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Belohnt wird, wer sich auszeichnet.
Die Generali Versicherung wurde im aktuellen BU-Rating* von dem unabhangigen
Analysehaus MORGEN & MORGEN mit funf Sternen ausgezeichnet. Sowohl fur die

Berufsunféahigkeitsversicherungals auch fir die Berufsunfahigkeits-Zusatzversicherung

gab es die Hochstnote.
Um zu verstehen muss man zuhdren.

Unter den FIGgeln des Lowen. GENERALI

*Stand September 2017



Dialog in den Bergen

as diesjahrige Expertentreffen in Alpbach hat neuerlich be-
n wiesen: Diese Veranstaltung, die der Fachverband gemein-
sam mit der Fachgruppe Tirolins Leben gerufen hat, ist mittlerwei-
le eine Institution mit Tradition und ein unverzichtbares Forum
zur Diskussion aktueller und vor allem brisanter Probleme von
Maklerrelevanz geworden. Heuer musste im Vorfeld schon ein
Anmeldungsstopp veranlasst werden, denn das Interesse der
Maklerkollegen sprengte alle Erwartungen, aber auch die raumli-
chen Moglichkeiten am Veranstaltungsort. ,Fit for IDD” lautete
das Generalmotto fiir den ersten Veranstaltungsteil, spater ging es
dann um die ,Produktentwicklung fiir die Praxis”. Naturgemadf}
konzentrierte sich das Interesse der Teilnehmer eher auf die nun
zeitlich nahende Umsetzung der IDD in nationales Recht.
Riickblickend kann ich guten Gewissens feststellen, dass das
hochrangig besetzte und viele Diskussionen ermdglichende
Expertengesprdach die Intensivierung des Dialogs besonders mit
den Vertretern der Ministerien wesentliche Schritte zur Versach-
lichung der Debatte gebracht hat.
Sicher, es gibt rund um die heikleren Themen wie beispielsweise
Provisionsabwicklung in der Lebensversicherung oder die Be-
deutung von Bonifikationen noch Auffassungsunterschiede -
vor allem mit dem Konsumentenschutzressort -, aber die offene
Aussprache in den - wenn auch wolkenverhangenen - Tiroler
Bergen trdgt sicher ihre Friichte. Denn formell und informell
gab es intensive Gesprache mit dem Vertreter des Wirtschafts-
ministeriums, Stefan Trojer (der ja bei den nationalen Umset-
zung der Richtlinie die Federfiihrung innehat), mit Beate
Blaschek vom Sozialministerium sowie Martin Ramharter vom
Finanzministerium. Es kam aus meiner Sicht zu mehr gegensei-
tigem Verstdndnis der Maklerstandpunkte, keineswegs jedoch
zu einer Verhdrtung der Positionen.
Die Vertreter der Maklerschaft konnten ihre standespolitischen
und im operativen Alltag bewahrten Positionen gut argumentie-
ren und unterstrichen mehrmals: Der Makler ist ex definitione
durch Maklergesetz und bewdhrte Praxis ein Promoter des Konsu-
mentenschutzes im Versicherungsvertrieb. Dariiber hinaus starkt
und erhoht er als Berufsstand durch flichendeckende Prasenz den
Versicherungsgrad in vielen Sparten. Er trdgt somit wesentlich zur
leistbaren Risikodeckung als Ergebnis einer breiten Risikogemein-
schaft bei. Das wird zunehmend als versicherungswirtschaftliches
Asset anerkannt.
Ein Blick auf den Zeithorizont und die politischen Rahmenbedin-
gungen zeigt, dass bei der Umsetzung der IDD jetzt Tempo geboten
ist. Der 23. Februar 2018 naht mit Riesenschritten. Ich personlich
bin {iberzeugt davon, dass im Spdtherbst ein Gesetzesentwurf
auf dem Tisch liegen wird. Dann wird auch eine entsprechende
Begutachtungsfrist einzurdumen sein, denn die Materie — uns

Fachverbandsobmann Christoph Berghammer

wohlvertraut — kann als durchaus komplex bezeichnet werden.
Die Unsicherheit liegt eher im politischen Fahrplan. Denn wir wis-
sen alle nicht, wie lange nach der Nationalratswahl die Verhand-
lungen zur Bildung einer handlungsfahigen Regierung dauern
werden. Da geht es nicht um die politische Konstellation, sondern
um ein handfestes interessenvertreterisches Argument: Nach der
Beschlussfassung durch den Nationalrat brauchen die Maklerkol-
legen doch auch einige Zeit, um die neuen Bestimmungen im ope-
rativen Unternehmensalltag umzusetzen. Und diese Zeit zwischen
Beschluss und Inkrafttreten am 23. Februar kommenden Jahres
konnte - so meine Besorgnis - sehr knapp werden oder gar nicht
fiir die notwendigen Adaptierungen reichen. Umso wichtiger wird
es sein, eine effiziente und prompte Hilfestellung aus den Reihen
des Fachverbandes und der Fachgruppen anzubieten. Wir stehen
,Gewehr bei Fu”.

Alles in allem sind wir mit dem Verlauf und den Ergebnissen in
Alpbach sehr zufrieden.

Zu den Details und den jeweiligen Positionen finden Sie in der
sechsseitigen Titelgeschichte in dieser Ausgabe sehr viel an
erlduternder Information. Bitte machen Sie Gebrauch davon.
Der Februar 2018 kommt rascher, als man glaubt!
Ein erfolgreiches 2. Halbjahr 2017 wiinscht Ihnen
Thr Fachverbandsobmann Christoph Berghammer
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Viele Themen auf neue
Rechnung vortragen

er Wahlkampf zur Nationalratswahl war - entgegen einigen Unkenrufen
n - durchaus themenorientiert. Dabei wurde aber auch klar, wie viele The-
men in der Wirtschaftspolitik noch einer Losung bediirfen und auf neue Rech-
nung der kommenden Legislaturperiode vorgetragen werden miissen. Signifi-
kant ist der Handlungsbedarf in der Steuerpolitik bzw. in der iibergeordneten
Frage, wie hoch der Anteil der 6ffentlichen Hand an der volkswirtschaftlichen
Leistung sein soll. Gegenwdrtig halten wir bei einer Steuer- und Abgabenquote
von fast 44 Prozent. Das wird von den meisten Biirgern, vor allem von denen,
die Steuern zahlen, als wiirgend empfunden.
Gesellschaftspolitisch geht es darum, vor allem die Leistungstrager zu entlasten,
den Lastendruck auf Einkommen aller Art schrittweise zu senken und parallel
dazu die Ausgaben der Gebietskorperschaften zu durchforsten. Da reicht die
Agenda von der Abschaffung der kalten Progression bis zur langst {iberfalligen
Installation einer Transparenzdatenbank, die endlich einen Uberblick iiber
Subventionen und spezifische Férderungen verschafft. Es ist jetzt immerhin acht
Jahre her, dass der damalige Finanzminister Josef Proll diese bei einer bemer-
kenswerten Rede zur Lage der Nation angekiindigt hat.
Auch das Thema Pensionen bleibt auf der Tagesordnung. Es ist vorerst nicht ge-
lungen, die Termine zur Anpassung des Pensionsantrittsalters der Frauen an jenes
der Manner zumindest schrittweise vorzuverlegen. Eine Analyse dessen, was aus
den Pensionskonten jedes Einzelnen hervorgeht, wird da im Hinblick auf die
aktuell angesammelten Pensionsanwartschaften der Frauen erniichternde und
teilweise auch schockierende Ergebnisse zeitigen. Kein Wunder, dass sich der
zustdndige Ressortchef vor der Wahl weigerte, eine Analyse der Pensionskonten
im Hinblick auf die sich derzeit ergebenden Durchschnittswerte
zur Verfiigung zu stellen. Es droht wohl ein boses Erwachen ...
Wir gehen auf eine wahrlich herausfordernde Funktionsperiode
fiir das kiinftige Parlament und die neue Regierung zu.
Denn trotz des unerwartet hohen

LEndlich Transparenzim | Wirtschaftswachstums weisen die
Foérderwesen schaffen.”

Dkfm. Milan Friihbauer

meisten 6ffentlichen Haushalte einen

Ausgabeniiberschuss auf. Das mag bei

den gegenwartigen Refinanzierungs-
kosten der Schulden die Politik nicht besonders sensibilisieren, den Steuerzahler
hingegen sehr! Denn dieser sieht etwa in Deutschland, dass es auch anders geht!
Wie immer die nachste ,Regierungskonstellation” auch aussieht: Nochmals fiinf
Jahre wird man sich am Reformbedarf nicht vorbeischwindeln kénnen. Die
Biirger werden den Wiirgegriff der Steuer- und Abgabenquote nicht ewig
aushalten, meint Thr

Milan Frithbauer
Chefredakteur
m.fruehbauer@manstein.at
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,Konflikt und Kooperation” -
das gilt auch fiir die IDD

Das alljahrliche Expertentreffen der Versicherungsmakler im Tiroler Alpbach ist mittlerweile
zum absoluten Fixpunkt in den Terminkalendern der Branche avanciert. Bei der zwdlften Auflage
im Congress Centrum blieb kein Platz leer. Das war primar der IDD und dem Aufgebot profunder

Referenten geschuldet.

B ie IDD ist auf Schiene, aber die Zeit
drangt. Bis zum 23. Februar des
kommenden Jahres muss sie in nationales
Recht umgewandelt werden. Der Fach-
verband ist bereits seit Jahren engagiert
dabei, den Mitgliedern die neue Vertriebs-
richtlinie ndher zu bringen. Jetzt wird die
Schlagzahl aber nochmals erhoht: wenig
iiberraschend also, dass das diesjahrige
Expertentreffen in Alpbach iiberwiegend
der IDD verschrieben war. Denn trotz
tickender Uhr gibt es noch sehr viele
Unklarheiten auszurdumen.

Wie sehr das Thema brennt, war klar an der
gen Bestehen des Expertentreffens gab es
erstmals einen Anmeldestopp. Das dies-
jahrige Generalmotto von Alpbach hitte
dabei durchaus auch als Titel fiir das
Expertentreffen getaugt: Konflikt und
Kooperation, denn das ist das Spannungs-
feld, in dem sich die Umsetzung der Richt-
linie momentan bewegt.

Beratung iiber alles
In seinen Begriilungsworten betonte
Fachverbandsobmann Christoph Berg-

DA KONNEL
SICHER S§

hammer daher, dass es in einer Vielzahl
von Gesprachen mit politischen Entschei-
dungstrdgern gelungen sei, etliche nega-
tive Auswirkungen der Richtlinie auf die
heimische Branche abzuwenden: ,So wa-
ren beispielsweise vom Provisionsverbot
fiir die unabhangige Beratung von Versi-
cherungsanlageprodukten, das der IDD-
Entwurf der Europdischen Kommission
noch vorgesehen hatte, ausschlieRlich
Versicherungsmakler betroffen gewesen.
Auch die automatische Provisionsoffen-
legung ist nun hoffentlich vom Tisch, was
wir sehr begriiBen, denn die Provision
eines Versicherungsmaklers ist sein Um-
satz, von dem die gesamten Kosten des
Unternehmensbetriebs bezahlt werden
miissen, wahrend die Provision im Versi-
cherungsvertrieb nur ein Entgelt ist. Die-
se Ungleichheit des Begriffs Provision
wiirde zu massiven Verzerrungen in der
Wahrnehmung des Konsumenten fiihren.”
Das Alleinstellungsmerkmal des Maklers
sei laut Berghammer eindeutig die hohe
Serviceorientierung: ,Wir stehen fiir
Beratung”, so sein Credo. Entsprechend

sei ein fairer Wettbewerb unter den Ver-

mittlern die Voraussetzung fiir qualitativ
hochwertige Beratung. Der Fachverband
der Versicherungsmakler habe sich in
einem gemeinsamen Papier mit den Ver-
sicherungsagenten sowie dem Osterrei-
chischen Versicherungsverband unter an-
derem fiir den Erhalt des Provisions-
systems, gegen die Provisionsoffenle-
gung, fiir eine verbindliche Beratung so-
wie eine klare Unterscheidung zwischen
Versicherungsmakler und Versicherungs-
agent ausgesprochen. Zudem solle es bei
der Umsetzung von IDD grundsatzlich zu
keiner Ubererfiillung der internationa-
len Verpflichtungen kommen.

Best Practice, Best Advice
Ministerialrat MMag. Stefan Trojer vom
Bundesministerium fiir Wissenschaft,
Forschung und Wirtschaft, das feder-
fithrend bei der IDD-Umsetzung fiir die
Neugestaltung der Regeln zur Versiche-
rungsvermittlung in der Gewerbeord-
nung ist, eréffnete den Vortragstag mit
einem Blick auf die IDD-Umsetzung
aus Sicht des Wirtschaftsministe-
riums und bot den Teilnehmern einen

Schon gute Tradition: Der Prasident des Forum Alpbach, Franz Fischler, begriiit die Spitzenreprasentanten des
Fachverbandes der Versicherungsmakler.

Der Versicherungsmakler
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detaillierten Uberblick zu Entwicklung
und Eckpunkten der Richtlinie. Wie kom-
plex das Thema ist, zeigt auch die groRe
Anzahl an Ministerien und Organisatio-
nen, die damit befasst sind. Entsprechend
herrscht bei einigen Punkten quer durch
die Ressorts Konsens, bei anderen gebe es
jedoch einigen Spielraum. Ein Kernaspekt
ist die verpflichtende Weiterbildung - ein
Bereich, in dem der Ministerialrat bereits
ein ausreichendes Niveau sieht: ,Bei den
vom Fachverband angebotenen Weiter-
bildungsmaRnahmen und dem Weiter-
bildungszertifikat erfiillen die Versiche-
rungsmakler schon bisher das gefor-
derte MaR sehr zufriedenstellend.” Die
Weiterbildung solle EU-weit einheitlich
und fiir alle Mitarbeiter, die Kundenkon-
takt haben, verpflichtend sein, jedoch nur
fiir den jeweiligen Aufgabenbereich. Wo
der Priifungsstoff bisher die Bereiche
Fachkunde, Spartenkunde und Rechts-
kunde umfasste, sieht die IDD zukiinftig
auch die Inkludierung von Themen wie
Bearbeitung von Schadensféllen, Be-
schwerden, Einschatzung von Kundenbe-
diirfnissen, ethische Standards sowie
Mindestfinanzkompetenz vor.

Die Grundhaltung der Makler sei der
so brachte es

Konsumentenschutz,

—

Beate Blaschek, BM fiir Arbeit, Soziales und Konsumentenschutz,

Trojer auf den Punkt. Best Practice, das
~Handeln im besten Interesse der
Kunden”, sei elementar und auch
schon bisher im Gesetz als Verpflich-
tung verankert: ,Makler miissen den
bestmdglichen Versicherungsschutz auf
dem Markt sondieren.” Basierend auf
den jeweiligen Angeboten gibt der
Versicherungsmakler eine entsprechen-
de Empfehlung fiir das jeweilige Versi-
cherungsprodukt, das fiir die Bediirf-
nisse des Kunden am besten geeignet
ist. Ein Vertrieb bestimmter Produkte
ohne Beratung scheint fiir den Ministe-
rialrat moglich, wiewohl es hier noch
grofRen Diskussionshedarf gebe.

Ehrlich, redlich, professionell
JVergiitungssysteme diirfen sich nicht
nachteilig auf Kundendienstleistungen
auswirken oder falsche Anreize schaf-
fen”, so eine der Kernaussagen von Dr.
Beate Blaschek, stellvertretende Sek-
tionschefin fiir die Sektion Konsumen-
tenpolitik im BMASK. Ehrlich, redlich
und professionell sollten die Vermittler
agieren und Interessenkonflikte ver-
meiden. Wenig iiberraschend spricht
sich die Konsumentenschiitzerin fiir

strengere Regelungen insbesondere im

pladierte fiir strengere Vergiitungsregelungen.

Der Versicherungsmakler B Qktober 2017

FV-Obmann Berghammer
vor vollem Haus in Alpbach:
LWir haben sehr viele
Gesprache gefiihrt.”

Bereich Vergiitung aus. Die IDD begriift
sie, da sie die Kunden dadurch sehr gut
geschiitzt sieht. Laut Standpunkt des
Ministeriums sollte der Kunde die Art
der Vergiitung - ob Provision oder Ho-
norar - selbst festlegen. Das hieRe wie-
derum, dass der Makler seinen Kunden
sowohl iiber die Hohe der Provision als
auch des Honorars informieren miisse.
Ein Standpunkt, der vom Publikum sehr
kritisch aufgenommen wurde. So kon-
terte Dr. Klaus Koban, Leiter des Ar-
beitskreises Recht im Fachverband der
Versicherungsmakler, bei der anschlie-
Renden Diskussion, dass diese Wahl-
moglichkeit bereits bestiinde. Dennoch
sei die Provisionsvariante aus seiner
Sicht alternativlos. Wiirde diese abge-
schafft, gdbe es a la longue zu wenig
Beratung oder zu teure Beratung. Abge-
sehen davon seien Makler zu Best Ad-
vice verpflichtet und bei Zuwiderhan-
Obwohl
Blaschek betonte, dass es mehr Ge-

deln schadenersatzpflichtig.

meinsamkeiten als Gegensdtze gdbe,
war jedoch klar, dass die {iberpointier-
ten Interessen des Konsumentenschut-
zes den operativen Vertrieb mit seiner

Leistung fiir dichten Versicherungs-
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schutz konterkarieren konnen.

Die Gratisberatung, wie sie in anderen
EU-Landern durchaus mdglich sei, wiirde
man hierzulande ,ohnehin nicht for-
dern”, eine Aussage, die beim Plenum auf
wenig Verstdndnis stiel3.

Anders als ihr Vorredner Trojer sah Beate
Blaschek auch im Bereich der Weiterbildung
noch Nachholbedarf. Sie sei nicht sicher, ob

die Priifungsstoffverordnung wirklich aus-
reiche. Seitens des Ministeriums sollten die
jeweiligen Weiterbildungsmodule immer
auch einen rechtlichen Teil zum Inhalt ha-
ben sollen. Auch diirfe sich die Weiterbil-
dung nicht in reinen Produktschulungen
erschépfen. ,Was die Priifung und Beschei-
nigung der von der IDD vorgesehenen Wei-

terbildungsverpflichtung, also mindes-

tens 15 Stunden pro Jahr, angeht, soll es ein
moglichst automatisiertes Verfahren mit ei-
ner Meldung an das Vermittlerregister ge-
ben”, so Blaschek.

Rechtsicherheit gefordert
Einen Blick aus Juristensicht bot im An-
schluss Univ.-Prof. Dr. Michael Gruber
vom Forschungsinstitut fiir Privatversi-

Bereits am Vortag des offiziellen Programms in Alpbach hat der Fachverband mit Vertretern samtlicher in die IDD-Umsetzung invol-
vierten Ministerien sowie der FMA einen intensiven Workshop abgehalten. ,Der Fachverband als Bundesvertretung der dsterreichi-
schen Versicherungsmakler befasst sich seit langer Zeit intensiv mit einer kleinen Gruppe von Personen mit der Umsetzung der IDD
in das nationale Recht. Mit dem Workshop sollten einerseits die Maklervertreter der regionalen Fachgruppen auf denselben Wissens-
stand zur Richtlinienumsetzung gebracht werden. Andererseits sollte ihnen ganz bewusst auch die Moglichkeit geboten werden, sich
im direkten Gesprach mit den Ministerienvertretern fachlich einbringen zu konnen”, erklart der Initiator des Workshops, Fachver-
bandsgeschaftsfithrer Mag. Erwin Gisch. Neben den Standesvertretern nahmen MinR MMag. Stefan Trojer vom Wirtschaftsministe-
rium, Dr. Beate Blaschek vom Konsumentenschutzministerium, MMag. Martin Ramharter vom Finanzministerium, Hon.-Prof. LStA
Dr. Sonja Bydlinski vom Justizministerium sowie Dr. Ludwig Pfleger von der FMA am Workshop teil. In knapp sechs Stunden wurde zu
den Themen Weiterbildungsverpflichtung, Wohlverhaltensregeln und Informationspflicht, Auskunftspflichten sowie verpflichtende
Beratung fiir alle, Sanktionierungen und Vergiitungstransparenz referiert und diskutiert.

