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KEIN RUHIGER HERBST

Der Herbst wird als
bunt, schillernd und
ruhig  bezeichnet.
Fiir manche wird es
jedoch keine ruhige
Jahreszeit, steht doch neben vielen anderen Agenden
die Entscheidung der Statusklarheit fiir einige Unter-
nehmen an. Bis spdtestens 28. Janner muss man sich
entscheiden, ob man als Versicherungsmakler oder
als Versicherungsagent tdtig sein mochte. Wird die
Frist nicht genutzt, dann wird die Ausiibungsform
bzw. die Gewerbeberechtigung als Versicherungsma-
kler von der Gewerbebehorde ruhend gestellt. Aber
nicht nur im Bezug auf die Statusklarheit miissen
Entscheidungen getroffen werden, auch hinsicht-
lich der Digitalisierung im Unternehmen, denn die
Zukunft wird sowohl im Vertrieb als auch bei den
taglichen Arbeitsabldufen digitaler werden. Der
Fachverband hat sich bei seiner Studienreise nach
Grofdbritannien einen hoch entwickelten digitalen
Versicherungsmarkt angesehen. Als Beispiel die
Kfz-Versicherung: Uber 90 Prozent aller Kfz-Vertrige
werden dort bereits {iber Internetplattformen abge-
wickelt. Wobei man beachten muss, dass Kfz-Versi-
cherungsvertrage nur jahrlich abgeschlossen wer-
den und die gesetzlichen Rahmenbedingungen nicht
mit unseren vergleichbar sind. Der grofdte britische
Versicherungsmakler hat seine 1,6 Millionen Klien-
ten auf digitalen Vertrieb umgestellt, dennoch oder
vielleicht sogar gerade deswegen gibt es einen sehr
gut und erfolgreich entwickelten Maklermarkt. Die
neue digitale Welt wird auch an uns nicht spurlos vo-
riitbergehen. Die Gsterreichischen Versicherungsma-

Von Christoph
Berghammer

kler und Versiche-
rungsmaklerinnen
sind vorbereitet
und stehen den Ver-
anderungen positiv
gegeniiber. Die Ar-
beitsprozesse kon-
nen und miissen
jedoch nicht nur in
den Versicherungs-
maklerbiiros digita-
ler werden, sondern
auch die Versiche-
rungsunternehmen
miissen uns dabei
unterstiitzen, so-
wohl bei der Blind-
polizzierung als auch bei der Schnittstellenthema-
tik. Ein Miteinander von allen Branchenbeteiligten
ist hier notwendig, eine Angstmacherei ist jedoch
unsinnig. Dass demnéchst die Halfte aller Jobs von
intelligenten Computern iibernommen wird, kann
inhaltlich einer realistischen Priifung nicht stand-
halten. Man kann nicht jeden durch eine Maschine
ersetzen, auch wenn die KI in Zukunft einmal be-
grenzt Probleme 16sen konnen wird. Roboter werden
in den ndchsten 50 Jahren sicherlich nicht mit Empa-
thie und Know-how das Risiko von Menschen erken-
nen und abschdtzen konnen. Die fachliche Kompe-
tenz des Versicherungsmaklers kann und soll durch
die Digitalisierung sowie durch die Automatisierung
der Arbeitsablaufe unterstiitzt werden, aber sie wird
diese nicht ersetzen. Neben diesen Themen ist es
auch wichtig, sich seiner Weiterbil-
dungsverpflichtung zu widmen. Das
Jahr neigt sich dem Ende zu und vie-
le Kollegen und Kolleginnen miissen
ihr Kontingent an Weiterbildungs-
stunden noch updaten. Einen Uber-
blick iiber die Trager des ,Giitesiegels
Weiterbildung” bietet die Homepage
Ibw. Neben diesen Themen mdchte
ich allen Versicherungsmaklerinnen
und Versicherungsmaklern folgen-
des ans Herz legen: Nehmen Sie sich
Zeit, lesen Sie die wertvollen Infor-
mationen des Fachverbandes, nut-
zen Sie die Inhalte, Musterformulare,
Downloads und Berichte. Es geht um
Ihre berufliche Sicherheit und Ihr er-
folgreiches Weiterkommen.

Ihr Christoph Berghammer, MAS

EDITORIAL | 03



EDITORIAL

03 Kein ruhiger Herbst

\

NEWS & PERSONALIA

06 Generaldirektorin

06 Teamverstdarkung

06 Anderungen im Vorstand
07 Vertriebsvorstand

07 Vorstandswahl

08 Neues Mitglied

08 Landesdirektion Steiermark
08 Kautionsversicherungen

W

TOP-THEMA

16 Frauen in der Wirtschaft
28 Equal Pension Day
30 Damensache

FACHVERBAND &
REGIONALES

10 Courtagevereinbarungen mit Versicherern
35 Versicherungsfalle

35 Seminar

36 Versicherungsmakler PLUS PAKET

36 ,Renaissance der Werte“

44 Versicherung in einer digitalen Welt

52 Weiterbildung

INHALT | 04



MARKT

INTERVIEW

14
54

12
12
13
13
32
38
39
40
40
40
41
41
41
42
42
43
56
56

Neuer Marktteilnehmer

Wildunfille

Zukunftsberufe

Neuauflage

Mit dem Fiaker auf der Autobahn
Festakt

GesundheitsCheck

BU-Tarife

Geschéftsausweitung in Nordeuropa
2. Quartal der Versicherungswirtschaft
Service-Champion

Auf Erfolgskurs

Neues Online-Portal

Kasko-Kunden
Schutzwald-Aufforstung

Digitaler Service fiir Makler

Diirre 2019

Innovativer Zahlungsdienst

R

:
1
A

L

-

Provisionsverbot
,Niemand ist im Besitz
der absoluten Wahrheit“

KOLUMNE &

KOMMENTAR

50

RSS - Alles was Recht ist

INHALT | 05



GENERALDIREKTORIN

Mit 1. Janner 2020
iibernimmt Dr.
Judith Havasi die
Funktion als Vor-
standsvorsitzende und Generaldirektorin der DO-
NAU Versicherung. Dr. Judit Havasi ist seit dem Jahr
2000 im Konzern tdtig. Sie begann in der UNION
Biztositd als Mitarbeiterin der Innenrevision, die sie
ab 2003 leitete. Vor ihrer Berufung in den Vorstand
der Wiener Stddtische Versicherung im Jahr 2009
gehorte Dr. Havasi dem Vorstandsausschuss Wiener
Stadtische Osterreich in der Vienna Insurance Group
an und war Vorstandsmitglied der UNION Biztosit6
in Ungarn. Von Juli 2013 bis Ende 2015 war Dr. Havasi
Generaldirektor-Stellvertreterin der Wiener Stadti-
schen Versicherung. Dariiber hinaus war sie seit dem
Jahr 2011 auch Stellvertreterin fiir den Vorstand der

DONAU Versicherung

TEAMVYERSTARKUNG

Vienna Insurance Vs
Group. Seit. derp gl
Janner 2016 ist sie : \
Mitglied des Vor-

stands der Vienna \J

Insurance Group.

Neu in den Vor-
stand zieht mit 1.
Janner 2020 Dr.
Wolfgang Petschko
ein. Er hat Wirt-
schaftsinformatik an der Technischen Universitat
Wien studiert und ist seit 2002 im Konzern tdtig. Seit
2008 ist er auch Geschiftsfithrer der Vienna Interna-
tional Underwriters. Seit 2017 ist Dr. Petschko Vor-
sitzender der Sektion Sachversicherung Industrie im
Versicherungsverband Osterreich. M

Dr. Judith Havasi

netinsurer Der Experte fiir Di-
gitalisierung und
Prozessoptimie-
rung im Versiche-
rungsbereich, Thomas Brandl, der zuletzt bei Allianz
tatig war, verstdarkt ab sofort das Team von netinsu-
rer.

In seiner Funktion ist Brandl fiir die Weiterentwick-
lung von bestehenden und auch fiir die Entwicklung

von neuen Softwarelgsungen bei netinsurer zustian-

dig. ,Mit Digitalisierung beginnt alles! Unser obers-
tes Ziel ist es, unsere Softwareldsungen als spiirbare
Vereinfachung zu erleben. Das geht nur, wenn man
zuhort und die Bediirfnisse der Kunden versteht”,
sagt Brandl. Thomas Hajek, Griinder und CEO von
netinsurer: ,Mit Thomas Brandl haben wir einen
Spezialisten fiir Prozessoptimierung gewinnen kon-
nen. Seine Expertise und Innovationsstirke ermdg-
lichen uns, einen noch groferen Kundenkreis von
unseren Innovationen zu iiberzeugen.” M

ANDERUNGEN IM YORSTAND

Vienna Insurance In  Anerkennung
Group seines jahrelan-
gen Einsatzes wur-
de KommR Franz
Fuchs mit 1. Okto-
ber 2019 zum Generaldirektor-Stellvertreter ernannt.
Mit Wirkung zum 1. Jinner 2020 ziehen drei neue
Mitglieder in den Vorstand der VIG ein: Mag. Ger-
hard Lahner, Gabor Lehel und Mag. Harald Riener.
Mag. Gerhard Lahner studierte Betriebswirtschaft an

der Wirtschaftsuniversitdt Wien und ist seit 2002 fiir
die VIG in verschiedenen Gruppenfunktionen titig.
Gabor Lehel studierte Betriebswirtschaft mit dem
Schwerpunkt Finanzwesen in Ungarn. Er trat 2003 in
die Vienna Insurance Group ein und war im Konzern-
controlling und als Leiter des Generalsekretariats ta-
tig, bevor er 2008 in den Vorstand der ungarischen
Konzerngesellschaft UNION Biztositd bestellt wurde.
Mag. Harald Riener studierte Handelswissenschaften
an der Wirtschaftsuniversitdt Wien und trat 1998 in
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den Konzern ein, wo er bis 2001 im Marketingbereich
der DONAU und Wiener Stddtischen beschaftigt war.
Nach seiner Tdtigkeit bei einem Medienverlag kehrte
er 2006 wieder in den Konzern zuriick und war fiir

das Marketing der VIG sowie den Aufbau in Kroati-
en zustdndig. Seit 2014 ist er Vorstandsmitglied der
DONAU und fiir Vertrieb und Marketing verantwort-
lich.

Komm.-Rat Franz Fuchs Mag. Gerhard Lahner

VERTRIEBSVORSTAND

Gabor Lehel

Mag. Harald Riener

..;j

4

il

Wiener Stadtische
Versicherung

Mag. Sonja Stefdl
wird mit 1. Janner
2020 im Vorstand
der Wiener Stadti-
schen Versicherung
fiir die Leitung des Vertriebs verantwortlich sein. Die
studierte Juristin war bei Technologieunternehmen
beschiftigt, bevor sie als Staatssekretdrin im Bundes-
kanzleramt fiir Digitalisierung, Verwaltung und den

VORSTANDSWAHL

offentlichen Dienst zustdndig war. Seit 2016 ist die
gebiirtige Steirerin fiir die Wiener Stddtische tdtig
und leitete die Sparte Kranken- und Unfallversiche-
rung, bevor sie im Juli 2018 als Landesdirektorin in
die Steiermark wechselte und diese sehr erfolgreich
fihrte. Mit Mag. Stefdl zieht die dritte Frau in den
Vorstand der Wiener Stddtischen ein, die mittelfris-
tig somit den Frauenanteil im Management auf 50
Prozent erhdht. M

IGV Austria Der Vorstand der
IGV Austria wur-
de fiir die nachste
Funktionsperio-
de neu gewdhlt. Die neue Zusammensetzung lau-
tet wie folgt: Prasident: Anton Brenninger IGV Ost,
1. Vize-Prdsident: Ing. Reinhold Niescher IGV Siid,
2. Vize-Prdsident: Helmut Hochnegger IGV Stei-
ermark, Schriftfiihrer: Christian Pfeiffer-Vogl IGV
Nord, Schriftfithrer-Stv.: Helmut Schober IGV Salz-
burg, Finanzvorstand: KR Siegfried Fleischacker IGV
Ost, Finanzvorstand-Stv.: Martin Handstanger IGV
Nord. Prasident Anton Brenninger: ,Simtliche neu

gewdhlte Funktio-
ndre sind bestens
im Markt etablierte
und fundierte Ver-
sicherungsmakler
und mittlerweile
jahrelange Mitglie-
der und Mitglieder-
vertreter innerhalb
der IGV Austria.
Dies ist ein deutli-
ches Zeichen der Stabilitdt und Kontinuitdt - eine
DER obersten Maximen der IGV Austria“. M

Anton Brenninger

NEWS & PERSONALIA | 07



NEUES MITGLIED

Der EIOPA-Rat der
Aufseher hat Mag.
Liane Hirner, CFO
der Vienna Insuran-
ce Group, als neues Mitglied in die Insurance & Rein-
surance Stakeholder Group berufen.

Sie ist damit das einzige Osterreichische Mitglied des
30-kopfigen Gremiums und vertritt dort als Indust-
riemitglied die Interessen der Versicherungsbranche
bei der Mitwirkung an Entscheidungen der Europai-
schen Aufsichtsbehorde fiir das Versicherungswesen
und die betriebliche Altersversorgung (EIOPA) bei

VIG/EIOPA

geplanten Regulie-
rungen und Maf’3-
nahmen zu Versi-
cherungsthemen.
Mag. Liane Hirner
ist seit dem 1. Feb-
ruar 2018 Mitglied
des VIG-Vorstands
und seit 1. Juli 2018
Finanzvorstand der
Vienna Insurance
Group. M

Mag. Liane Hirner

LANDESDIREKTION STEIERMARK

Heimo Karpf wird
mit Mdrz 2020 in
den wohlverdienten
Ruhestand gehen,
sein Nachfolger wird Giinter Spreitzhofer, der zuletzt
Leiter der Maklerbetreuung bei der UNIQA in der
Steiermark war. ,Ich freue mich sehr, dass wir einen
regional erfahrenen Versicherungsmanager gewin-
nen konnten. Giinter Spreitzhofer wird den Erfolgs-
kurs der DONAU in der Steiermark ganz im Sinne
der Unternehmensziele weiterfithren®, ist General-

Donau Versicherung

KAUTIONSVERSICHERUNGEN

direktor Ralph Miiller iiberzeugt. Giinter Spreitzho-
fer, Jahrgang 1974, besuchte die HTBLA in Weiz und
startete 1995 seine Versicherungslaufbahn als Kun-
denberater bei der Helvetia. Im Jahr 2000 wechsel-
te er zur Generali in die Maklerbetreuung mit dem
Schwerpunkt Gewerbeversicherungen. Ab dem Jahr
2002 war er fiir die UNIQA in der Maklerbetreuung
tdtig, die er in der Steiermark ab dem Jahr 2006 sehr
erfolgreich leitete. Spreitzhofer absolvierte 1999 den
Universitdtslehrgang fiir Versicherungswirtschaft in
Graz sowie 2019 ein MBA-Studium an der LIMAK. M

Dirk Gmeiner wur-
de zum neuen Ma-
nager fiir Kautions-
versicherungen bei
Chubb fiir Deutsch-
land, Osterreich und die Schweiz bestellt. Er iiber-
nimmt seine Funktion mit 19. September 2019 und
wird fiir die Weiterentwicklung sowie das Wachstum
des Bereiches Kautionsversicherung zustdndig sein.
Gmeiner verfiigt iiber zehn Jahre Erfahrung in der
Versicherungsbranche, speziell im Underwriting von
Kautions-, Kredit- und politischen Risiken. In seiner
vorherigen Position war er als Syndikusanwalt und
Senior Underwriter fiir Risiken im Bereich Financial

CHUBB European
Group SE

Lines und Cyber bei
einem internatio-
nalen Versicherer
in Frankfurt tatig.
.Mit Dirk Gmeiner
werden wir noch
besser auf die Be-
diirfnisse unserer
Kunden und Broker
eingehen und ih-
nen den bestmogli-
chen Service in der
Sparte Surety bieten konnen*, erldutert Florian Eise-
le, CEO der Chubb in der Schweiz. M

Dirk Gmeiner
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Lebenssituationen sind vielfaltig.
Die Generali Lifelnvest Versicherung auch.

Mit Generali Lifelnvest prasentieren wir eine fondsgebundene Lebensversicherung, die Ihr
Leben bereichert. Profitieren Sie von der exklusiven Veranlagung in institutionelle Fondsanteils-

klassen. Eine Gelegenheit, die Privatpersonen normalerweise nicht offensteht, da institutionelle 5’, ——
Fondsanteilsklassen speziell fur GroBanleger verwaltet werden. E

L
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Unter den Flligeln des Léwen. GENERALI

Die Basisblatter fur Kapitalanlageprodukte finden Sie online unter generali.at/Privatkunden/Vorsorge&Vermogen/Kundeninformationsdokumente




COURTAGEVEREINBARUNGEN

MIT VERSICHERERN

Fallstricke und Problemfelder Neuerungen im Zuge

der Umsetzung der IDD

Von Mag. Markus Freilinger, Rechtsanwalt und Mag.
Dr. Klaus Koban, Vorsitzender des Rechtsausschusses

des Fachverbands der Versicherungsmakler und
Berater der Versicherungsangelegenheiten

erleichtern, hat der Fachverband daher
dieses Thema gemeinsam mit dem Os-
terreichischen Versicherungsmaklerring
- OVM neuerlich aufgegriffen und durch
Rechtsanwalt Mag. Markus Freilinger in
Zusammenarbeit mit dem Vorsitzenden
des Rechtsausschusses des Fachverbands
der Versicherungsmakler und Berater der
Versicherungsangelegenheiten der WKO

Die sogenannte ,Courtagevereinbarung” regelt das
Vertragsverhiltnis zwischen Versicherungsvermitt-
ler und Versicherer. Handelte es sich dabei bis vor
wenigen Jahren noch um meist relativ iiberschauba-
re Vertrdge, sind diese zwischenzeitig nicht zuletzt
infolge diverser gesetzlicher Neuregelungen zu um-
fangreichen Vertragswerken angewachsen. Teilwei-
se wurden diese Vertragswerke wenig beachtet und
nicht selten - da dies von den Versicherern als Vor-
aussetzung fiir die
Zusammenarbeit
verlangt wurde - als
,notwendiges Ubel"
mehr oder weniger
ungepriift unterfer-
tigt. Von einer der-
artigen Praxis muss
aus juristischer
Sicht dringend ab-
geraten werden.
Zuletzt haben Ver-
sicherer ihre Cour-
tagevereinbarun-
gen aus Anlass der
Umsetzung der IDD
(Insurance Distri-
bution  Directive)
angepasst,  aller-
dings auch Bestimmungen, welche mit der Umset-
zung der IDD in keinem Zusammenhang stehen, ge-
andert bzw. eingefiigt.

Insbesondere haben einige Versicherer Bestimmun-
gen in die Courtagevereinbarung eingefiigt, welche
Maklerpflichten gegeniiber dem Versicherer fest-
schreiben, die iiber das gesetzliche Ausmaf? weit hi-
nausgehen und jedenfalls iiberschiefiend sind, und
letztlich die Stellung des Versicherungsmaklers gem.
§ 26 MaklerG gefahrden.

Um die Uberpriifung von Courtagevereinbarun-
gen fiir Versicherungsvermittler in der Praxis zu

Mag. Dr. Klaus Koban

Herrn Mag. Dr. Klaus Koban, MBA die be-

reits 2015 veroffentlichte Negativliste um-
fangreich iiberarbeiten, anpassen und kommentie-
ren lassen. Die Uberarbeitung der Negativliste wurde
insbesondere auf Basis der von den Versicherern vor-
gelegten ergdnzenden Bestimmungen aus Anlass der
Umsetzung der IDD und der DSGVO, sowie diversen
von Versicherern vorliegenden Courtagevereinba-
rungen und allfdlligen sonstigen Zusatzvereinbarun-
gen im September 2019 vorgenommen. Gepriift wur-
den die Vertragswerke von zwanzig Versicherern.
Die Negativliste enthdlt nunmehr eine Untergliede-
rung in Klauseln, die nach Mdglichkeit zu vermeiden
sind und solchen, die keinesfalls akzeptiert werden
sollten. Ferner wurden Hinweise und Kommentare
aufgenommen. Die Liste, insbesondere die darin ent-
haltenen Kommentare und Hinweise verstehen sich
nicht als wissen-
schaftliche Ab-

handlung und

erheben keinen Die bisherigen Muster sind L]
auf der Homepage der WKO

AnSpr}.J.Ch' a}lf www.wko.at fur Mitglieder l

Vollstindigkeit. abrufbar. Die iiberarbeiteten

Sie sollen in Muster werden in Kiirze folgen.

Kurzform ver-

standlich ma-

chen, warum einzelne Klauseln beanstandet werden.
Bei der Erstellung der Negativliste wurde darauf
Wert gelegt, dass Vertragswerke von Versicherungen
fiir den Praktiker leicht auf kritische Klauseln iiber-
priift werden konnen. Die Negativliste stellt nur jene
Klauseln dar, welche zu vermeiden sind oder zu wel-
chen ein Hinweis in die Negativliste aufgenommen
wurde. Die Klauseln wurden kategorisiert, um eine
leichtere Auffindbarkeit zu ermdglichen.

