mit meinem Team alles 
daransetzen, durch Kommunikation, Kreativität 
und persönliche Motivation die Landesdirektion 
Wien noch klarer als erfolgreichen Servicepart-
ner der Erste Bank zu positionieren�, so Schwei-
zer. �30 Jahre s Versicherung sind ein schöner 
Ausgangspunkt für einen neuen und spannen-
den Weg in unsere gemeinsame Zukunft.�

Robert Schweizer
Landesdirektor für
Wien
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In dieses turbulente Jahr fällt aufgrund der Erfolge 
der Sparkassen-Versicherungsservice Ges.m.b.H. 
(SVS) und des Aufschwungs der Lebensversiche-
rung in Österreich auch der Entschluss zur Grün-
dung der s Versicherung.

Die beginnende Diskussion über die Probleme 
und die Finanzierbarkeit der gesetzlichen Pension 
macht den Österreichern deutlicher als bisher die 
Wichtigkeit der Vorsorge bewusst. Die Folge ist eine 
massive Nachfrage nach Lebensversicherungen, 
insbesondere der Ruf nach einer privaten Zusatz-
pension. 

Der Weg zur Marktführerschaft
Bereits Ende der 80er Jahre begann die rasche Ex-
pansion der s Versicherung. Bereits 1988 gab es 
über 100.000 Versicherungsverträge, und 1990 wur-
de das Institut zur Nummer 1 unter den Bankenversi-
cherern. Schon nach fünf Jahren Geschäftstätigkeit 
war der Break-even-Point erreicht. Die Prämienschall-
mauer von einer Milliarde Schilling (72,7 Mio. Euro) 
wurde 1992 durchbrochen. Damit übernahm die  
s Versicherung auch im Neugeschäft die Führung. 

Boom bei Vorsorgeprodukten
Mitte der 90er Jahre wurde deutlich, dass die Pen-
sionen keineswegs so sicher waren, wie man das 
lange Zeit angenommen hatte. Die Nachfrage nach 
Vorsorgeprodukten wie der bereits 1990 eingeführ-
ten s Privat-Pension wuchs rapide an. Die s Versi-
cherung trug dem Trend in Richtung Gesundheit und 
Wellness mit der Herausgabe von zahlreichen Bü-
chern zu Gesundheits- und Vorsorgethemen Rech-
nung. 

Kooperationen
Bereits ab 1991 konnte die s Versicherung in Ko-
operation mit der Donau Versicherung auch Eigen-
heim- und Haushaltsversicherungen anbieten. Die 
s�Versicherung wurde damit endgültig zu dem Spe-
zialisten für private Zukunftsvorsorge mit Lebens- 
und Unfallversicherungen, für Sachversicherung (Ei-
genheim- und Haushaltsversicherung) sowie für die 
betriebliche Vorsorge.

Aufgrund des großen Markterfolgs der s Versiche-
rung wurde diese von der Erste Bank im Zuge der 

Niederösterreich und das Burgenland 
verbindet einerseits der Weinbau und ande-
rerseits die landschaftliche Schönheit. Vom 
Ötscher bis in die pannonische Tiefebene 
bestechen die einzelnen Regionen durch 
ihre Vielfalt. 
Das Angebot der s Versicherung ist so indivi-
duell wie die Menschen selbst. Produktideen 
und kreative Kundenlösungen werden seit 
30 Jahren mit viel Know-how von engagier-
ten und erfahrenen Mitarbeitern erarbeitet. 
Schulungen und Vertriebsoffensiven werden 
gemeinsam mit der Erste Bank und den 
Sparkassen auch in Zukunft für den gemein-
samen Erfolg geplant und umgesetzt.

Alois Maurer
Landesdirektor für Nieder-
österreich und Burgenland 

Die Entscheidung der Sparkassen vor 
30 Jahren, in das Versicherungsgeschäft 
einzusteigen, war goldrichtig. Wir haben 
uns in Oberösterreich vom ambitionierten 
Bankenversicherer zum führenden Anbieter 
für Lebensversicherungen entwickelt. Bei 
der engen Zusammenarbeit zwischen der 
Landesdirektion und den Mitarbeitern der 
Sparkassen stehen die Bedürfnisse unse-
rer Kunden stets im Mittelpunkt. Auch für 
die Zukunft versprechen wir � zusammen 
mit den Betreuern der Sparkassen � gute 
Betreuung, optimale Lösungen für den 
jeweiligen Bedarf und damit verbunden die 
Fortsetzung der gemeinsamen Erfolgsge-
schichte im Sinne unserer Kunden. 