,Der Workshop war harte und intensive Arbeit. An einem einzigen Nachmittag mit so vielen wichtigen Ressortvertretern ,geballt’
diskutieren zu kénnen und dabei unsere Standpunkte wiederholt inhaltlich zu untermauern, ist sehr anspruchsvoll und ein grofRer
Erfolg fiir unsere Branche. Unserem Ruf als fachkundige und konstruktive Gesprachspartner wurden wir jedenfalls wieder
gerecht, wenngleich wir iiber einige Themen inhaltlich weiter debattieren und verhandeln miissen”, so das Resiimee von
Fachverbandsobmann Christoph Berghammer, MAS.

WKO

INFORMATION - CONSULTING

é forT
L

Dr. Ludwig Pfleger, MMag. Martin Ramharter, MMag. Stefan Trojer, Christoph Berghammer, MAS, Dr. Beate Blaschek,
Dr. Sonja Bydlinski, Mag. Erwin Gisch, Dr. Klaus Koban
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cherungsrecht an der Universitdt Salz-
burg: ,Was die Honorierung betrifft, so
gibt es durch die IDD erstmalig umfas-
sende Vorgaben hinsichtlich Vergiitun-
gen.” Allerdings ware zurzeit nur eine

vorldufige Einschatzung moglich. Die

IDD wiirde auf zwei Ebenen greifen -
und zwar in Bezug auf Offenlegungs-
pflichten sowie auf Beschrankun-
gen moglicher Vergiitungen. Verboten
wiirden dabei jene Vergiitungen, die mit

der Pflicht der Vertreiber, im bestmdgli-

chen Interesse der Kunden zu handeln,
kollidieren. Ein zentraler Punkt dabei ist,
dass ein ,Versicherungsvertreiber keine
Vorkehrungen durch Vergiitung, Verkaufs-
ziele oder in anderer Weise, durch die An-
reize fiir ihn selbst oder seine Angestellten”

Illustre Runde bei einer der Expertendiskussionen: Gunter Riedlsperger, Anton Brenninger, Josef Sylle,
Johann Oswald, Franz Meingast und Rainer Vogelmann.

Das Thema IDD begleitet die Branche seit Jahren und ist immer wieder Gegenstand von Informationsveranstaltungen. Um

ihren Mitgliedern die Auseinandersetzung mit der IDD jetzt noch einfacher zu machen, hat der Fachverband ein ganzes Mal3-

nahmenbiindel initiiert. Unter dem Titel ,Fit for IDD” stehen drei Tools zur Verfiigung, die die Kommunikation und Informa-

tion verstarken sollen.

Unter www.fitforidd.at finden Mitglieder immer die aktuellsten Neuigkeiten zum Thema IDD. Der Folder ,Fit for IDD” ist ein

iibersichtlicher Leitfaden zur Umsetzung der neuen Vertriebsrichtlinie. Eine eigene Facebook-Gruppe mit demselben Namen

dient wiederum als Plattform fiir
Austausch und Diskussion.

,Durch groRes Engagement, viel
Einsatz und hohe Fachkompetenz
seitens vieler Mitglieder des Fach-
verbandsausschusses der Versi-
cherungsmakler ist es uns in den
letzten Jahren gelungen, viele
negative Auswirkungen der Richt-
linie, von denen die Gsterreichi-
schen Versicherungsmakler be-
troffen gewesen waren, zu ver-
hindern”, so Fachverbandsobmann
Berghammer. ,In diesem Sinne
werden wir uns auch in Zukunft fiir
die Interessen unseres Berufsstan-
des stark machen. Es lohnt sich
also, auf unserer Website www.
fitforidd.at regelmdfig vorbei-
zuschauen, um sich zum Stand
der IDD-Umsetzung auf dem
Laufenden zu halten.”

LINIE IDG

AT

EU-Parlamentarier Paul Riibig informierte sich bei Obmann Berghammer iiber die

IDD-Aktivitdten des Fachverbandes und referierte iiber den Brexit.
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schaffen diirfe ,einem Kunden ein be-
stimmtes Versicherungsprodukt zu emp-
fehlen, obwohl der Versicherungsvertrei-
ber ein anderes, den Bediirfnissen des
Kunden besser entsprechendes Versiche-
rungsprodukt anbieten konnte.” So Artikel
17, Absatz 3 der IDD. Oder {iberspitzt ausge-
driickt: Auch wenn dem Vermittler eine ho-
here Provision fiir ein bestimmtes Produkt
winken wiirde, muss er dem Kunden ein
anderes Produkt empfehlen, wenn dieses
besser passt — auch gegen seine eigenen
finanziellen Interessen.

Der Begriff Vergiitung ist dabei breiter
gefasst, als gemeinhin angenommen: So
muss diese nicht immer monetar sein, es
kann sich dabei auch um Giiter, Dienstleis-
tungen oder Vorteile handeln - und bei die-
sen gibt es keine Bagatellgrenze. Offen-
gelegt werden miisse die Art der Vergiitung,
nicht aber die Héhe. Anderes gelte nur fiir
direkt vom Kunden zu bezahlende Gebiih-
ren. Auch sei es eine Option fiir die Mit-
gliedsstaaten, ein Provisionsverbot einzu-
fiihren. Bei den Bestimmungen fiir
Versicherungsanlageprodukte gebe es
noch keine klare Definition, was als Ver-
sicherungsanlageprodukte gilt. ,Hier
fordern wir Rechtssicherheit, welche
Produkte als Versicherungsanlagepro-

dukte gelten sollen. Von den fiir Versi-
cherungsanlageprodukte zusdtzlich gel-
tenden Bestimmungen ausgenommen
werden sollten neben der Risikolebens-
versicherung auch die Pensions-
zusatzversicherung, die pramienbegiins-
tigte Zukunftsvorsorge, sofort beginnen-
de und aufgeschobene Rentenversiche-
rungen, Risikoversicherungen und die
betriebliche Altersvorsorge”, forderte in
diesem Zusammenhang Christoph Berg-
hammer. ,Es muss fiir uns alle ein Anlie-
gen sein, die Ziele der IDD nach einem
Mindeststandard an Regeln zu erfiil-
len und trotzdem unter gleichen und fai-
ren Marktvoraussetzungen im Sinne der

Kunden arbeiten zu konnen.”

Praxisorientiert

Ein Alleinstellungsmerkmal der Makler ist
unter anderem die eigenstdndige Pro-
duktentwicklung. Auch darauf hat die
IDD massive Auswirkungen. Entsprechend
war der zweite Teil des Expertentreffens
diesem mitunter unterschatzten Aspekt
gewidmet.

Zum Auftakt dieses zweiten Schwer-
punkts sprach am Nachmittag der Vor-
stand der Vero Management AG, Mag.

Wolfgang Fitsch. Er erlduterte sehr an-

Stefan Trojer, Wirtschaftsministerium, ist federfithrend fiir die IDD-Umsetzung

zustandig. Er gab Details zum Stand der einschldgigen Aktivitaten.
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schaulich den Weg von der Idee bis zur
Umsetzung des eigenen Versicherungs-
produkts. Dabei ist eine Vielzahl von De-
tails zu beachten, der Prozess durchlauft
mehrere Phasen, ist zeitintensiv und einer
stindigen Uberpriifung ausgesetzt: ,Ir-
gendwann war jedes Produkt einmal inno-
vativ — aber irgendwann nicht mehr.”
Auch konnten nach einiger Zeit bestimm-
te rechtliche Voraussetzungen nicht mehr
gegeben sein. ,Die Produktentwicklung
ist in der Assekuranz besonders vernetzt
ausgeprdgt und findet abteilungsiiber-
greifend statt”, so Fitsch. Eine der Haupt-
aufgaben des Produktmanagements sei
die Produktverhandlung mit den Asse-
kuranzen. Dazu miisse man laufend den
heimischen, aber auch internationale
Markte beobachten, Ideen fiir neue Pro-
dukte entwickeln, diese ausgestalten, In-
formationen austauschen, die Markt-
bestehende

Losungen analysieren, Deckungskonzep-

chancen evaluieren,
te ausarbeiten, Berechnungsprogramme
erstellen, die Produkte priifen und
schlieRlich den Vertrieb zuordnen - eine
Kernkompetenz der Makler. Natiirlich
miissen dann noch Produktschulungen
folgen, Marketingmafnahmen implemen-
tiert und alle mit dem Produkt befassten
Stellen entsprechend unterstiitzt werden.
Dieser Prozess unterliegt Rahmenver-
trdgen, Rahmenvereinbarungen und
Produktvereinbarungen, die auch EU-
Richtlinien unterliegen. Diese Richtlini-
en sollten nicht die Vielfalt und Flexi-
bilitat der Ansdtze beschrianken, die
Unternehmen verfolgen, um neue Pro-

dukte zu entwickeln.

Maf3geschneiderte Vielfalt
Einen interessanten Einblick in die Tatig-
keit des Assekuradeurs gab im Anschluss
die Hamburger Rechtsanwaltin Dr. Svenja
Richartz - ein im Binnenland Osterreich
weitgehend unbekannter Berufsstand.
Denn Assekuradeure gibt es eigentlich nur
im Seeversicherungsbereich. In der Ver-
gangenheit waren sie selbststandige Risi-
kotrdger, die besonders in der Transport-
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Klaus Koban, Leiter des Arbeitskreises Recht, als profunder Moderator.

versicherung das Versicherungsgeschaft
auf eigene Rechnung und Gefahr zeichne-
ten. Heute sind sie Zeichnungsbevoll-
madchtigte, die im eigenen Namen, aber fiir
fremde Rechnung fiir einen oder mehrere
Versicherungsunternehmen Versiche-
rungspolizzen zeichnen und Schaden ab-
wickeln, vergleichbar dem britischen Un-
derwriter. Der Schwerpunkt von Richartz’
Vortrag lag allerdings auf der POG (Product
Oversight and Gouvernance), den Auf-
sichts- und Lenkungsanforderungen
der IDD, und der delegierten Verordnung.
Sie ist ein erhdhter Verbraucherschutz,
etwa dadurch, dass sie Zielmérkte durch
die Produktgeber definiert und ein inter-
nes Freigabeverfahren fiir Versicherungs-
produkte, ein unabhdngiges Nebenein-
ander von Beratungs- und Produktfrei-
gabeverpflichtungen sowie erhhte inter-
ne Sorgfaltspflichten zur Vorbeugung von
strukturellen Fehlverkdufen vorgibt. Sie
richtet sich dabei konsequent am Produkt-
geber aus, sei es nun der Versicherer oder
der Vermittler. Der jeweils andere ist ver-
pflichtet, sich ein MindestmaR an Infor-
mationen vom Produktgeber zu besorgen,
um so seiner ,Sorgfaltspflicht” nachzu-
kommen.

Fiir den eigenen Betrieb hat das eine Rei-
he von Folgen. Zuerst miisse man fest-
stellen, welche Versicherungsprodukte
GroRrisiken darstellen und welche Pro-
dukte individuell ausgehandelt wurden.
Bei allen anderen Versicherungsproduk-
ten gilt zu kldren, wer der Produktge-
ber ist. Kriterien fiir die Produktgeberei-
genschaft sind dabei die (alleinige)
Konzeption von Versicherungsproduk-
ten, Maklerdeckungskonzepte, ob eine
Exklusivitdtsvereinbarung mit dem Versi-
cherer (Wettbewerbsverbot) besteht und
ob eine Parallele zum AGB-Recht mdglich
ist. Fiir die Ausarbeitung eigener De-
ckungskonzepte miissten Zielmarkt und
Vertriebsstrategie definiert werden, Pro-
duktentwicklungsprozesse dokumentiert
und Kontroll-
pflichten erfiillt werden. Die POG zu
umgehen sei jedoch leicht: ,Trennen Sie

und Uberwachungs-

sich von allen Kunden, die nicht in die
Kategorie GroRrisiko fallen oder deren
Deckung Sie nicht individuell ausge-
handelt haben”, so Richartz pointierter
Hinweis. Der Assekuradeur ist nicht auf
fixe Tarifwerke festgelegt, er handelt
innerhalb seiner Zeichnungsvollmachten
individuelle Vertrdge aus und stellt sei-

nen Kunden - also den Versicherungs-
maklern - maRgeschneiderte Produkte
zur Verfiigung. Das POG-Erfordernis ent-
fallt oder liegt beim Assekuradeur.

Marke und Produkt

,Die Kunden unterscheiden nicht zwi-
schen Marke und Produkt”, so eine zen-
trale Botschaft von Allianz-Vorstand Dr.
Johann Oswald, der in seinem Referat die
Sicht der Versicherer auf Maklerprodukte
darlegte. Kunden hitten eine gewisse Er-
wartungshaltung und wiirden standardi-
sierte, wiedererkennbare Produkte wiin-
schen. Mit der Marke wiirden sie eine
bestimmte Qualitit und Beschaffenheit
verbinden. Insgesamt seien Marke und
Produkt aber ,ziemlich verwechselbar”,
dhnlich den bekannten Brands in der Kon-
sumgiiterindustrie. In Osterreich herrsch-
te dazu eine sehr starke Kundenorientie-
rung, Werteversprechen seien zentral: ,Es
kommt auf die Value Proposition an”, so
Oswald. Die Kernkompetenz der Makler
bestiinde darin, den Markt zu screenen
und verschiedene Produkte anzubieten.
,Die Frage lautet: Wollen Sie verkaufen
oder beraten?” Dem Kunden sei es nam-
lich egal, ob er das Produkt vom Makler
oder vom Versicherungsunternehmen
habe: ,Wir miissen an einem Strang zie-
hen, wenn wir dem Kunden dienen wol-
len.” Die IDD sieht er dabei nicht als gro-
Ren Game Changer: ,Es wird nur mehr
Biirokratie geben, aber die Zahl der Fehl-
entwicklungen wird zuriickgehen.” Was
die Branche hingegen mittelfristig vollig
auf den Kopf stellen werde, sei die Digita-
lisierung, die schon jetzt zu einem vo6llig
neuen Produktverstandnis fiihrt.

Ein besonderer Exkurs des Expertentref-
fens war ein Referat des EU-Abgeordne-
tem Dr. Paul Riibig. Dieser schilderte dem
Publikum aus erster Hand die méglichen
Auswirkungen des Brexit auf die dster-
reichische Wirtschaft. Riibig skizzierte
Wege, wie der Brexit erfolgen konnte,
und betonte, dass gute Handelsbezie-
hungen im Sinne eines Soft Brexit in
Osterreichs vitalem Interesse ligen. M
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Aktuelle Entscheidungen, zusammengestellt von SenPrds. d. OLG i. R.
Hofrat Dr. Gerhard Hellwagner, Vorsitzender der Schlichtungsstelle der Versicherungsmakler
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Wenn ,,ruhend” plotzlich
wiederaufersteht ...

Ein Gewerbe ruhend zu stellen muss keine endgiiltige BetriebsschlieBung bedeuten. Aber die Ver-
sicherung sollte Uber Absichten zur spateren Betriebsfortfiihrung eindeutig informiert werden.
In einem der Schlichtungsstelle des Fachverbandes der Versicherungsmakler vorgelegten Fall
aus dem letzten Jahr geht es um die ,,Ruhendstellung” des Gewerbes und eine Betriebsunterbre-
chungsversicherung. Und letztlich geht es auch darum, dass solche Falle mitunter auch mit dem
Odium des ,,Probieren wir es halt ..." behaftet sein konnen.

ine Immobilienmaklerkanzlei hat
E eine Betriebsunterbrechungsver-
sicherung abgeschlossen. Am 23. April
2014 schickt die Ehefrau des Kanzlei-
inhabers und Versicherungsnehmers an
die Versicherung eine Mail: ,Wir schicken
Thnen zur Betriebsunterbrechungsversi-
cherung die Ruhendmeldung des Gewer-
bes mit 31.03.2014. Bitte buchen Sie die
Aprilvorschreibung 2014 auf das Kun-
denkonto retour.”
Die Versicherung stornierte riickwirkend

mit Ende Mdrz den Vertrag und schickte

Das versicherte Risiko ist bei
Ruhendstellung des Gewerbes vielmehr
weggefallen.” Gemdf3 Artikel 15 in den

ABFT 20016 (Allgemeine Bedingungen
fiir die Betriebsunterbrechungs-Versi-
cherunyg fiir freiberuflich und selbstén-
dig Titige), auf deren Grundlage die
Betriebsunterbrechungsversicherung
geschlossen wurde, steht zu ,, Kiindi-
gung, Erldoschen des Vertrages”: Der
Versicherungsvertrag endet ohne Kiin-
digung ,, bei endgiiltiger SchliefSung
des Betriebes oder sonstigem Wegfall
des versicherten Interesses”.

am 28. April, fiinf Tage nach Eingang der
Ruhendmeldung, eine Stornopolizze zur
Betriebsunterbrechungsversicherung.

Mit 1. November des Jahres hob der Versi-
cherte die Ruhendstellung seines Gewer-
bes wieder auf und ersuchte am 7. Novem-

ber iiber seinen Versicherungsmakler um

Der Versicherungsmakler B Qktober 2017

~Reaktivierung” des Betriebsunterbre-
chungsvertrags. Die Versicherung lehnte
ab. Im April 2016 brachte der Versicherte
die Causa vor die Schlichtungsstelle: Die
Ablehnung der Reaktivierung der Be-
triebsunterbrechungsversicherung  sei
zuriickzunehmen, das bloRe zeitweise
Nichttitigsein sei keine Beendigung
des Betriebs gewesen und somit auch
kein ,Risikowegfall”.

Die Versicherung argumentierte auf
Aufforderung der Schlichtungsstelle wie
folgt: Infolge der Ruhendstellung des Ge-
werbes und aufgrund des Verhal-
tens und der Mitteilungen des Ver-
sicherungsnehmers - Storno,
Riickzahlungsforderung einer
Prdmie - sei nicht von einer Ab-
sicht des Versicherten, den Be-
trieb weiter fortzufiihren, auszu-
gehen gewesen: ,Das versicherte
Risiko ist bei Ruhendstellung des
Gewerbes vielmehr weggefallen.”
GemadR Artikel 15 in den ABFT
20016 (Allgemeine Bedingun-
gen fiir die Betriebsunterbre-
chungs-Versicherung fiir frei-
beruflich
Tdtige), auf deren Grundlage

und selbstindig
die Betriebsunterbrechungsver-
sicherung geschlossen wurde,
steht zu ,Kiindigung, Erléschen
des Vertrages”: Der Versicherungsver-
trag endet ohne Kiindigung ,bei endgiil-
tiger SchlieRung des Betriebes oder
sonstigem Wegfall des versicherten Inte-
resses”. Bei Meldung der Ruhendstellung
des Gewerbes durch den Versicherten
(ohne weitere Angaben) konne - gemal

entsprechender Entscheide auch des
OLG - davon ausgegangen werden, dass
»die Zuriicklegung der Gewerbeberech-
tigung die SchlieRung des Betriebes in-
dizieren (kann)“. Auch die Tatsache,
dass bei Meldung der Ruhendstellung
des Gewerbes eine Pramienriickzahlung
verlangt wurde, lie} darauf schlieRen,
dass ,eine Weiterbezahlung der Pra-
mien offenkundig nicht beabsichtigt
war”, argumentiert die Versicherung
in ihrer Stellungnahme gegeniiber
der Schlichtungsstelle. Im Ubrigen
sei eine ,Ruhendstellung” des Ver-
trags ,bedingungsgemdf nicht vor-
gesehen.”