Der Hauptfokus bei der Bewertung wurde darauf ge-
legt, ob dem Makler durch einzelne Vertragsbestim-
mungen Haftungserweiterungen und/oder Erweite-
rungen der ihm obliegenden gesetzlichen Pflichten
auferlegt werden sollen. Insbesondere Klauseln, die
gesetzliche Pflichten des Maklers, welche etwa gem.
§ 28 MaklerG, §§ 137 ff Gewerbeordnung 1994 oder

FACHVERBAND & REGIONALES |1 10



den Standes- und Ausiibungsregeln gegeniiber sei-
nen Kunden bestehen, zusidtzlich zu vertraglichen
Pflichten gegeniiber dem Versicherer erheben, wur-
den als besonders nachteilig gewertet. Derartige
Bestimmungen er-
weitern einerseits
Mag. Markus Freilinger die gesetzlichen
Verpflichtungen
des Maklers, indem
sie diese zu eigen-
stindigen vertrag-

lichen  Verpflich-
tungen gegeniiber
dem  Versicherer
erklaren, anderer-
seits resultieren
daraus zusitzliche
Haftungspotenti-

ale gegeniiber den
Versicherern. Aus
dem Kreise dieser
Bestimmungen ist
besonders negativ
hervorzuheben, dass einige Versicherer Qualitdts-
kriterien zur Beurteilung der Vermittlungstdtigkeit
(Beratungsqualitdt, Zielmarktentsprechung und
dhnliches) des Maklers aufgenommen haben und
deren Nichtbeachtung mit der Reduzierung oder
dem Entfall der Provision sanktionieren. Derartige
Bestimmungen sind {iberschiefiend und jedenfalls
zu vermeiden. Dies gilt auch, wenn sich einzelne Ver-
sicherer zur Beurteilung der eingefiihrten Qualitdts-
kriterien im Streitfall der Entscheidung der Rechts-
service und Schlichtungsstelle (RSS) unterworfen
haben. In diesem Zusammenhang ist insbesondere
auf die §§ 131 Abs 2 und 132 Abs 3 VAG zu verwei-
sen, wonach die Beratungspflichten des Versicherers
nicht bestehen, wenn er sich zur Vermittlung berech-
tigter Dritter bedient, somit eingetragener Versiche-
rungsvermittler, es sei denn, es
bestiinden Zweifel an der ord-
nungsgemdfien Beratung. Die-
se gesetzlichen Bestimmungen
sind vollkommen ausreichend
und verpflichten den Versiche-
rer die allenfalls fehlende Be-
ratung dem Kunden gegeniiber
selbst zu erbringen. Bestehen
die Zweifel zu Recht und werden
allfdllige schwerwiegende Miss-
stainde vom Makler nicht beho-
ben, wird der Versicherer erwé-
gen, die Courtagevereinbarung
mit dem betroffenen Vermittler
aufzulosen. Die Konsequenz da-
raus kann allerdings keine an-
dere sein, als bei Bestehen ande-
rer vom Makler zu vertretender

g,_;

wichtiger Griinde zur Auflosung der Courtageverein-
barung.

Gleiches gilt, wenn in Courtagevereinbarungen etwa
die Weiterbildungsverpflichtungen der Makler ge-
maf Gewerbeordnung und Lehrpldnen der WKO zur
eigenstdndigen Verpflichtung gegeniiber dem Versi-
cherer erhoben werden.

Weitere Kritikpunkte an Courtagevereinbarungen
ergeben sich etwa, wenn Maklerpflichten, welche
iiber § 29 MaklerG hinausgehen, statuiert werden.
Gemafd § 29 MaklerG hat der Versicherungsmakler
im Verhéltnis zum Versicherer vorwiegend jene Inte-
ressen zu wahren, die auch der Versicherungskunde
selbst zu beachten hat. Insbesondere ist der Makler
verpflichtet, den Versicherer bei der Vertragsanbah-
nung liber ihm bekannte oder erkennbare besondere
Risiken zu informieren. Teilweise in Courtagever-
einbarungen enthaltene Verpflichtungen, samtliche
vertragsbezogenen Informationen an den Versiche-
rer weiter zu geben, kollidieren mit den Verpflich-
tung des Maklers gem. §§ 27 und 28 MaklerG, wonach
der Makler iiberwiegend die Interessen des Versiche-
rungskunden zu wahren hat. Der Makler wird daher
in der Judikatur und Literatur als ,Bundesgenosse”
des Kunden bezeichnet. Vertragliche Ausweitungen
der Pflichten des Versicherungsmaklers sind daher
inakzeptabel.

Von der Uberarbeitung der auch bisher schon be-
stehenden Mustercourtagevereinbarung wurde
aus Praktikabilitatsgriinden abgesehen, da die am
Markt verwendeten Courtagevereinbarungen derart
umfangreich und differenziert geworden sind, dass
die Durchsetzung der Mustercourtagevereinbarung
noch schwieriger als bisher sein diirfte. Die beste-
hende Mustercourtagevereinbarung dient allerdings
nach wie vor als positive Vergleichsformulierung fiir
zahlreiche Klauseln. Sie wurde lediglich um diverse
Muster-Ergdnzungen infolge der IDD, der DSGVO
und des FATCA-Abkommens erweitert. M

>

&\
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NEUER MARKTTEILNEHMER

Markel Insurance SE Der  Spezialversi-
cherer Markel star-
tete seine Tatigkeit
in Osterreich. Mar-
kel wurde 1920 als Nischenversicherer fiir gewerbli-
che und industrielle Versicherungen in Amerika ge-
griindet. Das Unternehmen ist seit 1986 an der New
Yorker Borse notiert. Seit 2012 ist der Nischenversi-
cherer in Deutschland iiber eine Niederlassung in
Miinchen aktiv. Aus Miinchen mo6chte man sich mit
einem eigenen Team und eigens entwickelten Pro-
dukten am Osterreichischen Markt etablieren. ,Der
Osterreichische Markt ist sehr spannend fiir uns. In
der Vermogensschadenhaftpflicht sowie Financial
Lines sehen wir Raum fiir einen weiteren starken
Versicherer und freuen uns auf die Zusammenarbeit
mit den Vermittlern in Osterreich”, so Manuel Hius-
ler, Country Manager Osterreich. Der Versicherer
legt seinen Fokus auf Vermogensschadenhaftpflicht
fiir die Bereiche ,Software- und SAP-Entwickler,
IT-Projektleiter, Web Developer“ Markel Pro IT, ,Wer-
beagenturen und Journalisten Markel Pro Media,
LJUnternehmens- und Personalberater sowie Daten-
schutzbeauftragte Markel Pro Berater und ,Dienst-

WILDUNFALLE

leister wie Buchhal-
ter, Biiroservices
und Gutachter”
Markel Pro Dienst-
leister. Bei Markel
Pro Cyber 2019, das
in verschiedenen
Varianten  erhdlt-
lich ist, wird unter
anderem weltwei-
ter Versicherungs-
schutz ohne Ein-
schrankungen fiir die USA und Kanada angeboten
und auch Mitversicherung aller Arten von Cyber-An-
griffen ohne Einschrankungen. Das Produkt ist mit
einem Mindestselbstbehalt von 500 Euro, bis zu
einem optionalen Selbstbehalt bis 5.000 Euro er-
haltlich. Hausler: ,Cyber zdhlt aktuell zu den span-
nendsten Sparten in der Versicherungswirtschaft.
Die Kombination aus Priavention, Notfallhilfe und
Zahlung im Schadensfall machen aus ihr mehr als
nur eine Versicherung. Mit Markel Pro Cyber kann
man an diesem Markt mit einfachen Mitteln partizi-
pieren.” M

L §

Manuel Hausler

VVO Im Jahr 2018 ha-
ben sich 418 Per-
sonen bei einem
Verkehrsunfall mit
einem Wildtier verletzt, vier Menschen verungliick-
ten todlich. Rund 74.000 Wildtiere ha-
ben in der Saison 2017/2018 die Kollision
mit einem Fahrzeug nicht iiberlebt. Das
bedeutet, dass es auf Osterreichs Straflen
etwa alle sieben Minuten zu einem Wil-
dunfall kommt. ,Die bei einem Wildun-
fall wirkenden Krafte sind enorm: Die
Wucht, mit der ein Rothirsch bereits bei
einer Geschwindigkeit von 60 km/h auf
eine Windschutzscheibe prallt, entspricht
in etwa der Masse eines ausgewachsenen
Elefanten - fiinf Tonnen®, erklart Dr. Oth-
mar Thann, Direktor des KFV. Falls ein
Wildtier in Fahrbahnnadhe auftaucht, soll-
te zundchst gebremst und anschlieflend
abgeblendet sowie mehrmals gehupt wer-

den. Ist ein Zusammenstofd mit einem Wildtier unver-
meidlich, so muss stark gebremst und das Lenkrad
gut festgehalten werden. Nach dem Unfall muss die
Gefahrenstelle unverziiglich abgesichert und die Exe-
kutive verstandigt werden. M
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ZUKUNFTSBERUFE

Continentale Das Unternehmen
Assekuranz Service hat seine BU-Tarife
GmbH komplett  iiberar-
beitet. Rund 300
Zukunftsberufe
wurden  giinstiger

eingestuft oder ganz neu aufgenommen. 25 Berufe
sind ausschliefilich bei der Continentale versicherbar.
+Durch Digitalisierung, Automatisierung und Globali-
sierung verdndert sich unsere Gesellschaft - und damit
auch unsere Arbeitswelt. Tatigkeitsprofile, Arbeitsbe-
dingungen und Perspektiven bestehender Berufe wan-
deln sich®, sagt Dr. Helmut Hofmeier, Vorstand Leben
im Continentale Versicherungsverbund. Hier zwei von
sieben Neuerungen im Uberblick: Plus-Paket erginzt -

NEUAUFLAGE

dieser Zusatzschutz
sieht nun auch die
Leistung Krebs Plus
vor. Damit erhdlt der
Versicherte bis zu
15 Monate lang eine
Leistung bei schwe-
rer Erkrankung in
Hohe der verein-
barten monatlichen
BU-Rente. Das gilt bei den Diagnosen Krebs, Herzin-
farkt oder Schlaganfall. Zweiter Punkt: Wird das Regel-
pensionsalter in der gesetzlichen Pensionsversicherung
angehoben, passt die Continentale auf Wunsch das
Hochstalter fiir den BU-Schutz entsprechend an. M

Dr. Helmut Hofmeier

HDI Die HDI Lebensver-
Lebensversicherung sicherung AG hat
AG ihr Berufsunfdhig-

keitsprodukt EGO
grundlegend {iber-
arbeitet. Globalisie-
rung, Digitalisierung und der demografische Wandel
werden die Arbeitswelt in den kommenden Jahren
nachhaltig verdndern. Fiir Michael Miskarik, Nie-
derlassungsleiter in Osterreich, steht daher fest: ,Als
BU-Anbieter miissen wir am Puls der Zeit bleiben,
um Kunden eine angemessene ARBEITSWERTsiche-
rung zu bieten. Denn Tat-sache ist: Der Verlust der
Arbeitskraft ist und bleibt eines der grofdten finan-
ziellen Risiken fiir alle Berufstdtigen.” Derzeit ist die
realistische Einordnung der beruflichen Tatigkeit je-
doch in vielen Beratungsgesprachen eine Herausfor-
derung. Die wichtigste Neuerung im BU-Schutz EGO:
Die Risikomerkmale wurden erweitert. Neu sind die
Kategorien Aus-bildung/Studium und Reisetdtig-
keit. Aufierdem wurde Pro-jekt-leitung mit Perso-
nalfithrung gleichgestellt - moglich macht dies das
neue Scoring. Somit konnen Berufe in Zukunft diffe-
renzierter und individueller eingestuft werden. Der
Kunde wird ab sofort in der Risikogruppe eingestuft,
die optimal zu sein-em Berufsbild passt. Dadurch
kann es zu einer Besserstufung vieler Berufe und ei-
nen vielfach deutlich giinstigeren Beitrag kommen.
Fiir Kinder ab zehn Jahren ist kiinftig die Absiche-
rung gegen Berufsunfihigkeit moglich. Neben der

Uberarbeitung der
Risikogruppen und
der ange-passten
Pramien  wurden
auch die Leistun-
gen weiter verbes-
sert. Zum Beispiel
wird bei Ein-Arzt-
Praxen auf Umor-
ganisation - und
das  unabhingig
von der Mitarbei-
terzahl - verzichtet. Viele Mediziner beteiligen sich
an humanitdren Einsdtzen. Auch dabei ist ab jetzt
eine Absicherung ohne Wenn und Aber gewdhr-
leistet. Dariiber hinaus wurde fiir Menschen mit
schweren Krebserkrankungen die Nachweispflicht
vereinfacht. Michael Miskarik: ,Mit der ,Erste-Hil-
fe-Leistung’ bei Krebs nehmen wir Kunden in einer
Ausnahmesituation eine Sorge und geben ihnen
ein Stiick Zuversicht mit auf den Weg, der vor ihnen
liegt - einfach, schnell und partnerschaftlich.” Wei-
tere Features sind zum Beispiel folgende: Fiir Kunden
mit schweren Krebserkrankungen ist die Nachweis-
pflicht fiir eine sofortige befristete Anerkennung fiir
garantiert 15 Monate vereinfacht. Weiters kann bei
Erhohung des gesetzlichen Pensionsantrittsalters
der Vertrag unter bestimmten Voraussetzungen und
ohne erneuter Gesundheitspriifung entsprechend
verldngert werden. M

Michael Miskarik
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PROVISIONSVERBOT

Sari Harjunniemi, Managing Director bei Willis

Towers Watson, war beim BIPAR Kongress in Wien

die Vertreterin der finnischen Insurance Broker
Association. Seit 2015 besteht in Finnland ein

absolutes Provisionsverbot fiir Versicherungsmakler.
Das Provisionsverbot verstof3t laut Sari Harjunniemi
gegen die IDD Richtlinie, was die EU Kommission auch

bestatigt.

hat jedoch keine Mafinahmen ergriffen,
um das Gesetz zu korrigieren.

Wie wurde die IDD-Richtlinie noch
umgesetzt?

Harjunniemi: Das neue Gesetz zum Ver-
sicherungsvertrieb tratam 1. Oktober 2018
in Kraft. Ziel des Gesetzes war die Umset-

In Finnland gibt es ein absolutes Vorsorgeverbot.
Wie reagiert der Versicherungsmarkt darauf?

Harjunniemi: Das Verbot wurde bereitsim Jahr 2005
erlassen, die Ubergangszeit endete im August 2008.
Die Gesetzgebung wurde von den Versicherungsun-
ternehmen, die Angst vor Wettbewerb hatten, und
ausldandischen Versicherern, die iiber Makler in den
Markt eintraten, heftig kritisiert. Die lokalen Ver-
sicherungsunternehmen begannen bereits mit der
Einfiihrung des Gesetzes im Jahr 2004 mit der Net-
toquotierung. Die Makler versuchten natiirlich, das
gleiche Einkommensniveau beizubehalten, indem
sie den vorherigen Provisionsbetrag in eine Gebiihr
umwandelten. Aufgrund des starken Wettbewerbs
verringerten sich die Gebiihren jedoch schnell auf
ein erheblich niedrigeres Niveau. Das Nettopreis-
system bremste das Wachstum der Versicherungs-
maklergeschifte in Finnland. Die Anzahl der Makler
ging um fast 50 Prozent zuriick, einige wechselten
zu anderen Ma-
klern und einige
mussten einfach

Die Anzahl der il ihr Geschift
Makler ging um fast schlieflen oder
50 Prozent zuriick. ihre  Mitarbei-
ter reduzieren.
Nach dem neuen

Gesetz gab es keinen Platz fiir Makler, die Privatper-
sonen betreuten, und auch die Dienstleistungsunter-
nehmen wurden aufgrund des erheblich geringeren
Einkommens harter. In der Lebens- und Rentenver-
sicherung haben Versicherungsunternehmen nie
mit der Nettoquotierung begonnen. Dies bedeutete,
dass in der Praxis alle Lebens- und Rentenvermittler
ihr Geschift schlossen und gezwungen waren, den
Markt fiir eigene Verkdufer der Versicherungsun-
ternehmen zu verlassen. Das Lebens- und Rentenge-
schaft war fiir finnische Versicherungsunternehmen
sehr profitabel. Die EU-Kommission stellte fest, dass
dieses Gesetz gegen die Richtlinie verstof3t, Finnland

zung der neuen EU-Richtlinie zum Ver-
sicherungsvertrieb (IDD). Das Parlament
und die Beamten, die das neue Gesetz vor-
bereiteten, schenkten den Zielen der Richtlinie nicht
viel Beachtung, behielten aber hauptsichlich die alte
Verordnung in Kraft. Das neue Gesetz enthilt die
gleichen Bestimmungen wie das Gesetz von 2005,
die es finnischen Maklern verbieten, eine Vergii-
tung von einer
anderen Partei
als dem Kunden
zu erhalten (auf
jeden Fall nicht
einmal eine von
der  Versiche-
rungsgesell-
schaft vom Kun-
den iiberwiesene Zahlung). Auch das Halten von
Verbrauchergeldern im Besitz des Maklers ist un-
tersagt. Der finnische Versicherungsmaklerverband
stellt fest, dass die Rechtsvorschriften immer noch
gegen die Richtlinie verstof3en.

Nach dem neuen i
Gesetz gab es keinen

Platz fiir Makler, die
Privatpersonen betreuten.

Welche Auswirkungen hat das auf die finnischen
Verbraucher? Was bedeutet das fiir Versiche-
rungsmakler und die Versicherungswirtschaft
im Allgemeinen?

Harjunniemi: Das Verbot der Provision und das ge-
meinsame Halten von Kundengeldern im Besitz des
Maklers erschweren Maklern die Erbringung von
Dienstleistungen fiir kleinere Unternehmen oder
Verbraucher, da alle Maklergebiihren immer ge-
trennt von der Versicherungspramie in Rechnung
gestellt werden sollten. Im Grunde gibt es keinen
Maklermarkt, der die Verbraucher bedient, und auch
kleinere Unternehmen arbeiten meist direkt mit
Versicherungsunternehmen zusammen. Genau dies
wollten die Versicherungsunternehmen mit dieser
Gesetzgebung erreichen: Sie wollen den Wettbewerb
aufdem Markt einschranken und das Pramienniveau
hochhalten.

Wir danken fiir das Gesprich. M
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FRAUEN IN DER WIRTSCHAFT

Erstmals hat die Boston Consulting Group (BCG)

den Gender Diversity Index auch fiir die 50 grof3ten

Borsennotierten Unternehmen in Osterreich

erstellt. Osterreich ist derzeit noch weit entfernt von

Geschlechterparitit.

hat weit und breit keine Frau im Vorstand
bzw. Aufsichtsrat. Auch als Top Manage-
rinnen werden Frauen im Durchschnitt
geringer bezahlt als ihre méannlichen Kol-
legen. Diversitat ist kein Selbstzweck, son-
dern dient dem Unternehmenserfolg. Die

Die Chefetagen bei den borsennotierten Unterneh-
men sind noch immer sparlich mit Frauen besetzt. In
den untersuchten 50 Unternehmen gibt es drei weib-
liche Vorstandsvorsitzende und sieben weibliche Auf-
sichtsratsvorsitzende. Die iiberwiegende Mehrheit

Elke Berghammer
Geschiftsfiihrerin CEBCO Versicherungsmakler
GmbH

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten beruf-
lichen Tatigkeitsbereich - die besonderen Her-
ausforderungen, denen Sie sich als Frau stellen
miissen?

In meiner beruflichen Laufbahn habe ich mich als
Frau noch nie benachteiligt gefiihlt.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie
das gut oder lenkt es von den wirklich wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Grundsatzlich ist es immer wichtig, wenn man iiber
Frauenthemen spricht. Auch um das Bewusstsein
fiir das Thema Gleichberechtigung zu stirken. Frau-
en sind gleichwertige Partner sowohl in Berufs- als
auch in allen privaten Bereichen. Hinsichtlich Pensi-
onsgleichheit sehe ich die Problematik bei Teilzeitar-
beitsmodellen, da die Kinderbetreuung noch immer
Frauensache ist.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage be-
werten? Frauen versuchen immer gerne alles
selbst zu machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf
andere zuzugehen, trifft das auch auf Sie zu?

Aufgrund meiner umfangreichen Tatigkeit ist es mit
gar nicht moglich, immer alles selbst zu machen, da-
her finde delegieren als selbstverstdndlich und not-
wendig.

Studie zeigt auf, dass ein von Diversitat
gepragtes Fithrungsteam auch fiir Inno-
vationskraft steht. Frauen konnen so wohl
in borsennotierten Unternehmen erfolgreich sein, als
auch in allen anderen Unternehmensformen. Was
Frauen erfolgreich macht und was sie anderen Frauen
in der Branche empfehlen lesen Sie hier, in alphabeti-
scher Reihenfolge.

Der Beruf Versicherungsmakler ist aufgrund der
beratenden Titigkeit pradestiniert fiir Frauen.
Warum gibt es so wenige in der Branche? Was
konnte dagegen unternommen werden?

Es liegt meiner Meinung nach nicht am mangeln-
den Interesse der Frauen an der Branche, sondern
am Umstand, dass diese zu wenig gefordert werden.
Man muss Frauen mehr unterstiitzen im Bereich der
Weiter- und Aus-
bildung und ihnen

Elke Berghammer
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mehr Mdglichkeiten fiir Arbeitszeitmodelle bieten.
In unserem Unternehmen konnen wir uns gliicklich
schitzen, dass wir mit unserer Tochter bereits eine
angehende Nachfolgerin gefunden haben, die sich
fiir das Berufsbild Versicherungsmaklerin entschie-
den hat.

Dr. Arlinda Berisha

LL.M. Akad. Expertin in Europa- und Versiche-
rungsrecht Leiterin des Fachbereichs Versiche-
rungsrecht, Lehrgangsleiterin Department fiir
Rechtswissenschaften und Internationale Bezie-
hungen Donau Universitdt Krems

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten beruf-
lichen Tatigkeitsbereich - die besonderen Her-
ausforderungen, denen Sie sich als Frau stellen
miissen?

