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»,Gemeinsam die besten
Losungen entwickeln®

Jutta Holzmann und Dr. Marco Wimmer, Mitglieder des Vorstands bei den
Universa Versicherungsunternehmen, sprechen im Interview tber die
strategischen Plane des neues Vorstands, die Entwicklung des Unternehmens
sowie die Transformation der Geschaftsmodelle und Prozesse.
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Die Universa hat seit Anfang dieses Jahres
ein neues Vorstandsteam. Wie ist die Zu-
sammenarbeit angelaufen?

Dr. Marco Wimmer: Sehr gut. In den ver-
gangenen Monaten sind wir als Team zu-
sammengewachsen. Der Teambuilding-
Prozess verlduft sehr positiv. Wir setzen
auf Transparenz, Vertrauen und darauf,
den gemeinsamen Unternehmenserfolg
weiter voranzutreiben. Gleichzeitig wer-
den die Aufgaben komplexer, weshalb der
Vorstand von drei auf vier Mitglieder er-
weitert wurde. Unser Bestreben ist es, die
positive Entwicklung der Universa kon-
sequent fortzusetzen. Ein grofler Mehr-
wert unserer Konstellation liegt darin,
dass jeder aus unterschiedlichen Perspek-
tiven auf Themen blickt. So gelingt es
uns, Herausforderungen greifbar zu ma-
chen und gemeinsam die besten Losun-
gen zu entwickeln.

Welche Verdanderungen oder Projekte
haben Sie bereits angestofien?

Wimmer: Wir haben schnell festgestellt,
dass wir bei vielen Themen in die gleiche
Richtung gehen. Ein zentraler Schwer-
punkt ist die interne Kommunikation.
Wir setzen auf Offenheit und Dialog. Da-
fiir entwickeln wir derzeit ein Konzept mit
verschiedenen Austauschformaten, ange-
fangen von regelmafligen Informations-
veranstaltungen zu Geschiftszahlen iiber
Videobotschaften bis hin zu personlichen
Dialogformaten wie Vorstandsfriihstii-
cken oder kleineren Events. Zudem planen
wir eine jahrliche digitale Mitarbeiterbe-
fragung, um Entwicklungen im Betriebs-
klima messbar zu machen und gezielt
Mafinahmen abzuleiten. Das Konzept
wird nun schrittweise umgesetzt und kon-
tinuierlich anhand von Feedback weiter-
entwickelt. Ein weiterer zentraler Punkt
ist die Weiterentwicklung unserer Unter-
nehmensstrategie. Wir bringen neue Ide-
en ein, wollen aber auch Bewihrtes gezielt
weiterentwickeln.

Welche inhaltlichen Themen stehen jetzt
besonders im Fokus?

Wimmer: Zunichst natiirlich das Thema
Governance und die gesetzlichen Verén-
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derungen, etwa die Gesundheits- und Al-
tersvorsorgereform. Diese Vorhaben be-
einflussen unser Geschift erheblich, wes-
halb wir uns frithzeitig damit befassen.
Zentral ist zudem der Ausbau von Ver-
triebs- und Kundenservice, auch als Diffe-
renzierungsmerkmal im Markt. Als Ser-
viceversicherer wollen wir diesen USP
weiter schirfen. Ebenso wichtig sind uns
qualitativ hochwertige Produktlésungen.
Dariiber hinaus treiben wir den wert-
schopfenden Einsatz von Kiinstlicher In-
telligenz (KI) und die Digitalisierung vo-
ran, beides entscheidende Hebel fiir die
Weiterentwicklung.

Frau Holzmann, Sie sind die erste Frauim
Vorstand der Universa. Welchen Impact
hat das auf die Rolle von weiblichen Fiih-
rungskriften im Unternehmen?

Jutta Holzmann: Fithrung ist fiir mich
generell ein Erfolgsfaktor fiir die Zukunft,
unabhingig vom Geschlecht. Entschei-
dend sind Kompetenzen und die gelebte
Fithrung in der Praxis. Unser Ziel ist es,
die Unternehmenskultur weiterzuentwi-
ckeln: mehr Transparenz, Offenheit, Ver-
trauen, Wertschitzung und zugleich Leis-
tungsorientierung. In den vergangenen
Monaten habe ich viele engagierte Frauen
im Unternehmen erlebt, die erfolgreich
Verantwortung iibernehmen. Dennoch
kann eine Frauim Vorstand andere ermu-
tigen, den ndchsten Schritt zu gehen. Oft
erleben wir, dass Frauen eher zogern,
wenn nicht alle Kriterien erfilllt sind. Hier
mochte ich Impulse setzen. Zudem priifen
wir den Aufbau interner und externer
Netzwerke zur gezielten Férderung von
Frauen in Fithrung.
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Die Universa entwickelt sich sehr erfolg-
reich. In 2025 sind Ihre gebuchten Brut-
tobeitrdge im Vorjahresvergleich um
8,2 Prozent gestiegen. Woher kommen die
Zuwichse?