Die Versicherung, erldutert die Schlich-
tungsstelle in ihrer Fallanalyse, habe
nach dem Schreiben des Versicherungs-
nehmers im April, er stelle sein Gewerbe
ruhend und ersuche um Pramienriick-
zahlung, zwar nicht annehmen konnen,
dass der Versicherte seinen Betrieb end-
giiltig schlieRen wolle - da der Versi-
cherte auf die Ubermittlung der Storno-
polizze jedoch nicht reagiert habe,
keine Prdmien mehr bezahlt wurden
»und auch sonst keine Absicht zur Fort-
fithrung des Betriebes” erkldrt, sondern
erst im November eine ,Weiterversiche-
rung” beantragt wurde, sei die Betriebs-
unterbrechungsversicherung mit Wirk-
samkeit der Ubermittlung  der
Stornopolizze einvernehmlich aufgeldst
worden. Daher: Seitens der RSS kommt
es zur Abweisung des Antrags des Ver-
sicherten, die Fortfilhrung der Be-
triebsunterbrechungsversicherung
anzuerkennen. |
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Newsletter vom Fachverband

Die Rahmenbedingungen fiir die dsterreichischen Versicherungsmakler werden durch vielfaltige
Regulierungen und Normen, aber auch durch unterschiedliche faktische Brancheneinfliisse
bestimmt. Der Fachverband hat sich daher entschlossen, einen eigenen Newsletter zur besseren
Orientierung der Versicherungsmakler herauszugeben.

irbefinden uns dabei in einer immer

komplexer werdenden und sich zu-
sehends schneller verdandernden Vermitt-
ler- und Beraterlandschaft und miissen
lernen, mit teils ganzlich neuen Bedin-
gungen umzugehen. Die Aufbereitung
und Kommunikation vielféltiger Informa-
tionen nimmt daher eine immer wichtige-
re Rolle ein, um als Marktteilnehmer am
Puls der Zeit zu bleiben”, betonen Fach-
verbandsobmann Christoph Berghammer
und FV-Geschaftsfithrer Mag. Erwin Gisch
in einem Motivenbericht zur Installation
des Newsletters.
Der Fachverband der Versicherungs-
makler und Berater in Versicherungs-

angelegenheiten als bundesweite

Interessenvertretung aller Gsterreichi-
schen Versicherungsmakler hat daher ein
neues Informationsmedium ins Leben
gerufen, das die Versicherungsmakler -
in Ergdnzung zu den Informationen durch
ihre regionale Fachgruppe und zur
Fachverbandszeitschrift ,Der Versiche-
rungsmakler” - grundsdtzlich im Monats-
rhythmus mit iiberregionalen aktuellen
Branchenthemen versorgen wird. Fiir den
Fall, dass wichtige Informationen keinen
Aufschub zulassen, wird der Fachverband
diese mittels einschldgiger ,Sonder”-
Newsletter gesondert kommunizieren.

Ab sofort werden die Versicherungsrechts-
News der Rechtsservice- und Schlich-
tungsstelle (RSS) des Fachverbandes in

den Fachverbands-Newsletter integriert.
Damit biindelt der Fachverband das rele-
vante und aktuelle Informationsangebot.
JWenn Sie mehr {iber Thre Interessen-
vertretung auf Bundesebene erfahren
wollen, freuen wir uns, wenn Sie beim Ver-
sicherungsmaklerportal der WKO www.
ihrversicherungsmakler.at vorbeischau-
en”, betonen Berghammer und Gisch in
ihrem Hinweis auf die neue Informations-
schiene des Fachverbandes.

Spezielle Informationen zur aktuellen
Umsetzung der Versicherungsvertriebs-
richtlinie IDD in das Osterreichische
Recht finden Interessierte insbesondere
auf der separaten Fit-for-IDD-Website
www.fitforidd.at. |
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VerbandsManagement

Neuauflage des Skriptums:
,Rechts- und Versicherungswissen”

Der Fachverband der Versicherungsmakler unterstreicht: Das in einer Neuauflage erschie-
nene Skriptum ist ein Muss fiir die Ausbildung in der Branche und das unverzichtbare Top-
Nachschlagewerk fiir Versicherungsmakler und Berater.

er Fachverband der Versicherungs-
n makler in der WKO hat vor Kurzem
die Neuauflage des Skriptums ,Aktuelles
Rechts- und Versicherungswissen fiir
Versicherungsmakler” prdsentiert. ,Das
Skriptum, das sich in der Branche als qua-

Das Skriptum, das sich in der Bran-
che als qualitative Lernunterlage
und anerkanntes Nachschlage-

werk etabliert hat, ist ein Muss fiir
angehende wie bereits etablierte
Versicherungsmakler und Berater in
Versicherungsangelegenheiten. Aus-
und Weiterbildung sind fiir unseren
Berufsstand wichtig und tragen
wesentlich zum Erfolg bei, betont

Christoph Berghammer.

litative Lernunterlage und anerkanntes
Nachschlagewerk etabliert hat, ist ein
Muss fiirangehende wie bereits etablierte
Versicherungsmakler und Berater in Versi-
cherungsangelegenheiten. Aus- und Wei-
terbildung sind fiir unseren Berufsstand
wichtig und tragen wesentlich zum Erfolg
bei”, betont Christoph Berghammer,
Obmann des Fachverbandes der Versi-
cherungsmakler und Berater in Versi-
cherungsangelegenheiten in der Wirt-
schaftskammer Osterreich (WKO).

In insgesamt vier Binden bzw. auf rund
1.500 Seiten findet sich profundes Fach-
wissen zu den Themenkomplexen Allge-
meine Rechtskunde und Versicherungs-
vertragsrecht, Fachkunde, Personen-
versicherungen und Kfz-Versicherun-
gen, Sachversicherungen bzw. Vermé-
gensversicherungen und schlieflich
Versicherungsmaklerrecht.  Aktuelle
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Entwicklungen aus Gesetzgebung und
Rechtsprechung - beispielsweise recht-
liche Anderungen infolge des VAG 2017,
des Steuerreformgesetzes 2016/2017
sowie des Strafrechtsanderungsgeset-
zes 2016 - wurden dabei hinreichend
beriicksichtigt.

Als Verfasser des aktualisierten Skrip-
tums konnten auch heuer wieder praxis-
erprobte Experten aus den jeweiligen
Themengebieten gewonnen werden.
Michael Schopper, Leiter des Arbeitskrei-
ses Bildung, iiber die Neuauflage der

Ausbildungsskripten: ,Der Erfolg des

Skriptums in den letzten Jahren bestdtigt,
dass stindige Weiterbildung und Wissens-
erwerb auch fiir etablierte Versicherungs-
makler ein andauernder Prozess sind.”
Das Skriptum ist in Buchform ab sofort
im WKO-Webshop unter https://web-
shop.wko.at erhaltlich. Der Preis fiir vier
Bande belduft sich auf 126 Euro fiir Fach-
verbandsmitglieder bzw. 192 Euro fiir
Nichtmitglieder.

Uber Ausbildungskurse fiir Versicherungs-
makler und Berater informiert Sie gerne
die jeweilige Landesorganisation in den

Bundeslandern. [ |

’ Michael Schopper, Leiter des Arbeitskreises Bildung.



wefox und DIE Maklergruppe gehen exklusive Partnerschaft ein

- ADVERTORIAL -

Bundelung der Krafte fur eine digitale
Drehscheibe zwischen Kunde, Makler und

Versicherungsgesellschaften

Rainer Vogelmann und Matthias Lindenhofer

Werner Holzhauser

Das InsurTech-Unternehmen wefox, eine unabhangige Service-
plattform fur Kunden, Versicherungsunternehmen und Makler
und die Vereinigung osterreichischer selbstandiger Versiche-
rungsmakler ,, DIE Maklergruppe mit Hauptsitz in Amstetten,
kooperierenabsoforteng. Mitgliederder Maklergruppe - aktuell
mehr als 100 Versicherungsexperten an iber 60 Standorten
in Osterreich - setzen somit langfristig auf das hybride Ge-
schaftsmodell von wefox. Gemeinsam nehmen die beiden Un-
ternehmen eine Vorreiterrolle in der Weiterentwicklung der
Digitalisierung fiir Makler ein. IDD und weitere regulatorische
Anforderungen werden fiir die Branche eine groe Herausfor-
derung - die beiden Unternehmen werden gemeinsam ent-
sprechende Antworten fur die Maklerpartner entwickeln.

»Mit dieser exklusiven Zusammenarbeit mit DIE Maklergruppe
haben wir ein wichtiges, strategisches Ziel erreicht: wir wollen
uns in Osterreich nur auf eine Gruppierung konzentrieren
und den Maklern die Wahl lassen, direkt mit uns oder Uber
DIE Maklergruppe zusammen zu arbeiten. Wir setzen sowohl
bei unserem System, wie auch unseren Partnern auf hochste
Qualitat. Die Zusammenarbeit mit der Maklergruppe ist fir
uns auch deshalb so wertvoll, weil wir um die Qualitat der zu-
gehorigen Makler wissen®, so Werner Holzhauser, Geschafts-
fihrer wefox Osterreich. ,Die Zusammenarbeit basiert nicht
zuletzt auf einer langjahrigen gemeinsamen Wertschatzung.®

Rainer Vogelmann, Geschaftsfihrer DIE Maklergruppe: ,,DIE
Maklergruppe ist Osterreichs dynamischste Gruppierung und
fuhrend im Bereich Digitalisierung. Durch die Technologie von
wefox, immerhin eines der grof3ten und am besten kapitalisier-
ten InsurTechs Europas, haben wir die digitale Zukunft unserer

Gruppierung bestens abgesichert und die Moglichkeit geschaf-
fen die Entwicklung am osterreichischen Markt federfihrend
mitzugestalten.”

Hybrides Geschaftsmodell, Backoffice-
Unterstitzung und state of the arte
CRM System — der Weg zu mehr Zeit

fur den Kunden

Die Bestande der Maklerpartner von DIE N\aklergruppe wer-
den Schritt fur Schritt in das wefox-System als CRM integriert.
In der ersten Integrationsphase wird das wefox-CRM-Sys-
tem anhand von zwei je finfstelligen Kundenbestanden an die
konkreten Bedurfnisse der Maklergruppe und ihrer Makler-
partner angepasst. ,Diese gemeinsame Weiterentwicklung ist
das A und O fiir den Erfolg. Denn der Makler muss zu 100%

hinter dem System stehen®, so Holzhauser.

Matthias Lindenhofer, Geschaftsfihrer DIE Maklergruppe
fuhrt weiter aus: ,Wir bringen umfangreiches Produkt-Know-
How und auch unsere technologischen Entwicklungen in der
Digitalisierung in das wefox-System ein und mochten unseren
Partnern durch die Bundelung unserer Krafte eine optima-
le Gesamtlosung, sprich eine digitale Drehscheibe zwischen
Kunde, Makler und Versicherungsgesellschaften bieten.”

www.wefox.at | www.maklergruppe.at



Bl vesndstensgomene:.
\ IDD VERTRIEBSFORUM

Umsetzung der IDD in nationales Recht.
Auswirkungen auf den Vertrieb von Versicherungsprodukten

In Kooperation mit dem Fachverband der Versicherungsmakler

DONNERSTAG. 16.11.2017

BegriiBung

Pras. Prof. Elisabeth STADLER

Bundesobmann Christoph BERGHAMMER, MAS
Bundesobmann KommR Akad. Vkfm Horst GRANDITS

FESTVORTRAG: Was ist dran an der Briisseler Regelungswut?
DI Dr. Franz FISCHLER

Vorsitzz:  Prof. Elisabeth STADLER, Présidentin der Gesellschaft fur Versicherungsfachwissen

Umsetzung der EU-Richtlinie liber Versicherungsvertrieb ,,IDD* in Osterreich
MMag. Stefan TROJER, Bundesministerium fur Wissenschaft, Forschung und Wirtschaft

Die Umsetzung der IDD im VAG 2016
MMag. Martin RAMHARTER, Bundesministerium fir Finanzen (BMF)

Versicherungsvertrieb und Aufsichtskonvergenz - Bedeutung und Rolle von EIOPA
Dr. Ludwig PFLEGER, Finanzmarktaufsichtsbehorde (FMA)

Compliance und Aufsicht der Versicherungsvertreiber
Dr. Stephan KORINEK, Finanzmarktaufsichtsbehérde (FMA)

Statusklarheit und die Umsetzung im Zivilrecht (MaklerG, VersVG, HVertrG)
em.o.Univ.-Prof. Dr. Peter JABORNEGG, Universitét Linz

Product Governance und Vergiitung
Univ.-Prof. Dr. Michael GRUBER, Universitat Salzburg

IDD: Neue Spielregeln fiir den digitalen Versicherungsvertrieb
Dr. Anika LOSKOT, Potz Loskot Rechtsanwalte

t vOR:
Der Vertriebsprozess fiir Versicherungsanlageprodukte nach IDD g wird uﬂ\e‘s‘u‘?
Mag. Dieter PSCHEIDL, Vienna Insurance Group anstaltun®

cut e}
AN et
f\eh‘: Leuasts
mat

Die Ve

PODIUMSDISKUSSION ,,Praxisthemen der Umsetzung*

Bundesobmann Christoph BERGHAMMER, MAS (FV der Versicherungsmakler),
Bundesobmann KommR Akad. Vkfm Horst GRANDITS (Bundesgremium der
Versicherungsagenten), VD Mag. Hermann FRIED (Wiener Stadtische Versicherung AG VIG),
VD Dr. Philip STEINER (Nurnberger Versicherung AG),

GD Dr. Josef STOCKINGER (Obertsterreichische Versicherung AG)

Moderation: Ronald BARAZON

Der Versicherungsmakler B Qktober 2017
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<y IDD VERTRIEBSFORUM

Umsetzung der IDD in nationales Recht.
Auswirkungen auf den Vertrieb von Versicherungsprodukten

Termin: Donnerstag, 16. November 2017, 09.00 bis 17.30 Uhr

Ort: Allianz Stadion
1140 Wien, Gerhard-Hanappi-Platz 1

Early-Bird-ErmaRigung bis 5. Oktober 2017: € 99,-- fir Mitglieder der GVFW
€ 129,-- fur Nicht-Mitglieder der GVFW

Teilnahmegebiihr ab 6. Oktober 2017: € 119,-- fir Mitglieder der GVFW
€ 149,-- fur Nicht-Mitglieder der GVFW

Alle Preise sind Nettopreise. Anmeldeschluss: 25. Oktober 2017

>> ONLINE-ANMELDUNG: www.gvfw.at <<

TEILNAHME- UND STORNOBEDINGUNGEN:

Die Anmeldung erfolgt im Internet unter www.gvfw.at. Bei Seminaren mit begrenzter Teilnehmerzahl werden die Anmeldungen in der Reihenfolge ihres
Eintreffens berlicksichtigt. Der Veranstalter behalt sich vor, aus wichtigen Grilnden Seminare zu verschieben sowie Programmanderungen vorzunehmen.
Eine schriftliche Stornierung ist bis zum Tag des Anmeldeschlusses kostenfrei. Nach Anmeldeschluss oder bei Nichterscheinen am Veranstaltungsort
muss aus organisatorischen Grinden die volle Teilnahmegeblhr verrechnet werden. Eine Ersatzperson kann gemne genannt werden. Die Seminargebihr
umfasst die Seminarunterlage, das Mittagessen und Erfrischungen in der Pause. Die Rechnung gilt als Anmeldebestatigung und ist rechtzeitig vor dem
Seminartermin zu bezahlen. Zahlungen bitte erst nach Rechnungseingang.

B
‘&;, er- und Agenturbetreuer

. er-
Néhere Infos bei Threm Ma 143 1 274446440 B

oder unter der ERGO Service Line
mokler@ergo-vers'\cherung.ot

Sicher Aktiv Plus

Die Unfallversicherung mit bis zu
500 % Leistung, REHA-Management
und 24h SOS-Service weltweit.

www.ergo-versicherung.at

ERGO

Versichern heifRt verstehen.
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Wien

Alles, was Recht ist

Rechtswissen ist in der Versicherungsbranche elementar, sei es nun im Versicherungswesen
selbst oderin Bereichen wie Sozialversicherung, Gewerbeordnung, Konsumentenschutzgesetz,
EU-Recht oder Gesellschafts- und Schadenersatzrecht.

ittlerweile ist das Seminar
m +Rechtswissen fiir den Versiche-
rungsmakler” ein Fixpunkt im Weiter-
bildungsangebot der Branche, und
auch heuer veranstaltet die Fachgrup-

pe Wien in Kooperation mit der Helve-

tia Versicherungen AG eine Neuauflage
zu diesem hochkomplexen Bereich der
Versicherung.

An vier Tagen haben die Teilnehmer die
Moglichkeit, in den Rdumlichkeiten der
Generaldirektion der Helvetia am Hohen

- Montag, 23.10.2017 - Dr. Johannes Stdgerer: Schadenersatz- und Vertragsrecht

Markt eine umfassende Einfiihrung in
die Materie zu erhalten.

Die Referenten sind erfahrene Prakti-
ker, die gemeinsam auf iiber hundert
Jahr
konnen. |

Praxiserfahrung zuriickblicken

- Dienstag, 24.10.2017 - Dr. Helmut Tenschert: Grundziige der 6sterreichischen Rechtsordnung

- Montag, 13.11.2017 - Mag. Erwin Gisch: Das Versicherungsvertragsrecht als Sonderprivatrecht und Versicherungsbedingungen

- Dienstag, 14.11.2017 - RA Dr. Roland Weinrauch: Nationales und Internationales Recht, spezifisches Recht fiir Versicherungsmakler

Mitglieder der Fachgruppe Wien l6sen jetzt ihren Rechtswissen-Bildungsscheck ein und bezahlen nur 396 Euro

(reguldrer Preis: 990 Euro)!

Weitere Informationen unter www.wiener-versicherungsmakler.at.

Friih tibt sich

Einer fur alle, alle fur einen - so geht Versicherung: Unter diesem Motto engagierten sich die
Wiener Versicherungsmakler im Rahmen der Kinder Business Week 2017. In einem interaktiven
Workshop sollten die junge Generation fiir das Thema Absicherung sensibilisiert und der Alltag
eines Versicherungsmaklers veranschaulicht werden.

emeinsam mit den Versicherungs-
n maklern Brigitte Kreuzer und Tibor
Nehr erarbeiteten die Kinder verschiedene
Alltagsszenarien und erhielten spielerisch
Antworten auf Versicherungsfragen.
,Wer jung ist, kann sich das AusmaR eines
Unfalls oder einer Krankheit wie Invalidi-
tdt, Berufsunfahigkeit oder Haftung mit
dem Privatvermdgen nur schwer vorstel-
len. Je frither wir Kinder und Jugendliche
fiir die richtige Absicherung sensibili-
sieren, umso besser finden sie sich als
Erwachsene im Versicherungsdschungel
zurecht. Das wdre auch eine wichtige
BildungsmafRnahme in den Schulen. Denn
die Kids von heute sind die Konsumenten
von morgen”, erkldrt Brigitte Kreuzer,
Fachgruppenobmann-Stv. der Wiener
Versicherungsmakler.