Wie vermutlich alle berufstdtigen Miitter im Job bin
auch ich mit der Frage der Vereinbarkeit von Fami-
lie und Beruf konfrontiert. Ich bin Mutter von zwei
minderjahrigen Kindern und meine berufliche Voll-
zeittdtigkeit als Leiterin des Fachbereichs Versiche-
rungsrecht an der Donau-Universitdt Krems ist sehr
vielfdltig und abwechslungsreich. Dadurch, dass ich
sowohl in der Lehre als auch in der Forschung titig
bin, ist es nicht immer leicht, die beruflichen Anfor-
derungen mit Familie und Haushalt in Einklang zu
bringen. Wenn einer berufstdtigen Mutter sowohl

die Familie als auch ihr Job wichtig sind, braucht
es grofden Organisationsaufwand sowie ein gutes
Selbstmanagement, um alles auf die Reihe zu be-
kommen. Es beno-
tigt auf jeden Fall

Dr. Arlinda Berisha
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ein Zusammenspiel aller Beteiligten (Partner, Kinder,
Verwandte, Arbeitgeber, etc.) und stets auch einen
Plan ,B“. Eine Herausforderung bei der Kinderorga-
nisation sind zB fiir meine Familie die Ferienzeiten,
da es nicht {iberall und fiir jedes Alter ein passendes
Beschiftigungsprogramm gibt. Da wir keine Grof3el-
tern oder sonstige Verwandte vor Ort haben, miissen
mein Mann und ich die Schulferienzeiten so gut es
geht selber iiberbriicken.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie das
gut, oder lenkt es von den wirklichen wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Es ist eigentlich ein Armutszeugnis, wenn wir uns
in der heutigen Zeit iiber Themen wie Frauen in der
Wirtschaft, Gleichberechtigung, Pensionsgleichheit
oder Einkommensschere unterhalten miissen. Ich
finde es schade, dass so viel Energie auf die Frage des
Geschlechts verwendet werden muss. Die Gleichstel-
lungvon Mann und Frau sollte in unserer Gesellschaft
langst selbstverstdndlich sein. Da dies offensichtlich
noch nicht in unserer Gesellschaft gelebt wird, ist es
auf jeden Fall notwendig, all diese Themen immer
wieder in allen Medien sichtbar zu machen.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage be-
werten? Frauen versuchen immer gern alles
selbst zu machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf
andere zuzugehen - trifft das auch fiir Sie zu?

Es mag schon sein, dass Frauen versuchen immer
gern alles selbst zu machen. Ich ertappe mich auch
in Situationen, in denen ich nicht delegiere, son-
dern selber agiere. Wenn ich zB eine bestimmte Vor-
stellung oder Erwartung von einem Ergebnis habe,
handle ich gerne selber, da ich in diesem Fall in der
Umsetzung effektiver und effizienter bin. Grundsatz-
lich zogere ich jedoch nicht, um Hilfe zu bitten.

Der Beruf ,Versicherungsmakler ist auf Grund
der beratenden Tatigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche? Was
konnte dagegen unternommen werden?

Ja, der Beruf Versicherungsmaklerin ist nach wie vor
eine von Miannern dominierte Branche. Dies fdllt
auch bei den Bewerbungen zu unserem Lehrgang
.Akademische/r VersicherungsmaklerIn“ auf. Es
melden sich eindeutig mehr Studenten als Studen-
tinnen an.

Um den Frauenanteil zu erh6hen, miissen unbedingt
die Rahmenbedingungen an die heutige Zeit ange-
passt werden. Hier sind sowohl die Gesellschaft, die
Politik als auch die Wirtschaft gefragt und es sind
groflere Schritte als bisher notwendig. Leider ist un-

sere Gesellschaft nach wie vor von der klassischen
Rollenverteilung gepragt. Frauen werden eher als
Nebenverdienerinnen betrachtet und sind traditio-
nell hauptverantwortlich fiir den Haushalt und die
Erziehung der Kinder. Damit waren wir wieder beim
Thema Vereinbarkeit von Arbeit und Familie, das
eigentlich beide Geschlechter betrifft. Aus den Ge-
sprachen mit meinen Studentinnen habe ich heraus-
gehort, dass der Beruf Versicherungsmaklerin zwar
durch eine gewisse Flexibilitdt und der Gestaltung
der Arbeitszeit sehr geeignet fiir sie sei, dennoch dies
bei Frauen mit Familienwunsch, Miittern oder allein-
erziehenden Frauen noch nicht ausreiche, um Fami-
lie und Beruf unter einen Hut zu bringen. Obwohl
einige Versicherungsmaklerinnen versuchen, zB die
Kundentermine am Vormittag zu fixieren, sind in
diesem Beruf doch oft Geschiftstermine am spdten
Nachmittag, am Abend oder Auswdrtstermine mit
Ubernachtung wahrzunehmen. Es braucht auf jeden
Fall ausreichend kostenlose und flichendeckende
Kinderbetreuungspldtze, die sowohl an Nachmit-
tagen als auch in den Ferien zur Verfiigung stehen
sowie dariiber hinaus schulische Unterstiitzung. Es
miissen aber heutzutage mehrere moderne Famili-
enmodelle angeboten werden, damit jede Familie das
fiir sich geeignete Modell findet. Moglich wire zB,
dass Elternpaare ihre Arbeitszeit in gleichen Teilen
reduzieren konnten, ohne dass die Familie finanziell
benachteiligt ware. So wiirden wir die klassische Rol-
lenverteilung und alte Denkstrukturen aufbrechen
und gewillten Vdtern die Mdglichkeit geben, sich fiir
die Familie zu enga-
gieren.

Dr. Edeltraud Fichtenbauer
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Ein weiterer Punkt, der auch wichtig ist, um mehr
Frauen fiir diesen Beruf zu gewinnen, ist ihnen Un-
terstiitzung in der Karriereforderung und Weiterbil-
dung anzubieten. Neben dem Fachwissen zdhlen zu
den Erfolgsfaktoren auch Selbstbewusstsein, Selbst-
vertrauen, Selbstmarketing, Risikobereitschaft,
Entschlossenheit etc. Diese Eigenschaften wurden/
werden aufgrund der herkdmmlichen Erziehungs-
kultur, an der wir als Gesellschaft unbedingt arbeiten
miissen, oft unterdriickt. Frauen werden noch heute
anders als ihre médnnlichen Kollegen bewertet. Wich-
tig ist, dass wir gesellschaftliche und wirtschaftliche
Rahmenbedingungen schaffen, die sowohl Médnnern
als auch Frauen erméglichen, ihre beruflichen und
personlichen Ziele umzusetzen.

Dr. Edeltraud Fichtenbauer
Vorstand DONAU Versicherung AG Vienna In-
surance Group

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten beruf-
lichen Tatigkeitsbereich - die besonderen Her-
ausforderungen, denen Sie sich als Frau stellen
miissen?

Als Frau stehe ich den gleichen beruflichen Heraus-
forderungen gegeniiber wie meine mannlichen Vor-
standskollegen. Mein personlicher Zugang ist viel-
leicht da und dort anders als jener der Kollegen. Das
bringt eine Ergdnzung bzw. Verbreiterung des Hand-
lungsspektrums mit sich.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie
das gut oder lenkt es von den wirklich wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Gendergerechtigkeit ist eines der wichtigsten The-
men unserer Zeit. Gerade die Wirtschaft hat ihre
Aufmerksamkeit deutlich erhoht. Das Thema wird
diskutiert und findet in allen Branchen Beachtung.
Ich finde daher das Ansprechen des Frauenthemas
gerade in diesem Bereich besonders effektiv, um eine
gesellschaftliche Angleichung zu erreichen.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage be-
werten? Frauen versuchen immer gerne alles
selbst zu machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf
andere zuzugehen, trifft das auch auf Sie zu?

Ich glaube, dass das stereotype Bild, das hier ange-
sprochen wird, heute bereits iiberholt ist. Frauen
sind selbstbestimmt und erkennen, in welchen Fil-
len Eigeninitiative erforderlich ist und in welchen
Fillen Teamwork zum Ziel fiihrt. Frauen konnen ent-
sprechend handeln und tun das auch.

Mag. Liane Hirner

Der Beruf Versi-

cherungsmakler

ist aufgrund der beratenden Tdtigkeit pradesti-
niert fiir Frauen. Warum gibt es so wenige in der
Branche? Was konnte dagegen unternommen
werden?

Wenn es derzeit noch weniger Frauen in der Branche
gibt, konnte es daran liegen, dass einige den Inhalt
des Berufsbildes nicht ausreichend kennen oder
auch nicht wissen, welch grofies Potenzial in diesem
Berufliegt. Gezielte Information iiber diesen sehr in-
teressanten und chancenreichen Beruf wéren sinn-
voll und konnten dazu fithren, dass sich mehr Frauen
fiir diesen Beruf entscheiden.

Mag. Liane Hirner
Vorstandsmitglied Vienna Insurance Group

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten beruf-
lichen Tdtigkeitsbereich - die besonderen Her-
ausforderungen, denen Sie sich als Frau stellen
miissen?

Meiner Wahrnehmung nach sind die beruflichen He-
rausforderungen fiir die Position des CFO dieselben,
egal ob Mann oder Frau. Entscheidend ist, sich aufdie
wirklich wesentlichen Themen zu fokussieren und
die richtigen Prioritdten zu setzen. Als wichtig erach-
te ich vernetzt und bereichsiibergreifend zu denken
und iiber den eigenen Tellerrand hinauszublicken.
Das sehe ich in Zeiten von sich dndernden Kunden-
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Claudia Ilk

bediirfnissen und

stetig wachsenden

regulatorischen Anforderungen als einen zentralen
Erfolgsfaktor fiir Fihrungskrifte und ihre Teams.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie das
gut, oder lenkt es von den wirklichen wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Solange es ein Ungleichgewicht gibt, sollte man auch
konkret dariiber sprechen. Es ist dadurch schon viel
erreicht worden, aber auch noch einiges zu tun. Di-
versitdt ist ein zentraler Wert in unserer Unterneh-
menskultur den wir ganz natiirlich gruppenweit
leben. Wir zeigen damit nicht nur, dass Vielfalt in
einem Unternehmen ein Erfolgsfaktor ist, wir leisten
damit auch einen gewissen Beitrag zum gesellschaft-
lichen Wandel.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage be-
werten? Frauen versuchen immer gern alles
selbst zu machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf
andere zuzugehen - trifft das auch auf Sie zu?

Ich habe die Dinge, die mir wichtig sind, immer
schon gerne selbst proaktiv in die Hand genommen.
Mir ist die Meinung meiner Kollegen und meines
Teams sehr wichtig, dabei ist aktives Zuhoren essen-
tiell. Durch unterschiedliche Sichtweisen wird ein
Thema umfassend beleuchtet und im Ergebnis er-
reicht man gemeinsam die besten Losungen. Durch

die Einbindung und die gemeinsame Umsetzung im
Team erreiche ich auch, dass die Losungen mitgetra-
gen und mit Engagement umgesetzt werden.

Der Beruf ,Versicherungsmakler” ist auf Grund
der beratenden Titigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche? Was
konnte dagegen unternommen werden?

Ich finde, dass Frauen gegenwartig in der Versiche-
rungsberatung hochst erfolgreich sind, vor allem in
den Bereichen Vorsorge und Absicherung der Fami-
lie. Beide Themen haben hohes Zukunftspotential.
Dafiir werden qualifizierte Mitarbeiter und Mitar-
beiterinnen benétigt. Gute Ausbildungsprogramme,
wie es sie in der Vienna Insurance Group gibt, bilden
ein stabiles Fundament fiir eine nachhaltige Karrie-
re, auch als erfolgreiche Versicherungsmaklerin. Der
Beruf bietet auch die notige Flexibilitdt im Hinblick
auf die Vereinbarkeit von Beruf und Familie.

Claudia I1k
Versicherungskanzlei Ilk & Partner

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten beruf-
lichen Titigkeitsbereich - die besonderen Her-
ausforderungen, denen Sie sich als Frau stellen
miissen?

Ich glaube, als VersicherungsmaklerIn ist man so-
wohl als Mann wie auch als Frau gefordert, neben ho-
hem Fachwissen auch personliches Engagement zu
beweisen. Es hdangt auch viel mit Vertrauen zusam-
men, das einem von KundInnen entgegengebracht
wird. Das muss man sich verdienen.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie das
gut, oder lenkt es von den wirklichen wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Ich begriifie diese mediale Beachtung, ich glaube
nicht, dass sie von den genannten Themen ablenkt.
Seit meiner Mittelschulzeit, die ja schon ein paar
Jahre her ist, wird {iber die Gleichberechtigung der
Geschlechter diskutiert. Es sind zwar seither auch
Taten gefolgt, aber sicherlich nicht genug.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage be-
werten? Frauen versuchen immer gern alles
selbst zu machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf
andere zuzugehen - trifft das auch fiir Sie zu?

Zum Thema ,auf andere zugehen”: Nein, ich glaube
nicht, dass es auf mich zutrifft. Ich bin es durchaus
gewohnt auf Menschen zuzugehen. Ich halte diese
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Fahigkeit fast fiir eine Voraussetzung fiir die Aus-
iibung meines Berufes.

Zum Thema ,Alles gerne selber machen”: Ich denke
schon, dass wir Frauen von der Grundstruktur her
eher die ,sich-um- alles- Kimmererinnen” sind. Ich
habe aber gelernt, dass ich rechtzeitig abgebe. Das
kann ich aber auch deshalb, weil ich in einem tollen
Team arbeite.

Der Beruf ,Versicherungsmakler” ist auf Grund
der beratenden Titigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche?

Eine gute Frage! Es ist auch mir unverstdndlich, wa-
rum es so wenig selbstdndige Versicherungsmakle-
rinnen gibt. Ich sehe, dass viele Frauen die Makler-
priifung ablegen. Aber nur wenige treffe ich dann in
der ,Maklerwelt”. Das finde ich sehr schade. Die Ver-
sicherungsmaklerinnen, die ich kenne, sind alle als
sehr kompetent und erfolgreich. Man kann es auch
in anderen Bereichen beobachten: Frauen schlief3en
ihr Studium ab, die Fiihrungspositionen sind aber
immer noch mannerdominiert.

Was konnte man dagegen unternehmen?

Einerseits konnte man das Berufsbild besser kom-
munizieren, und die damit verbundenen Vorteile
wie Flexibilitat der Arbeitszeit bewusst machen. An-
dererseits sollte man den Frauen Mut machen, dass
sie sich mehr (zu)trauen.

Gudrun Meierschitz
ACREDIA Vorstindin

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten beruf-
lichen Tatigkeitsbereich - die besonderen Her-
ausforderungen, denen Sie sich als Frau stellen
miissen?

Mein Gegeniiber bei Gesprachen mit Kunden oder
Partnern ist sehr oft mannlich, die Fiihrungsriege
der Osterreichischen Unternehmen ist generell im-
mer noch mehrheitlich ménnlich. Da gilt es, andere
Sichtweisen und Uberlegungen gekonnt in die Ge-
sprache einzubringen. Damit wird eine ganzheitli-
che Betrachtung der Themen mdoglich!

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie
das gut, oder lenkt es von den wirklichen wich-
tigen Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung,
Pensionsgleichheit, Einkommensschere) nur
ab?

Die Diskussion ist mir zu einseitig. Wichtig ist Gen-
der Equality. Frauen diirfen nicht zu den besseren

Gudrun Meierschitz

Ménnern hochsti-

lisiert werden. Am

besten wére es, wenn es uns nicht mehr auffillt, ob
ein Mann oder eine Frau eine gewisse Rolle erfiillt.
Aber davon sind wir noch weit entfernt und daher
empfinde ich die Betonung bzw. die Stirkung der
Rolle der Frauen in der Wirtschaft als notwendigen
Schritt in die richtige Richtung.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage be-
werten? Frauen versuchen immer gern alles
selbst zu machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf
andere zuzugehen - trifft das auch fiir Sie zu?

Hétte man mich das vor einigen Jahren am Beginn
meiner Fiithrungslaufbahn gefragt, wire die Antwort
JA gewesen. Das hat sich deutlich gedndert. Ich habe
erkannt, dass es alleine nicht geht und dass die Kol-
leginnen und Kollegen die Dinge genausogut erledi-
gen bzw. es auch Themen gibt, die andere viel besser
konnen, als ich selbst. Ich freue mich, wenn ich ein
gutes Team habe, weil dann das Ergebnis noch bes-
ser wird.

Der Beruf ,Versicherungsmakler” ist auf Grund
der beratenden Tatigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche?
Was konnte dagegen unternommen werden?

Hier nimmt die Kreditversicherung eine besondere
Rolle ein: In diesem Bereich gibt es zahlreiche weib-
liche Maklerinnen, die als Expertinnen anerkannt
und etabliert sind.
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Prof. Elisabeth Stadler
CEO Vienna Insurance Group

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten berufli-
chen Tdtigkeitsbereich - die besonderen Heraus-
forderungen, denen Sie sich als Frau stellen miis-
sen?

CEO eines borsennotierten Konzerns wie der Vienna
Insurance Group zu sein heif3t, neben der Fithrung
und Steuerung der Gesellschaften, bestimmten An-
forderungen des Kapitalmarktes gerecht zu werden.
Dazu ist die Beriicksichtigung vieler regulativer und
rechtlicher Auflagen notwendig. Eine strukturierte,
strategische und logische Vorgehensweise ist dabei
unabdingbar. Neben der Vielzahl an unterschied-
lichen Themen miissen vor allem Entscheidungen
rasch und klar getroffen werden. Da hilft eine lang-
fristig definierte Strategie sowie eine gute Abwagung
des Risikos. Ich sehe in der Leitung eines grofen Kon-
zerns keine geschlechtsspezifischen Vor- oder Nach-
teile, denn es zdhlen hier geschlechtsunabhdngige
Managementfihigkeiten.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie das
gut, oder lenkt es von den wirklichen wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Ich finde nicht, dass das Thema Frauen in der Wirt-
schaft vom Thema
Gleichberechtigung

Prof. Elisabeth Stadler

ablenkt. Ich bin natiirlich fiir die Gleichberechtigung
und Gleichstellung von Frauen in allen Lebensberei-
chen, war aber nie in einer Bewegung engagiert. Frau-
en, die sich diesbeziiglich engagiert haben, haben viel
erreicht - fiir alle Frauen. In diesem Bereich miissen
auch Unternehmen beispielfithrend vorangehen, um
ein gesellschaftliches Umdenken zu fordern. Fiir die
Vienna Insurance Group ist Diversitdt im Unterneh-
men bereits seit vielen Jahren gelebte Praxis und das
unterstiitze ich sehr gerne und engagiert.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage bewer-
ten? Frauen versuchen immer gern alles selbst zu
machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf andere
zuzugehen - trifft das auch auf Sie zu?

Ich organisiere gerne, das habe ich schon als Kind
gemacht. Beruflich berate ich mich lieber erst mit
meinen ExpertInnen, bilde mir daraus eine Meinung
und treffe dann eine Entscheidung. Aufgrund meiner
Funktion ist es mir auch gar nicht mdglich alles selbst
zu erledigen. Eine Fithrungskraft ist daher immer nur
so gut wie ihre MitarbeiterInnen. Gliicklicherweise
habe ich ein Team, auf das ich mich verlassen kann
und diese Unterstiitzung schdtze ich sehr.

Der Beruf ,Versicherungsmakler” ist auf Grund
der beratenden Titigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche? Was
konnte dagegen unternommen werden?

Unsere beiden osterreichischen Konzerngesellschaf-
ten, die Wiener Stddtische und die Donau setzen auf
sehr hochwertige Berufsausbildung mit langfristigen
Perspektiven. Wir sehen vor allem die Zukunftschan-
cen, die der Beruf bietet. Die Themen Sicherheit und
Vorsorge gewinnen an Bedeutung, der Versiche-
rungsbedarf wichst - und damit auch der Bedarf an
qualifizierten Versicherungsmaklerinnen. In diesem
Metier lasst sich die Arbeitszeit sehr flexibel gestal-
ten. Ich finde die Beratungstatigkeit fiir Frauen gene-
rell und auch nach der Karenzzeit, um wieder ins Be-
rufsleben einsteigen zu kénnen, besonders attraktiv.
Ich wiinsche mir deutlich mehr
Versicherungsmaklerinnen fiir die Zukunft.

Agnes Valenta
Geschiftsfiihrerin Versicherungs-Agentur Ag-
nes Valenta

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten berufli-
chen Tatigkeitsbereich - die besonderen Heraus-
forderungen, denen Sie sich als Frau stellen miis-
sen?

Ich denke, dass man sich als Frau mehr beweisen
muss. Die eigenen Leistungen werden mehr oder
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Agnes Valenta

weniger nicht so

anerkannt, wie

die von den Madnnern. Um als Frau in diesem Beruf
wahrgenommen zu werden, muss man mehr Prasenz
zeigen, aktiv bei Vortrdgen, Seminaren, Schulungen
teilnehmen und den Mdnnern in diesem Berufszweig
zeigen, welche Qualitdten (Fachwissen) wir in Wahr-
heit besitzen. Einige Mdnner sehen uns leider immer
noch in schwédcheren bzw. kleineren Positionen, als in
fiihrenden Positionen. Das Geschlechterbild von frii-
her ist heutzutage leider immer noch weit verbreitet.
Frauen wie Madnner haben den gleichen Tatigkeitsbe-
reich, allerdings sind Frauen mehr einfiihlsamer, ver-
trauenswiirdiger, zuverldssiger und ehrlicher, wes-
wegen es ihnen einfacher fillt, sich in die Kundinnen
und Kunden hineinzuversetzen. Hierbei haben Frau-
en einen enormen Vorteil gegeniiber den mannlichen
Kollegen.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie das
gut, oder lenkt es von den wirklichen wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Meiner Meinung nach ist es gut, dass dieses Thema
in den Medien besprochen wird. Schliefilich geht es
nicht nur um uns Frauen der Gegenwart, sondern
auch um die Zukunft unserer T6chter, Enkeltochter
und Urenkeltdchter. Dabei spielen auch Themen wie
Frauen in der Arbeitswelt und Vereinbarkeit von Fa-
milie und Beruf eine wichtige Rolle.