Holzmann: Wir sind in allen Bereichen,
Kranken, Leben und Komposit, gewach-
sen und konnten iiberall zum sechsten
Mal in Folge zulegen. Wachstumsmotor
ist die private Krankenversicherung. Mit
»Top|Privat® haben wir 2024 ein neues
Produkt auf den Markt gebracht, das sehr
erfolgreich ist. Auch unser zweistufiger
Berufsunfahigkeitsschutz und unsere
fondsgebundenen Rentenprodukte wer-
den verstarkt nachgefragt. Starken Zulauf
verzeichnen wir zudem bei der Wohnge-
béaudeversicherung — zunehmend auch im
Maklermarkt. Dabei zahlt sich unser per-
sonlicher Service aus: Kunden erreichen
weiterhin direkte Ansprechpartner statt
anonymer Hotlines.

Wie entwickelt sich das Geschift 2026?

Holzmann: Wir erwarten, dass wir die Er-
gebnisse aus dem vergangenen Jahr erneut
tibertreffen. Wir merken, dass durch The-
men wie die Gesundheitsreform und die
Altersvorsorgereform der Bedarfnach Zu-
satzabsicherungen grofler wird. So haben
wir etwa einen neuen Zahnzusatztarif ein-
gefiihrt, der auf grofle Nachfrage stofit,
auch vor dem Hintergrund geplanter Leis-
tungskiirzungen in der gesetzlichen Kran-
kenversicherung. Im Krankenbereich und
in der Kompositversicherung bleibt die
Nachfrage daher hoch. Der einzige Wer-
mutstropfen ist derzeit die Lebensversi-
cherung, die branchenweit unter Druck
steht. Griinde sind unter anderem geopo-

Die Universa Versicherungsunternehmen sind eine Unternehmensgruppe, de-
ren Urspriinge auf das Jahr 1843 zurlickgehen. Als moderner Finanzdienstleister
ist die Universa mit rund 900 Mitarbeitenden sowie 6.370 AuRendienst- und
Vertriebspartnern auf die Rundumlésung von Versorgungsproblemen vor-
nehmlich privater Haushalte sowie kleinerer und mittlerer Betriebe spezialisiert.
Kerngeschaft sind private Krankenversicherung, die Berufsunfahigkeitsversiche-
rung, fondsgebundene Altersvorsorge sowie HUK- und Sachversicherungen.
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Jutta Holzmann ist Vorstandsmitglied bei den Universa Versicherungen und unter
anderem verantwortlich flr die Bereiche Vertrieb, Service und Marketing.

litische Unsicherheiten, Inflation und ge-
stiegene Lebenshaltungskosten. Die Folge
ist, dass Beratungsgesprache linger dau-
ern und mehr Kontaktpunkte erfordern.
Digitale Losungen unterstiitzen hier, er-
setzen aber keine qualifizierte Beratung.
Zudem warten viele Kunden ab. Ich bin
jedoch tiberzeugt, dass sich die Nachfra-
ge wieder beleben wird.

Wie bewerten Sie die Vorschlage zur ge-
setzlichen Krankenversicherung?

Wimmer: Die Bundesregierung hat eine
einnahmenorientierte Ausgabenpolitik
versprochen. Schaut man genauer hin,
wird jedoch ein erheblicher Teil iiber Bei-
tragserhohungen finanziert. Die geplante
Anhebung der Versicherungspflichtgren-
ze beschriankt die Wahlfreiheit vieler Ar-
beitnehmer und schwicht den Wettbe-
werb zwischen GKV und PKV. Dabei ist
gerade dieser Wettbewerb ein wichtiger
Treiber fiir die Leistungsfahigkeit unseres
Gesundheitssystems. Zudem verschédrfen
solche Mafinahmen die demografischen
Herausforderungen der GKV und brem-
sen Innovationen. Aus unserer Sicht sind
mehr Wettbewerb, Wahlfreiheit und ka-
pitalgedeckte Vorsorge, wie sie die PKV
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mit Alterungsriickstellungen bietet, der
nachhaltigere Weg.