Der Versicherungsmakler B Qktober 2017

Wie wichtig Bildung ist und was die ein-
zelnen Generationen voneinander ler-
nen konnen, zeigen die Wiener Versi-
cherungsmakler auch im Rahmen ihres

f ‘
UEM YERBH
= iQn
— X

16. Informationstages auf. Unter dem
Motto ,Generationen bilden” findet die-
ser am 28. Februar 2018 in den Wiener
Sofiensdlen statt. [ |

Die Kinder Business Week 2017 bot Spiel, Spaf und interessante Fakten rund

um das Thema Versicherung.
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Tirol

Unterstiitzung fiir SOS-Kinderdorf

Mit den Teilnahmegebiihren aus dem achten Expertentag der Tiroler Versicherungsmakler wurde
erneut die Hauspatenschaft fiir das Haus Emil Lang im SOS-Kinderdorf in Imst iibernommen.

auptanliegen ist dabei die Unter-
E stiitzung von Kindern aus der Re-
gion. ,Es ist uns ein wesentliches Anlie-
gen, dem SOS-Kinderdorf Imst finanziellen
Riickhalt zu geben. So wird Kindern und
Jugendlichen aus einem sozial schwache-
ren Umfeld eine Perspektive geboten”,
zeigt sich Fachgruppenobmann Mag.
Thomas Tiefenbrunner iiber die Fortset-
zung der Kooperation erfreut.
Zurzeit werden vier Familien im Zuge des
Eltern-Kind-Wohnens unterstiitzt. In rund
sieben Kinderwohngruppen leben aktuell

iiber 40 Kinder. Forderungen jeglicher Art
werden von der nichtstaatlichen Organi-
sation konstant benétigt. ,Jede noch so
kleine Spende kann helfen und sichert,
dass wir unsere Tatigkeit in so hohem
Ausmal} weiterfithren konnen”, versichert
Manuela Mader von SOS-Kinderdorf. Einla-
dungen von Seiten verschiedener Betriebe
sind ebenso willkommen. ,Durch Schnup-
pertage erhalten Jugendliche wertvolle
Einblicke in die Abldufe von Unternehmen.
So konnen sie sich friih genug mit ihrer
Berufswahl befassen.” |

Immer up to date

er Fachverband hat einen eigenen
n Bundes-Newsletter ins Leben geru-
fen, der monatlich alle Mitglieder dster-
reichweit {iber aktuelle branchenspezifi-

sche Themen informieren soll. Die erste

Datenschutzgrundverordnung &

B ie neue Datenschutzgrundverord-
nung ist eines der Mittel im Kampf

Ausgabe wurde Anfang September ver-
schickt, zukiinftig wird kiinftig im Mo-
natsrhythmus versendet.

Dariiber hinaus haben auch Nichtmitglie-
der die Moglichkeit, sich bei Interesse zu

gegen Geldwasche und Terrorismusfinanzie-
rung. Der Fachverband bietet seinen Mit-

PROGRAMM

Strahlende Gesichter bei der Scheckiibergabe: die
Tiroler Versicherungsmakler rund um FGO Thomas
Tiefenbrunner.

diesem Bundes-Newsletter anzumelden.
Hierfiir kann man sich mittels Anmelde-
formular auf der Homepage des Fachver-
bandes registrieren, eine Abmeldung ist
natiirlich jederzeit moglich. |

Geldwdsche

gliedern nun im Rahmen einer Roadshow
eine Informationsveranstaltungsreihe. W

- Einleitung & Moderation durch Fachverbandsgeschaftsfiih-
rer Mag. Erwin Gisch und Fachverbandsobmann Christoph
Berghammer, MAS

- Begriifung durch den jeweiligen Fachgruppenobmann

Geldwasche & Terrorismusfinanzierung

- Die neuen Regeln zur Verhinderung von Geldwasche und Terro-
rismusfinanzierung (ca. 40 min); Dr. Elena Scherschneva, Bun-
deskriminalamt, Geldwéschemeldestelle

Datenschutzgrundverordnung (DSGVO0)

- Allgemeine Informationen zur praktischen Anwendung der
DSGVO (ca. 45 min); Mag. Ursula Illibauer, WKO Bundessparte
Information & Consulting

— Spezifische Informationen fiir Versicherungsmakler zur DSGVO
(ca. 45 min); Dr. Roland Weinrauch, Weinrauch Rechtsanwdlte

- Technische Anforderungen an die Verwaltungsprogramme der

Makler in Folge (ca. 40 min); Josef Sylle bzw. Herbert Orasche,
Arbeitskreis Technologie
Zeitliche und inhaltliche Anderungen vorbehalten.
Diese Veranstaltung ist Mitgliedern der Fachgruppen der Versiche-
rungsmakler vorbehalten. Hierfiir werden 40 Credits fiir das
Weiterbildungszertifikat angerechnet. Eine gesonderte Einladung
erfolgt rechtzeitig von der jeweiligen Fachgruppe.
Christoph Berghammer und Erwin Gisch freuen sich auf Thr Kommen.
Termine 2017
Die Veranstaltung findet an vier Locations dsterreichweit statt.
Fir:
Steiermark und Kdrnten in Graz am 27. November.
Gleichzeitig gibt es eine Live-Ubertragung in Klagenfurt.
Wien, NO und Burgenland in Brunn am Gebirge: 29. November
Oberdsterreich und Salzburg in Mondsee: 4. Dezember
Tirol und Vorarlberg in Innsbruck: 12. Dezember

Der Versicherungsmakler B Qktober 2017
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Versicherungsforum Krems:
Haftungsfrage Cybercrime

Das bereits dritte Kremser Versicherungsforum findet am 2. Oktober 2017 an der Donau-Univer-
sitat Krems statt. Zentrales Thema der diesjahrigen Veranstaltung sind die neuen Risiken, die

aus dem Cyberspace drohen.
as Internet hat unser gesamtes Leben
n auf den Kopf gestellt. Viele Dinge
funktionieren heute rascher und einfacher
alsnoch vor 20 Jahren, weltweite Kommuni-
kation und Information sind in Sekunden-
schnelle und mit einem Mausklick moglich.
Allerdings haben auch Kriminelle den Cyber-
space sehr rasch als ideale Spielwiese fiir
sich entdeckt. Heute konnen die Tater von
iiberall auf dem Planeten Viren losschicken,
arglose User ,abzocken” oder ganze EDV-
Systeme groRer Unternehmen in Geiselhaft
nehmen. Die Chancen, gefasst zu werden,
sind wegen der Anonymitét des Netzes ge-
ring. Mittlerweile sind hier auch schon eige-
ne Abteilungen der nationalen Polizeidiens-
te, aber auch die Firmen selbst auf dem Plan,
um solche - meist rauberische — Ansinnen
zu unterbinden. Dadurch ergeben sich je-
doch auch ganz neue Versicherungsfragen.

Vernetzung und Komplexitdiit
Die Vortrage der Experten und Expertinnen
im Rahmen des dritten Kremser Versiche-
rungsforums, das in Kooperation mit dem
Fachverband der Versicherungsmakler
und Berater in Versicherungsangelegen-
heiten der Wirtschaftskammer Oster-
reich stattfindet, beschéftigen sich daher
mit ausgewdhlten Bereichen der Haft-
pflicht-, Cyber- und Rechtsschutzversi-
cherung. Der Fokus liegt entsprechend auf
aktuellen Entwicklungen und Neuerungen
im Versicherungsbereich. Univ.-Prof. Dr.
Stefan Perner von der Johannes Kepler Uni-
versitdt Linz referiert iiber die Versicher-
barkeit von reinen Vermdgensschaden. Der
Haftpflichtexperte und Unternehmensbera-
ter Dr. Johannes Stdgerer gibt Einblicke ins
Thema Risk Management in der Haftpflicht-
versicherung. Der Versicherungsschutz vor
Cyber-Risiken steht im Zentrum des Vor-

Der Versicherungsmakler B Oktober 2017

trags von Mag. Kerstin Keltner von der
Koban Siidvers Group, die auch die
Abgrenzung zwischen Cyber-, D&O0-,
und Berufshaft-
pflichtversicherung erkldrt. Dr. Daniel
Rubin vom Institut fiir Zivilrecht der
Universitit Wien gibt Einblicke in die

Vertrauensschaden-

Funktion und Wirkungsweise von
Pflichthaftversicherungen. Dr. Maxi-
milian Brunner von der Alpen-Adria-
Universitit Klagenfurt informiert iiber
das Rechtauf einen ,Vertrauensanwalt”
in der Rechtsschutzversicherung.

Aktualisierung des Wissensstandes
»Gerade im Versicherungsbereich geht es
darum, den eigenen Wissensstand laufend
zu aktualisieren - sonst wird man schnell
vom Mithewerb {iberholt”, unterstreicht
Dr. Arlinda Berisha, LL.M., Leiterin des
Fachbereichs Versicherungsrecht am De-
partment fiir Rechtswissenschaften und
Internationale Beziehungen. ,Mit dem
Versicherungsforum bietet die Donau-

versitdtslehrgangen und Certified Pro-
grammes - eine Mdglichkeit, sich rasch
iiber verschiedene aktuelle Entwicklungen
zu informieren.”

,Mit dem Fokus auf Risikomanagement,
Haftpflicht sowie D&0-Versicherungen ist
das Versicherungsforum 2017 insbeson-
dere auch fiir Gewerbeversicherungs- und
Industrieversicherungsmakler interessant
- denn dort sind prazise, individuelle und
innovative Versicherungskonzepte fiir
Risiken mit hoher Komplexitat die Regel”,
betont Dr. Klaus Koban, MBA, Geschafts-
fiihrer der Koban Siidvers Group GmbH
und Mitglied des wissenschaftlichen
Beirats des Departments fiir Rechtswis-
senschaften und Internationale Bezie-
hungen. Neben der fachlichen Expertise
bietet das Forum aber auch eine Platt-
form zur Vertiefung der Branchenkon-
takte und Erweiterung des beruflichen
Netzwerks. Dariiber hinaus kann die Ver-
anstaltung zum Erwerb des Weiterbil-

dungszertifikats des Fachverbandes ange-

Universitat Krems - neben unseren Uni-  rechnetwerden. |
Wann: 2. Oktober 2017
Beginn: 9.30 Uhr
Ort: Audimax der Donau-Universitat Krems
Kosten: 150 Euro

Weitere Informationen: www.donau-uni.ac.at/versicherungsforum
http://www.donau-uni.ac.at/de/department/euro/fachbereich-versicherungsrecht/

Riickfragen:

Dr. Arlinda Berisha, LL.M.
Department fiir Rechtswissenschaf-
ten und Internationale Beziehungen
Donau-Universitdt Krems

Tel.: +43/2732/893-2414
arlinda.berisha@donau-uni.ac.at
www.donau-uni.ac.at/recht
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RDB fiir Versicherungsmakler

Der renommierte Fachverlag MANZ und der Fachverband der Versicherungsmakler und Berater
in Versicherungsangelegenheiten haben gemeinsam das Paket ,,RDB fiir Versicherungsmakler”
entwickelt und beim 12. Expertentreffen der Versicherungsmakler im Rahmen des Europaischen

Forum Alpbach prasentiert.

B ie RDBist eine seit mehr als 30 Jahren
Osterreichs marktfiihrende Rechts-
datenbank. MaRgebliche juristische Fach-
zeitschriften, Biicher und Entscheidungs-
sammlungen von MANZ und anderen
namhaften Verlagen stehen rund um die Uhr
zur Online-Recherche bereit. In Zusammen-
arbeit mit dem Fachverband wurde dieses
umfangreiche Angebot auf den Bedarf der
Versicherungsmakler und Berater in Versi-
cherungsangelegenheiten hin {iberpriift
und angepasst. Die ,RDB fiir Versicherungs-
makler” fasst versicherungsrechtliche In-
halte der RDB Rechtsdatenbank und solche,
die eigens vom Fachverband der Versiche-
rungsmakler produziert werden, zu einem
neuen Paket zusammen.

Fachverbandsobmann Christoph Berg-
hammer, MAS, iiber die neue Rechts-
datenbank fiir Versicherungsmakler:
,Wir Makler leben in einem kontinuierlich

komplexer werdenden Marktumfeld. Dies
betrifft auch die rechtlichen, insbesondere
versicherungsrechtliche Themenstellungen.
Die Idee, mit dem MANZ Verlag eine auf den
Maklerbedarf zugeschnittene Rechtsdaten-
bank zu entwickeln, war vom Gedanken ge-
tragen, die Moglichkeit zu schaffen, schnell
und unkompliziert auf diejenigen Inhalte
zugreifen zu kénnen, die der Makler fiir sei-
ne tdgliche Arbeit braucht. Ich denke, dass
uns das gemeinsam mit dem MANZ Verlag
zu einem guten Preis-Leistungs-Verhdltnis
gelungen ist.”

Enthalten sind alle wichtigen versiche-

rungsrechtlichen Unterlagen wie

- Empfehlungen der Rechtsservice- und
Schlichtungsstelle (RSS)

- Mustervertrige und Beratungsproto-
kolle, WKO-Ausbildungsskripten, Kom-
mentare, Handbiicher: u.a. VersVG
(Grubmann) ABGB-ON  (Kletecka/

Schauer),  Haftpflichtversicherungs-
recht (Gisch/Koban/Ratka)
- Zeitschriften wie etwa ecolex, AnwBl,
VR, VRInfo, VbR
-die Versicherungsrechtliche Entschei-
dungssammlung sowie
- Normen und Entscheidungen.
,Wir freuen uns sehr, dass das RDB Versiche-
rungsmakler-Paket hier in Alpbach auf gro-
Res Interesse gestoflen ist”, so Mag. Elmar
Ehm, Leiter des Key Account Manage-
ments bei MANZ, der auch schon zahlrei-
che Abschliisse verzeichnen konnte.
,Mit diesern Paket haben wir eine in Oster-
reich einzigartige Rechtsdatenbank fiir
unseren Berufsstand entworfen. Die RDB
fiir Versicherungsmakler ist ein Tool, das
jeder Versicherungsmakler bei seiner tag-
lichen Arbeit benétigt”, so Dr. Klaus Ko-
ban, Leiter des Arbeitskreises Recht im
Fachverband. |

KNr. 10115810

rdb.at

IHR VERSICHERUNGSMAKLER
DIE BESTE VERSICHERUNG
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[ HanpBUCH 31.07.2017
FV Versicherungsmakler, Aktuelles Rechts- und
Versicherungswissen fiir Versicherungsmakler,

Ausbildungsskriptum Band 4

" Muster und Formulare 0
WP Zeitschriften 17
M sammiungen 0

P MaNZ Wissenschaft 0
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Das unterschdtzte Risiko

79 Prozent der Osterreicher fiihlen sich von der Gefahr einer moglichen Berufsunfahigkeit kaum
bedroht, so das Ergebnis einer aktuellen Studie der Allianz Versicherung in Osterreich. Zu oft
verlasst man sich darauf, dass im Ernstfall der Staat schon einspringen wird.

erufsunfahigkeit zahlt nicht zu den
B grofRen Sorgen der Menschen in un-
serem Land”, so der Befund von Allianz-
Vorstand Dr. Johann Oswald. Nur 23 Pro-
zent der Manner und 20 Prozent der
Frauen fiirchten sich vor plétzlicher Be-
rufsunfdhigkeit. Wobei es erhebliche Un-
terschiede zwischen den Berufsgruppen
gibt: Wahrend sich 31 Prozent der Hand-
werker und Gewerbetreibenden und 27
Prozent der Beschaftigten im Tourismus
vor Berufsunfdhigkeit fiirchten, tun dies
nur 13 Prozent der Lehrer und 11 Prozent
der offentlich Bediensteten. Anders aus-
gedriickt: Bei den Selbststandigen ist das
Bewusstsein ausgepragter als bei Ange-
stellten oder gar Beamten.

Insgesamt sind derzeit 450.000 Menschen
von Berufsunfdhigkeit betroffen. Rund
143.000 Menschen, die noch nicht das
gesetzliche Pensionsalter erreicht haben,
beziehen eine Berufsunfdhigkeits- oder
Invaliditatspension. Dennoch hat nur ein

Drittel der Osterreicher in irgendeiner Art
filr den Fall einer Berufsunfahigkeit vorge-
sorgt. Laut Allianz-Studie ist dieser Anteil
in den letzten fiinf Jahren sogar gesunken:
,Offensichtlich rechnen nur wenige Men-
schen damit, dass sie von Berufsunfahig-
keit personlich betroffen sein konnten”, so
Oswald. ,Auch der Wiedereinstieg nach
tempordrer Berufsunfahigkeit konnte
nach Meinung der Befragten zum Problem
werden: 68 Prozent glauben nicht, dass sie
nach ein bis eineinhalb Jahren Ausfall pro-
blemlos an ihren Arbeitsplatz zuriick-
kehren konnten, selbst bei langjdhriger
Firmenzugehorigkeit”, berichtet Oswald.
Im Rahmen der BU-Versicherung der Alli-
anz wird genau diesem Umstand Rech-
nung getragen: ,Im Gegensatz zur Sozial-
versicherung versichert die private
BU-Versicherung der Allianz immer den
zuletzt ausgeiibten Beruf und kann auf
keine andere Tatigkeit verweisen, die der
Versicherte noch ausiiben konnte. Bei
tatsdchlicher Wiederaufnahme einer Ta-
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Das BU-Risiko kann schon in jungen Jahren schlagend werden.
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tigkeit kann die BU-Leistung entfallen,
wenn die neue Tatigkeit der bisherigen
Lebensstellung und Einkommen ent-
spricht”, erldutert Claudia Schlosser,
Bereichsleiterin Maklervertrieb, gegen-
iiber dem VM. Die Allianz ist mit zwei Pro-
dukten auf dem Markt, der Allianz Be-
rufsunfdhigkeitsversicherung sowie der
Korperkasko. Diese ist speziell zuge-
schnitten auf korperlich hart arbeitende
Menschen in handwerklichen Berufen
sowie auf Personen, die aufgrund ihrer
Tatigkeit oder wegen spezifischer Vorer-
krankungen eine BU-Absicherung nicht
abschlieRen kdnnen.

Thema Beratung

,Die Absicherung der eigenen Arbeitskraft
ist ein fixer Bestandteil in vielen Bera-
tungsgesprachen unseres Stammver-
triebs”, so Schlosser. ,Auch bei unseren
Maklerpartnern legen wir den Fokus auf
biometrische Produkte wie Korperkas-
ko, Risikoleben und BU.” Sie empfehle,
die Absicherung bereits mit dem Einstieg
ins Berufsleben zu beginnen: ,Wir setzen
kontinuierlich auf das Thema und sehen,
dass immer mehr Berater ihre Kunden ab-
sichern. Die Durchdringung der Absiche-
rung steigt, und das zeigt uns, dass dieses
Thema richtig ist und von den Kunden an-
genommen wird.”