An und fiir sich hat die Versicherungsbranche einen

hohen Frauenanteil, allerdings nur im Innendienst.
Im Aufiendienst, sowie als Fithrungskrdfte und bei
den Maklerinnen sind die Zahlen deutlich geringer.
Hierbei wiirde ich es befiirworten, wenn sich mehr
Frauen finden, die fiir solche Positionen zu begeistern
sind.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage bewer-
ten? Frauen versuchen immer gern alles selbst zu
machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf andere
zuzugehen - trifft das auch fiir Sie zu?

Ehrlich gesagt ja, es trifft auf mich zu. In meinem Be-
trieb beschiftige ich zwei Angestellte, fiir die ich sehr
dankbar bin. Sie unterstiitzen mich mit vollem Elan
und Arrangement bei meiner Arbeit. Ich bin der or-
dentliche und strukturierte Typ. Mein Motto lautet,
was ich selber erledige, ist erledigt.

Im Moment gibt es mehr Aufwand fiir die adminis-
trativen Tatigkeiten im Biiro, weswegen ich meine
zwei Mitarbeiterinnen aktiv in diese Tatigkeiten mit-
einbeziehe, obwohl es mir nicht immer einfach fallt.
Selbstverstdndlich kontrolliere ich im Nachhinein
die Tatigkeiten meiner Mitarbeiterinnen, um mich zu
vergewissern, ob alles zu meiner Zufriedenheit erle-
digt wurde. Hierbei geht es nicht um Vertrauen - den
dieses habe ich, sondern darum, meinen Kundinnen
und Kunden die bestmdgliche Beratung, sowie Zu-
friedenheit zu liefern.

Der Beruf ,Versicherungsmakler” ist auf Grund
der beratenden Titigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche? Was
konnte dagegen unternommen werden?

Die Versicherungsbranche muss alle Frauen fiir den
Beruf Versicherungsmaklerin begeistern. Eine Mog-
lichkeit hierbei wire, in den Medien mehr fiir diesen
Beruf zu werben. Auflerdem muss an einer Image-
verbesserung des Berufsstandes gearbeitet werden.
In diesem Beruf steht die Beratungstatigkeit im Vor-
dergrund. Hierbei ist die Arbeit mit und fiir den Men-
schen sehr wichtig.

Wenn ich heute an einer Schulung/an einem Seminar
teilnehme, sind hauptsdchlich Manner anwesend.
Diese Situation konnte einige Frauen abschrecken,
weswegen sie diese auch nicht besuchen. Um diese
Situation zu verhindern, konnten Schulungen bzw.
Seminare nur fiir Frauen angeboten werden. Au-
f3erdem sollten mehr Fiithrungskréfte- und Person-
lichkeitsseminare angeboten werden, damit Frauen
selbstsicherer auftreten und sich in dieser Branche
beweisen kdnnen.

Warum sollten Frauen gefordert werden? Frauen wer-
den von Kundinnen und Kunden als einfithlsamer,
zuverldssiger und ehrlicher wahrgenommen, weswe-
gen hier eine zusdtzliche Forderung definitiv notwen-
dig ist. Eine weitere wichtige Moglichkeit wdre, eine
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DI Doris Wendler

Zeitschrift bzw. ein

Buch zu verdffentli-

chen, wo zum Beispiel der Werdegang einer Maklerin
beschrieben wird. Hierbei ist es wichtig, die Heraus-
forderungen anzumerken, allerdings auch auf die
positive Auswirkung einzugehen. Diese Zeitschrift
bzw. dieses Buch sollte mehr oder weniger als Ratge-
ber bzw. Leitgeber fungieren. Jede Frau kann sich so
selbst ein Bild von einer Versicherungsmaklerin bil-
den.

DI Doris Wendler
Vorstandsdirektorin Wiener Stiddtische Versi-
cherung

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten berufli-
chen Tatigkeitsbereich - die besonderen Heraus-
forderungen, denen Sie sich als Frau stellen miis-
sen?

Ich arbeite in einem Unternehmen, in dem das The-
ma Frauenforderung seit vielen Jahren zentralen
Stellenwert hat. In der Wiener Stadtischen wird die
berufliche Gleichstellung von Frauen und Minnern
gezielt gefordert. Und so haben Mitarbeiterinnen mit
entsprechender Qualifikation und Leistungsbereit-
schaft auch mit Kindern die Mdglichkeit, Karriere zu
machen. Denn wir sind iiberzeugt davon, dass Karrie-
re und Familienplanung einander nicht ausschliefen
miissen. Bei uns funktioniert diese Vereinbarkeit aus
einer Selbstverstdandlichkeit heraus. So befinden sich
bald drei Frauen im Vorstandsteam. Im Innen- und

Aufiendienst arbeiten insgesamt mehr als 40 Prozent
Frauen, auf Ebene der Gruppenleitung sind es 25 Pro-
zent, auf Ebene der Abteilungsleitung 27 Prozent.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie das
gut, oder lenkt es von den wirklichen wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Es ist wichtig, ein allgemeines Bewusstsein fiir die
verschiedenen Berufsfelder, in denen Frauen titig
sind oder sein konnen, zu schaffen. All diese Themen
hangen zusammen. Die Wirtschaft wird weiblicher,
und mit der medialen Prasenz kann die Aufmerksam-
keit darauf gelenkt werden.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage bewer-
ten? Frauen versuchen immer gern alles selbst zu
machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf andere
zuzugehen - trifft das auch fiir Sie zu?

Ich wiirde hier von einer Pauschalisierung abraten.
Jede Frau, wie auch jeder Mann, verfiigt iiber per-
sonliche Eigenschaften und Kompetenzen. Eine gute
Fithrungskraft verfiigt iiber Eigenschaften wie Team-
fahigkeit, Selbstvertrauen und Engagement, sowie
Hartndckigkeit und Konsequenz. Fiir mich konkret
gilt: Ich weif3, dass ich ein gutes Team um mich habe,
dem ich voll vertrauen kann - und das tue ich auch.

Der Beruf ,Versicherungsmakler” ist auf Grund
der beratenden Titigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche? Was
konnte dagegen unternommen werden?

Meiner Meinung nach liegt es nicht an mangelndem
Interesse der Frauen an der Versicherungsbranche.
Deswegen ist es umso wichtiger, iiber Ausbildungs-
und Berufsmdglichkeiten zu informieren. Anderer-
seits geht es aber auch darum, Klischees wie die ty-
pischen Frauen- und Mdnnerberufe aufzubrechen,
sodass Frauen auch im Maklergeschift nachhaltig
Fuf} fassen kénnen.

Mag. Birgit Wieser, MLS
Geschaiftsfiihrerin, HMV Hafner & Partner Ver-
sicherungsmakler GmbH

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten berufli-
chen Tadtigkeitsbereich - die besonderen Heraus-
forderungen, denen Sie sich als Frau stellen miis-
sen?

Als Geschiftsfiihrerin trage ich die volle Verantwor-
tung, das Unternehmen erfolgreich zu fithren. Der
Betrieb muss gut wirtschaften, alle Beteiligten sollen
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zufrieden sein, simtliche organisatorischen Tatigkei-
ten erledigt und die neuen rechtlichen Herausforde-
rungen gemeistert werden. Das alles passiert eigent-
lich neben dem Tagesgeschift. In meinem Fall kommt
noch dazu, dass ich liebende Mutter von drei Kindern
bin. Ich mdchte mich um meine Kinder gerne so viel
wie moglich selbst kiimmern, daher muss ich stindig
samtliche Abholzeiten der Kinderbetreuungsstitten
bei den Terminvereinbarungen im Hinterkopf haben.
Ich versuche so viel wie moglich an meinen beiden
Biirotagen zu erledigen, den Rest erledige ich z.B.
wahrend meine jiingste Tochter (17 Monate) ihr Mit-
tagschldfchen hélt und die beiden Grof3eren (7 und 4)
noch in der Schule oder im Kindergaren sind bzw. ab
20:00 Uhr, wenn die Kinder schlafen. Ich denke man
muss als Frau extrem gut organisiert sein um all diese
Dinge ,unter einen Hut” zu bekommen. Eine grofle
Herausforderung ist fiir mich auch oft das Wechseln
meiner Rollen: Im Auto bin ich die beratende Versi-
cherungsmaklerin (ein Telefonat erreicht mich) oder
die Managerin (eine Firmenumstrukturierung steht
bevor) und 5 Minuten spéter steige ich zu Hause aus
und meine Kinder haben ganz andere Bediirfnisse,
die ich genauso gerne erfiillen mochte wie die meiner
Kunden. In dem einen Moment Mutter zu sein und
im nichsten Unternehmerin, das ist fiir mich eine der
grofiten Herausforderungen.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie das
gut, oder lenkt es von den wirklichen wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Ich denke es ist kein Nachteil, dass das Thema auch
medial aufgearbeitet wird. Dadurch finden die wich-
tigen Punkte immer wieder ihren Platz und erfahren
mehr Aufmerksamkeit. Je mehr man davon hort, um
so eher werden Ungleichheiten bewusst und konnen
hoffentlich bald ausgeglichen werden.

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage bewer-
ten? Frauen versuchen immer gern alles selbst zu
machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf andere
zuzugehen - trifft das auch fiir Sie zu?

Manche schaffen es besser Dinge zu delegieren, an-
dere weniger. Man kann es auch lernen, das kann ich
fiir mich behaupten. Ich muss gewisse Tatigkeiten
delegieren, denn als Unternehmerin ist es nicht mdg-
lich alles selbst zu erledigen. Ich fiir mich kann sagen,
dass ich ein offener Typ bin und sehr gerne auf Men-
schen zu gehe.

Der Beruf ,Versicherungsmakler” ist auf Grund
der beratenden Tdtigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche? Was
konnte dagegen unternommen werden?

y .

Mag. Birgit Wieser, MLS

Ich denke, dass dies

eine historisch be-

griindete Sache ist. Viele Versicherungsmakler wa-
ren in Threm fritheren Berufsleben Aufiendienstmit-
arbeiter einer Versicherungsgesellschaft, und dies
war und ist iiberwiegend der Mann. Warum das so
ist, kann ich nicht beantworten. Ich stelle aber fest,
dass der Frauenanteil in der Branche zumindest mi-
nimal steigend ist. Als ich 2009 die Priifung zur Ver-
sicherungsmaklerin abgelegt habe war ich bei sehr
vielen Veranstaltungen eine der ganz wenigen Frau-
en, 10 Jahre spéter ist die Tendenz steigend.

Ich glaube es ist wichtig, dass man schon in den
Schulen Bewusstseinsbildung macht. Wir miissen
unserer Jungend vermitteln, dass wir auch als erfolg-
reiche, selbstdndige Frau Beruf und Familie verein-
baren konnen. Auch wenn es manchmal beschwer-
licher ist als in einem Angestelltenverhiltnis, ist es
fiir mich groflartig Unternehmerin zu sein. Genau
diesen Umstand miissen wir den jungen Leuten via
sozialer Medien vermitteln, den dort ist der junge
Mensch ,zu Hause”.

Mag. Eva Woharcik-Binder

Geschiftsfiihrerin Fachgruppe der Versiche-
rungsmakler und Berater in Versicherungsange-
legenheiten, Wirtschaftskammer Wien

Was sind - bezogen auf Ihren konkreten beruf-
lichen Tatigkeitsbereich - die besonderen Her-
ausforderungen, denen Sie sich als Frau stellen
miissen?
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Waihrend ich zu Beginn meiner beruflichen Tatigkeit,
Anfang der 90er-Jahre an erster Stelle noch ,Vorbe-
halte gegen Frauen - vor allem im akademischen Be-
reich” genannt hitte, sehe ich als gelernte Juristin die-
ses Thema heute nicht mehr als primar vorhanden.
Ich kann mich noch gut erinnern, dass einzelne Mit-
glieder bei telefonischer Auskunft zu Rechtsthemen
nur mit einem Mann sprechen wollten. Die Manner-
welt hat zwischenzeitig grof3teils gelernt, mit qualifi-
zierten Frauen im Beruf umzugehen, deren Stirken
zu nutzen und die Vorteile der heutigen Situation zu
sehen. Was geblieben ist, ist die Tatsache, dass Netz-
werke (formale oder informelle), in denen die wah-
ren ,Deals” laufen, heute immer noch iiberwiegend
mannlich sind.

Die echte Herausforderung sehe ich als Mutter 2er er-
wachsener Kinder nach wie vor in der bei Frauen weit
starker vorhandenen Mehrfachbelastung, was den fa-
milidren Bereich betrifft - Kinderbetreuung, Haushalt
und Pflege/Betreuung alter Menschen in der Familie.

Im Wirtschaftsbereich wird das Thema Frauen
im Moment medial hochgehalten. Finden Sie das
gut, oder lenkt es von den wirklichen wichtigen
Themen fiir Frauen (Gleichberechtigung, Pensi-
onsgleichheit, Einkommensschere) nur ab?

Ich sehe hier sehr wohl die Gefahr der Ablenkung von
den echten Themen. Den Quotenregelungen stehe
ich extrem ambivalent gegeniiber, im Grunde bin ich
dagegen, weil Qualifikation jedenfalls vor Geschlecht
gehen soll. Ande-
rerseits zwingt eine

Mag. Eva Woharcik-Binder

Quotenregelung dazu, sich dem Thema in der Recher-
che nach geeigneten Kandidaten grundsatzlich zu
stellen. Quotenregelungen machen auch dort keinen
Sinn, wo es einfach zu wenig Frauen gibt, die diese
Funktionen ausiiben konnen oder mochten. Auch in
unserem Wiener Fachgruppenausschuss gibt es z.B.
bedauerlicherweise derzeit nur eine einzige Frau, das
sind weniger als 10%. Fakt ist, dass Frauen in man-
chen Dingen anders agieren und Entscheidungspro-
zesse oder Konfliktlosungen durch das Einbringen
zusatzlicher Aspekte bereichert werden.

Aber die Einkommensschere und weibliche Altersar-
mut -vor allem auch durch langjdhrige Teilzeit wegen
Kinderbetreuung - sind in der Realitdt nach wie vor
verbreitet vorhanden. Hier ist wohl der Gesetzgeber
gefragt...

Wie wiirden Sie die nachfolgende Aussage bewer-
ten? Frauen versuchen immer gern alles selbst zu
machen. Sie sind es nicht gewohnt, auf andere zu-
zugehen - trifft das auch fiir Sie zu?

Ich glaube nicht, dass diese Aussage so zutrifft- zu-
mindest nicht in dieser Kausalitdt. Aus meiner Erfah-
rung konnen Frauen tendenziell sogar eher BESSER
als Manner auf andere zugehen oder um Rat fragen.
Ist die Haltung ,Ich schaffe das alleine” - nicht eher
maénnlich? Wenn Frauen etwas selbst machen wollen,
liegt es eher daran, dass Aufgaben oft selbst schneller
erledigt sind, als jemandem die Details der Durchfiih-
rung zu erkldren. Problematisch daran ist, dass Dele-
gation auf diese Art nie verwirklicht werden kann.

Der Beruf ,Versicherungsmakler” ist auf Grund
der beratenden Titigkeit pradestiniert fiir Frau-
en. Warum gibt es so wenige in der Branche? Was
konnte dagegen unternommen werden?

Die derzeitige Statistik in Wien weist nur rund 15%
weibliche Versicherungsmakler aus, das ist um rund
5 % weniger als z.B. bei den Ingenieurbiiros, obwohl
man gerade technischen Berufen immer nachsagt,
eine Mannerdomaéne zu sein. Das ist wirklich schade,
weil meine Erfahrung ist, dass es 1.extrem kompeten-
te Frauen in dieser Branche gibt und 2. gerade Frauen
in beratenden Tatigkeiten grofde Stdarken haben und
diese auch anerkannt sind. Hier gehdren Frauen zum
Weg in die Selbstandigkeit ermutigt und Wege aufge-
zeigt, wie man die Mehrfachbelastungen fiir Familien
abmildern kann. Die Wirtschaftskammer Wien hat
bereits vor vielen Jahren (auf meine Initiative) einen
Leitfaden fiir Unternehmerinnen zum Thema ,Ver-
einbarkeit von Beruf und Familie* herausgegeben,
- mir war die berufliche Unterstiitzung und Unabhén-
gigkeit von Frauen immer ein grofles Anliegen- die
heutige Tendenz ist aber, dieses Thema geschlechts-
neutral zu halten. Aber solange die Frauen Kinder be-
kommen, wird dieses Thema ein weibliches sein... M
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*Vergleich durchschnittlicher Nettopensionen von Frauen
und Ménnern, ausgehend von den durchschnittlichen
Bruttoalterspensionen in der gesetzlichen Pensions-
versicherung laut Hauptverband der &sterreichischen
Sozialversicherungstréger. Quellen: Statistik Austria, Hohe
der Durchschnittspensionen ohne zwischenstaatliche
Teilleistungen in der gesetzlichen Pensionsversicherung
2017 (online); Bundesministerium fiir Finanzen,Online-
Brutto-Netto-Rechner, Webseiten abgerufen am
19.8.2019. Die wesentlichen Informationen zu unseren
Vorsorgeprodukten finden Sie auf www.uniga.at in den
jeweiligen Basisinformationsblattern.

Werbung

www.uniga.at



EQUAL PENSION DAY

Noch immer erhalten Frauen in Osterreich weniger
Pension als Manner. Der Equal Pension Day markiert
jenen Tag, an dem Manner bereits so viele Pensionen
bekommen haben, wie Frauen erst bis Jahresende

erhalten haben werden. Dieser Tag ist 2019
osterreichweit auf den 29. Juli gefallen.

oder eine stationdre Krankenversiche-
rung entscheiden, nach der Geburt eines
Kindes einen Gutschein fiir das Zusatz-
paket ,DONAU Aktiv* im Wert der ersten
Jahrespramie fiir dieses Zusatzprodukt.

Bei der UNIQA stellt man sich die Frage:
»Ist unser Pensionssystem genderge-
recht?”. Frauen bekommen im Schnitt

Seit 2015 wird dieser Tag von der Statistikabteilung
der MA 23 und der MA 57 der Stadt Wien berechnet.
In den letzten fiinf Jahren gab es einige geringe Ver-
besserungen. Am besten haben sich die Pensions-
einkommensdifferenzen in der Stadt Wien entwi-
ckelt, gefolgt vom Burgenland. An dritter Stelle liegt
Niederdsterreich mit einer Verbesserung von vier
Tagen im Vergleich zum Jahr 2015.

Osterreichweit gab es insgesamt eine Verbesserung
von drei Tagen. Zwischen den einzelnen Bundes-
landern gibt es deutliche Unterschiede. So liegt der
Equal Pension Day in Vorarlberg (6. Juli) mehr als
eineinhalb Monate vor jenem in Wien (30. August).
Der durchschnittliche Riickstand (Gender Pension
Gap) betrdgt (2017) bei den neu zuerkannten Alter-
spensionen von Frauen 43 Prozent zu den Manner-
pensionen. Dafiir gibt es mehrere Griinde: Frauen
haben im Schnitt zehn Beitragsjahre weniger als
Mainner, grofdtenteils bedingt durch betreuungs-
bedingte Erwerbsunterbrechungen - denn das
durchschnittliche Antrittsalter zur Alterspension
unterscheidet sich nur durch rund drei Jahre. Das
Osterreichische Sozialversicherungssystem bestraft
jedes fehlende Jahr: Bei den 2017 neuzuerkannten
Alterspensionen erreichten nur zwei Prozent der
Frauen, aber auch nicht mehr als 52 Prozent der
Mainner jene 45 Versicherungsjahre, die 80 Prozent
des durchschnittlichen Monatseinkommens als
Pension garantieren.

Dazu kommt die Lohnschere: Frauen verdienen in
Osterreich in Vollzeit fiir die gleiche Titigkeit 22,2
Prozent weniger als Madnner in derselben Position,
was deutlich iiber dem EU-Durchschnitt von 16,7
Prozent liegt. Ein segregierter Arbeitsmarkt: Frau-
en arbeiten oft in sogenannten Frauenbranchen, die
wesentlich schlechter als Branchen bezahlt sind, in
denen vorwiegend Manner arbeiten. Auch das tragt
zur Lohndifferenz bei. Anldsslich des Equal Pension
Day empfiehlt die DONAU Versicherung Frauen ihre
Vorsorge selbst in die Hand zu nehmen. Im Rahmen
der Aktion ,Frauen Aktiv“ erhalten Neukundinnen,
die sich bis 31. Dezember 2019 fiir eine Lebensver-
sicherung mit mindestens 25 Euro Monatspramie

um 34 Prozent weniger Pension als Man-

ner. In Osterreich betrug 2017 der Unter-
schied zwischen Pensionen fiir Manner und Frauen
539 Euro. Wahrend der durchschnittliche mannliche
Pensionist jedes Monat 1.577 Euro bekommt, liegt
die durchschnittliche Alterspension von Frauen bei
lediglich 1.038 Euro.