Wo sehen Sie vor diesem Hintergrund
Chancen fiir die Universa?

Holzmann: Private Vorsorge gewinnt
insgesamt an Bedeutung. Wir erleben be-
reits eine steigende Nachfrage nach pri-
vater Krankenversicherung - insbeson-
dere in der Vollversicherung. Beitragser-
héhungen, Leistungskiirzungen und
Einschrinkungen in der GKV fithren da-
zu, dass mehr Versicherte iiber Alterna-
tiven nachdenken. Als dlteste private
Krankenversicherung in Deutschland
und als Versicherungsverein auf Gegen-
seitigkeit verfiigen wir zudem iber zu-
satzliche Spielraume, etwa bei Beitrags-
riickerstattungen. In der Zahnzusatzver-
sicherung verzichten wir beispielsweise
auf eine klassische Gesundheitspriifung
vor Vertragsabschluss und bieten sofor-
tigen Versicherungsschutz ohne Warte-
zeiten. Dieses Angebot ist seit Februar
neu am Markt.

Werfen wir noch einen Blick auf das ge-
plante Altersvorsorgedepot. Wie bewerten
Sie hier die Entwicklung?

Holzmann: Ich begriifle, dass das Thema
Altersvorsorge wieder stiarker in den Fo-
kus riickt. Das steigert die Aufmerksam-
keit bei den Kunden spiirbar. Gleichzei-
tig sehe ich kritisch, dass der Staat neben
seiner Rolle als Regulierer auch als An-
bieter auftreten konnte. Das greift aus
meiner Sicht in den Wettbewerb ein. Wir
als Universa bereiten uns intensiv vor
und analysieren aktuell alle moglichen
Produktvarianten, von Garantie- bis
fondsgebundenen Losungen. Ein beson-
deres Augenmerk legen wir auf die Aus-
zahlphase, da wir die Absicherung iiber
das gesetzlich vorgesehene Alter hinaus
fiir wichtig halten. Eine endgiiltige Pro-
duktstrategie ist noch in Arbeit, aber wir
treiben die Entwicklung mit hoher Prio-
ritit voran und wollen zum 1. Januar
2027 neue Losungen anbieten.

Frau Holzmann, im Bereich Vertrieb ha-
ben Sie sich einiges vorgenommen. Wo
setzen Sie die Schwerpunkte?
Holzmann: Der Fokus liegt klar auf der
Gesundheitsvorsorge. Dariiber hinaus
gewinnt die Altersvorsorge weiter an Be-
deutung. Wir entwickeln frithzeitig pas-
sende Produkte und unterstiitzen unsere
Partner mit digitalen Lésungen, etwa
Forderrechnern. Zudem bauen wir unse-
re digitalen Schnittstellen aus, insbeson-
dere tiber BiPRO, um Prozesse im Ver-
trieb weiter zu optimieren.

Wie sieht Thr Vertriebskanalmix aus?

Holzmann: Rund 75 Prozent unseres
Geschiifts generieren wir {iber den Mak-
lermarkt, etwa 25 Prozent iiber unsere
Ausschliellichkeit. Ein zentraler Er-
folgsfaktor bleibt fiir uns der personliche
Ansprechpartner. Das ist ein klarer USP,
an dem wir festhalten. Gleichzeitig bau-
en wir digitale Kanile aus. So sind wir
bewusst auch auf Vergleichsplattformen
wie Check24 prisent, um unsere Reich-
weite zu erh6hen. Parallel beobachten
wir die Verdnderungen im Maklermarkt
sehr genau. Die Konsolidierung schreitet
voran: Pools werden gréfier, Finanzver-
triebe schlielen sich zusammen. Gleich-
zeitig sind die Einzelmakler fiir uns wei-
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terhin sehr wichtig. Daher arbeiten wir
intensiv daran, unsere Betreuung diffe-
renziert auszurichten.

Bieten Sie differenzierte Services nach
Digitalisierungsgrad der Makler?
Holzmann: Aktuell noch nicht in vollem
Umfang. Wir haben jedoch ein Projekt ge-
startet, das genau diese Segmentierung
adressiert. Digitalisierung wird dabei eine
wichtige Rolle spielen, um mafigeschnei-
derte Betreuungsansitze zu entwickeln.

Sie haben schon erwihnt, dass Service bei
der Universa eine zentrale Rolle spielt.
Wo stehen Sie derzeit auf einer Skala von
eins bis zehn?