~Unsere Aufgabe als Versicherer ist es, un-
seren Kunden ein der Realitdt entspre-
chendes Risikobewusstsein zu vermit-
teln”, bestdtigt
Adelmann, Vorstandsvorsitzender Ergo

auch Mag. Josef
Versicherung AG. ,Den Menschen muss
Kklar sein, dass das Risiko Berufsunfahig-
keit — wenn es eintritt - erhebliche Ein-
buflen bei der Bestreitung des tdglichen
Lebens bedeutet.” Mittlerweile verliere je-
der vierte Osterreicher im Lauf seines Ar-

beitslebens aus gesundheitlichen Griinden



seine Arbeitskraft. ,Durch Gesetzes-
anderungen im Jahr 2014 wurden die Zu-
gangsbestimmungen zu Berufsunfahig-
keitspensionen erschwert. Dazu kommt,
dass die Ablehnungsquoten der Sozialbe-
hérden sehr hoch sind: Nur rund drei von
zehn Antrdgen werden positiv
beschieden”, warnt Adelmann.
Studenten, Lehrlinge oder
Hausfrauen wiirden bei Berufs-

der Erwerbstdtigen haben eine BU-Versi-
cherung. Fiir Vermittler ist das eine gro-
Re Chance, aber fiir viele Berater ist die BU
zu komplex und zu beratungsintensiv.”

Neben dem ,Work-Life-Airbag” hat die
Stadtische im letzten Jahr das giinstige

Neben dem ,,Work-Life-Airbag”

hat die Stddtische im letzten Jahr das

giinstige und einfache Alternativ-

unfdhigkeit oft gar keine staatli-
che Pensionsleistung erhalten.
Dazu herrsche auch noch der Irr-
glaube, dass Berufsunfdhigkeit
hauptséchlich durch Unfélle aus-
gelost werde: ,Tatsdchlich sind es
aber Erkrankungen des Bewe-
gungsapparats und der Psyche, die in den
hdufigsten Fdllen zu Berufsunfihigkeit
fithren.” Er ist iiberzeugt, dass die Bedeu-
tung der privaten BU in den nachsten Jah-
ren steigen wird: ,Wir bemerken dieses
steigende Risikobewusstsein auch bei
unseren Kunden. Die Berufsunfdhigkeits-
versicherung ist das einzig addquate Inst-
rument, um bei Verlust der Arbeitskraft die
durch den Einkommensausfall entstehen-
de Versorgungsliicke zu schlielen.” Aus
diesem Grund miisse der BU in Zukunft
eine grofRere Rolle zugewiesen werden.
»Ich denke, die Versicherungsberater - al-
len voran die Versicherungsmakler - sind
an dieser Stelle aufgerufen, fiir mehr Ver-
standnis iiber das Risiko Berufsunfdhig-
keit und fiir mehr Kenntnis {iber Produkte
zur Linderung der finanziellen Folgen

von Berufsunfahigkeit zu sorgen.”

Chance fiir Vermittler
Auch Gerhard Heine, Partnervertriebs-
chef bei der Wiener Stadtischen, weil:
Unfille,

Krankheiten des Bewegungsapparats und

~Psychische  Erkrankungen,
Herz-Kreislauf-Erkrankungen sind die
hdufigsten Ursachen fiir Berufsunfahig-
keit.” Aus seiner Sicht sei die BU neben der
Privathaftpflicht und der Unfallversiche-
rung der wichtigste Existenzschutz. Den-
noch sei der heimische Markt noch sehr
unterentwickelt: ,Nur rund fiinf Prozent

produkt , Multi Protect” als Existenz-
schutz auf den Markt gebracht:

~Das Produkt kommt sehr gut an, wir
haben seit dem Launch im Friihjahr
2016 iiber 10.000 Polizzen abgesetzt.”

und einfache Alternativprodukt ,Mult
Protect” als Existenzschutz auf den Markt
gebracht: ,Das Produkt kommt sehr gut
an, wir haben seit dem Launch im Friihjahr
2016 {iber 10.000 Polizzen abgesetzt.”

Dr. Barbara Neumayr leitet bei der Niirn-
berger Versicherung in Osterreich die
Abteilung Risikoprodukte. Auch sie regis-
triert, wie sehr das Risiko unterschatzt
wird: ,Betroffen sind alle Altersschichten
- auch Jiingere.” Viele vertrauten darauf,
vom sozialen Netz aufgefangen zu werden:
»Aber die staatlichen Leistungen sind an
bestimmte Voraussetzungen gekniipft
und von der Hohe her oftmals unzurei-
chend.” Gerade diese Anspruchsvoraus-
setzungen seien in den letzten Jahren
verschérft worden: ,Anstelle einer befris-
teten Berufsunfdhigkeits-, Erwerbsunfa-
higkeits- bzw. Invaliditdtspension tritt seit
2014 ein der Hohe nach dhnliches Reha-
oder Umschulungsgeld mit dem Ziel, die
Betroffenen mittels verpflichtender Reha-
und/oder UmschulungsmafRnahmen wie-
der ins Berufsleben zu integrieren.”
Unterm Strich sollte die staatliche Unter-
stiitzung deshalb nur als Grundabsiche-
rung betrachtet werden.

Die BU werde in Osterreich zwar auf einem
hohen Produktniveau angeboten, sei aber
trotzdem noch ein Nischenprodukt: , Die
Aufgabe der Versicherer und auch Versi-

cherungsvermittler wird es sein, die Kun-
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den noch mehr aufzukldren, den Bedarf
offenzulegen und kundenorientierte
Losungen anzubieten.” Die Niirnberger
biete hierzulande seit Jahren zwei BU-
Produkte: den Selbststandigen-Tarif Plan
B und den Zusatztarif BUZ. ,Mit den Ver-
kaufszahlen sind wir zufrieden, aber wir
mochten das bestehende hohe Verkaufs-
potenzial noch wesentlich besser ausniit-
zen. Daran wird mittels neuer Produktlé-
sungen und mehr Information {iber die
Notwendigkeit der privaten BU-Vorsorge
gearbeitet.”

Produkte weiterentwickeln
,Eine finanzielle Vorsorge muss auch jene
Ereignisse beriicksichtigen, die eine Aus-
iibung des bisherigen Jobs aufgrund einer
schweren Erkrankung oder eines Unfalls
unmoglich machen”, stellt Dr. Martin
Sturzlbaum, CIO Leben/Kranken der Ge-
nerali Versicherung, klar. Die BU-Versiche-
rung stelle fiir die Generali einen wich-
tigen Baustein in ihrem Angebot dar: ,Wir
investieren daher auch stdndig in die Wei-
terentwicklung des Produkts und in die
Vereinfachung der Prozesse. Wir sind vor
diesem Hintergrund mit den Steigerungs-
raten in unserem Haus sehr zufrieden und
sehen aufgrund der geringen Marktab-
deckung in Osterreich auch weiterhin sub-
stanzielles Wachstumspotenzial.” Bei der
Berufsunfahigkeit bestehe die Herausfor-
derung vor allem darin, das Bewusstsein
zu schaffen, dass nur eine private BU-Ver-
sicherung alle Félle von Berufsunfahigkeit
abdeckt. ,Die BU-Versicherung ist derzeit
am Osterreichischen Markt noch deutlich
unterreprasentiert. Dabei ist eine Berufs-
unfahigkeitsversicherung leistbar und
stellt im Ernstfall eine unverzichtbare
Absicherung der Existenz dar. Unsere
Kundenbetreuer machen in personlichen
Beratungsgesprachen auf dieses Thema
aufmerksam und versuchen, unsere Kun-
den entsprechend zu sensibilisieren.”
Mag. Willi Bors, Direktor Osterreich der
Dialog Lebensversicherung, bringt es
drastisch auf den Punkt:
JBerufsunfahigkeit ist das gravierendste
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biometrische Risiko. Wer seinen Beruf
nicht mehr ausiiben kann, gerdt in eine
Auch

beim Spezialversicherer sieht man ein stei-

existenzbedrohende Situation.”

gendes Interesse am Produkt: Ausschlag-
gebend hierfiir sind die Madngel bei der
gesetzlichen Absicherung: die unzurei-
chende Pensionshohe, die langen Anwart-
schaftszeiten, die restriktive Zuerken-
nungspolitik sowie die Einschrankungen
bei der befristeten Invaliditat bzw. Berufs-
unfdhigkeit nach dem Sozialrechtsande-
rungsgesetz von 2014. Langfristig ist eine
ganzliche Abschaffung des gesetzlichen
Anspruchs wie in Deutschland zu erwar-
ten. So wird die private Absicherung ge-
gen Berufsunfahigkeit eine grofe sozial-
politische Relevanz erlangen.”

Angesichts der mageren Marktdurchdrin-
gung von nur fiinf Prozent sei Aufkldarung
seitens der Versicherungswirtschaft, des
Staates und der Konsumentenschiitzer
notwendig: ,Den Versicherungsmaklern
er6ffnen sich mittelfristig ausgezeichne-
te Geschaftschancen; es gilt, das Potenzi-
al zu heben.” Die Dialog bietet dazu maf3-
geschneiderte Produkte: ,Unsere Tarife
zur BU-Absicherung verfiigen iiber ein
hervorragendes Bedingungswerk mit Al-
leinstellungsmerkmalen und vielen kon-

sumentenfreundlichen Ldsungen. Von
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den namhaften Ratingagenturen sind sie
top-bewertet.” Auch will man den Versi-
cherungsschutz gilinstiger gestalten:
,Beim Tarif SBU-solution® wird die Pra-
mie altersabhdngig und damit immer
risikoaddquat kalkuliert. Dadurch kom-
men Berufsanfanger, Existenzgriinder
und junge Familien zu einem vollwerti-
gen Berufsunfihigkeitsschutz gegen
Pramien, die der Markt sonst nicht zu bie-
ten hat.” Die zweite Losung ist das Bera-
tungskonzept Arbeitskraftsicherung:
.Wir empfehlen die hdherpreisige BU in
erster Linie fiir Akademiker und die Ange-
horigen kaufmdnnischer Berufe, die da-
mit zu einem hochwertigen Vollschutz
kommen.” Fiir Handwerker, gefahrenge-
neigte oder kiinstlerische Berufe emp-
fiehlt Bors die Erwerbsunfahigkeitsversi-
cherung, die fiir deutlich giinstigere
Pramien einen soliden Basisschutz bietet.
LUnser Geschaft mit Berufsunfahigkeits-
und Erwerbsunfdhigkeitsversicherungen
entwickelt sich positiv. Aufgrund der
Rahmenbedingungen sind aber auch wir
durch die begrenzte Marktdurchdrin-
gung limitiert. Wenn der Markt wéchst,
sind wir als Anbieter von Top-Produkten
und -Services vorn dabei. Hiervon wer-
den unsere Vertriebspartner in besonde-
rer Weise profitieren.” |

Die Berufsbehinderung fiihrt sehr oft zu betrachtlichen Einkommensverlusten.
Ein Risiko, das mit leistbaren Pramien versicherbar ist.




VM Interview E

Konkurrenzlos fiir Makler

Der Osterreichische Versicherungsmaklerring (OVM) bietet iiberparteiliche Interessenvertretung,
Beratung und Schulungen. Als Konkurrenz zum Fachverband versteht er sich dennoch nicht, viel

mehr als Erganzung und Partner.

982, als der Maklerring gegriindet

wurde, waren die Versicherungs-
makler in der Kammer noch nicht derart
fach- und sachkundig vertreten wie heute.
Einige sahen aber bereits damals die
dringende Notwendigkeit, Anliegen der
Branche professionell und konzertiert zu
vertreten und profunde Fort- und Weiter-
bildungsmdglichkeiten zu bieten. ,Heute
sind wir sehr gut mit dem Fachverband
abgestimmt”, erklart Mag. Alexander
Meixner, Vizeprisident des OVM. ,Viele
Fachgruppenmitglieder sind ja auch bei
uns Mitglied.” Von denen gibt es mittler-
weile 553. ,Die kleinen Makler, die Ein-
zelkdmpfer, profitieren am meisten von
unserem umfassenden Angebot. Die gro-
Reren nutzen vorwiegend unser vielfdl-
tiges Seminarangebot!”
Der Verein setzt dabei konsequent auf
Information: So betreibt man beispiels-
weise ein eigenes Forum, in dem Fach-
fragen gestellt, diskutiert und Erfah-
rungen ausgetauscht werden kénnen:
2Wir nutzen hier quasi die Schwarmintel-
ligenz unserer Mitglieder”, so Meixner.
Das passiert online oder {iber die eigene
Zeitung ,makler intern”. Auch kénnen
Mitglieder das extensive Formularwesen
des OVM oder die Rechtsberatung nutzen.
Weitere Angebote: eine eigene Schaden-
App, Risikoanalysen, Vergiinstigungen
bei Fachpublikationen und externen
Veranstaltungen sowie die erst kiirzlich
ins Leben gerufene Unternehmensnach-
folgeplattform ,Follow me”. Mit Gerhard
Veits hat man sogar einen Ombudsmann.
Dariiber hinaus veranstaltet der VM im
Zweijahrestakt eine der wichtigsten
Branchenveranstaltungen: ,Das OVM-
Forum in Linz gilt mittlerweile als ulti-
mativer Branchentreff’, so Meixner.
Dort werden auch die begehrten Asse-
kuranz Awards Austria (AAA) verlie-

hen: ,Diese Auszeichnungen haben
einen wirklich hohen Stellenwert, da
sie ausschlieflich auf Maklerbewer-
tungen beruhen. Sie gelten als zuver-
lassig und unabhdngig.” Nicht zuletzt
ist der AAA auch ein gutes Tool fiir die
Makler, denn viele Versicherer wiirden
mit dem Award werben.

Weiter mit Bildung
Ein besonderer Fokus liegt auch auf der
Makler: ,Erfahrene
Makler unterstiitzen junge, denn je mehr

Forderung junger

Vernetzung und fachliches Know-how
wir haben, desto besser sist das fiir das
Gesamtimage der Branche”, ist Meixner
iiberzeugt. ,Versicherung ist ein Ver-
trauensgeschaft, da kommt es sehr auf die
Personlichkeit des Vermittlers an.”

Das zentrale Aufgabengebiet sieht der
OVM jedoch in seinem breit geficherten
Bildungsangebot: ,Wir sind die einzige
Organisation, die fiir Maklerpersonal eine
valide Ausbildung bietet”, betont Alexan-
der Meixner. Im Seminarzentrum im 14.
Wiener Gemeindebezirk finden regelma-
Rig Lehrveranstaltungen statt. Herzstiick
ist dabei die Fachgrundausbildung fiir
Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen von
Maklerbiiros. Im Gesamtlehrgang erlernen
sie hier in einem Jahr alle Grundlagen des
Maklerberufs. Abgeschlossen wird mit
einer schriftlichen und miindlichen
Zertifizierungspriifung. Dariiber hinaus
gibt es Spezialseminare zu einer Vielzahl
~Am beliebtesten sind
Veranstaltungen zu Themen, die man

von Themen:

unmittelbar in die Praxis umsetzen kann.”
Viele der Seminare finden auch an Stand-
orten in den Bundesldndern statt. Wer
dennoch keine Moglichkeit hat diese zu
besuchen, der kann an einem der Webi-
nare des OVM teilnehmen. Ein Angebot,
das sich groRRer Beliebtheit erfreut: 2016

wurden 54 Seminare und vier Webinar-
Reihen veranstaltet, bei denen man 1.127
Teilnehmer begriiRen durfte.

Kein Wunder also, dass der VM die im
Rahmen der IDD vorgesehene Ausbil-
dungspflicht begriilt. Keine Freude
hat man hingegen mit anderen Rege-
lungen dieser Richtlinie. Ganz im Ein-
klang mit dem Fachverband stellt Ale-
klar:
Provisionsverbot ist ein absolutes No-

xander Meixner ~Das
Go!” Durchaus sinnvoll sei es aber, den
Status von Maklern und Agenten zu defi-
nieren. Und er hat eine Forderung: ,Die
Gesellschaften sollen Nettotarife anbie-
ten, um das Honorarwesen in Osterreich
aus dem Dornroschenschlaf zu wecken.”
Dem Kunden miisse klar sein, welche
Dienstleistung er erhdlt: ,Hier besteht
Erklarungsbedarf. Es muss mehr dariiber
gesprochen werden”, so Meixner. Und:
»Das Privatkundengeschdft gehort mit
Sicherheit standardisiert, damit es auf
Dauer profitabel bleibt!” |

Alexander Meixner,
Vizeprasident des VM

Der Versicherungsmakler
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OBV: 2016 zweitbestes Ergebnis

Wie schon in den Jahren zuvor konnte sich die Osterreichische Beamtenversicherung (0BV) iiberaus
positiv entwickeln und erzielte mit Pramieneinnahmen von insgesamt 184,1 Millionen Euro das
zweitbeste Ergebnis in der Unternehmensgeschichte. Mit der erfolgreichen Neuausrichtung der
IT-Landschaft hat eine neue digitale Ara begonnen.

“ rotz der schwierigen Marktbedin-
gungen hat die OBV in den beiden
Versicherungssparten Lebens- und Unfall-
versicherung ein sehr gutes Ergebnis er-
zielt: Entgegen dem Branchentrend konnte
bei den laufenden Pramien in der Lebens-
versicherung ein Zuwachs von 0,9 Prozent
auf 138,8 Millionen Euro verzeichnet wer-
den. Die abgegrenzten Pramien sanken
2016 auf 162,2 Millionen Euro. Dies ist auf
die Kontingentierung bei den Einmaler-
lagen zuriickzufiihren. In der Unfallversi-
cherung konnte die Steigerung der abge-
grenzten Pramien weiter fortgesetzt
werden. Sie stiegen im Jahr 2016 um 3 Pro-
zent auf 21,8 Millionen Euro. Die Unfallver-
sicherung liefert damit einen entsprechen-
den Beitrag zum Gesamtergebnis.

,Unser Weg der Nachhaltigkeit und Stabili-

tdt hat sich bewdhrt. Trotz des schwierigen
Marktumfelds ist es uns erneut gelungen,
die Gesamtverzinsung in der klassischen
Lebensversicherung mit 2,5 Prozent auf
hohem Niveau zu halten. Wir befinden uns
damit weiterhin auf gutem Branchenni-
veau”, betont Vorstandsvorsitzender
Mag. Josef Trawoger.

Die seit Jahresbeginn 2016 geltenden re-

gulatorischen Anforderungen von Solven-
cy IT wurden aufgrund der intensiven Vor-
bereitungsarbeiten in den Vorjahren
erfolgreich bewiltigt. Die OBV weist zum
31.12.2016 mit einer Solvenzquote von
226,67 Prozent eine solide Uberdeckung
der Solvenzkapitalanforderung auf. Die
Bilanz 2016 weist Kapitalanlagen im Aus-

maR von 1,73 Milliarden Euro aus. [ |

Das erfolgreiche Vorstandsduo Trawdger/Summer darf sich freuen.