Ursachen: Geringere Einkommen,
Kindererziehung und Pflege

Frauen verdienen in Osterreich im Durchschnitt
nach wie vor weniger als Manner. Die Griinde dafiir
sind vielfaltig: Sie reichen von der geschlechtsspe-
zifischen Schlechterstellung bei der Entlohnung bis
zur Tatsache, dass Frauen hdufiger Jobs mit geringen
Verdienstmdglichkeiten nachgehen. Ein weiterer,
ganz wesentlicher Punkt ist das Arbeitszeitmodell.
Hohere Teilzeitquoten von Frauen stehen in direkter
Verbindung mit einer geringeren Pension. Nicht nur
die Kindererziehung spielt hier eine Rolle, sondern
genauso die Pflege von Angehorigen. Beides Auf-
gaben, die iiberwiegend in der Hand von Frauen lie-
gen. In der Altersgruppe zwischen 25 und 49 nennen
55 Prozent der Frauen das als Grund fiir ihre Teilzeit-
beschiftigung.

Ist das Pensionssystem gendergerecht?

Anna ist 29 Jahre und hat eine berufsbildende ho-
here Schule abgeschlossen. Seit 10 Jahren arbeitet
sie Vollzeit als Biirokraft und verdient derzeit 1.710
Euro netto pro Monat. Arbeitet sie auch in Zukunft
weiterhin Vollzeit, wird ihre Pension aus heutiger
Sicht in etwa diesem Betrag entsprechen. Nun aber
der Vergleich mit ihrem Arbeitskollegen Anton. Er
hat zwar die gleiche Ausbildung, darf aber bei glei-
cher Arbeit aufgrund ungleicher Entlohnung von
140 Euro mehr Pension ausgehen. Anna denkt iiber
Kinder nach. Und da wird der Unterschied richtig
deutlich: Je linger Anna in Karenz bleibt bzw. Teil-
zeit arbeitet, umso grofier wird der Unterschied.
Steigt sie nach 12 Jahren - erst 5 Jahre Karenz, dann
Teilzeit - wieder voll ins Berufsleben ein bekommt
sie knapp 380 Euro weniger Pension.

TOP-THEMA | 28



Auswirkung von Karenz und Teilzeit auf die Pension

Pensionslucke
_14 % bis - 26 %

Letztes Gehalt
2.014€

Pension

| ! Vollzeit *
! ¥

\ 5 Jahre Karenz,

\ dann wieder Vollzeit

N

5 Jahre Karenz,
danach 12 Jahre Teilzeit 20h,
dann Vollzeit

Auch Miriam ist 29 Jahre alt. Sie hat ein Studium ab-
solviert und verdient monatlich netto 1.913 Euro. Bei
ununterbrochener Vollzeitbeschiftigung darf Miri-
am mit einer Pension von gut 2.080 Euro rechnen.
Sie mochte gerne eine Familie griinden, weifd aber
gleichzeitig auch: Steigt sie nach 12 Jahren - erst
5 Jahre Karenz, dann Teilzeit - wieder voll ins Be-

einfach herausragend
herausragend einfach

Anton

Wir informieren Sie gerne ausfuhrlich:
+49 611 2787 -381 oder www.interrisk.at

rufsleben ein,

sinkt ihre

Pension  auf

knapp 1.700

s5ane " Euro. Moritz,
der Vater der

e beiden Kinder,

hat ebenfalls

mehr Pension studiert und

einen &hnli-

chen Beruf

wie Miriam -
und am Ende
um gut 600
Euro mehr
Pension  als
Miriam.

Teilzeitbe-
schiftigung
von  Frauen
und Kinderer-
ziehung sind in Osterreich weiterhin eng verkniipft.
Finanzielle Auswirkungen auf die Altersvorsorge
werden in Gesellschaft und Politik jedoch zumeist
ausgeblendet. Das fiihrt zu deutlichen Unterschie-
den der Pensionen zwischen Mdnnern und Frauen.
Anna und Miriam fragen sich daher zu Recht: Ist das
Pensionssystem gendergerecht? M
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Alexander Neubauer (Leiter Partnervertrieb, Helvetia AG), Petra Schuh-Wendl (Head of Women Edition bei Finum Private Finance), Dr.
Marietta Babos (Griinderin und Geschéftsfiihrerin DAMENSACHE), Sandra Oehler (Vorsorgeexperte UNIQA AG), Dr. Christian Garaus

(Professor der Wirtschaftsuniversitdt Wien)

DAMENSACHE

In Kooperation mit der Wirtschaftsuniversitat

Wien hat Dr. Mariette Babos in einer Studie junge
Frauen, zumeist Jungakademikerinnen, zum Thema
«Frauenaltersarmut - Eigenverantwortung fiir die
finanzielle Sicherheit und Rolle gegeniiber dem Staat,

dem Arbeitgeber und dem Partner” befragt.

te Vorsorge - des finanziell abgesicherten
Ruhestandes in Osterreich.

Gleich zum Auftakt wurde ein erschre-
ckendes Ergebnis deutlich, denn nur
ein Drittel der Befragten erkldrten, das
Drei-Sdulen-Modell der staatlichen, be-
trieblichen und privaten Vorsorge in
Osterreich zu kennen, und selbst davon

Die Studie wurde unter Beriicksichtigung unter-
schiedlicher Wissenschaften aufgesetzt. Einbezogen
wurden Erkenntnisse aus der Wirtschaftswissen-
schaft, Wirtschaftspsychologie, Familienpsycholo-
gie, Gender & Diversitdt sowie Kulturanthropologie.
Das Projekt dauerte sechs Monate. Ziel der Studie von
Dr. Babos ist unter anderem Schaffung von Bewusst-
sein und Erhohung der Sensibilitat fiir das Thema,
alleine schon durch das Ansprechen der Problematik
der Zielgruppe. Resiimee der Studie laut Dr. Babos:
JWir schlittern auf einen Pensionswandel dhnlich
dem Klimawandel zu. Junge Frauen miissen sich der
Gefahr bewusst sein.”

Der Aufbau der Studie richtete sich nach dem
Drei-Sdaulen-Modell - staatliche, betriebliche, priva-

konnten nur zwei Drittel alle drei Elemen-

te richtig nennen. Besonders auffillig ist
der geringe Bekanntheitsgrad des Begriffs ,betriebli-
che Pension“. Uberwiegend ist es nicht bekannt, wie
das Osterreichische Pensionssystem aufgebaut ist.
Viele kennen den Begriff der ,Pensionsliicke” nicht.
Nur fiinf Prozent vertrauen dem staatlichen Pensi-
onssystem. Und mehr als ein Drittel wiinscht sich
mehr Information tiber das staatliche System. Offen-
bar haben die Befragten bereits ein Bewusstsein fiir
die geringe Hohe von Pensionen; dieses hat sie wohl
zu realistischen bis pessimistischen Einschdtzungen
verleitet. Interessanterweise wird die eigene Net-
topension iiberschdtzt: Die befragten Jungakademi-
kerinnen geben an, dass ihr finanzieller Bedarf um
60 Prozent hoher als die geschdtzte Alterspension
fiir Frauen sein werde und dass sie hofften, etwa die
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Hailfte des fehlenden Betrags durch eigene Over-
performance zu decken. Auch wer von einer
iiberdurchschnittlichen Rente ausgeht, rechnet
noch mit einer Liicke von knapp 300 Euro. Die
Erwartung an den Staat ist zwar hoch, dennoch
sehen fast 90 Prozent die Verantwortung fiir die
finanzielle Absicherung bei sich selbst. Dem-
entsprechend wéren sie auch bereit, dauerhaft
circa 200 Euro oder zehn Prozent des Nettoge-
haltes zur Seite zu legen. 55 Prozent finden den
Berufsbeginn ideal als Start fiir die Vorsorge, 34
Prozent erachten ihn schon friither als sinnvoll.
Fiir die iiberwiegende Mehrheit ist ein Kriteri-
um bei der Auswahl des Arbeitgebers, ob es eine
personliche finanzielle Vorsorgeunterstiitzung
gibt. Wobei hier auch noch Aufholbedarf im
Bereich Information zu den unterschiedlichen
Formen der betrieblichen Pensionsvorsorge be-
steht. Die Bedeutung von Zukunftssicherung
und Pensionszusage sind noch wenig bekannt.
Bei einem Punkt sind sich fast alle einig, ndmlich
beim Bedarf, bereits in der Schule tiber die Not-
wendigkeit der Vorsorge aufgekldrt zu werden.
Am hidufigsten werden die eigene Familie und
Freunde zu Vorsorgethemen gefragt, parallel
dazu wird im Internet recherchiert. 25 Prozent
der Befragten kennen von Altersarmut betroffe-
ne Frauen. Griinde sind schlechtere Bezahlung,
Karenz- und Teilzeit, fehlende Vorsorgemaf-
nahmen und schwachere Ausbildung bzw. we-
niger Wissen zum Thema Finanzen. Wirtschaft-
liche Selbstbestimmung ist den Frauen sehr
wichtig. Auch wenn sie es aus der Geschichte
ihrer Familie anders kennen oder in Erinnerung
haben. 73 Prozent der Befragten wiirden daher
gern eine unabhingige Plattform oder Veran-
staltung besuchen, auf der ,frau” sich zu finan-
ziellen Vorsorgethemen informieren, weiterbil-
den und beraten lassen kann. Die Studie wurde
mit den Forderpartnern FINUM Private Finance
AG, Helvetia Versicherung AG und UNIQA Ver-
sicherung Osterreich erstellt.
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MIT DEM FIAKER AUF DER AUTOBAHN

Es gibt kaum eine Veranstaltungim

Versicherungsbereich, die das Thema Digitalisierung

aufder Acht lasst. Gerade im Vertrieb werden die

veranderten Kundenerwartungen keinen Weg vorbei

an der Digitalisierung zulassen.

von Mag. Christian Sec

dem bekannt, dass die Digitalisierung die
Kundenerwartungen disruptiv verandert
hat. Verwohnt von Online-Anbietern er-
warten Kunden Service sowie Abschluss
unabhidngig von Zeit und Raum, mafige-
schneiderte Angebote, schnelle Transak-
tionen und kurze Reaktionszeiten. Will
man auch noch in zehn Jahren in der
Branche titig sein, dann gilt es den Kun-

,IDD, DSG und DSGVO lassen in Wirklichkeit keinen
Weg an der Digitalisierung vorbei zu. Wir miissen
diese daher als absolute Notwendigkeit sehen®, ist
KommR Rudolf Mittendorfer, Konsumentenspre-
cher und Fachverbandsobmann-Stellvertreter seiner
Zunft, iberzeugt. Dabei appelliert er an seine oft-
mals missmutig gegen Digitalisierung auftretenden
Kollegen. ,Bei allen
vergangenen und
gegenwartigen Ka-
lamitéten, bei allen
teils  frustrierten
Aufwendungen
und Kosten und bei
all den enormen
Sicherheitsmaf3-
nahmen, welche
die Digitalisierung
erfordert, gibt es
wohl keinen Weg
zuriick”. Dies gilt
fiir Makler wie auch
fiir Versicherer. Es
ist mittlerweile je-

KommR Rudolf Mittendorfer

den dort abzuholen, wo er sich aufhilt und

das ist leider nicht mehr beim Greifdler
ums Eck, denn diesen gibt es auch nicht mehr, son-
dern im Internet. Der Ausbau der digitalen Kanile
und Touchpoints steht auf der Agenda aller grofen
Versicherungen. Eine Moglichkeit bietet sich den
Versicherern darin, z. B. digitale Marken zu errichten
oder Tochterunternehmen zu griinden. Sehr friih hat
die Zurich Versicherung damit begonnen, im Digital-
bereich neue Wege
zu gehen, und schuf
mit Zurich Connect
bereits 2008 eine
Direktmarke fiir das
Online-Geschift.
Die Suche nach ef-
fizienten Absatzka-
ndlen im Digitalbe-
reich ist damit aber
noch lange nicht zu
Ende. So arbeitet
Zurich derzeit im
Bereich der betrieb-
lichen Altersvorsor-
ge mit dem Fintech
FINABRO zusam-

Dr. Jochen Z&schg
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men. ,Wir evaluie-
ren laufend neue
Kandle im digitalen
Vertrieb und {iiber-
legen dabei strategi-
sche Partnerschaf-
ten mit innovativen
Start-ups, die uns
gemeinsam weiter-
bringen®, erkldrt Dr.
Jochen Z6schg, Vor-
standsmitglied von
= Zurich. Eine ande-
re Moglichkeit fiir
Versicherer ist der
Aufbau von Start-
ups im Digitalbe-
reich. Seit April dieses Jahres ist der deutsche Kfz-Di-
gitalversicherer nexible, 100-prozentige Tochter der
Ergo-Versicherung, am osterreichischen Markt aktiv
und bietet iiber den Vertriebskanal durchblicker.at
Kfz-Haftpflichtversicherungen an. ,Wir fokussieren
uns auf diejenigen, die ihr Smartphone nutzen, um
ihr Leben zu organisieren. Diese Zielgruppe hat eine
Aversion gegen unnotiges Papier zu Hause, will kei-
ne Synchronkommunikation iiber Hotlines, sondern
will via E-Mail oder Social Media betreut werden. Der
Fokus liegt also auf Menschen, die eine asynchro-
ne Kommunikation bevorzugen®, erkldrt John Paul
Pieper, CEO von nexible, die zielgruppenorientierte
Markenpolitik. Wihrend es in Osterreich noch zu
frith fiir eine erste Zwischenbilanz ist, blickt die Er-
go-Tochter in Deutschland auf ein sehr erfolgreiches
Jahr 2018 zuriick. Dort konnte man die Kundenzahl
von 20.000 auf 50.000 steigern. Die Partnerschaft
mit durchblicker.at ist fiir viele Versicherer zu einer
veritablen Einkommensquelle geworden, vor allem
bei sehr homogenen Versicherungsprodukten im
Privatgeschift. Die Helvetia konnte in Kooperation
mit der digitalen Vertriebs- und Vergleichsplattform
fiir Finanzprodukte ihren Pramienbestand im Scha-
den-, Unfall- und
Kfz-Geschift um 30
Prozent ausbauen.
In den Bereichen
PetCare und E-Bi-
ke-Versicherung
wiederum  konn-
te der Versicherer
gute Erfahrungen
mit dem Abschluss
iitber die eigene
Homepage  sam-
meln. ,Dabei arbei-
ten wir mit unseren
Markenbotschaf-
tern zusammen und
fiir gewisse The-

John Paul Pieper

Werner Panhauser

menbereiche - wie
z. B. unsere PetCare
Tierversicherung
- mit Experten®, er-
klart Werner Pan-
hauser, Vorstand
fiir Vertrieb & Mar-
keting von Helvetia
Osterreich.

Den Kunden
verstehen

Die Wiener
Stadtische versucht
mit dem digitalen
Tool ,Smart”, das
im Zuge der IDD-Anpassungen entwickelt wurde, den
Berater bei der Bedarfsanalyse digital zu unterstiit-
zen. ,Damit werden Kundenbediirfnisse ganzheit-
lich analysiert und etwaige Versorgungsliicken noch
besser identifiziert”, so Gerhard Heine, Leiter des
Partnervertriebs bei der Wiener Stddtischen. Insge-
samt zeigt der Online-Vertrieb bei der Wiener Stadti-
schen ein starkes Wachstum mit einem zweistelligen
Wachstum. Vor allem das Segment der jiingeren Ver-
sicherungskunden ist auf diesen Kanilen abschluss-
bereit. ,Rund 50 Prozent aller Online-Abschliisse
werden von bis 40-jdihrigen Personen getdtigt”, so
Heine. Einfache Versicherungsprodukte, die wenig
Beratung erfordern, gehdren naturgemaifd zu den
wichtigsten Absatzprodukten in diesem Bereich, wie
zum Beispiel Reiseversicherung und Studentenversi-
cherung, aber auch Cyber-Protect-Versicherung oder
Drohnenversicherung.

Mag. Thomas Bayer

Hybride Strategie

Versicherungsprodukte sind komplex und eine gianz-
liche Abbildung dieser Komplexitdt durch digitale
Prozesse liegt noch in weiter Ferne. Daher verfolgt die
Branche als Gesam-
tes einen Weg des
Kompromisses: Das
Zauberwort heif3t
~Hybride“. ,Noch
immer ist es so, dass
sich der Kunde zwar
online informiert,
der Abschluss je-
doch beim Berater
geschieht”, so die
Allianz auf Anfrage.
»Pro Jahr haben wir
auf unserer Website
etwa 350.000 Quo-
tierungen  durch
Kunden. Die meis-

KommR Gerhard Heine
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ten schliefen aber dann beim Vermittler ab“, wie die
Allianz bekannt gibt. Auch fiir Thomas Bayer, Leiter
Unabhdngige Vertriebe der Generali Versicherung,
gilt: Wir sind davon iiberzeugt, dass der menschliche
Faktor auch in dieser digitalen Welt eine grofie Be-
deutung hat. Die Vernetzung von digitalem Service
mit personlicher hoch qualifizierter Beratung zum
Wohle von Partnern und Kunden ist das Ziel”. Bei
der Generali lduft im Bereich der unabhdngigen Ver-
triebe der Grofdteil der Antrdge bereits papierlos ab.
Seit Dezember 2018 konnen Kunden mit Fingerprint
und Gesichtserkennung (Face-ID) eine Versicherung
abschliefden. Dabei fordert der Kunde trotz aller Mog-
lichkeiten des Internets noch immer die personliche
Beratung ein. ,Wir beobachten diesbeziiglich den
ROPO-Effekt, was bedeutet: Die Kunden informieren
sich vermehrt im Internet, der Abschluss findet dann
aber beim Berater statt”, so Heine von der Wiener
Stddtischen. Wichtig dabei, die Online-Welt der Ver-
sicherer noch attraktiver fiir den Kunden zu machen,
ist die Individualisierung. ,Je individueller der Kun-
de sein Angebot online erstellen kann, desto linger
bleibt er in der Online-Welt", so die UNIQA. Trotzdem
steht beim Abschluss noch immer die personliche
Beratung im Vordergrund. Aus dieser Tatsache ergibt
sich die Verpflichtung, auch die Digitalisierung zwi-
schen den Versicherern und dem unabhangigen Ver-
trieb zu optimieren.

Normierung von Schnittstellen

Dabei sind jedoch noch immer grundlegende bran-
chenspezifische Baustellen zu beseitigen. So bekla-
gen die Makler, dass ihnen das Leben aufgrund der
ungeldsten Schnittstellenproblematik noch immer
schwer gemacht wird. Wegen unterschiedlicher und
nicht normierter Systeme miissen Daten oftmals
zwei- oder dreimal erfasst werden. Ein Aufwand, der
zusatzliche Personalkosten bedeutet, die mit Provi-
sionen nur schwer abzudecken seien, so die Makler.
KommR Rudolf Mittendorfer: ,,Eine Normenbildung
ist unerldsslich. Wir konnen uns ja die ganze Digita-
lisierung fast schenken, wenn es zu keiner Standardi-
sierung und Automatisierung der Prozesse mit ent-
sprechend funktionierenden Schnittstellenlosungen
kommt*.

Aber Verbesserung scheint durch das Projekt OMDS
3.0 in Sicht zu sein. Dieses wird federfithrend vom
Versicherungsverband VVO mit den Versicherungen
festgelegt, definiert und vorangetrieben. ,Die ersten
Umsetzungsschritte sind bereits geschafft und mit
verschiedenen Softwarefirmen fiir die Makler umge-
setzt, erkldrt Bayer von der Generali.

Die Vorteile fiir den Makler bei flichendeckendem
Einsatz iiber die Versicherungsbranche waren in Zu-
kunft enorm. Der Makler steigt nicht mehr in das
Portal des jeweiligen Versicherers ein, sondern hat
mit einem einzigen automatischen Login-Zugriff auf

samtliche Versi-
cherungsportale.
Alle Vertrdge seiner
Kunden - unabhén-
gig vom Versicherer
- werden gesamt
dargestellt. Abldu-
fe wie die Polizzie-
rung, Adressdn-
derungen oder die
Schadenbearbei-
tung werden dabei
deutlich beschleu-
nigt. ,In Zukunft
sollen alle diese
eine Strafie, die wir
gebaut haben, be-
fahren konnen. Dies bedeutet auf beiden Seiten we-
niger Arbeit und durchgingigere Prozesse®, erkldrt
KommR Siegfried Fleischacker, Leiter AK Technolo-
gie, im Fachverband der Versicherungsmakler und
erlautert: ,Mit OMDS 3.0 sind die Daten nicht nur
lesbar, sondern auch leicht verarbeit-, analysier- und
auswertbar®.