Wimmer: Das ist pauschal sehr schwer zu
beantworten, da es je nach Sparte und
Funktionsbereich Unterschiede gibt. Ins-
gesamt sind wir jedoch auf einem guten
Weg. Wir haben unser Kundenportal kon-
tinuierlich ausgebaut und erweitern es ste-
tig um neue Anwendungsfille. Viele Be-
standsprozesse konnen dort bereits digital
erledigt werden. In der Krankenversiche-
rung bieten wir seit Jahren eine App zur
Rechnungseinreichung an, die stark ge-
nutzt wird. Das beschleunigt die Bearbei-
tung und erhoht den Komfort fiirr Kunden.
Zudem haben wir das E-Rezept eingefiihrt
und arbeiten aktuell an der elektronischen
Patientenakte. Mit unseren Reaktionszei-
ten sind wir derzeit noch nicht tiberall zu-
frieden. Das anhaltend hohe Neugeschaft
sowie deutlich gestiegene Leistungsfille
stellen uns vor Herausforderungen. Dem
begegnen wir mit mehr Dunkelverarbei-
tung, dem Einsatz von KI und gezieltem
Personalaufbau, um Erreichbarkeit und
Geschwindigkeit auf das gewiinschte Ni-
veau zu bringen.

Welche Rolle spielt Kiinstliche Intelligenz
heute schon heute in Thren Prozessen?

Wimmer: Wir setzen gezielt auf wirt-
schaftlich sinnvolle Anwendungsfille,
etwa in der Leistungsabrechnung oder
im Antragsmanagement. Ein Beispiel:
Erkennt die KI bei eingereichten Bele-
gen, ob zusitzliche Schreiben relevant
sind oder nicht, kann sie Prozesse auto-
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Dr. Marco Wimmer ist Vorstandsmitglied bei den Universa Versicherungen und unter
anderem verantwortlich fiir die Bereiche Leben, Kranken, Komposit und Personal.

matisiert steuern und die Effizienz deut-
lich erhéhen.

Holzmann: Im Bereich Vertrieb befinden
wir uns aktuell noch in der Testphase
verschiedener Anwendungsfille. Ein Bei-
spiel ist ein KI-gestiitzter Chatbot, der so-
wohl Kunden als auch Vertriebspartnern
schnellere Antworten ermoglichen soll.
Ein besonders wichtiger Use Case betrifft
die Risikovoranfragen in der privaten
Krankenversicherung. Hier entscheidet
Geschwindigkeit oft iiber den Zuschlag.
KI soll helfen, Anfragen zu biindeln und
aufzubereiten, sodass Risikopriifer inner-
halb weniger Minuten eine fundierte
Einschétzung treffen kénnen. Grund-
sitzlich wird KI den Vertriebsalltag er-
leichtern, vor allem bei administrativen
Aufgaben. Gleichzeitig sehen wir Gren-
zen, etwa durch Datenschutzanforderun-
gen und regulatorische Rahmenbedin-
gungen wie den AI Act. Ich bin zudem
iiberzeugt, dass der personliche Kontakt
des Vertriebs zum Kunden ein zentraler
Erfolgsfaktor bleibt.

Welche drei Hauptziele wollen Sie noch
in diesem Jahr erreichen?

Holzmann: Erstens wollen wir unsere
Mitarbeitenden aktiv durch die Trans-
formation begleiten. Zweitens treiben
wir die digitale Transformation sowie
die Prozessoptimierung mit klarem Fo-
kus auf Vertrieb und Kundenzentrie-
rung voran. Drittens wollen wir unsere
Unabhingigkeit als Versicherungsverein
auf Gegenseitigkeit sichern und zugleich
schnelle, flexible Entscheidungen er-
moglichen.

Wimmer: Ergdnzend setzen wir weiter
auf konsequente Prozessverbesserung,
um die Effizienz zu erhohen, und arbei-
ten an der Weiterentwicklung unserer
Unternehmensstrategie und unserer Un-
ternehmenskultur: Wir wollen Kommu-
nikation und Austausch mit den Mitar-
beitenden neu ausrichten, darauf aufbau-
end ein tragfihiges Konzept fir die
Zukunft entwickeln. |

Das Interview fiihrte Anja Schiitr-Langkau.
Hinweis: Lesen Sie auch das zeitgleich er-
scheinende Online-Interview mit

Jutta Holzmann und Dr. Marco Wimmer
unter: https://sn.pub/rém7r4
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