Peter Appl, MBA
Landesdirektor für 
Oberösterreich
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Neustrukturierung der Sparkassengruppe 1998 
nicht nur für die Sparkassen, sondern auch für das 
Lead-Institut selbst zum exklusiven und alleinigen 
Versicherungspartner für den Vertrieb aller Versi-
cherungsprodukte bestimmt. 2001 wurde erstmals 
die Marktführung bei Lebensversicherungen � ge-
messen an Prämieneinnahmen � errungen und bis 
2005 erfolgreich verteidigt. So stieg die s Versiche-
rung zum �Kompetenzzentrum für Vorsorge� der ge-
samten Sparkassengruppe auf.

Der Schritt über die Grenzen
1999 expandierte die s Versicherung auf den Spu-
ren der Erste Bank überaus erfolgreich nach Zen- 
traleuropa. Damit ist es gelungen, die Entwicklung 
zum Kompetenzzentrum für das Versicherungs- 
geschäft innerhalb der Sparkassengruppe nicht nur 
im Inland, sondern auch in Tschechien, der Slowakei, 
Ungarn und Kroatien voranzutreiben. 

2008 � das Jahr der Veränderung
Am 15. September 2008 wechselte die s Versiche-
rung den Besitzer. Der bisherige Haupteigentümer, 
die Erste Bank, verkaufte seine Anteile an der Spar-
kassen Versicherung AG (Österreich, Zentral- und 
Osteuropa) bis auf 5% an die Vienna Insurance 

Group. Ein wesentlicher Bestandteil dieser Trans-
aktion war der Abschluss einer Ländervertriebsver-
einbarung zwischen Vienna Insurance Group und 
Erste Group für die nächsten 15 Jahre. Damit war 
die Sparkassen Versicherung AG Vienna Insurance 
Group nun Teil der größten und erfolgreichsten Ver-
sicherungsgruppe in Österreich und in Zentral- und 
Osteuropa.

2008 bis heute
Mittlerweile begleitet die s Versicherung die Men-
schen seit einer ganzen Generation in allen Be-
langen von Sicherheit und Vorsorge. Wachstum 
und Erfolg des Unternehmens sind der schönste 
Beweis für das Vertrauen, das der s Versicherung 
von ihren Kunden seit Beginn entgegengebracht 
wird. �Als wir 1992 die Prämienschallmauer von 
1 Milliarde Schilling durchbrochen haben, war das 
ein echter Meilenstein für uns�, erinnert sich Heinz 
Schuster, heute Generaldirektor der s Versicherung 
und schon seit der Gründung mit an Bord. �Bereits 
2005 haben wir dann die 1-Milliarden-Euro-Grenze  
erreicht. 

Massive Gebirgsformationen zwischen Tirol 
und Vorarlberg wachen über die beiden 
Bundesländer. In den letzten 30 Jahren 
konnten auch wir von der s Versicherung 
viel für die Sicherheit der Menschen tun. Es 
galt ebenso Finanzkrisen zu meistern wie 
die Hochzinsphasen mit unzähligen Versi-
cherungsabschlüssen in nachhaltige Erfolge 
umzusetzen. Die Sparkassen im Westen wer-
den von engagierten Mitarbeitern besonders 
partnerschaftlich betreut. Und aus Partnern 
sind Freunde geworden. Mit Motivation und 
Freude blicken wir daher in die Zukunft, 
bereit, immer wieder neu durchzustarten. 
Wir freuen uns auf Herausforderungen, Spaß 
und Erfolg in den nächsten 30 Jahren.

Ingo Hämmerle 
Landesdirektor für Tirol 
und Vorarlberg

In den letzten 30 Jahren hat sich die 
s Versicherung zu einem wichtigen Partner 
der Sparkassen in Salzburg entwickelt. 
Der breiten Produktpalette wegen wird die 
s Versicherung in Salzburg nicht nur bei 
Lebensversicherungen, sondern auch im 
Bereich Sachversicherung von den Kunden 
der Sparkassen als zuverlässiger Partner 
geschätzt. Auch in Zukunft werden wir 
gemeinsam mit unserem Vertriebspartner 
optimale Lösungen für die individuellen 
Lebenssituationen der Menschen erarbeiten 
und damit erfolgreich bleiben.