KommR Siegfried Fleischacker

Fiaker oder Auto

Auch die UNIQA arbeitet intensiv an der
OMDS-3.0-Schnittstelle. ,Aktueller Stand ist, dass
derzeit die Pilotimplementierung mit dem Plattform-
betreiber ,Der Versicherungsmakler’ (DVM) im Gan-
ge ist“, so die UNIQA auf Anfrage. ,Noch Ende 2019
werden wir die Kfz-Berechnungsservices in vollem
Umfang zum Einsatz bringen, was bedeutet, dass ab
diesem Zeitpunkt unsere Kfz-Webservices von allen
Softwareherstellern implementiert werden konnen“.
Unter der Agide des Versicherungsverbandes lauft
derzeit auch der Normierungsprozess fiir das Web-
service Haushalt/Eigenheim und Rechtsschutz. ,So-
bald die Normierungsvorgaben ausgearbeitet sind,
starten wir mit der Umsetzung. Das soll 2020 gesche-
hen“ so die UNIQA iiber den weiteren Verlauf der
OMDS-3.0-Umsetzung. Als nidchstes kime dann die
Unfallversicherung an die Reihe. Jedenfalls werden
die externen Vertriebskandle durch die Anbindung
an die bidirektionale Schnittstelle noch mehr an Be-
deutung gewinnen, glaubt die UNIQA, wobei die Ma-
kler nur noch ihre eigenen Hausaufgaben in der Di-
gitalisierung zu bewdltigen haben. Dabei vergleicht
Mittendorfer die Makler heute mit den Fiakern, die
damals das Aufkommen der Autos als todliche Be-
drohung fiir ihr Geschiftsmodell verstanden. ,Um
als Berufsstand relevant und konkurrenzfdhig zu
sein, bleibt nur die Wahl, uns mit der Digitalisierung
zumindest anzufreunden, andernfalls wird uns der
Modernisierungszug iiberrollen und es bleiben vom
stolzen Maklerstand blof} ein paar historisierte Fiaker
iiber”. M
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VERSICHERUNGSFALLE

Versicherungsmakler Mit der Aktion
Wien Vorsicht, Versiche-
rungsfalle® mach-
ten die Wiener
Versicherungsma-

kler am 1. Oktober im Rahmen des Jungunterneh-
mertags ,Business Maniacs“ Griinder von morgen
auf mogliche Risiken beim Versicherungsabschluss
aufmerksam und schafften Bewusstsein fiir die rich-
tige Absicherung. Welche Risiken tatsdchlich von
Versicherungen getragen werden und wodurch sich
Privatversicherungen und Firmenversicherungen

SEMINAR

Versicherungsmakler
Vorarlberg

Ende  September
veranstaltete  die
Fachgruppe Vorar-
Iberg ein Seminar:
»Die héufigsten
Fehler und Irrtiimer in der Schadenbearbeitung” mit
Rechtsanwalt Dr. Hans-Jorg Vogl als Vortragenden.
Fast 80 Teilnehmer folgten aufmerksam den Aus-
fiihrungen des Referenten, der in gewohnt pointier-
ter Form eine grofSe Anzahl von Schadensbeispielen
unter die Lupe nahm. Dabei spannte Dr. Vogl den
Bogen von der Personen-, Sach- und Haftpflichtver-
sicherung bis hin zur Rechtsschutzversicherung und
erOrterte auch praxisnahe Problemfille bei Schieds-

unterscheiden, erkldrte Fachgruppen-Obmann Stell-
vertreter Ing. Tibor Nehr. ,Eine Haftpflichtversiche-
rung oder eine Berufsunfahigkeitsversicherung sollte
man als Unternehmensgriinder jedenfalls abschlie-
f8en”, erklarte Nehr dem interessierten Publikum. M

gutachterverfahren und vieles mehr. Die iiberaus
hohe Teilnehmerzahl ldsst sich vor allem durch Ver-
antwortung der Versicherungsmakler gerade im Zu-
sammenhang mit einer professionellen Unterstiit-
zung der Versicherungsnehmer im Schaden- oder
Leistungsfall erkldren. M

finden Sie auf unserer Website.

n
aren yorsorge
]
nd flexibe!
Das Basisinformationsblatt
Die Niederosterreichische
Versicherung www.nv.at



VERSICHERUNGSMAKLER PLUS PAKET

Auf Initiative der
Fachgruppe der
Versicherungsma-
kler in der Steier-
mark konnen die
Versicherungsmakler und Versicherungsmaklerin-
nen ihren Kunden das ,Versicherungsmakler PLUS
Paket” anbieten. Es verspricht verstirkte Kunden-
bindung, acht Bonusleistungen und eine leichtere
Verrechnung. Kooperationspartner der Initiative sind
die Grazer Wechselseitige und das Kfz-Service-Unter-
nehmen Mo DRIVE. Die Pramienverrechnung erfolgt
einfach, innovativ und sorgenfrei iiber das Unterneh-
men factura. Die Leistungen des Plus Paket sind wie
folgt:

1. Kosteniibernahme fiir die Wahrung rechtlicher
Interessen des Versicherungskunden in Versi-
cherungsangelegenheiten: Kommt es bei Versiche-
rungsvertrdgen zu Problemen, bietet der Versiche-
rungsvertragsrechtschutz Hilfe bei der Durchsetzung
der Anspriiche.

2. Kostenfreier Zugang zur Rechtsservice- und
Schlichtungsstelle: Professionelle Hilfestellung
bei der aufdergerichtlichen Streitbeilegung und Kon-
fliktlosung durch die beim Fachverband Versiche-
rungsmakler und Berater und Versicherungsangele-
genheiten der WKO eingerichtete Rechtsservice- und
Schlichtungsstelle (RSS). Dies gilt fiir alle Streitigkei-
ten in Versicherungsangelegenheiten.

3. Professionelle Unterstiitzung im Schadenfall:

Versicherungsmakler
Steiermark

Unterstiitzung im Schadenfall durch sachkundige
Beratung, die weit iber die Meldung des Schadenfalls
hinausgeht. Vorabpriifung, ob Deckung fiir Schidden
besteht, sowie Priifung der Schadenmeldung auf
Schliissigkeit und Vollstandigkeit.

4. Periodische Uberpriifung bestehender Vertra-
ge: Periodische Analyse und Uberpriifung der beste-
henden Versicherungsvertrage. Unterbreitung von
Verbesserungsvorschlidgen auf Basis der individuel-
len Bediirfnisse und Notwendigkeiten.

5. Versicherungsvergleiche ohne Verrechnung
von Kosten: Kostenfreier Deckungs- und Versiche-
rungsvergleich.

6. Betreuung von Fremdvertrigen: Uberpriifung
und Unterstiitzung im Schadenfall auch bei Versiche-
rungsvertrdgen, die nicht von dem Versicherungsma-
kler vermittelt wurden.

7. Geltendmachung von Schadenersatzforderun-
gen gegeniiber gegnerischen Versicherungen:
Professionelle Hilfestellung fiir den Fall, dass der Ver-
sicherte Schadenersatzforderungen gegeniiber einer
gegnerischen Versicherung geltend machen mdchte.
8. Kfz-Premium-Pass mit geringem Selbstbehalt
& kostenlosem Ersatzwagen: Kostenfrei inkludiert
ist das Full-Service von MO'DRIVE. Bei einem Ver-
kehrsunfall hat man u. a. folgende Vorteile: kosten-
freier Hol- und Bringservice in ganz Osterreich bin-
nen zwei Stunden, kostenfreier Ersatzwagen fiir die
Dauer der Reparatur, fachgerechte Instandsetzung
des Kfz, verringerter Selbstbehalt, etc. M

,RENAISSANCE DER WERTE“

Mit ihrem Informa-
tionstag greifen die
Wiener Versiche-
rungsmakler jedes
Jahr aktuelle und
brisante Themen auf, die sowohl fiir Makler als auch
fiir Versicherungsunternehmen interessant sind. Ihre
Géste dazu anzuregen, die Dinge auch einmal anders
zu betrachten und die Perspektive zu wechseln, steht
dabei fiir die Gastgeber, allen voran Fachgruppen-Ob-
mann KommR Helmut Mojescick, im Vordergrund.

»~Renaissance der Werte heifdt das Motto des 18. Infor-
mationstages der Wiener Versicherungsmakler, der
am 19. Februar 2020 im Wiener Palais Ferstel stattfin-
det. Dabei wollen wir aufzeigen, wie uns ,alte’ Traditi-

Versicherungsmakler
Wien

onen Orientierung fiir die Zukunft geben konnen. Als
Vortragende konnten wir diesmal Dr. Auma Obama,
Journalistin und Autorin, gewinnen.”

Die dltere Schwester von US-Prasident Obama ist Ini-
tiatorin und Vorstandsvorsitzende der Auma Obama
Foundation Sauti Kuu, die das Ziel verfolgt, Kindern
in Afrika ein selbstbestimmtes Leben zu ermdgli-
chen. Seit vielen
Jahren setzt sie
sich fiir Chan-
cengleichheit
in der Verschie-
denartigkeit und
Integration ein.
Sie ist unter an-

18. Informationstag der [
Wiener Versicherungsmakler l

Motto: ,Renaissance der Werte"”
Datum: Mittwoch, 19. Februar 2020
Ort: Palais Ferstel, Freyung, 1010
Wien
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derem Mitglied des
Weltzukunftsrates,
der sich fiir ein ver-
antwortungsvolles,
nachhaltiges Den-
ken und Handeln
im Sinne zukiinfti-
ger Generationen
einsetzt. Auma
Obama macht sich
in ihren Vortra-
gen fiir soziale,
okonomische und
okologische  Ver-
antwortung  stark
und  beeindruckt
als aufdergewdhn-
lich starke und charismatische Rednerin. Der zweite
Referent ist Moritz Freiherr Knigge, Autor und Unter-
nehmer. Er stammt aus der Familie von Adolph Frei-
herr Knigge und tritt, wie sein beriihmter Vorfahre,
fiir ein menschliches Miteinander in Wirtschaft und
Gesellschaft ein. Knigge meint ndmlich, gute Manie-

Dr. Auma Obama

der Moral und das Ergebnis grundsdtzlicher ethischer
Uberlegungen. Im Rahmen seines Vortrags gibt er
unter anderem Anregungen, wie man alte Werte wie
Hoflichkeit, Respekt oder Toleranz im modernen Ar-
beitsalltag leben kann®, beschreibt KommR Helmut
Mojescick, Fachgruppenobmann der Wiener Ver-
sicherungsmakler, das Programm des Maklertages
2020.

Was erwartet die Besucher?

Weitere Programmpunkte sind, wie jedes Jahr, die
~Hammurabi-Preisverleihung” sowie das beliebte
stalk together” zur anschlieflfenden Kontaktpflege.
Der Besuch der Veranstaltung ist nur fiir geladene
Gaste moglich, die im Janner eine personliche Einla-
dungen erhalten und sich entsprechend anmelden.
Wer erfahren moéchte, welche Werte ihm selbst oder
seinem Unternehmen besonders wichtig sind, hat im
Palais Ferstel im Rahmen des Werte-Checks die Mog-
lichkeit dazu. Mit dem WERTE-CHECK ist es moglich,
individuell, aber auch gemeinsam mit Kollegen einen
Vergleich zwischen wichtigen und tatsédchlich geleb-

ren sind mehr als blofse Umgangsformen, siesind Teil ~ ten Werten anzustellen. M

GEWINNSPIEL

Anlasslich des Vortrages von Kira Griinberg beim
Expertinnentreffen der Versicherungsmakler
in Alpbach und der darauffolgenden
Buchvorstellung verlost der Fachverband
zehn handsignierte Biicher der ehemaligen
Stabhochspringerin.

Das Buch erzahlt die Geschichte von einer
mutigen und kdmpferischen jungen Frau, deren
sportliche Karriere durch einen Sturz bei einem
Trainingssprung jah endete, die aber durch
positive Kraft und viel Mut ein weiterhin erfilltes
Leben trotz Querschnittlahmung lebt.

Beantworten Sie folgende Frage und senden
Sie Ihre Antwort bis 10. Dezember 2019 an
gewinnspiel@riscontrol.at.

Welche Sportart hat
Kira Griinberg ausgeiibt?

Stabhochsprung
oder
Tiefseetauchen

Die Biicher werden unter allen richtigen Antworten
verlost. Die Allgemeinen Teilnahmebedingungen
konnen Sie auf der Website des Verlages einsehen.




FESTAKT

Die osterreichische Gesellschaft fiir
Versicherungsfachwissen wurde vor 90 Jahren
gegriindet, um das Wissen von und iiber
Versicherungen den Menschen ndherzubringen.
Diesem Motto sei man treu geblieben, namlich
Weiterbildung fiir die Menschen anzubieten, die
sich mit dem Thema Versicherung Tag fiir Tag

beschiftigen, so Prasidentin Prof. Elisabeth Stadler
im Video anléasslich des 90-jdhrigen Jubilaums auf der

Homepage der GVFW.

krotttendenz bei Kreditnehmern durch
Versicherungen stark erhhe.

~Regulierung auf europdischer Ebene ist
kompliziert”, damit ercffnete Karel van
Hulle, ehemaliger Chef des Referates ,Ver-
sicherungen und Altersvorsorge” in der
Europdischen Kommission, seinen Vor-
trag. Als der Vater von ,Solvency II“ erklar-
te er, dass bei Regulierungsvorhaben auf
europdischer Ebene oftmals Bescheiden-
heit angesagt sei, denn die Mitgliedstaa-
ten neigen sowieso zum ,Golden Plating”,

Die Gesellschaft fiir Versicherungsfachwissen um-
fasst rund 500 Mitglieder aus in- und ausldndischen
Versicherungsgesellschaften, Mitarbeiter aus Ver-
sicherungen, Versicherungsmakler sowie Wissen-
schafter und rechtsberatende Berufe. Zur Jubila-
umsfeier fand ein Festakt in der Osterreichischen
Nationalbibliothek mit viel Prominenz und hochka-
rdtigen Referenten statt.

Das Motto des Festaktes lautete ,Digitalisierung, Re-
gulierung und Demografie - Wohin steuert unsere
Gesellschaft? In ihren Eingangsworten bedankte sich
Prasidentin Prof. Elisabeth Stadler bei der Geschafts-
fiihrerin Mag. Katharina Trampisch und ihrem Team
fiir den unermiidlichen Einsatz.

~Phantome der Sicherheit - Versicherungswesen zwi-
schen Gemeinwohl und Gemeinunwohlsein“ lautete
der Titel des Vortrages von Prof. Dr. Peter Sloterdijk,
Philosoph und Schriftsteller. Fiir Versicherungen
bedeute Langlebigkeit eine Gefahr, diagnostizierte
der Philosoph. Der Terminus in der Versicherungs-
branche fiir frithes Ableben sei ,sozial vertragliches
Friithableben®. Er gehore zu einer Gruppe, welche die
offentlichen Finanzen durch Langlebigkeit belaste.
»Menschen, die wie ich 1947 geboren wurden, hatten
eine Lebenserwartung von 66 Jahren, die habe ich je-
doch schon um sieben Jahre iibertroffen.” Sloterdijk
sprach weiter vom Paradoxon der Versicherungs-
branche. Der Mensch habe ein Gefahrenbewusstsein:
Wenn z. B. ein wildes Tier direkt vor ihm stehe, sage
einem die eigene korperliche Reaktion, was zu tun
sei. Fiir Risiko haben wir hingegen kein natiirliches
Bewusstsein. Da wir jedoch die Versicherung in der
Regel auf Risiko und nicht auf Gefahr abschlief3en,
enthemmen wir das Verhalten einiger Mitversicher-
ter. Als Beispiel nannte er den Skisport: ,Waren diese
nicht so gut versichert, so ldge die Beinbruchquote
in diesem Land viel niedriger.” Das Basisparadox der
Versicherung sei demnach, dass sich die Selbstge-
fahrdungstendenz sowie die Insolvenz- bzw. Ban-

was bedeute, dass die Richtlinienvorgaben

der EU meist von den Gesetzgebern der
Einzelstaaten iibererfiillt werden. ,Solvency Il is good
for you, erkldrte er stolz, und ebenfalls wichtig fiir
den Verbraucherschutz. Die EIOPA, die europdische
Versicherungsaufsichtsbehdrde, die im Zuge des Sol-
vency-II-Prozesses errichtet wurde, habe heute eine
Fihrungsrolle im Bereich des Verbraucherschutzes
inne, den sie sehr ernst nehme. Auch mit der IDD
werde ganz klar unterstrichen, dass der Verbraucher-
schutz auf europdischer Ebene oberste Prioritdt habe.
,Die Botschaft ist klar: Verkaufe keine Produkte, die
du nicht selbst kaufen wiirdest.”
Univ.- Prof. Dr. Nikolaus Forgd, Leiter des Instituts
fiir Technologie- und Immaterialgiiterechts an der
Universitdt Wien, strich in seinem Vortrag die Bedeu-
tung fiir die Offenheit fiir Veranderungen heraus. Er
zeigte dieses launig unter anderem am Beispiel des
Liedes ,Bochum” von Herbert Gronemeyer. In den
80er-Jahren sang der deutsche Barde von Bochum als
Stahl und Bergbaustadt. Heute gebe es keinen Stahl-
und Bergbau mehr in Bochum. Die Digitalisierung sei
heute Treiber der Wirtschaftsleistung. Die boomen-
den Wirtschaften weisen allesamt einen hohen Di-
gitalisierungsgrad auf. Europa sei in dieser Hinsicht
hochstens Durchschnitt. Dieser Trend zeige sich seit
Jahren, unabhéngig von den regulatorischen Bemii-
hungen der EU. Denn: Das, was zu regulieren wdre,
befinde sich meist nicht in Europa, und ist damit auch
nicht zu regulieren. Er bemiihte dabei das Bild eines
Burgers, in dem sich Europa zwischen asiatischer
Hardwarescheibe und amerikanischer Software-
scheibe eingeklemmt befinde. Die Antwort auf die
Riickstandigkeit durch die EU sei typischerweise wie-
der eine Agenda, die einen einheitlichen und koordi-
nierten Zugang iiber die menschlichen und ethischen
Implikationen in der kiinstlichen Intelligenz schaffen
solle. ,Was sollte man in 100 Tagen so regulieren,
dass am Ende nicht alle schreiend davonlaufen?”,
war die Antwort des Professors auf das fragwiirdige
Vorhaben. Die Regulierungswut der EU war eben-
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falls kurz Thema seines
Vortrages. Hinter der
europdischen DSGVO
sah Forgd eine ,dra-
matische  Geschichte
des Scheiterns”. Im
Endeffekt gehe es fiir
Europa doch um den
grundsdtzlichen Um-
gang mit ,kiinstlicher
Intelligenz“, und als Ab-
schluss stellte er folgen-
de Frage: ,Wie bewerten
wir dabei die Grund-
rechtskonflikte wie das
Verbot der Entschei-
dungen durch Algorith-
men, die fiir Menschen
nachteilhaft sind?“

»Die Alterung der Bevolkerung” ist etwas Gutes. Uber
die Auswirkungen des demografischen Wandels,
eine wichtige Frage fiir die Versicherungsbranche,
referierte Univ.-Prof. Dr. Alexia Fiirnkranz-Prska-
wetz, Direktorin des Instituts fiir Demografie an der
Osterreichischen Akademie der Wissenschaften.
Wir leben nicht nur langer, sondern auch linger in
Gesundheit. Wir gewinnen sechs Stunden pro Tag an
Lebenserwartung, was bedeute, dass 2080 bereits je-
der Dritte der Generation 65+ angehore. ,Es ist uns
als Gesellschaft, aber auch von staatlicher Seite noch
nicht gelungen, diese sechs Stunden pro Tag, die wir
an Lebenszeit gewinnen, entsprechend zu niitzen.”
Um das soziale System nicht zu iiberlasten, miissen
wir versuchen, besser in Humankapital zu investie-
ren. Wir sollten dabei weg von den fixen Altersgren-
zen und die Dynamik der Bevélkerung starker in un-
seren Systemen beriicksichtigen, forderte sie. Wenn
wir unsere Pensionssysteme andern wollen, miissen
wir aber auch die unterschiedliche Fertilitdt und
Mortalitdt in den unterschiedlichen Bildungsschich-
ten beriicksichtigen. ,Das, was wir auf der einen

GESUNDHEITSCHECK

Karel van Hulle, Univ.-Prof. Dr.
Alexia Firnkranz-Prskawetz,
Univ.- Prof. Dr. Nikolaus Forgd,
Prof. Elisabeth Stadler, Prof.
Dr. Peter Sloterdijk und Mag.
Katharina Trampisch

Seite an Lebenser-
wartung gewinnen,
verlieren wir, wenn
wir nicht in Bil-
dung investieren.”
Okonomische Kon-
sequenzen der Be-
volkerungsalterung werden nicht nur durch die de-
mografische Veranderung, sondern wesentlich vom
okonomischen Lebenszyklus bestimmt. Ein grofder
Teil der Arbeitszeit werde vor allem bei Frauen noch
immer unbezahlt (Kinderarbeit, Hausarbeit) getatigt.
~Reformen des Transfersystems miissen nicht nur 6f-
fentliche, sondern auch private Transfers sowie un-
bezahlte Arbeit beriicksichtigen.”