Helvetia wdchst mit der FLV

Mit Gesamtpramieneinnahmen von 291,2 Mio. EUR konnte Helvetia Osterreich das Geschaftsauf-
kommen im 1. Halbjahr 2017 deutlich um 32,2 Prozent gegeniiber dem Vergleichszeitraum des
Vorjahres steigern. Zum starken Wachstum beigetragen hat insbesondere der durch hohe Einma-
lerlage gepragte Zuwachs von liber 170 Prozent in der fondsgebundenen Lebensversicherung.

ieses Wachstum wird allerdings bis
n zum Jahresende deutlich abflachen.
Denn 2016 wurden in der zweiten Jahres-
halfte hohe Einmalerldge verbucht, sodass
fiir die Lebensversicherung im Gesamt-
jahr 2017 kein weiteres Wachstum gegen-
iiber dem hohen Vorjahreswert erwartet
wird. Dr. Otmar Bodner, Vorstandsvorsit-
zender von Helvetia Osterreich, zeigt
sich mit den Ergebnissen sehr zufrieden:
,Es ist uns erneut gelungen, innerhalb ei-
nes schwierigen Marktumfelds iiber alle
Sparten hinweg profitabel zu wachsen und
ein hervorragendes versicherungstechni-
sches Resulat zu erzielen.”
Bedingt durch die hohen Einmalerldge in
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der fondsgebundenen Lebensversiche-
rung (FLV) hat sich das Gesamtpramien-
aufkommen im Lebengeschiaft im 1. Halb-
jahr auf 137,8 Mio. EUR anndhernd
verdoppelt. Helvetia wird damit das 2016
erzielte hohe Pramienniveau wieder errei-
chen. ,Die erfreuliche Pramienentwick-
lung zeigt, dass unsere maflgeschneider-
ten Ldsungen fiir unterschiedliche
Kundenbediirfnisse und Sparhorizonte am
Markt geschdtzt werden und wir unsere Po-
sition als Vorreiter im Bereich der fondsge-
bundenen Lebensversicherung weiter fes-
tigen konnten”, so Mag. Andreas Bayerle,
Vorstand fiir Finanzen und Leben bei Hel-
vetia Osterreich. [ |

© Helvetia-Husar '§

Otmar Bodner: ,,Profitables
Wachstum generell und
signifikante Erfolge in der FLV."



adesso kooperiert mit NV

IT-Dienstleister zwingen ihre Kunden oftmals in ein Abhangig-
keitsverhaltnis, in dem ohne externe Hilfe nichts mehr funktio-
niert. Der IT-Experte adesso Austria GmbH geht in Kooperation
mit der Niederdsterreichischen Versicherung [NV) nun einen
vollig anderen Weg: als gleichgestellter Geschaftspartner auf
Augenhohe statt als gewodhnlicher Lieferant.

n igitalisierung ist genau unser The-
ma. Wir wollen in diesem Feld ganz
vorn mit dabei sein. Dazu brauchen wir kei-
nen klassischen Lieferanten, der Dienst
nach Vorschrift leistet und uns dasselbe
anbietet wie alle anderen. Eine Partner-
schaft auf Augenhgohe ist, was wir suchen —
und adesso bietet uns das”, meint Werner
Blach, Leiter der IT sowie Mitglied der
erweiterten Geschaftsleitung bei der NV.

Das gegenseitige Vertrauen ist entschei-
dend : Mitarbeiter der NV werden von
adesso so eingeschult, dass sie trotz der
Einfiihrung neuer Technologien eigen-
stindig handeln konnen. Dadurch wird
verhindert, dass jedes Mal frustriert zum
Telefonhorer gegriffen werden muss, wenn
etwas nicht funktioniert.

Als Meilenstein der Zusammenarbeit
wurde eine App fiir die AuRendienst-
mitarbeiter der NV entwickelt. Im Versi-
cherungsbereich konzentrieren sich die
meisten Anbieter hauptsdchlich auf die
Bediirfnisse des Endkunden. Bei der NV
wollte man dagegen die Produktivitat der
eigenen Mitarbeiter weiter starken. Durch
die von adesso entwickelte App konnen
sich NV-Mitarbeiter auf ihrem Smartphone

alle in der Umgebung befindlichen Kunden
anzeigen lassen. Wichtige Kundendaten
werden per Knopfdruck abgerufen und
auch gleich aktualisiert - zum Beispiel
durch Fotos oder Dokumente bei einem
Schadensfall. Fiir die AuBendienstmitar-
beiter reicht nun ein Blick auf das Handy
aus, um fiir den nichsten Kundenter-
min bereit zu sein - das mithsame Wiih-
len in Datenbanken entfallt.

Die adesso Austria GmbH fokussiert als un-
abhdngiger IT-Dienstleister mit Beratung
sowie individueller Softwareentwicklung
auf die Kerngeschaftsprozesse von Unter-
nehmen und offentlichen Verwaltungen.
Die Strategie von adesso Austria beruht auf
einem umfassenden Branchen-Know-how
der Mitarbeiter, einer breiten Technologie-
kompetenz und erprobten Methoden bei
der Umsetzung von Softwareprojekten.

Die adesso Austria GmbH hat ihren Ur-
sprung in Osterreich als Landesgesellschaft
der adesso Group im Jahr 2009 und be-
schaftigt rund 60 Mitarbeiter. Zu den Kun-
den zdhlen sowohl Finanzdienstleister wie
Versicherungen oder Banken als auch die
Industrie und der 6ffentliche Bereich.
adesso wurde 1997 in Deutschland ge-
griindet und beschaftigt derzeit mehr als
2.100 Mitarbeiter. |

Die Niederdst
Versicherung

Werner Blach mit Jiirgen Leitner von adesso: ,Wir brauchen einen IT-Partner auf Augenhohe.”

Dialog:

Lebensversicherungs-AG

Beitragsstabilitat.
Dafiir steht die Dialog.

« Beitragsstabilitat.
« Finanzstarke.
« Leistung.

Darauf konnen Sie sich verlassen.

Als Vertriebspartner der Dialog konnen Sie sich
auf kundenfreundliche und stabile Tarife mit
ausgezeichnetem Preis-Leistungs-Verhaltnis
verlassen: Seit Einfiihrung der RLY und SBU
wurden die Netto-Pramien fiir Bestandsver-
trage noch nie erhoht.

www.dialog-leben.at

DER Spezialversicherer

fiir biometrische Risiken
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R+V: Einstieq ins Sachgeschiift

Innovationen bei der R+V Versicherung: Die neue Betriebssachversicherung fiir KMU sichert
Sach- und Vermogenswerte und bietet leistungsstarken Schutz vor Ertragsausfall.

ie R+VVersicherung ist seit 2011 mit
n Spezialprodukten in den Sparten
Haftpflicht- und Vermdgenschadenhaft-
pflichtversicherung, Kredit- und Kautions-
versicherung, Technische Versicherung,
Transport- sowie Tierversicherung am
Osterreichischen Markt vertreten. Nun
erweitert R+V das Portfolio um die Sparte
Sachversicherung und bietet ab sofort
eine umfangreiche Betriebssachversi-
cherung fiir klein- und mittelbetriebliche
Unternehmen an.
Im KMU-Bereich wird die Absicherung der
unterschiedlichen Betriebsrisiken zuneh-
mend aus einer Hand gefordert. ,Mit un-
serer neuen Betriebssachversicherung

kommen wir diesem Wunsch nach und

Martin Beste: ,Wir bieten die Lebensver-
sicherung fiir das Unternehmen.”
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schliefRen zugleich diese bishe-
rige Angebotsliicke”, so Dkfm.
Dr. Martin Beste, Geschafts-
fiihrer und Hauptbevollmdch-
tigter der R+V in Osterreich.

In Kombination mit den existie-
renden Spezialversicherungen
bietet die R+V nun einen einzig-
artigen Produktmix.

Die speziell fiir den osterreichischen
Markt entwickelte Betriebssachversi-
cherung beinhaltet neben der Absiche-
rung der Sach- und Vermdgenswerte und
der Gebdude- und Inhaltsversicherung
auch einen Topdeckungsumfang bei Er-
tragsausfall. Dabei geht die Leistung weit
iiber eine herkommliche Betriebsunter-
brechungsversicherung hinaus - neben
dem Ausfall aufgrund von Sachschdden
sind auch Ausfille aufgrund von Nut-
zungsbeschrankungen oder Riickwir-
kungsschiden gedeckt.

,Die R+V Betriebssachversicherung stellt
mit der umfangreichen Ertragsausfallver-
sicherung eine umfassende Absicherung
der Unternehmensexistenz dar und ist
somit Lebensversicherung des Betriebs
im Schadensfall”, ist Dr. Beste iiberzeugt.

Die R+V-Betriebssachversicherung schiitzt
klein- und mittelstandische Unternehmen
nicht nur vor herkémmlichen Gefahren wie
z.B. Feuer, Leitungswasser, Einbruchdieb-
stahl oder Glasbruch, sondern bietet da-
riiber hinaus auch hohe Summengrenzen
fiir EC-Gefahren.

AuBerdem sind in der R+V-Betriebs-
sachversicherung zahlreiche Deckungs-
erweiterungen bereits automatisch
und ohne Mehrpramie enthalten: So
gelten Nebenkosten von bis zu 200 Pro-
zent der Versicherungssumme und auch
neu hinzukommende Betriebsstdtten in
den ersten acht Wochen als mitver-
sichert. Uberdies sind Schiden durch

Die R+V Betriebssachversicherung
stellt mit der umfangreichen Ertrags-
ausfallversicherung eine umfassende

Absicherung der Unternehmens-
existenz dar und ist somit Lebens-
versicherung des Betriebs im Scha-
densfall”, ist Dr. Beste iiberzeugt.

Terrorismus mit jeweils maximal 5 Millio-
nen Euro in der Gebdude-, Inhalts- und
Ertragsausfallversicherung gedeckt.
Somit stehen dem Kunden bis zu 15 Millio-
nen Euro an Gesamtversicherungssumme
pro Vertrag gegen Terrorismus zur Verfii-
gung. Dariiber hinaus garantiert das R+V
Sorglos-Zertifikat dem Kunden mindes-
tens den Deckungsumfang des Vorversi-
cherers in den versicherten Sparten.

Ein hochmoderner Tarifrechner unter-
stiitzt die Vertriebspartner beim schnellen
und unkomplizierten Berechnen von
Prémien und beim Abschluss von Vertra-
gen via Internet. Makler konnen iiber
das neue Online-Tool fiir ihre Kunden
individuelle Angebote mit selbst ge-
wdhltem Deckungsumfang erstellen.

Online-Schulungen fiir Makler
Zur Einfiihrung der neuen R+V-Betriebs-
versicherung bieten die Experten von
R+V praxisorientierte Online-Seminare fiir
Makler an. Im Rahmen der Webinare
werden alle Details zum Produkt wie
Deckungsumfang und Bedingungswerk
erldutert sowie die Handhabung des Tarif-
rechners erklart.

Termine und kostenlose Online-An-
meldung unter www.webinare-ruv.at.

Weitere Informationen zur neuen R+V-
Betriebssachversicherung erhalten In-
teressierte auf www.sach.ruv.at. |
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Die LV triibt das Bild

Der FMA-Bericht zum 2. Quartal 2017 der osterreichischen Versicherungswirtschaft zeigt: Das Pra-
mienvolumen insgesamt ist weiter leicht riicklaufig. Die Lebensversicherung ist der Hauptgrund.

ie heimischen Versicherungsun-
B ternehmen mussten im 2. Quartal
2017 gegeniiber dem Vergleichszeit-
raum des Vorjahres einen Riickgang des
Pramienvolumens um 1,15 Prozent auf
4 Mrd. Euro hinnehmen. Dies war auf
einen Riickgang in der Lebensversiche-
rung um 9,02 Prozent auf 1,33 Mrd. Euro
zuriickzufiihren, wobei die laufenden Pra-
mien nur geringfiigig abnahmen, die Kun-
den bei Einmalpramien angesichts des
herausfordernden Niedrigzinsumfelds
aber sehr zuriickhaltend waren. Die Sparte
Schaden/Unfall legte hingegen um 3,23
Prozent auf 2,15 Mrd. Euro zu, die Kran-
kenversicherung um 3,56 Prozent auf 526
Mio. Euro. Das Pramienvolumen stieg im

Autoversiche
Jetzt bis zu 5

sparen!

e S
www.uniqa.at

gesamten 1. Halbjahr geringfiigig auf 9,23
Mrd. Euro, wobei die Schaden-/Unfallver-
sicherung um 3,53 Prozent auf 5,21 Mrd.
Euro zulegte, die Krankenversicherung um
3,81 Prozent auf 1,07 Mrd. Euro, die Le-
bensversicherung ging hingegen um 6,63
Prozent auf 2,95 Mrd. Euro zuriick. Dies
geht aus dem von der Finanzmarkt-
aufsichtsbehdrde FMA jiingst veroffent-
lichten Bericht zum 2. Quartal 2017 der
osterreichischen  Versicherungswirt-
schaft hervor.

Das versicherungstechnische Ergebnis
und das Finanzergebnis wurden in den ers-
ten 6 Monaten erneut durch die Sparte
Leben gedriickt. Das anhaltende Niedrig-
zinsumfeld sowie erforderliche Dotie-

rungen der Zinszusatzriickstellungen
hinterlieRen hier ihre Spuren. Verglichen
mit dem 1. Halbjahr 2016 nahm das ver-
sicherungstechnische Ergebnis iiber alle
Sparten hinweg um 22,47 Prozent auf
327,1 Mio. Euro ab, das Finanzergebnis lag
im gleichen Zeitraum

Lebensversicherung
a

um 6,74 Prozent unter
dem des Vorjahres.
Daraus ergibt sich

eine Verringerung [

des Ergebnisses der
gewohnlichen Ge-
schaftstatigkeit
(EGT) in diesem Zeitraum
um 2,13 Prozent auf 934
Mio. Euro. |

‘ ,Das Zinsumfeld driickt auf ‘
die LV, die Lebensversiche-
rung wiederum driickt auf

das Gesamtergebnis.”

Denk
«das [EBE

rung mit SafeLine:. .
0% Haftpflicht-Pramie
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,Multi Protect” zeigt Dynamik
Stadtische: 10.000 Abschliisse

Wer nicht mehr arbeiten kann, muss mit Einkommensverlusten rechnen. Das Bewusstsein fiir
einen Existenzschutz ist in Osterreich im internationalen Vergleich noch wenig ausgepragt. Die
neue, leistbare ,,Multi Protect” der Wiener Stadtischen pusht den heimischen Markt.

ulti Protect” ist eine dsterreichweit
m einzigartige Existenzabsicherung,
die dabei unterstiitzt, die finanzielle Exis-
tenz abzusichern, wenn Korper und Ge-
sundheit nicht mehr mitspielen und damit
die Fahigkeit,
schrankt ist. So konnen nicht nur ein dro-

zu verdienen, einge-
hender Einkommensverlust ausgeglichen
und Fixkosten abgedeckt werden, son-
dern auch notwendige Behandlungen und
bestmdgliche Therapien bezahlt werden.
Das Produkt ist ein Jahr auf dem Markt
und entwickelt sich dufSerst erfolgreich”,
betont Vertriebsvorstand Hermann
Fried. , Multi Protect bietet breit gefdcher-
ten Schutz und Sicherheit in kritischen
Situationen zu leistbaren Prdmien. Das

Interesse ist grofs, die Verkaufszahlen ge-

Hermann Fried: ,Die
Sensibilitat fiir umfassenden

Einkommensschutz steigt
nunmehr auch in Osterreich.
Das Produkt pusht den Markt.”
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ben uns recht. Bisher konnten wir bereits
rund 10.000 Polizzen absetzen. “

Elementare Risiken
Bei Verlust von Grundfdhigkeiten wie
Sehen, Sprechen, Horen oder Orientie-
ren, Denken oder Mobilitit, bei schwe-
ren Krankheiten wie Herzinfarkt,
Schlaganfall oder Léhmung
sowie bei Pflegebediirftig-
keit bereits ab 65 Stunden
pro Monat wird bis zum 65.
Lebensjahr eine monatliche

Rente ausbezahlt. Damit

klassischen Berufsunfdhigkeits-
schutz, den ,Work-Life-Airbag”. Ab
einer 50-prozentigen krankheits-
oder unfallbedingten Berufsunfa-
higkeit wird die vereinbarte monat-
liche

Versicherungsdauer ausbezahlt. Im

Rente fiir die gesamte

Gegensatz zur Sozialversicherung ver-

Multi Protect bietet breit gefiicherten
Schutz und Sicherheit in kritischen
Situationen zu leistbaren Primien.

Das Interesse ist grof3, die Ver-

kaufszahlen geben uns recht. Bisher
konnten wir bereits rund 10.000

konnen finanzielle Verpflich-

tungen und Grundkosten ab-

gedeckt werden. Wie hoch die
Monatsrente tatsdchlich ist,

wird zuvor vereinbart. Bei Krebserkran-
kungen wird eine Einmalleistung in Héhe
der dreifachen Jahresrente ausbezahlt,
denn hier kommt es oft daraufan, die bes-
ten Behandlungen und Therapien finan-
zieren zu konnen. ,Der neue Existenz-
schutz ist unkompliziert und deckt alle
wichtigen Leistungen in einer einzigen
Polizze ab”, so Fried. Bereits mit weniger
als 20 Euro im Monat genieRt man um-
fangreichen Schutz weltweit. Ein preis-
werter Existenzschutz fiir alle.

Der Markt fiir Einkommensschutz bzw.
Berufsunfihigkeit ist in Osterreich im
internationalen Vergleich noch unter-
entwickelt. Wahrend in Deutschland
bereits jeder Zweite abgesichert ist, sind
es in Osterreich knapp 3 Prozent. Die
Wiener Stddtische belebt mit ,Multi Pro-
tect” den Markt und sieht in diesem Seg-
ment fiir die Zukunft viel Potenzial.

Fiir eine umfassende Absicherung
bietet die Wiener Stddtische den

Polizzen absetzen.

zichtet die Wiener Stadtische auf die
abstrakte Verweisbarkeit - das heiRt,
dass nicht verlangt wird, einen anderen
Beruf auszuiiben, der aufgrund der Fa-
higkeiten zumutbar ist. Weitere High-
lights sind zum Beispiel die Vermitt-
lung medizinischer Dienstleistungen,
die Neustarthilfe von bis zu 6.000 Euro
bei erfolgreicher Umschulung und Wie-
dereintritt ins Berufsleben.