Renate Vierthaler
Landesdirektorin für 
Salzburg
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Das ist ein Anstieg auf das knapp Vierzehnfache. 
Dieses Prämienvolumen haben wir nachhaltig abge-
sichert, und wir sind jetzt dabei, mit Innovation und 
neuen Produkten die Zukunft zu erobern.� 

Ursachen für den Erfolg
Für den Erfolg der s Versicherung ist die Attrakti-
vität von Lebensversicherungen nur eine Ursache. 
�Mindestens ebenso wichtig war und ist die Part-
nerschaft mit Erste Bank und Sparkassen � die 
Gruppe ist heute stärker denn je, und es ist wichtig, 
den Geist der Partnerschaft und der Zusammen-
arbeit auch in der Zukunft zu leben�, so Schuster. 
Entscheidend ist dabei der Kundenbetreuer in der 
Filiale der Sparkasse, zu dem der Kunde volles Ver-
trauen hat und von dem er sich in allen �nanziel-
len Belangen beraten lässt. Die Kombination aus 
Kundenvertrauen in die Sparkassenorganisation 
und dem innovativen Produktangebot der s� Ver-
sicherung ist die Hauptursache dafür, dass die  
s�Versicherung zur größten österreichischen Lebens-
versicherung aufgestiegen ist. Seit ihrer Gründung 
vor nunmehr 30 Jahren agiert die s Versicherung 

als �Bancassurance� und lebt diesen Grundsatz  
konsequent. 

Die Zukunft gestalten
Zukunft ist generell das Thema, das die s Versiche-
rung im Angesicht ihres dreißigjährigen Bestehens 
am meisten bewegt. Just im Jubiläumsjahr 2015 
hat der völlig neu gestaltete s Unfall-Schutz völlig 
neue Maßstäbe in der Produktlandschaft gesetzt. 
Mit Hochdruck wird an der Integration von digitalen 
Online- und Mobile-Angeboten gearbeitet, die über 
die Plattform �George� von Erste Bank und Spar-
kassen zu den Kunden gelangen sollen. Dem Motto 
�Vom Marktführer zum Themenführer� folgend, wird 
der weitere Ausbau der Marktposition in Österreich 
auch für die nächsten 30 Jahre die Hauptaufgabe 
der s Versicherung bleiben. Die Zeichen dafür ste-
hen günstig, denn die neuen Forderungen der Ge-
sellschaft zu den Themen Sicherheit und Vorsorge 
sowie die technischen Möglichkeiten der Kommu-
nikation und der Geschäftsabwicklung werden die 
Zukunft der Versicherungswirtschaft revolutionieren 
� eine Revolution, bei der die s Versicherung dank 
Serviceorientierung und Innovationsgeist auch wei-
terhin an der Spitze stehen wird.

In den letzten 30 Jahren haben erstklassige 
Produkte mit beachtlichem Kundennutzen 
den Ruf unseres Hauses geprägt. Dank unse-
rer engagierten Vertriebspartner, der enorm 
starken regionalen Sparkassen in Kärnten 
und Osttirol, profitieren die Kunden von der 
ausgezeichneten Zusammenarbeit zwischen 
den service- und lösungsorientierten Mitarbei-
tern der Landesdirektion und den hochqua-
lifizierten Betreuern der Sparkassen vor Ort. 
Kurze Entscheidungswege auf allen Ebenen 
sind ebenfalls ein herausragendes Asset. Mit 
dieser Dynamik werden wir uns auch in den 
nächsten 30 Jahren weiterentwickeln und 
weiterhin ein verlässlicher Partner für unsere 
Kunden in Kärnten und Osttirol sein.

Herbert Printschitz
Landesdirektor für Kärnten 
und Osttirol

Der Erfolg der s Versicherung in der Steier-
mark schlägt sich in 1,5 Mrd. EUR veranlag-
tem Prämienvolumen nieder. Maßgeblich für 
den überragenden Geschäftserfolg ist die 
enge Zusammenarbeit zwischen Sparkassen 
und Landesdirektion. Die Mitarbeiter der 
s Versicherung im Innen- und Außendienst 
stehen den rund 1.700 Kollegen in den 
steirischen Sparkassen als persönliche 
Betreuer zur Seite. Um das hohe Niveau der 
Betreuung auch in Zukunft zu gewährleisten, 
investiert die s Versicherung laufend in Wei-
terbildung und in die Weiterentwicklung der 
vertriebsunterstützenden Systemtechnik. 