Zum Abschluss iiberreichte die Generaldirektorin der
Nationalbank, Dr. Johanna Rachinger, die Urkunde
zu einer Buchpatenschaft an Prdsidentin Prof. Elisa-
beth Stadler. Bei der Patenschaft handelt es sich um
die Huldigungsadresse der Versicherungsanstalten
Osterreich-Ungarns an Kaiser Franz Joseph anlisslich
der silbernen Hochzeit mit Kaiserin Elisabeth. M

Continentale Die EUROPA Able-
Assekuranz Service bensversicherung
GmbH lasst sich jetzt noch

schneller als bisher
abschlieflen. Das
neue Tool fiithrt den
Vermittler und seinen Kunden interaktiv durch die
Risiko- und Gesundheitsfragen. Zudem werden we-
niger und kiirzere Risiko- und Gesundheitsfragen

gestellt. Sind Riickfragen erforderlich, erzeugt das
System diese automatisch. Neben den Gesundheits-
angaben priift das digitale Werkzeug unter anderem
Informationen zu besonderen Hobbys und beriick-
sichtigt diese direkt bei der Beitragsberechnung. Der
eGesundheitsCheck der EUROPA entstand in Zusam-
menarbeit mit dem Riickversicherer Munich Re. Er-
hiltlich ist die Ablebensversicherung der EUROPA
iiber die Continentale Assekuranz Service GmbH. M
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BU-TARIFE

Infinma hat erneut
den osterreichi-
schen Markt der
Berufsunfihig-
keitsversicherungstarife untersucht. Das Ergebnis
der Analyse des dritten Quartals im laufenden Jahr
zeigt, dass aktuell 16 Tarife von sieben Gesellschaften
den Marktstandard erfiillen. Dadurch unterscheidet
sich der Ansatz des Analysehauses beispielsweise
von marktiiblichen Bewertungsverfahren, bei denen
60 Prozent oder mehr der Produkte die Bestnote
erhalten. Das Verfahren, das die Analysten von In-

Infinma

finma bereits vor mehr als 15 Jahren entwickelt ha-
ben, zeigt sich im Zeitablauf als sehr stabil; Zufalls-
schwankungen bei den Ergebnissen konnen somit
ausgeschlossen werden. Insgesamt wurden 33 Tarife
von 18 Gesellschaften beriicksichtigt und in insge-
samt 18 Qualitdtskriterien mit dem von Infinma ent-
wickelten BU-Marktstandard verglichen. Zertifiziert
wurden im August folgende Versicherungsunter-
nehmen: Continentale, Dialog Lebensversicherung
AG, Zurich Versicherung, Allianz Versicherung, HDI
Lebensversicherung, NURNBERGER und Allianz Ver-
sicherung. M

GESCHAFTSAUSWEITUNG IN NORDEUROPA

Die VIG wird in
Schweden, Norwe-
gen, Ddnemark und
Finnland operativ
tdtig. Sie setzt fiir
die Geschiftstatigkeit in diesen Markten ein Team
von Underwritern mit langjahriger Erfahrung und
profunden Kenntnissen der lokalen Markte und des
Maklergeschifts ein. Der Vertrieb erfolgt vor Ort
iiber gut etablierte Versicherungsmakler. Die VIG
konzentriert sich im Produktangebot auf das klas-
sische Industrieversicherungsgeschaft. ,Fir die
Vienna Insurance Group bedeutet der Vertriebsaus-

Vienna Insurance
Group

bau in Nordeuropa die gezielte Nutzung von spezifi-
schen Geschaftsmoglichkeiten in Markten. Wir hal-
ten aber klar an unserer Strategie der Fokussierung
auf die Region Zentral- und Osteuropa fest, die wir
durch organisches Wachstum sowie die Ubernah-
me bestehender Versicherungsgesellschaften oder
Neugriindungen verfolgen®, betont Prof. Stadler,
Generaldirektorin der VIG. Mit der Ausweitung der
Geschaftstdtigkeit in Nordeuropa bildet die VIG auch
eine geografische Briicke zwischen Nordeuropa und
den baltischen Staaten. Gerade skandinavische und
finnische Unternehmen sind verstiarkt im Baltikum
tatig, wo die VIG Marktfiihrer ist. M

2. QUARTAL DER VERSICHERUNGSWIRTSCHAFT

Finanzmarktaufsicht Die Osterreichi-
schen Versiche-
rungsunternehmen

haben im 2. Quartal
2019 4,23 Milliarden Euro an Pramien eigenommen,
das ergibt ein Plus von 2,09 Prozent gegeniiber dem
Vergleichszeitraum des Vorjahres.
Der Anstieg war dabei auf die Sparten Schaden/Un-
fall sowie Kranken zuriickzufiihren. In der Lebens-
versicherung wurde hingegen ein Riickgang um -1,32
Prozent verzeichnet. Im gesamten 1. Halbjahr 2019
betrug das Primienvolumen 9,48 Milliarden Euro,

um +1,07 Prozent mehr als im 1. Halbjahr 2018. Das
versicherungstechnische Ergebnis im Berichtszeit-
raum {iber alle Sparten hinweg verbesserte sich, ver-
glichen mit dem 1. Halbjahr 2018, um 41,90 Prozent
auf 434,24 Millionen Euro. Der Solvabilitdtsgrad der
Osterreichischen Versicherungsunternehmen ge-
maf3 Versicherungsaufsichtsgesetz 2017 war zur Jah-
resmitte 2019 zufriedenstellend. Mehr als 50 Prozent
der Unternehmen hatten einen SCR-Solvabilitats-
grad von iiber 220 Prozent und verfiigten somit iiber
mehr als doppelt so hohe Eigenmittel wie erforder-
lich. M
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SERVICE-CHAMPION

ERGO Versicherung Die Analysegesell-
schaft ServiceValue
GmbH erstellt ein-
mal jdhrlich ge-
meinsam mit der Goethe-Universitdt Frankfurt am
Main das grofite Service-Ranking Osterreichs an-
hand von Kundenurteilen. Dieses Jahr wurden rund
108.000 Kunden zu ihrer Servicezufriedenheit bei
401 Unternehmen aus 43 Branchen, davon aus 24
heimischen Versicherungsunternehmen, befragt.
ERGO liegt mit einem Serviceerlebnis-Wert von 75,5
Prozent iiber dem Branchenmittelwert von 68 Pro-
zent. Bereits zum fiinften Mal in Folge wurde das
Unternehmen mit dieser Auszeichnung geehrt. ,Vor
allem in Zeiten der Digitalisierung und automatisier-

AUF ERFOLGSKURS

ter Prozesse spielt
Service eine grofle
Rolle, denn unse-
re Kunden wollen
uneingeschrdnkt
entscheiden kon-
nen, wann, wo und
wie sie mit uns in
Kontakt treten -
und erwarten dabei
iiber alle Kanile
eine schnelle Reak-
tion und eine stets exzellente Servicequalitdt®, sagt
Dr. Philipp Wassenberg, Vorstandsvorsitzender der
ERGO Versicherung AG. M

Dr. Philipp Wassenberg

VAV Versicherungs-AG Aktuell vertrauen
bereits mehr als
200.000 Kunden

der VAV. Erstmals
wurde die Grenze von 100 Millionen Euro geknackt.
Wachstumstreiber sind neben dem Kfz-Geschift
vor allem die konsequente Umsetzung der Best-Ad-
vice-Strategie in der Sachversicherung und neue

NEUES ONLINE-PORTAL

innovative Produkte im Firmengeschdft. Im Be-
reich der Kompositversicherung (VHV Allgemei-
ne Versicherung AG und VAV AG Wien) konnte die
VHV-Gruppe die Stiickzahl ihrer Versicherungsver-
trdge um 3,3 Prozent auf 9,88 Millionen Vertrage wei-
ter ausbauen. Standard & Poor's bestitigte im Juni
2019 das Rating ,A+" mit stabilem Ausblick fiir die
VHV-Gruppe erneut. M

Kédrntner Bestandsauskunft,
Landesversicherung Tarifrechner, Pro-
duktinformation
und vieles mehr
- das neue On-

line-Portal der Karntner Landesversicherung ver-
spricht umfassende technische Unterstiitzung der
Arbeitsprozesse fiir Vertriebspartner. Nach einma-
liger Anmeldung erhalten User uneingeschrankten
Zugang auf den Service-Bereich. Hier finden sie ak-
tuelle Kunden- und Vertragsdaten inklusive Inkas-
so- und Schadendetails sowie Informationen zu lau-
fenden Provisionen. ,Mit der Entwicklung unseres
hauseigenen Online-Portals sind wir einen wichti-

gen Schritt gegan-
gen, um die Zu-
sammenarbeit mit
unseren Vertrieb-
spartnern weiter zu
optimieren. Nach
dem Startschuss fiir
unser Portal wollen
wir es kontinuier-
lich  weiterentwi-
ckeln, um unseren
Partnern die grof3tmogliche Unterstiitzung bieten zu
konnen“, erklart Patrick Kerschbaumer, Leiter KLV
Makler- und Agenturservice. M

Patrick Kerschbaumer
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KASKO-KUNDEN

VAV Versicherung/ Eine neue Ko-
MO’ Drive operation mit
dem Dienstleister
MO’ Drive bietet

Kfz-Kaskokunden
der VAV Versicherung ein neues kostenloses Zusatz-
service. Bei Karosserie- und Unfallschdden erledigt
MO’ Drive das Schadenmanagement in ganz Oster-
reich fiir die Betroffenen. Das beschddigte Fahrzeug
wird abgeholt, in einer qualifizierten Fachwerkstdtte
repariert und nach einer Innen- und Auflenreinigung
dem Kunden wieder zuriickgebracht. Weiters steht
ein kostenloses Leihauto fiir die Dauer der Reparatur
zur Verfiigung. Bei Reparaturkosten iiber 600 Euro

gibt es eine Re-
duktion des
Selbstbehaltes
um 100 Euro. M

SCHUTZWALD-AUFFORSTUNG

Sven Rabe, Vorsitzender des
Vorstandes, VAV, Karin Strer, Leitung
Schadenmanagement Privatgeschft,
VAV; Wolfgang Weinberger,
Geschéftsleiter MO’ Drive

In den Waildern
Karntens zeigen
die Luftbilder nun
leere Flachen, wo
frither Walder waren. Die Stiirme ,Vaia“ und ,Pau-
la“ haben im vergangenen Jahr circa eine Million
Festmeter Schadholz hinterlassen. Im Rahmen ihrer
Schutzwald-Initiative hat Helvetia Osterreich den
Gemeinden Mortschach und Radenthein eine Spen-
de von 25.000 Jungbdumen {iibergeben. ,Als griine
Lebensversicherung in steilen Hanglagen halten die
Schutzwdlder Lawinen, Erdrutsche und Steinschlag
fern von Siedlungen und Verkehrswegen. Sie schiit-
zen Mensch und Natur und
sind somit eng mit der Versi-
cherung verbunden®, erklart
Werner Panhauser, Vertriebs-
vorstand bei Helvetia, die Hin-
tergriinde zum Schutzwald-En-
gagement.

LUm die so wichtige Schutz-
funktion ausiiben zu konnen,
miissen wir die Walder nach-
haltig stdrken und sind dankbar
fiir die 25.000 Jungbdume*, so
Michael Maier, Biirgermeis-
ter der Gemeinde Radenthein,
beim Start der Aufforstung in
Dobriach, bei der auch Hel-
vetia-Schutzwald-Patin Al-
exandra Meissnitzer vor Ort

Helvetia Osterreich

war: ,Gerade als alpine Wintersportlerin wachst man
mit viel Wissen und Respekt vor der Natur auf. Hier als

Botschafterin  auf-
zutreten, und den
immer lauter wer-
denden Ruf nach
einem nachhaltigen
Umgang mit unse-
ren Ressourcen wie-
der in die Offent-
lichkeit zu tragen,
ist mir ein grofies
Anliegen.” M

Werner Panhauser (Helvetia,
Vorstand Vertrieb & Marketing),
Michael Maier (Biirgermeister
der Gemeinde Radenthein),
Alexandra Meissnitzer
(Schutzwald-Patin), Gerd
Sandrieser (Bereichsleiter
Bezirksforstinspektion) und
Johann MoRler (Prasident
Landwirtschaftskammer
Karnten)
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DIGITALER SERVICE FUR MAKLER

R+V Osterreich Im Zuge der digi-
talen Strategie von
R+V Osterreich
wurde die Website
iiberarbeitet. Die optimierte Seite besticht mit klarer
Struktur und Ubersichtlichkeit. Im Mittelpunkt ste-
hen Service und Nutzen fiir die Vertriebspartner.
~Aufgrund unserer digitalen Fokussierung ist unsere
Website ein wichtiges Instrument fiir unsere Koope-
rationspartner. Da wir uns in den letzten Jahren vom
Nischenanbieter immer mehr zum Allround-Anbieter
im Firmenkundenbereich entwickeln und unser Port-
folio laufend erweitern, wurde eine Uberarbeitung
unseres Online-Auftrittes notwendig®, erklirt R+V
Niederlassungsleiter Dr. Martin Beste.

Anwenderfreundlich & flexibel

Grofien Wert legte R+V bei der Neugestaltung der
Website auf eine einfache Handhabung. Gemeinsam
mit Maklern wurde daher die intuitive Nutzung mit-

tels Usertesting im Vorfeld sichergestellt. Die neue
Seite ist auch fiir den Gebrauch auf Smartphones und
Tablets optimiert und ermdoglicht eine mobile On-
line-Schadenabwicklung.

Kompetenzvermittlung &
wechselseitiger Austausch

Know-how und aktuelle Trends der Versicherungs-
branche erfahren Nutzer in regelméfdigen Beitrdgen
auf der Website unter der Rubrik ,Expertenwissen®.
Im Downloadcenter sind zudem sdamtliche Bedingun-
gen und Factsheets zu allen R+V Produkten iibersicht-
lich zusammengefasst und einfach herunterzuladen.
Ein besonderes Plus an Service bietet die neue Feed-
backfunktion. Anregungen und Verbesserungsvor-
schldge von Maklern kommen so auf direktem Wege
zZuR+V.

Wie man Vertriebspartner von R+V wird, finden Ma-
kler ebenfalls auf der Seite. Die neue Website ist ab
sofort unter www.ruv.at online. M

IHR PLUS AN
KOMPETENZ.

R+V-Spezialversicherungen fur
Firmenkunden.

Wir helfen lhnen beim Auf- und Ausbau lhres Firmenkundengeschaftes.

Mit langjahrigem Know-how, innovativen Tools und Lésungen, die speziell auf die
Bedurfnisse kleiner und mittelstandischer Unternehmen ausgerichtet sind.

Niederlassung
Osterreich

e
hass 4

m_v DIE VERSICHERUNG
MIT DEM PLUS.



Dr. Philip Steiner, Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA, KommR Christoph Berghammer, MAS, Mag. Jennifer Willner, Dr. Josef Moser,
Mag. Hermann Fried, Mag. Reinhold Baudisch, Univ.- Prof. Dr. Michael Theil, Mag. Herbert Orasche

VERSICHERUNG IN EINER DIGITALEN WELT

Der Fachverband organisierte eine Studienreise
nach London, um einen Uberblick zu neuesten

Entwicklungen im Versicherungsbereich bieten zu
konnen. Warum nach Grof3britannien? GrofRRbritannien
istin der Modernisierung des Versicherungsvertriebes
und der Versicherungen sicherlich fithrend in Europa.
Auch nach einem eventuellen Ausstieg des Landes aus
der Europdischen Gemeinschaft wird das weiterhin

der Fall sein.

Verdanderungen positiv umzugehen. Der
Fachverband bietet seinen Mitgliedern
Informationen und Unterstiitzung insbe-
sondere bei Veranderungen an. Dies be-
trifft nicht nur Anderungen bei den recht-
lichen Rahmenbedingungen, wie IDD
und dhnlichem, sondern natiirlich auch
Verdnderungen des Marktes und des An-
spruchverhaltens von Kunden in Zeiten
der Digitalisierung.

Kaum eine Veranstaltung im Bereich Versicherung
kommt heute ohne das Thema Digitalisierung aus.
Schlagworte wie Insurtechs, parametische Versiche-
rung, Plattformokonomie, Skalierbarkeit, Disrupti-
on und MAG werden viel verwendet und selten im
vollen Umfang verstanden. Es herrscht vielfach das
Gefiihl vor, dass sich etwas dndert, nur die Inhalte
und Richtung sind schwer abzuschdtzen. Viele fiih-
len sich dadurch verunsichert und suchen dringend
nach Informationen und Konzepten, um mit diesen

Austria ist iiberall

Als Auflenstelle Osterreichs fungiert in London das
Aufienwirtschaftscenter, denn wie schon der Slogan
der Informationsbroschiire zeigt: ,Austria ist {iber-
all“. Wir Osterreicher lieben den Handel mit dem
Vereinigten Konigreich. Im Jahre 2018 wurden Wa-
ren im Wert von iiber vier Milliarden exportiert. Die
osterreichischen Dienstleistungsexporte sind in den
letzten Jahren ebenfalls gestiegen und lagen 2018
bei 2,61 Milliarden Euro. Damit liegt das VK somit
auf Nummer fiinf der Weltrangliste der Zielmarkte.

FACHVERBAND & REGIONALES | 44






Das Volumen der von der Osterreichischen National-
bank erfassten Osterreichischen Direktinvestitionen
im Vereinigten Konigreich steht bei 6,12 Milliarden
Euro. 111 Auslandstochter Osterreichischer Unter-
nehmen beschiftigen circa 42.450 Personen. Das
Vereinigte Konigreich kann durchaus als Sprung-
brett auf Fernmarkte vor allem in den Nahen Osten
angesehen werden, eines ist aber sicher: Spannend
ist der Finanzplatz London fiir die Finanzierungen
von Start-ups, denn fiir diesen Wirtschaftsbereich
gibt es Steuererleichterungen und das Lohngefiige
ist ebenfalls attraktiver als in Deutschland oder Os-
terreich.

Neben Zahlen und Fakten kam naturgemaf3 auch der
Brexit zur Sprache. Laut den Experten war die Bre-
xit-Diskussion riickblickend auf die politische Chro-
nologie in Grofibritannien nie abwendbar gewesen.
Der gemeinsame Handel mit der EU war immer will-
kommen, jedoch stand die politische Zusammenar-
beit immer unter ,schlechten Sternen“. Eines darf
man aber nicht vergessen, auch wenn die Diskussion
auf einem sehr hohen politischen Niveau betrieben
wird, am Ende betrifft es die Biirger. Es ware nicht
England, wenn nicht auch beim Thema Brexit dun-
kelschwarzer Humor zu Gange ware. Selbst wenn
der Spruch ,Wir werden bei einem harten Brexit
einige Zeit auf den Kéise aus Frankreich verzichten
miissen” humoristisch klingt, konnte doch ein Fiink-
chen Wahrheit dahinter stecken. Die Situation der
EU-Biirger im Land von ,Konig Richard, dem Ach-
ten” ist ebenfalls im Falle eines Brexits noch lange
nicht geklart. Aber so wie in England die Regierung
im Bezug auf Aufenthalts- und Arbeitsgenehmigung
von Einzelschicksalen spricht, ist es mit jedem ande-
ren Land auf der Welt vergleichbar. Die Studienreise
des Fachverbandes der Versicherungsmakler fiihrte
die Teilnehmer aber
nicht nach London,
um iiber den Brexit
und dessen Folgen

Christoph Berghammer, MAS
und Ben Howarth, Director
General Business Manager ABI

zu debattieren, sondern um eine andere Sicht auf
Digitalisierung in der Versicherungs- und Konsum-
giiterbranche kennenzulernen. Onlineshopping ist
in Grofdbritannien nicht Zukunft, sondern Gegen-
wart, nicht nur bei den alltdglichen Giitern, sondern
auch im Versicherungsbereich. Mehr als 70 Prozent
der Engldnder bestellen ihre Lebensmittel bereits
iibers Internet. Der Altersdurchschnitt des Online-
einkdufers liegt bei 60 Jahren. Bereits 90 Prozent al-
ler Kfz-Versicherungen werden online abgeschlossen
und 40 Prozent aller Haushaltsversicherungen. Bei
allen Gesprachen wurde eines klar: Entscheidend bei
der Auswahl eines Versicherungsproduktes ist bei
den Inselbewohnern der Preis.

Versicherungsmarkt

Der 1985 gegriindete britische Versicherungsverband
ABIl hat iiber 250 Mitglieder und ist mit dem Osterrei-
chischen Versicherungsverband vergleichbar, jedoch
ist im Vereinigten Konigreich die Zusammenarbeit
zwischen Industrie und Gesetzgebung deutlicher
spiirbar. Als Beispiel wurde das Projekt ,Flood Re“
genannt. Nach den grofen Naturkatastrophen wur-
de gemeinschaftlich die Flood Re gegriindet, ein
Riickversicherungsunternehmen, das es Versiche-
rungsunternehmen ermdoglicht, sich gegen Schdden
aufgrund von Uberschwemmungen zu versichern.
Im Gegensatz zu anderen Riickversicherungsunter-
nehmen handelt es sich um einen gemeinniitzigen
Fonds, welcher der Versicherungsbranche gehort
und von ihr verwaltet wird. Das Projekt ist 6ffent-
lich rechenschaftspflichtig. Ben Howarth, Director
General Business Manager ABI: ,Das Versicherungs-
geschift verandert sich, nicht aber das Verhalten der
Versicherungsunternehmen gegeniiber dem Kun-
den.”

ABI bringt Start-
ups im Versiche-
rungsbereich  mit

George Scarfe, Managing
Director von Simply Business

We cor
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* Quote

Nikolaus Suhr, Griinder und CEO
KASKO Versicherung

Versicherungs-
unternehmen
zusammen. Der
Datenerfassungen fiir Krankenversicherung und
Telematik-Tarife im Kfz-Bereich stehen die engli-
schen Verbraucherschiitzer nicht negativ gegeniiber.
Aktuell hat die ABI eine Studie zu ethischen Beden-
ken der Bevolkerung beziiglich Daten und Daten-
verarbeitung durch die Versicherungen laufen. Das
Zwischenergebnis zeigt, Kunden sind mit der Daten-
verarbeitung und Speicherung einverstanden, so-
fern sie wissen, was mit den Daten passiert, einer rei-
nen Datensammlung stehen sie negativ gegeniiber.
Insurtechs steht die ABI laut Howarth sehr posi-
tiv gegeniiber, denn sie sind schneller bei der Pro-
zessabbildung im Internet, haben einen besseren
,Draht” zum Konsumenten und konnen daher Ver-
sicherungsunternehmen in der Entwicklung unter-
stiitzen. Insurtechs helfen Konsumenten, den Markt
zu verstehen. Partnerschaft statt Konkurrenz ist laut
der ABI im Vereinigten Konigreich ein gelebter Slog-
an.

Oxbow Partners ist eine auf Versicherung spezi-
alisierte Unternehmensberatung speziell fiir die
Bereiche Strategie, Digital und M&A. Christopher
Sandilands, Partner bei Oxbow Partners, sprach iiber
die Digitalisierung in der Versicherungsindustrie in
UK und die Auswirkungen auf Osterreich. Das bes-
te Beispiel fiir ihn ist der Kfz-Markt, der, wie schon
erwdhnt, fast vollkommen digital abgebildet ist, und
auch nur noch von Online-Abschliissen dominiert
wird. Vergleichbar mit Osterreich ist der Kfz-Ver-
sicherungsmarkt nicht, da die Kfz-Vertrdge in UK
jahrlich ablaufen. Das Kennzeichen begleitet ein Kfz
wahrend seiner gesamten Lebensdauer, die Kraft-
fahrzeugsteuer wird vom Besitzer eingehoben. Bei
Besitzwechsel gibt es also kein neues Kennzeichen,
daher ist eine Digitalisierung im Kfz-Bereich um
einiges leichter als in Osterreich. Aber unabhingig
davon, ob digital oder analog, entscheidend ist der

Christopher Sandilands, Partner
Oxbow Partners

Preis. Abgeschlos-
sen wird bei Ver-
gleichsplattformen,
die ihre Provision von den Versicherungsunterneh-
men erhalten. Eine Beratungsverpflichtung ist nicht
gegeben, jedoch, wie einige der Digitalexperten er-
klarten, ware das ohne Probleme abbildbar.