Top-Auszeichnung
Fir ihre Berufsunfihigkeitsversiche-
rung (BU) erhielt die Wiener Staddtische
zum wiederholten Mal das Pradikat
sausgezeichnet” von der MORGEN &
MORGEN  (M&M)
MORGEN & MORGEN bewertet in einem

jahrlichen Rating die Tarife der Gster-

Analystenagentur.

reichischen BU-Anbieter. Heuer wurden
die Bedingungen des ,Work-Life-Air-
bag” erneut mit fiinf Sternen - der
Hochstnote - ausgezeichnet. |
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VAV: Es regnet Anerkennungen

Die VAV ist zum 4. Mal in Folge bester Kfz-Versicherer Osterreichs: Auch 2017 bleibt der VAV der
Spitzenplatz beim OGVS-Test erhalten, das bestatigt unter anderem die Vorreiterrolle in Sachen
Kundendienst. Vor Kurzem kam noch der ,,OttoCar” zur Trophdensammlung hinzu.

uch im Juli 2017 testete das
u unabhdngige Forschungsinstitut
0GVS - Gesellschaft fiir Verbraucher-
studien gemeinsam mit dem Wirt-
schaftsmagazin ,trend” wieder 15 na-
tionale und regionale Versicherer auf
Herz und Nieren. Das Hauptaugenmerk
lag auch heuer wieder auf den drei Kate-
gorien ,Tarife”, ,Transparenz & Komfort”
und ,Kundendienst”. Die VAV verteidigte
zum 4. Mal in Folge den ersten Platz iiber
alle drei Kategorien und bleibt mit einer
Gesamterfiillungsquote von 92 Prozent
die beste Kfz-Versicherung Osterreichs.
Neuerlich ist die VAV auch in der Kategorie
Kundendienst Spitzenreiter und zeigt mit
93,1 Prozent, wie wichtig guter Kunden-
service ist. Beim Priifungsverfahren der
0GVS wurden durch Mystery Shopper -
telefonisch und per E-Mail-Anfragen - vor
allem die Erreichbarkeit, Freundlichkeit
und die Kompetenz der Kundendienstmit-
arbeiterinnen und -mitarbeiter tiberpriift.
Ergebnis: Die VAV hat den besten Kun-
dendienst Osterreichs und erhilt als
einziger Versicherer das Pradikat ,Sehr
gut” in dieser Kategorie.
Dr. Norbert Griesmayr, Vorstandsvorsit-
zender der VAV: , Die VAV ist die Nummer
eins bei Kfz-Versicherungen. Und das wol-
len wir auch bleiben.” Griesmayr, der seit
vielen Jahren den klassischen Maklerversi-
cherer VAV fiihrt, macht im VM-Gesprach
klar: ,Die Erfolgsparameter liegen aus mei-
ner Sicht auf der Hand. Absolute Kunden-
orientierung, ein erstklassiges Preis-Leis-
tungs-Verhdltnis, die intensive Befassung
mit den Entwicklungen auf den Kfz-Mark-
ten und die Komfortfithrerschaft, was die
Zusammenarbeit mit den Maklern be-
trifft.” Er weist in diesem Zusammenhang
auf das erfolgreiche Maklerportal hin und
unterstreicht, dass bereits 92 Prozent der
Polizzen auf digitalem Weg zustandekom-

men. ,Das heiRt jetzt nicht , dass das alles
iber den Online-Vertrieb kommt. Es zeigt
aber, dass eben gerade die Makler die Vor-
teile der Digitalisierung, die wir anbieten,
zu schéatzen wissen.” Selbstverstandlich
spielt die personliche Beratung nach wie
vor die entscheidende Rolle bei der Wahl
des richtigen Tarifs.

Griesmayr meint, der exzessive Kondi-
tionenwettbewerb vergangener Jahre
sei einem ruhigeren Klima im Verkauf
gewichen.

Das E-Auto, mit dem sich die VAV natur-
gemdl3 stark beschdftige, sieht er als tech-
nische Ubergangsphase zu anderen An-
triebstechnologien, die noch kommen
werden. Jedenfalls freut er sich, ,dass wir
wohl derzeit in Osterreich der gréRte Tesla-
Versicherer sind, wenn auch dieser Markt
noch bescheidenen Umfang hat”.

Die Anbindungsquote im Kaskogeschaft
sei gut. Das Carsharing halt Griesmayr fiir
ein urbanes Phanomen, wo man sich ,nicht
engagiert, aber es entgeht uns dabei auch
nichts”. Im Flottengeschift sei entschei-
dend, dass das versicherte Unternehmen
eng mit dem Versicherer zusammenarbeite.
Ubrigens: Bei der VAV gibt es derzeit kei-
nen Trend zu grofReren Kubaturen und
SUVs, sondern ,wir versichern wieder
unter-

mehr Kkleinere Fahrzeuge”,

streicht Griesmayr.

,OttoCar goes to: VAV”
Bereits zum 13. Mal wurden im Rahmen der
IAA, der weltgrofiten internationalen
Automobilausstellung in Frankfurt am
Main, vor iiber 200 Fachleuten aus der
Werbe-, Film-, Multimedia- und Automo-
bilbranche die besten Wirtschaftsfilme,
Werbespots, TV-Formate, Websites sowie
Online-, Interactive- und Multimediapro-
duktionen in der Automobilindustrie aus-
gezeichnet. Eine 13-kopfige unabhangige

internationale Jury, bestehend aus Fach-
leuten aus der Wirtschaft, der Agentur-
branche sowie aus Filmproduzenten und
Medienexperten, wahlt dabei aus einer
Vielzahl an Einreichungen in den verschie-
densten Kategorien die Sieger aus. Diese
werden mit den begehrten ,0ttoCar”-Tro-
phéenin Gold, Silber und Schwarz belohnt.
Die VAV Versicherungs-AG erhielt fiir
ihren Werbespot - Til Schweiger in , Die
Nummer 1 - in der Kategorie Versiche-
rung, Finanzierung, Leasing den Sil-
bernen OttoCar und reiht sich damit in
eine prominente Gewinnerriege ein,
die das Who's who der internationalen
Automobilbranche umfasst. Der von der
Agentur Scholz & Friends Hamburg
GmbH in Zusammenarbeit mit der
Barefoot Film GmbH fiir die VHV Gruppe
produzierte Werbespot wurde heuer
erstmals parallel zur TV-Ausstrahlung
auch in den osterreichischen Kinos
gezeigt und erhohte die Markenbe-
kanntheit der VAV Versicherung in
Osterreich seit 2015 um sage und
schreibe 70 Prozent. |

Norbert Griesmayr: , Der beste
KFZ-Kundendienst Osterreichs
- das verpflichtet!"

Der Versicherungsmakler
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Riirup bei Pensionsgesprdch:
Geringer Anteil kapitalgedeckt

Bert Rirup, einer der renommiertesten deutschen Wirtschaftswissenschaftler und Renten-
experten, referierte vor Kurzem in Wien Giber Wege zum dsterreichischen Pensionssystem der
Zukunft. Das Thema sei von drei ,Trivialitaten” gepragt, die sich bei ndherer Analyse jedoch
als komplex herausstellten: das Langlebigkeitsrisiko, die Tatsache, dass das Individuum allein
nicht vorsorgen kann, sondern die Effizienz im Kollektiv braucht, sowie die Erkenntnis, dass es
im Pensionsbezug immer nur ein Umlageverfahren gibt, denn jede Pension, auch die kapital-
gedeckte, sei Teil des laufenden Volkseinkommens.

uf Einladung der ARGE Zusatzpen-
. sionen und des FJF Finanzjourna-
listenforums diskutierte Prof. Dr. Bert
Riirup {iiber seine Visionen und Ansatze
fiir das Osterreichische Pensionssystem
der Zukunft. Riirup war als Gastredner
der vierten Pensions-Enquete der ARGE
Zusatzpensionen in Wien.
Eine Reihe von Anregungen zum heimi-
schen Pensionssystem bietet der deut-
sche Wirtschaftswissenschaftler Bert
Riirup in seinen Analysen. Der Renten-
experte raumt mit einem der gangigsten
Versprechen diverser Politiker auf:
JSichere Pensionen gibt es nicht. Alle
Pensionsanspriiche, ob umlagefinanziert
oder kapitalgedeckt, miissen aus einer
zukiinftig erzeugten Wertschopfung fi-
nanziert werden, und die zukiinftige
wirtschaftliche Entwicklung ist stets
mit Unsicherheit behaftet”, so Bert
Riirup. Der Wirtschaftswissenschaftler
erganzt: ,Umlagefinanzierte Pensio-
nen sind Transfereinkommen, die
politischen Zugriffen wie Pensions-
reformen ausgesetzt sind. Das Kapi-
taldeckungsverfahren greift auf na-
tionale und internationale Kapital-
einkommen zu - und ist daher mit
Kapitalmarkt- und Wechselkursrisi-
ken behaftet.”
Riirup verweist bei seinen Ausfithrungen
auch auf fithrende britische Okonomen.
Deren Studien sprechen eindeutig fiir
Mischsysteme: ,Unter risikodiversifizie-
renden Gesichtspunkten ist Alterssiche-

rungssystemen, die aus einer Mischung
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von umlagefinanzierten und kapitalge-
deckten Pensionen bestehen, der Vorzug
vor monistisch finanzierten Systemen zu
geben”, betont Riirup.

Osterreich hat Nachholbedarf
In Bezug auf die kapitalgedeckte Pen-
sion als Unterstiitzung der staatlichen
Pension sieht der Rentenexperte Bert

Anteil der kapitalgedeckten Pensionen

Niederlande 44,96
Kanada 41,68
Israel 38,98
GrofBbritannien 38,48
Australien 36,12
Danemark 34,63
Chile 31,24
Island 31,21
USA 30,23
Neuseeland 30,19
Norwegen 27,73
Schweden 27,40
Frankreich 21,31
Korea 20,75
Turkei 18,90
Deutschland 17,18
OECD 17,05
Mexiko 16,32
Finnland 8,79
Griechenland 8,24
Japan 8,22
Belgien 7,42
Italien 7,01
Luxemburg 5,38
Portugal 4,99
Spanien 4,94
Irland 4,81
* Osterreich 352
Slowenien 2,76
Ungarn 1,87
Tschechien 1,73
Polen 1,24
Estland 0,78
Slowakei 0,74

Handelsblatt

Quelle: OECD - Pensions at a Glance 2013



VersicherungsMarkte

Riirup in Osterreich aber noch deutli-
chen Nachholbedarf: ,Im Durchschnitt
aller Industriestaaten belduft sich nach
Angaben der OECD der Anteil der kapital-
gedeckten Alterseinkommen auf 17 Pro-
zent. In Osterreich liegt dieser Prozent-
satz bei 3,5 Prozent, in Deutschland
immerhin bei fast 10 Prozent.” Da gelte es
anzusetzen, auch wenn manche Politiker
vor dieser blamablen Relation noch im-
mer die Augen verschlieRen.

Die Arbeitsgemeinschaft Zusatzpen-
sionen umfasst den Fachverband der
Pensionskassen, den Verband der Ver-
sicherungsunternehmen Osterreichs
(VWV0), die Plattform der betriebli-
chen Vorsorgekassen und die Verei-
nigung Osterreichischer Investment-
gesellschaften (VOIG).

~Aus Umfragen und den Ergebnissen unse-
rer Veranstaltungen der letzten Jahre lasst
sich klar ein Handlungsbedarf fiir die Poli-
tik in Sachen Pensionssystem erkennen.

Seitens unserer ndchsten Bundesregie-
rung, aber auch bei allen anderen Politi-
kern und Sozialpartnern ist der politische
Wille gefragt, ein Konzept fiir ein inte-
griertes Drei-Séaulen-Zukunftsmodell
fernab von ideologischen Debatten zu er-
arbeiten. Wir wollen mit unserer diesjah-
rigen Enquete dazu Anregungen liefern”,
unterstreicht Andreas Zakostelsky, Ob-
mann des Fachverbandes der Pensions-
kassen, als einer der Veranstalter.

+DenVertretern der ARGE Zusatzpensionen
ist ein sachlicher, offener Dialog iiber den
besten Weg zu einem zukunftssicheren
Pensionssystem besonders wichtig. Daher
haben wir dieses Jahr mit Bert Riirup einen
Wissenschaftler und Rentenexperten nach
Wien geholt, der als Berater mehrerer
Bundesregierungen und Leiter von Re-
formkommissionen dazu beigetragen hat,
dass Linder wie Deutschland heute so
erfolgreich sind”, so Manfred Rapf, Sek-
tion Lebensversicherung im VVO. |

Bert Riirup: ,,Nur 3,5 Prozent
der Pensionsleistung, die
Osterreicher im Ruhestand

bekommen, sind kapitalgedeckt.
Das ist im OECD-Vergleich ein
sehr bescheidener Anteil.”

Zusammensetzung der Bruttohaushaltseinkommen
der iiber 65-Jiihrigen in Prozent

I Public transfers

[ Occupational transfers

EE Work Em Capital

Hungary
Belgium

Netherlands

Austria

Finland

[reland

Luxembourg

Greece

Czech Republic

Slovenia
Portugal

France

Switzerland

Sweden

Slovak Republic

Italy
Norway
Germany
Poland
Estonia
Spain
Denmark
Iceland
Australia
Israel

United States

Turkey

New Zealand

Canada

Mexico

50

Quelle: OECD
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VM Kurzmeldungen

Sportliches Engagement

B adeln fiir den guten Zweck: Unter
diesem Motto nahm Gothaer-Direk-
tor Helmut Karner an der ,Tour de Franz”
teil. Die Radausfahrt, die 100 Kilometer
von Velden zur Burg Taggenbrunn bei St.
Veit fithrte, wurde von Skilegende Franz
Klammer erfunden. Dabei mdchte man
moglichst viel Geld sammeln, um damit
notleidenden Karntner Familien zu helfen.
,Die Gothaer unterstiitzt anldsslich ihres
35-Jahre-Jubildums in Osterreich ganz
bewusst wertvolle Aktionen wie diese, wo
punktgenau geholfen werden kann”, so
Helmut Karner. Das Engagement der
Gothaer war zudem in Form der Start-
nummern, die der Versicherer gesponsert
hatte, weithin sichtbar. |

Helmut Karner mit den beiden Karntner Skilegenden Franz Klammer und

,Mr. Millionenshow" Armin Assinger.

Sachen zum Lachen

ereits zum siebenten Mal iiber-
B nahm die HDI Versicherung das
Hauptsponsoring der wichtigsten Aus-
zeichnung fiir Osterreichs Kabarettisten.
,Das kann gar nicht langweilig werden!
Ganz im Gegenteil, es ist eine Freude, zu
sehen, wie sich die heimische Kabarett-
szene weiterentwickelt und der Award an
Bedeutung gewonnen hat, ja mittler-
weile fast schon eine Institution ist”, so
HDI-Marketingleiter Wolfgang Kaiser.
Kabarett sieht er jedoch nicht als reine
Unterhaltung, sondern sehr wohl als
Kommentar zur Gesellschaft: ,Meist
steckt ja doch ein Fiinkchen Wahrheit im
offensichtlichen Witz.” |

Kein Witz: Die HDI sponsert den Kabarettpreis.

Verschmelzung der HanseMerkur

nie HanseMerkur24 Lebensversi-
cherung AG (HM24) wird riick-
wirkend zum 1. Januar 2017 mit der
HanseMerkur Lebensversicherung AG
(HML) verschmolzen. Fiir die rund
7.000 Kunden der HM24 bleiben samtli-
che Vertragskonditionen unverdndert.
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Anderungen an bestehenden Vertrigen
konnen nach wie vor vorgenommen
werden. Die im Jahr 2007 gegriindete
HM24 hatte sich mit einem eigenen
Informationsportal (www.riestermeis-
ter.de) als Direkt- und Spezialversi-
cherer im Bereich der Riesterrenten

positioniert. Gestiegene requlatorische
Anforderungen wie Solvency II und
zukiinftig auch IDD belasten kleine
Lebensversicherer iibermdRig. Daher
war die Zusammenfiihrung der HM24
mit der HML aus wirtschaftlichen Erwa-

gungen notwendig. |



VM Kurzmeldungen E

Kampf der Zettelwirtschaft

it dem neuen Kundenportal mein-
m VAV sagt die VAV der Zettelwirtschaft
den Kampf an. Thren Vertriebspartnern ver-
schafft die VAV durch das neue Portal mehr
Zeit fiir Beratungsgesprache, da deren
Kunden viele Informationen, etwa den Sta-
tus einer Schadensbearbeitung, schnell
und einfach auf meinVAV einsehen konnen
- und zwar kostenlos und rund um die Uhr.
Auch die Griine Karte kann iiber das Portal
mit nur einem Klick angefordert und Ande-
rungen in den Stammdaten schnell und
unkompliziert erledigt werden. Ein weite-
res Asset ist die einfache und schnelle
Schadensmeldung {iiber das Portal. Die
Stammdaten des Kunden sind dabei bereits
vorausgefiillt. Ahnlich wie bei einer Paket-
verfolgung kénnen Kunden mit dem Scha-
den-Tracking anschlieRend den aktuellen

Stand der Bearbeitung beobachten.
Riickfragen beim Vertriebspartner wer-
den dadurch reduziert. Die Kunden ha-
ben so die Mdglichkeit, rund um die Uhr
Informationen einzuholen und bei De-
tailriickfragen auf die individuelle und
personliche Betreuung ihres Ver-
triebspartners zuriickzugreifen. Zu-
sdtzlich besteht die Mdglichkeit, be-
quemaufelektronische Kommunikation
umzusteigen. Auf Wunsch werden
sdmtliche Dokumente und Informatio-
nen kiinftig auf meinVAV zur Verfiigung
gestellt. Dr. Norbert Griesmayr, Vor-
standsvorsitzender der VAV: ,Die Ein-
fithrung von meinVAV ist fiir uns ein
wichtiger Schritt beim Ausbau unserer
Spitzenposition im Service. Dies niitzt
einerseits den Kunden, aber andererseits

Niirnberger ortet
,nachhaltige” Investoren

eine reprasentative Umfrage im Auf-
E trag der Niirnberger Versicherung
und des Fachverbands Finanzdienstleister
der Wirtschaftskammer Osterreich (WKO)
zeigt, dass fiir mehr als die Halfte der Oster-
reicher eine Veranlagung unter nachhalti-
gen bzw. ethischen Gesichtspunkten im
Rahmen der fondsgebundenen Lebensver-
sicherung eine wichtige Rolle spielt. In der
Umfrage des Linzer Market-Instituts wur-
den 1.000 Osterreicher ab 16 Jahren zu ih-
ren Befindlichkeiten, Erwartungen und zu
ihrer Zufriedenheit in Sachen private Vor-
sorge befragt. Ein besonderer Fokus lag
auch auf der fondsgebundenen Lebensver-
sicherung (FLV). Was die Anforderungen
an dieses Produkt betrifft, so ist es fiir 55
Prozent der Befragten sehr wichtig bzw.
wichtig, dass die angebotenen Fondsbetei-
ligungen unter dem Aspekt der Nachhaltig-
keit bzw. aus ethischen Gesichtspunkten
ausgesucht werden - und das unabhéngig

davon, ob man sich konkret fiir eine FLV
interessiert oder nicht.

Michael Lacchini, Produktmanager in der
Niirnberger Versicherung: ,Dieses Ergeb-
nis zeigt, dass das Thema Nachhaltigkeit
bei den Menschen angekommen ist. Das
deckt sich mit unseren Erfahrungen, denn
nachhaltige und ethische Investments
werden auch bei unseren Kunden immer
beliebter.”

So hat die Niirnberger unter der Bezeich-
nung ,Nachhaltig investieren” FLV-Port-
folios im Angebot, die sich an Anleger
richten, fiir die Nachhaltigkeitsiiberle-
gungen im Zentrum ihrer Anlageentschei-
dungen stehen, ohne dass sie dabei auf
attraktive Ertragschancen verzichten wol-
len. Die Veranlagung erfolgt in ausge-
suchten Investmentfonds. Die Niirnberger
iberwacht deren Entwicklung regelmafRig
und kann auch einen Fondsaustausch

vornehmen. Dariiber hinaus kommen die

auch den Vertriebspartnern, die durch
meinVAV Zeit fiir die wirklich wichtigen
Dinge sparen: fiir persénliche Beratungs-
gesprdche.” |

meinVAV spart Zeit fiir die wirklich wichtigen Dinge:

fiir personliche Beratungsgesprache.