Franz Klug
Landesdirektor für 
die Steiermark
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R eisen wir zurück ins Jahr 2005. Der Deut-
sche Josef Ratzinger wird Papst Benedikt 
XVI, Angela Merkel wird Bundeskanzlerin, 
der Prototyp des Airbus 380 wird vorgestellt, 

und der erste Satellit des europäischen Navigati-
onssystems Galileo wird in den Orbit gebracht. So 
weit, so nah. Andererseits sind weder iPad noch 
Smartphones erfunden, die Firma Facebook Inc. ist 
gerade wenige Monate alt, und von Twitter oder In-
stagram ist weit und breit nichts zu sehen. Doch so 
lange her? Wenn wir allerdings 520 Wochen voraus-
denken und damit das Jahr 2025 anpeilen, so liegt 
das für die Menschen weit in der Zukunft. Doch 
ebenso rasch, wie die letzten zehn Jahre vergangen 
sind, werden wir auch in der Zukunft angekommen 
sein. Werfen wir also einmal einen Blick in diese 
Richtung.

Herr Thomsen, welche wichtigen Veränderungen 
halten Sie bis 2025 für wahrscheinlich? Was 
sind die großen Trends?
Lars Thomsen: Grundsätzlich werden wir zwischen 
kontinuierlichen Trends und regelrechten Umbrü-
chen unterscheiden müssen. Eine der unaufhalt- 
samen Entwicklungen ist der Prozess der Alterung 
in unserer Bevölkerungsstruktur, der große Heraus-
forderungen an die medizinische Versorgung und 
die Pflege mit sich bringt. Gleichzeitig werden Nano-
technologie, Robotik und künstliche Intelligenz un-
ser gesamtes Leben revolutionieren und damit na-
türlich auch die Medizin. Wir werden ein wesentlich 
höheres Alter erreichen und gleichzeitig gesünder, 
aktiver und damit unternehmungslustiger bleiben. 
Das hat Einfluss auf die Ansprüche, die man in der 
Pension hat, aber auch auf den Arbeits- und Ru-
hestandsprozess selbst. Es ist fraglich, ob unsere 
Vorstellung von Pension überhaupt Zukunft hat.

Die medizinische Forschung hat errechnet, dass 
eine Person, die im Jahr 2000 geboren ist, sta-
tistisch bereits gute Chancen hat, 100 Jahre alt 
zu werden. Wie wird das unsere Gesellschaft 
verändern?
Thomsen: Wir werden unsere gelernten Lebens- 
zyklen anpassen müssen. Der klassische Ablauf von 
Ausbildung, Arbeitsleben und Ruhestand muss über-

dacht werden. Vielleicht werden wir künftig bis ins 
hohe Alter irgendeine Leistung für die Gesellschaft 
erbringen, gleichzeitig aber flexibel die Art der Ar-
beit unseren Möglichkeiten anpassen können. 
Parallel dazu heißt das aber auch, sich vom derzei-
tigen Pensionssystem zu verabschieden oder die-
ses zumindest zu ergänzen. Unsere Kinder werden 
die vielen rüstigen und lebenslustigen Pensionisten 
nicht mehr erhalten können. Es braucht eine staat-
liche Grundsicherung, eine betriebliche Zusatzpen-
sion und vor allem die private Vorsorge in Eigenver-
antwortung der Menschen.

In der Wirtschaftsentwicklung fallen wir hinter die 
BRIC-Staaten zurück, und auch die großen Inno-
vationsschübe kommen aus Asien und den USA. 
Wie werden wir unseren Wohlstand erhalten?
Thomsen: Viele Berufe, die heute selbstverständ-
lich sind, wird es dann nicht mehr geben. Was be-
deuten selbstfahrende Autos und die Steuerung 
von Fahrzeugen über Satellitensysteme wie GPS, 
Galileo oder OPS-SAT für LKW-Fahrer, Taxilenker, 
Busfahrer in zehn Jahren? Die Art und Weise, wie 
wir heute junge Menschen ausbilden und in gewisse 
Berufe einpassen, muss sich ändern, muss flexibler 
und über den Lebenszyklus ergänzt werden. Neu-
gierig, lernfähig und innovativ zu sein sind mensch-
liche Qualitäten, die uns Maschinen nie werden 
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