Kunden in den Genuss aller Vorteile der
Niirnberger FLV, etwa die Méglichkeit von
Zuzahlungen, Entnahmen oder Prami-
endnderungen, die Wahl zwischen Kapi-
talabfindung und Rentenzahlung bei Ver-
tragsende und das ablauforientierte
Anlagemanagement (AAA-Management).
LEmpfehlenswert ist auch der Einschluss
einer Zusatzversicherung (BUZ) fiir den
Fall der Berufsunfahigkeit”, rat Lacchini,
,die Niirnberger {ibernimmt im Versiche-
rungsfall die Pramienzahlung inklusive
aller eingeschlossenen Zusatzversiche-
rungen.” Der garantierte Rentenfaktor
wiederum  bietet eine sichere
Kalkulationsgrundlage fiir das Rentenal-
ter. Der Einschluss ist kostenfrei - Voraus-
setzung: Das Endalter der versicherten
Person betragt mindestens 60, maximal 75
Jahre. Die FLV-Portfolios ,Nachhaltig in-
vestieren” sind ab 100 Euro Monatspramie
bzw. 5.000 Euro Einmalerlag erhiltlich. W
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Mag. Helmut Geil fungiert seit Septem-
ber als Vorstandsmitglied des muki Ver- r
sicherungsvereins auf Gegenseitigkeit.
Der gebirtige Salzburger leitete zuvor

Aon Benfield Osterreich. In seiner neuen

Position (ibernimmt er die Ressorts
Vertrieb, Riickversicherung und Recht.
Finanzvorstand bleibt weiterhin Peter Hotmo el
Neumann.

.Als Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit sind wir den Kunden

- unseren Mitgliedern -, den Mitarbeitern und den Vertriebspart-
nern verpflichtet. Die Weitsicht, die unser Unternehmen insge-
samt auszeichnet, erfordert, dass ich bereits heute an meine
Nachfolge denke - denn in absehbarer Zeit gehe ich in Pension”,
erklart der Vorstandsvorsitzende Wenzel Staub, MBA. Einige Jah-
re werde man die Agenden gemeinsam fiihren, um so einen frik-
tionsfreien Ubergang zu gewihrleisten. Helmut Geil ergénzt: .Es
wird eine nachste dynamische Phase beginnen, aber sicherlich
kein Umbruchszenario.” Konkret wird es kurzfristig um die Um-
setzung der neuen Regulatorien wie IDD und Datenschutzgrund-
verordnung gehen. ,Wir planen eine neue Online-Plattform als
Unterstltzung flir unsere Vertriebspartner, die ihnen die Arbeit
unter den Voraussetzungen der neuen IDD erleichtern wird.”

Entsprechend werde auch die IT komplett neu aufgestellt.

VIG

Dr. Peter Thirring wird mit 1. Juli 2018
von der Donau Versicherung in den
Vorstand der Vienna Insurance Group
wechseln. Es wird dem Aufsichtsrat der
Donau Versicherung vorgeschlagen,
dass Vorstandsmitglied Dr. Ralph Mil-
ler ab diesem Zeitpunkt die Funktion

des Generaldirektors und Vorstands-

Peter Thirring

vorsitzenden der Donau Versicherung

tibernimmt. Sein Vorstandsmandat bei der Wiener Stadtischen
Versicherung wird Miller bereits mit Ende September 2017
zuriicklegen. Die bis 30. Juni 2018 laufenden Vorstandsman-
date von Generaldirektorin Prof. Elisabeth Stadler, Dr. Judit
Havasi und Mag. Peter Héfinger werden um fiinf Jahre bis
30. Juni 2023 verlangert. Das Vorstandsmandat von Komm.-Rat
Franz Fuchs wird bis 30. Juni 2020 verlangert. Der Vorstand der
Vienna Insurance Group wird sich ab 1. Juli 2018 wie folgt
zusammensetzen:

Prof. Elisabeth Stadler - Vorstandsvorsitzende

Komm.-Rat Franz Fuchs

Dr. Judit Havasi

Mag. Liane Hirner

Mag. Peter Hofinger

Dr. Peter Thirring
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Christian Sipdcz verlasst mit Jahresende
die Ergo Versicherung und verstarkt ab
1. Janner 2018 den Vorstand der VAV. Bei
der Ergo verantwortete er die Sparte
Schaden-/Unfallversicherung, wo er meh-
rere innovative Produktlosungen initiierte.
Der studierte Versicherungsmathematiker
folgt bei der VAV auf Dr. Peter Loisel und

wird die Osterreichische Tochtergesell-

Christian Sipocz

schaft der deutschen VHV Gruppe gemeinsam mit Dr. Norbert Gries-
mayr und Dipl.-Ok. Sven Rabe leiten. Unter anderem wird er fiir den
Bereich Produktmanagement verantwortlich zeichnen. Sipdcz ver-
flgt Uber langjahrige Erfahrung in der Branche: Bevor er 2016 zur
Ergo kam, war er zwolf Jahre lang bei der Allianz Elementar Ver-
sicherungs-AG in verschiedensten Positionen tatig, darunter als
Bereichsleiter Aktuariate Schaden/Unfall und als Abteilungsleiter
Pricing & Scoring. Seine berufliche Laufbahn startete der gebiirtige

Eisenstadter 2002 bei der Vienna Insurance Group.

VERCON GMBH

Mag. Gerald Struggl leitet seit September
2017 den Fach- und Vertriebsbereich der
VerCon Wirtschaftsberatung GmbH, die im
Gewerbe- und Industrieversicherungsbe-
reich tatig ist. Er wird zukinftig fir den Aus-
bau des Kundenstocks und fiir die fachlich

qualifizierte Betreuung der Kunden verant-

wortlich zeichnen. Der langjahrige Versi- Gereld Struggl
cherungsexperte im Bereich Haftpflicht

und fiir ,Special-Lines-Versicherungen” hatte zuvor leitenden Posi-
tionen bei renommierten Industrieversicherern, aber auch in diversen
Fachausschiissen im Versicherungsverband inne. ,Mit seinem natio-
nalen und internationalen Netzwerk an Versicherungspartnern und
Unternehmen sowie seinem Wissen iiber qualifizierte, individuelle
Versicherungslosungen wird er die Aktivitaten von VerCon erganzen

und erweitern”, so die Geschaftsfiihrung von VerCon GmbH.

VAV

Markus Krassnig (bernahm mit Juli die
Leitung der Abteilung Versicherungsbetrieb
bei der VAV Versicherung-AG. Er bringt iber
elf Jahre Erfahrung in der osterreichischen
Versicherungsbranche mit und leitete zu-
letzt den Bereich Vertragsservice in der
D.AS. Rechtsschutz AG. In der VAV ist

Markus Krassnig kiinftig fir das Voran-

Markus Krassnig

treiben der Automatisierung des Standard-
geschafts verantwortlich. . Wir freuen uns, mit Markus Krassnig einen
ausgewiesenen Experten im Bereich Vertragsservice an Bord zu

haben”, so Sven Rabe, Vorstandsmitglied der VAV.




VM Personalia

ALLIANZ GRECO

Dr. Wolfram Littich {bergibt in der Allianz Osterreich
den Vorstandsvorsitz, als Nachfolger ist Mag. Rémi Vrig-
naud vorgesehen. Littich leitete die Osterreichischen
Allianz-Gesellschaften seit 2001. In seine Ara fallt nicht
nur eine sehr erfreuliche Geschaftsentwicklung, son-
dern auch Leistungen wie etwa die Entwicklung einer in-
novativen Kern-IT, die jetzt Benchmark und Vorbild in
der internationalen Allianz-Gruppe ist. Dies darf als
Weichenstellung fiir die heutige Digitalisierungsstrate-
gie gelten. Programmatisch wird aktuell das gesamte
Unternehmen auf zukunftsweisende Kunden-Conveni-
ence ausgerichtet. Rémi Vrignaud startete seine Karrie-
re nach erfolgter Absolvierung seines IBWL-Studiums im
Finanzbereich. 2001 wechselte er zur Allianz als Assis-
tent des Vorstandsvorsitzenden Wolfram Littich und
tbernahm in der Folge rasch Fihrungsverantwortung.
2012 wurde ihm der Vorstandsvorsitz der Allianz-Tiriac
SA in Rumaénien iberantwortet. Unter seiner Fihrung
entwickelte sich das Unternehmen in wenigen Jahren

zur Nummer eins am Markt.

GENERALI

Dr. Erik Eybl, Leiter der Abteilung Schadenversicherung-
Leistung der Generali Versicherung und renommierter
Sammler, Kulturvermittler und Buchautor, wurde der Be-
rufstitel Professor verliehen. Er erhielt die Auszeichnung
von Bundesprasident Dr. Alexander Van der Bellen und OR
Dr. Reinhold Hohengartner Erik Eybl studierte neben sei-
nem Dienst als Offizier Geschichte und Rechtswissenschaf-
ten. Nach kurzer Tatigkeit als Ministerialbeamter wechselte
er zur Generali Versicherung, bei der er seit knapp 20 Jah-
ren das Schadenmanagement leitet. Seit 2015 ist Erik Eybl

auch Vorstand der Generali Foundation.

Dkfm. Erik Heusel fungiert seit September als
Geschaftsfiihrer der AWP Austria GmbH und
standiger Vertreter bei der AWP P&C S.A. Er
folgt damit auf Dr. Christoph Heiflenberger, der
als Head of Strategy & Growth zu Allianz
Worldwide Partners SEE wechselt. Damit ver-
bunden ist der verstarkte Fokus von Allianz
Worldwide Partners auf die Wachstumsmark-
te in den SEE-Landern. Heusel, gebirtiger
Deutscher, studierte Betriebswirtschaft. 1996 startete er seine Laufbahn als
Produktmanager in der Konsumgiiterindustrie, 2002 wechselte er als Senior
Strategic Brand Manager zur internationalen Allianz-Gruppe nach Min-
chen. Es folgte ein Wechsel zur Allianz-Tochter Fireman’s Fund in die USA.
2008 kam er zuriick nach Europa und iibernahm 2011 die globale Verant-

wortung als Chief Marketing Officer bei Allianz Worldwide Partners in Paris.

Erik Heusel

Dr. Christian Oppl wurde mit Juli in den
Vorstand der GrECo International AG be-
rufen und wird dort den Bereich Sales &
Account Management verantworten. Oppl
gilt als hochkaratiger Versicherungs-
manager mit internationalem Netzwerk
und universitarem Background. Er leitet
seit 2011 die Bereiche Sales & Marketing
fir die gesamte GrECo-JLT-Gruppe. Von
2000 bis 2010 war Oppl Geschéftsfiihrer von AON Jauch & Hibener,

davor Vorstandsmitglied der Allianz Elementar Versicherung und

g Petra Spiola

Cf;i_stian Oppl

Assistent am Institut fiir Versicherungswirtschaft der Wirtschafts-

universitat Wien.

Matthias Orsolits leitet zukiinftig auch den
Personalbereich des Spezialrechtsschutz-
versicherers. Der studierte Betriebswirt ist
seit 2000 fir das Unternehmen tatig und
startete dort im Vertriebscontrolling. Zuletzt
war er Leiter des Zentralen VertriebsService.

Als nachster Schritt in seiner Karriere wurde

er nun zum Leiter Personal und Vertriebs-

Matthias Orsolits

Service ernannt. .In der D.AS. werden

Chancengleichheit und Gerechtigkeit grogeschrieben. Mein Ziel ist es,
dass diese Werte selbst in Zeiten von groRem Wettbewerbsdruck immer
mehr Teil unserer Unternehmens-DNA werden”, so das Credo des

frischgebackenen Personalleiters.

WEFOX

Tasos Chatzimichailidis fungiert zukinftig
als CEO des Insurtechs wefox. Er folgt in
dieser Position auf Julian Teicke, der vor
wenigen Wochen mit der Bekanntgabe, den
eigenen Versicherer ONE zu starten, als CEQO

in die wefox-Holding wechselte. Werner

Holzhauser leitet als CEO von wefox Austria 4
il

weiterhin die dsterreichische Tochter. 11—
Tasos Chatzimichailidis

Chatzimichailidis ist ein international erfah-

rener Versicherungsmanager und Entrepreneur, der in den USA ein
eigenes Broker-Netzwerk aufgebaut hat. Fir die Allianz war er Uber
mehrere Dekaden in fiihrenden Vertriebs- und Marketingfunktionen in
Europa, den USA, in Asien und Australien tatig. CEO Julian Teicke freut
sich, Tasos Chatzimichailidis an Bord zu haben: ,Gemeinsam mit dem
wefox-Team wird Tasos die Entwicklung von wefox zu einem Global
Player vorantreiben und wertvolle Impulse aus seiner reichen, langjah-
rigen Erfahrung setzen.” wefox wurde im November 2014 unter dem
Namen FinanceFox in der Schweiz gegriindet und verbindet Expertise
und langjahrige Erfahrung im Versicherungsmarkt mit den modernen

Maglichkeiten digitaler Technologien.
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m VerMischtes

Schlusspointen

»Als Tunnelpatin ist Bures der
Bergbautradition entsprechend die
irdische Vertreterin der Heiligen
Barbara, der Schutzpatronin der

Bergleute.”
Die Parlamentskorrespondenz in einer Meldung zum

Bau des Semmering-Bahntunnels

»~0pen Alm in Alpbach 2017:
Politik und Wirtschaft im
Zeichen des Schafes.”

Titel einer Presseaussendung der PERI Group

»Ein globaler Stromausfall, ein
Reaktorunfall oder Zombies, die die
Menschheit ausrotten wollen: es gibt
viele Szenarien, warum es wichtig
ist, auf eine Ausnahmesituation
vorbereitet zu sein.”

Aus NEWS zur Frage ,Was tun am Tag X"?

»Flach wie ein Schnitzel, klanglich
ein Pavarotti.”
Titel eines Fahrberichts in AUTO MOTOR

,Wir miissen jetzt Spiele gewinnen.”
Marcel Koller im KURIER

»Sie fahren gerne Motorboot? Dabei
sind Thnen Dynamik und Geschwin-
digkeit wichtig und Sie scheuen
keinesfalls das Risiko? Dann ist diese
exklusive Wassersportart genau das
Richtige fiir Sie: Offshore Powerboat
Racing. Denn wie bei der Formel

1 auf der Piste wird auch auf dem
Wasser ordentlich Gas gegeben.”

Aus dem ,Maklerzin“ der UNIQA

~Europa sollte andere Sorgen haben

als unsere Schnitzel.”
Aus einer Stellungnahme der Wirtschaftskammer
Wien zur Acrylamid-Richtlinie der EU
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Bei der Kapitaldeckung
ein Entwicklungsland

er Verdacht lag fiir Kenner der Situation nahe, doch jetzt liegt die bittere Wahr-

heit wieder einmal schwarz auf wei3 vor: Nur 3,5 Prozent (!) der Pensionisten-
einkommen in Osterreich stammen aus kapitalgedeckten Pensionen.
Mit dieser OECD-Analyse hat der bekannte Pensionsexperte Bert Riirup vor
Kurzem bei einer Veranstaltung in Wien aufgewartet. Damit liegt Osterreich tief
unten im unteren Drittel der 0ECD-Tabelle. Wir sind da in den vergangenen
Jahren kaum vom Fleck gekommen (siehe Analyse Seite 32).
Um nicht missverstanden zu werden: Auch Riirup befiirwortet Mischsysteme in der Alters-
vorsorge und wiirdigt die Leistungen des Umlageverfahrens. Aber seine Daten iiber unser
Kkapitalgedecktes” Entwicklungsland sollten in Osterreich endlich zu umfassenden
Diskussionen fiihren. Eines der reichsten Linder in der OECD hat einen der geringsten
Anteile an kapitalgedeckten Einkommen fiir Pensionisten. Beschdmende 3,5 Prozent.
Hort man dazu irgendetwas aus der Politik ?
Das sollte ein wichtiges Politikthema sein. Im Wahlkampf war dazu sehr wenig zu horen.
Wer unterscheidet schon im breiten Elektorat zwischen dem ASVG-Umlageverfahren und
jenen Pensionsteilen, die aus Kapitalstocken stammen? Eben.
Insgesamt machen die kapitalgedeckten Alterseinkommen im gesamten OECD-
Raum 17 Prozent aller Pensionsleistungen aus. In Deutschland etwa sind es 17,2
Prozent, an der Spitze stehen die Niederlande mit fast 45 Prozent. Fast alle west-
lichen Industriestaaten rangieren weit vor Osterreich. Das heift, vor allem die
zweite Sdule in der Altersvorsorge ist hierzulande bestenfalls auf dem Niveau
eines Schwellenlandes.
Bitteres Fazit: Wir brauchen diesbeziiglich eine breite Diskussion. Die pramiengeférderte
Zukunftsvorsorge ist praktisch aus der 6ffentlichen Wahrnehmung verschwunden. Die
im Rahmen der Abfertigung Neu angesparten Betrdge sind zwar in der kumulativen
Betrachtung beachtlich, werden aber von vielen Bezugsberechtigten nicht als Basis fiir
einen Kapitalstock der Altersvorsorge gesehen - nicht zuletzt deshalb weil der Gesetz-
geber eine viel zu frithe Liquidierungsmdoglichkeit der angesparten rund 1,5 Prozent der
Bruttoeinkommen ermdglicht hat. Da gibt es viele Baustellen, denen sich die neue
Regierung widmen muss.
Ubrigens: Das unverhofft solide
Wirtschaftswachstum, das wir
gegenwartig erleben, enthebt uns
dieser Aufgabe keineswegs. Denn
wir reden hier von demografi-
schen Entwicklungen und Lang-
zeitfolgen diverser ASVG-Pensions-
reformen fiir die kommenden
drei oder vier Jahrzehnte.
Allerdings: In einem Land mit chro-
nisch krass unterentwickelten Wirt-
schafts-

seiner Biirger wird das alles ein

und Finanzkenntnissen

Bohren von sehr harten Brettern.
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VORSORGEN IST
DAS BESTE PROGRAMM!

Jetzt fur Ihre Kunden: Geldpolster aufbauen und Sky Ticket geniel3en.

Voll' Wert

FONDSGEBUNDENE LEBENSVERSICHERUNG

+JETZT BIS ZU 9 MONATE
/ SKY TICKET INKLUSIVE
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Wahlweise: 9 Monate — ENTERTAINMENT TICKET | 6 Monate — CINEMA TICKET | 3 Monate — SUPERSPORT TICKET -

wustenrot

' Diese Aktion ist nicht mit anderen Aktionen kombinierbar. Aktionszeitraum: 17.7. - 31.10.2017. Aktion giiltig bei Abschluss von Wiistenrot
Voll:Wert oder Wiistenrot FlexibleLife mit einem Mindestbeitrag von EUR 60 p.M. oder EUR 7.500 Einmalerlag. Nur fiir Kunden ohne aufrechtes

Sky Monatsticket Abo. Mit dem Sky Ticket wird ein Vertrag mit unbefristeter Laufzeit abgeschlossen. Fiir das Sky Ticket gelten die Allgemeinen —
Geschaftsbedingungen der Sky Osterreich Fernsehen GmbH; nach der Gutscheinphase ist der jeweilige mtl. Standardpreis fiir das gewahlte Sky
Monatsticket zu entrichten. Sky Ticket kann sofort nach Aktivierung zum Ablauf der Gutscheinphase gekiindigt werden, danach unter Einhaltung SO SC H N E L L KA N N 'S G E H E N

einer Kiindigungsfrist von 7 Tagen jeweils zum Kalendermonatsende. Empfang nur in Deutschland und Osterreich. Mindestalter 18 Jahre. Sie er-
halten nach Polizzierung einen Gutscheincode, der bis 31.3.2018 auf skyticket.at/wuestenrot-gutschein eingeltst werden kann. Keine Barablose
moglich. Satz- und Druckfehler sowie Anderungen vorbehalten. Alle Angaben ohne Gewahr.

www.wuestenrot.at
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