Simply Business ist ein Online-Makler fiir Unter-
nehmensversicherungen mit tiber 600.000 Kun-
den, wurde 2005 gegriindet und beschaftigt derzeit
500 Mitarbeiter. George Scarfe, Managing Director
von Simply Business, sieht die digitale Zukunft der
Versicherungsbranche ganz einfach. Einen digita-
len Versicherer werde keine Landesgrenze abhalten
konnen. Seiner Meinung nach sei alles, sowohl Bera-
tungsprozesse als auch alle anderen Anforderungen
durch die IDD, digital abbildbar. Klein- und Mittelbe-
triebe seien der neue Zielmarkt, auch fiir Insurtechs.
Digitalisierung heife aber nicht, den Menschen aus
der Branche zu dringen, sondern die analogen Ar-
beitsschritte zu automatisieren.

KASKO Versicherung, Technologie-Unterneh-
mertum und Vision - das ist KASKO. Das Technolo-
gie-Unternehmen wurde 2015 in London gegriindet
und bietet technische Umsetzungen fiir Versiche-
rungsunternehmen. Nikolaus Siihr, Griinder und
CEO: ,Investitionen in Insurtechs sind gleichzuset-
zen mit Wetten und weltweit werden viele Wetten
abgeschlossen. Die fortschreitende Digitalisierung
trifft auch Versicherungen, die Bewdltigung der Um-
setzung gelingt aber meiner Meinung nach nur mit
einem technischen Dienstleister, der auch die Spra-
che der Versicherungsunternehmen spricht.” ,Fach-
liches Wissen in Technologie umzusetzen®, damit
unterscheide man sich im Moment am Markt von
anderen Anbietern. Versicherungsunternehmen be-
dienen sich an vorhandenen Tools, um die eigenen
Ressourcen schonen zu konnen. Nikolaus Siihr er-
wartet eine Renaissance der Konzept-Makler. Wobei
er aus Erfahrung meinte, dass Menschen sich nicht
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dafiir interessieren, welche Risiken ihre Versiche-
rungen abdecken, auch wenn es bildlich in Apps
und Plattformen dargestellt werde. Kunden wol-
len Ergebnisse und bei einem Abschluss auf einer
Online-Plattform akzeptieren Kunden Fragen,
aber auf keinen Fall viele Riickfragen. Wobei ein
zu leichter Abschluss Kunden glauben ldsst, dass
es keine ,gute” Plattform sei. Er vertritt auch die
Meinung, dass Kunden keine unterschiedlichen
Kundenportale brauchen, und ist davon iiber-
zeugt, dass der Erfolg eines Produkts noch immer
vom Produkt abhdngig sei.

Brightside Group ist ein Versicherungsmakler-
und Finanzdienstleistungsunternehmen, das in
Grof3britannien ein rasantes Wachstum verzeich-
net. ,,Als einer der gréfiten Versicherungsmakler
haben wir alle unsere Klienten auf digitalen Ver-
trieb umgestellt, dennoch oder vielleicht sogar
gerade deswegen sind wir so erfolgreich”, so COO
Richard Beaven. ,Auch in Zukunft wird es sich um
die digitale Transformation drehen, damit man als
Versicherungsmakler fiir das nédchste Jahrzehnt ge-
riistet ist.”

Geschichte

Ein Besuch in London ist nur dann vollstandig, wenn
auch Lloyd's auf dem Programm steht.

Am Anfang war Lloyd’s ein Kaffeehaus, welches
von Edward Lloyd gefiihrt wurde. Wie auch ande-
re Kaffeehduser wurde Lloyd’s zum Treffpunkt von
Geschaftsleuten, darunter solchen, die bereit waren,
Risiken im Bereich der Schiffahrt abzudecken. Es
wurde zur Gepflogenheit, einen Versicherungsgeber
im Kaffeehaus zu suchen, da dort mehr als ein An-
bieter zu finden war. Dies wurde umso attraktiver, als
1720 durch Rechtevergabe ein faktisches Monopol
im Bereich der Versicherungsunternehmen entstand
und so private Versicherungsgeber eine wichtige Al-
ternative wurden. Edward Lloyd starb 1713, das Kaf-
feehaus bestand unter dem Namen Lloyd’s weiter.
Im18. Jahrhundert entwickelte sich Lloyd’s zu einem

Richard Beaven, COO Brightside
. . Group
Zentrum fiir private

Versicherungen.

1811 wurde eine Ge-

sellschaft gegriindet und 1871 wurde der Geschafts-
betrieb gesetzlich geregelt. Der Schwerpunkt lag und
liegt dabeiauf dem individuellen Engagement der Ri-
sikotrdager und Versicherungsgeber. Das Traditionen
im Vereinigten Konigreich hoch gehalten werden, ist
auch unschwer beim Neubau des Lloyd s Building im
Finanzzentrum von London zu erkennen. Der Com-
mitee Room im 11. Stock stammt auf dem Jahre 1763,
er wurde Stein fiir Stein in das futuristische Hoch-
haus des Stararchitekten Richard Rogers transferiert.
Wenn man Lloyd’s betritt, dann spiirt man die Tra-
dition der vergangenen Jahre, es trifft sich Tradition
mit moderner Dienstleistung. Viele Details, wie zum
Beispiel die Schiffsglocke und das , Loss book*, wer-
den weiterhin nach alter Methode verwendet.

Trotz modernster Technologie und ditigalem For-
schritt setzt man bei Lloyd’s auch im Geschéftsalltag
auf alte Traditionen und personlichen Kontakt.
Denn der Kontakt und die Verhandlungen zwischen
Lloyd’s Underwriter und Makler finden immer noch
personlich statt. M
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RSS - ALLES WAS RECHT IST

Konnen Wohnungseigentiimer die
Gebaudeversicherung nach 3 Jahren kiindigen?

Ein Fall einer Wohnungseigentiimergemeinschaft

4T RSS

Rechtsservice- und Schlichtungsstelle
des Fachwverbandes der Versicherungsmakler und
Berater in Versicherungsangelegenheiten

beschaftigte unlangst die Schlichtungskommission

des Fachverbandes. Ein Versicherungsmakler wollte
deren Gebdudeversicherung vorzeitig kiindigen und
berief sich auf deren Stellung als Verbraucher. Doch

ganz so einfach ging es dann doch nicht...

gleich zu einem fritheren Schreiben an
den Makler wie folgt:

»In der von Ihnen zitierten oberstgerichtli-
chen Entscheidung wird einer Wohnungs-

Die Gebdudeversicherung lief seit 1.4.2010 mit einer
Laufzeit von 10 Jahren. Mit Schreiben vom 6.12.2018
kiindigte der Versicherungsmakler, der die Woh-
nungseigentiimergemeinschaft vertrat, den Versi-
cherungsvertrag ,zum ndachstmoglichen Termin®.

Die Versicherung bestitigte die Kiindigung per
1.4.2020. Damit war der Versicherungsmakler jedoch
nicht einverstanden. Es handle sich nicht um ein Un-
ternehmergeschaft, weshalb § 8 VersVG gelte. Eine
Entscheidung des OGH stelle im Ubrigen fest, dass
eine Wohnungseigentiimergemeinschaft als Ver-
braucher zu behandeln sei.

Mangels Einigung kam es zu einem Schlichtungsver-
fahren vor der RSS. Der Versicherer antwortete wort-

eigentiimergemeinschaft grundsatzlich
Verbrauchereigenschaft zugestanden, im
Einzelfall ist jedoch zu priifen, ob die WEG
nicht doch wirtschaftlich werthafte Leistungen an-
bietet und damit die Qualifikation als Unternehmer
erfiillt.

Bis dato wurde uns kein Nachweis erbracht, ob es sich
bei gegenstindlichem Vertrag tatsdchlich um ein
Verbrauchergeschift handelt.

Im GOsterreichischen Recht besteht der allgemeine
Rechtsgrundsatz, dass derjenige, der ein Recht be-
hauptet, dieses nachweisen muss. Um iiberpriifen zu
konnen, ob wirtschaftlich werthafte Leistungen an-
geboten werden, diirfen wir sie um die Ubermittlung
einer Betriebskostenabrechnung, sowie des Grund-
buchsauszuges an unser Kundenservice ersuchen.
Wir bitten um Verstindnis, dass bis zum Nachweis
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der Verbrauchereigenschaft der Vertrag unverandert
aufrecht bleibt.”

Der Makler zitierte in seiner Antwort wiederum die
hochstgerichtliche Judikatur, zB so:

+WEG sind in aller Regel als Verbraucher anzusehen,
ohne dass es entscheidend auf ihre GrofSe ankommt,
weil sie wirtschaftlich werthafte Leistungen nicht
anbieten, sondern nachfragen. Weder ihre steuerli-
che Behandlung, noch ihre Vertretung durch einen
Hausverwalter, noch die Tatsache, dass die WEG eine
(quasi-) juristische Person des Privatrechts ist, andert
etwas an ihrer Verbrauchereigenschaft.

Nur wenn die WEG ausnahmsweise eine wirtschaft-
liche Tatigkeit, wie die Vermietung von allgemei-
nen Teilen der Liegenschaft ausiibt und dafiir eine
Organisation erforderlich ist, kann sie im Einzelfall
Unternehmerei-
genschaft besit-
zen. (OGH vom

Kontakt zur Rechtsservice- ° 26.1.2005, 7 Ob
und Schlichtungsstelle (RSS) l 22/04t)"
Stubenring 16/7 | 1010 Wien Die SChh(?h-
+43 590 900 5085 tgngskomm1§—
schlichtungsstelle@ivo.or.at sion fiihrte in
ihrer rechtlichen

Begriindung
aus: Gemaf} § 8 Abs 3 VersVG steht dem Verbraucher
bei Versicherungsvertrigen mit einer Laufzeit von
mehr als 3 Jahren ein Kiindigungsrecht zum Ende des
dritten und jeden weiteren Jahres zu.
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Der weite Unternehmerbegriff des § 1 KSchG bringt
es mit sich, dass nicht immer leicht feststellbar ist,
ob jemand Unternehmer ist oder nicht; derjenige,
der den Schutz des Konsumentenschutzgesetzes fiir
sich in Anspruch nehmen will, muss daher behaup-
ten und nachweisen, dass die Voraussetzungen fiir
diesen Schutz gegeben sind, und erkldren, dass er die
Bestimmungen des ersten Hauptstiickes des Gesetzes
auf ein von ihm abgeschlossenes Rechtsgeschift an-
gewendet haben will, sofern sich die Eigenschaft als
Verbraucher nicht ganz klar aus den Umstdnden er-
gibt (vgl RS0065264).

Auch wenn der Antragstellervertreter die Kriterien
der Judikatur zur Verbrauchereigenschaft von Woh-
nungseigentiimergemeinschaften korrekt wieder-
gibt, bleibt er dennoch konkrete Sachverhaltselemen-
te schuldig, weshalb die Antragstellerin in diesem Fall
als Verbraucherin zu behandeln ist. Die den genann-
ten Entscheidungen zugrunde liegenden Einzelfille
beinhalten ein Mindestmafd an Tatsachensubstrat,
das geeignet ist, in diesen Fillen die Verbraucherei-
genschaft der Wohnungseigentiimergemeinschaft
zu begriinden. Die blofie Behauptung, die Woh-
nungseigentiimergemeinschaft sei Verbraucher, ist
angesichts des Ersuchens der Antragsgegnerin, be-
stimmte Belege fiir die Verbrauchereigenschaft vor-
zulegen, aus Sicht der Schlichtungskommission nicht
ausreichend, den Beweis der Verbrauchereigenschaft
zu erbringen. Daher war der Schlichtungsantrag ab-
zuweisen. M
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WEITERBILDUNG

Die Lehrplane der Versicherungsmakler
setzen bestimmte MaRstdbe zur Auswahl von

Bildungsanbietern, welche anerkannte Schulungen im

Rahmen der Weiterbildung anbieten diirfen.

des Beschiftigen auszuwdhlen. Eine in-

Unabhidngigkeit eines Bildungsinstituts ist gegeben,
wenn an der Institution des Bildungsunternehmens

kein Versiche-
rungsunter-
nehmen  oder
Informationen zur gesetzlich o dessen Mutter-
verpflichtenden Weiterbildung oder Tochter-
fur Versicherungsmakler unternehmen

inklusive Lehrplan und
Erlduterungen stehen auf der
Website des Fachverbandes
zur Verfugung.

eine Beteiligung
an den Stimm-
rechten oder am
Kapital halten.
Auch kein we-
sentlicher Einfluss auf die Inhalte der Bildungsange-
bote darf ausgeiibt werden.

Wie bereits berichtet, miissen Gewerbeinhaber, Lei-
tungsorgane und alle Mitarbeiter, die an der Ver-
sicherungsvermittlung beteiligt sind, 15 Stunden
Weiterbildung absolvieren. Der Lehrstoff ist in zwei
Module eingeteilt. Modul 1 beinhaltet Rechtskom-
petenz und Berufsrecht, Modul 2, Fach- und Spar-
tenkompetenz. In den 15 Stunden Weiterbildung
miissen mindestens zehn Stunden bei einem geeig-
neten, unabhdngigen Bildungsinstitut absolviert
werden. Ein ,vereinfachtes Lernen“ hat in einem

ausgewogenen Verhdltnis zu erfolgen. Bei den an
der Vermittlung mitwirkenden Beschaftigen sind die
Inhalte je nach Art der wahrgenommenen Aufgabe

terne Unternehmensschulung ist moglich

sowie ein vereinfachtes Lernen. Um ein
geeignetes, unabhdngiges Bildungsinstitut zu sein,
miissen einige Kriterien erfiillt werden.
Weitere Informationen sind auf der Website des
Fachverbandes erhiltlich. Der Fachverband hat das
Institut fiir Bil-
dungswirtschaft
(ibw) damit be-
auftragt, geeig-
neten Bildungs-

Informationen zu den (]
Tragern des Gitesiegels l
sind auf der Website

unternehmen www.ibw-guetesiegel.at/traeger
das ,Giitesiegel ersichtlich.
Weiterbildung

Versicherungs-

makler und Berater in Versicherungsangelegenhei-
ten” zu erteilen.

Folgende Institute, Unternehmen oder Privatperso-

nen haben das ,Giitesiegel” bereits verliehen bekom-

men (Stand 22. 10. 2019, in alphabetischer Reihenfol-

ge):

« 4 sales development KG

« Sabine von Amelunxen, LL. M

o ARISECUR Versicherungs-Provider GmbH

o AssCompact GmbH

« Bildungsakademie der Osterreichischen Versiche-
rungswirtschaft

« business-point consulting & vorsorge gmbh

« Mag. Dr. Franz J. Fiedler

« FONDS professionell Multimedia GmbH

» g&o GmbH

« Hoher Insurance Services GmbH

« IDD Akademie GmbH

o KommR Martin Kirchmayr Akad. Vkfm/
FDL

« Gerhard Kofler

« KommR Mag. Oliver Lintner

« Osterreichische Gesellschaft fiir Versi-

cherungsfachwissen
« Pfeiler - Corporate Culture Consulting
e.U.

« Risk Experts Risiko Engineering GmbH
« Dr. Helmut Tenschert

« Gerhard Veits

« Verlag Osterreich GmbH

« Zaigen GmbH M
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,NIEMAND IST IM BESITZ

DER ABSOLUTEN WAHRHEIT“

Im Jahre 2006 hat der Fachverband die
Rechtsservice- und Schlichtungsstelle (RSS)

eingerichtet. Die RSS schlichtet bei Streitigkeiten

zwischen Versicherungskunde und Versicherer,
bei Streitigkeiten zwischen Kunde und Makler,

aber auch bei Streitigkeiten zwischen Makler und

Versicherer. Dariiber hinaus priift die RSS den

unstrittigen Sachverhalt in rechtlicher Hinsicht und

gibt Empfehlungen an die Streitparteien ab.

trage gestellt, davon wurden 637 Fille bis
zum 31.12.2018 abgeschlossen. Im heu-
rigen Jahr werden es voraussichtlich 100
Félle sein, die an die RSS herangetragen
wurden. Die Mehrzahl der eingebrachten
Fdlle betraf, wie bereits in den Vorjahren,
Deckungsstreitigkeiten zwischen Versi-
cherungsnehmern und deren Versiche-
rungsmaklern als Antragstellervertreter
einerseits und den Versicherern ande-

Die RSS zeigt bei strittigen Sachverhaltselementen
auf, wer was zu beweisen hat. Sie ist keine Rechts-
vertretung in einem gerichtlichen Verfahren, jedoch
konnen die unverbindlichen Empfehlungen an die
Streitparteien als Beweismittel in einem Rechtsstreit
verwendet werden. Die Konsultation der Schlich-
tungsstelle ist fiir Mitglieder des Fachverbandes der
Versicherungsmakler kostenfrei. Dariiber hinaus
fungiert die RSS auch als Verfasser von monatlichen
Versicherungsrechtsnews. Vorsitzender der Rechts-
service- und Schlichtungsstelle ist SenPrds. d. OLG.
i. R. Hofrat Dr. Gerhard Hellwagner, als Schriftfiihrer
und unverzichtbarer Mitarbeiter der RSS fungiert
Mag. Christian Wetzelberger.

Insgesamt wurden seit der Einrichtung der Rechts-
service- und Schlichtungsstelle 653 Schlichtungsan-

rerseits. Sechs im Jahr 2018 eingebrachte
Schlichtungsantrige richteten sich gegen
Versicherungsmakler, fiinf Fille betrafen
Provisionsstreitigkeiten zwischen Versicherungs-
maklern und Versicherern. Der wachsende Trend an
Schlichtungsfillen aus dem Bereich Rechtsschutz-
versicherung hielt auch 2018 und 2019 an. Die durch-
schnittliche Bearbeitungsdauer der Fille liegt bei 77
Tagen. Insgesamt konnten im vergangenen Jahr zwei
Drittel aller Schlichtungsfille innerhalb von drei
Monaten ab Eingang des Antrages abgeschlossen
werden.

Neben der Schlichtungsarbeit setzt die RSS auch auf
weitere Aktivititen. Wie bereits erwdhnt, erscheint
monatlich ein Newsletter mit versicherungsrechtli-
chen News. Der Vorsitzende der Schlichtungskom-
mission Hofrat Dr. Gerhard Hellwagner halt immer
wieder Vortrdge zu praktischen Fillen ab. Neben den
Schlichtungsverfahren werden seitens der Mitarbei-
ter hauptsdchlich auch versicherungs-
und maklerrechtliche Fragestellungen
schriftlich und miindlich beantwortet. Im
Jahre 2018 waren es iiber 340 Anfragen,
im Jahre 2019 sind es bereits mehr als 230.
Wir haben mit Hofrat Dr. Gerhard Hell-
wagner und Mag. Christian Wetzelberger
gesprochen.

Inwieweit sehen Sie eine Akzeptanz
unter den Versicherungsunternehmen
am osterreichischen Markt?

Hellwagner: Wir sehen die Akzeptanz
am Markt als sehr hoch an. Versiche-
rungsunternehmen, welche die RSS nicht
nutzen, begriinden es oft mit dem Vor-
handensein einer eigenen Ombudsstelle
im Unternehmen. Wir sehen das als einen
taktischen Fehler, denn es werden bei der
RSS alle Schlichtungsantridge unabhéngig
und unparteiisch bewertet. Wenn ein Ver-
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sicherer sich nicht an der Schlichtung beteiligt, ge-
hen wir immer von der Richtigkeit des Sachverhaltes
aus, in der rechtlichen Beurteilung sind wir aber frei.
Aus meiner langjahrigen Erfahrung in der Osterrei-
chischen Justiz, weif$ ich, dass ein Gutachten einer
Schlichtungsstelle fiir alle Beteiligten bei einem Ge-
richtsverfahren eine Arbeitserleichterung bedeutet.

Wie oft musste ein Antrag an die Schlichtungs-
stelle abgelehnt werden?

Wetzelberger: Man kann das Aufkommen in drei
Gruppen teilen, die jeweils circa gleich grof3 sind. Die
Falle, wo der Anspruch schon vorher vom Versicherer
anerkannt wird oder wir die Empfehlung geben, dass
der Anspruch zurecht besteht. Die zweite Gruppe, wo
das Gutachten positiv zugunsten des Versicherers
abgegeben wird. Und die dritte Gruppe, wo wir for-
mell den Schlichtungsantrag ablehnen miissen, weil
der Sachverhalt nicht zweifelsfrei festgestellt werden
kann oder aber auch, wo es in der Zeit der Schlich-
tung einen Vergleich zwischen den Parteien gekom-
men ist.

Wer nutzt die Schlichtungsstelle?

Hellwagner: Wir sehen eine steigende Tendenz im
Bereich der Rechtsauskiinfte, hier kommen immer
mehr Anfragen an uns.

Wetzelberger: Auch die RSS hat sogenannte
,Stammkunden®, aber es kommen auch immer wie-
der Makler zu uns, welche die RSS zwar kennen, aber
in den letzten Jahren keinen Schlichtungsbedarf hat-

ten. Viele treten an uns heran, nachdem sie Berichte
iber erfolgte Schlichtungsfille gelesen haben.

Welche Fille erachten Sie als besonders schwie-
rig?

Wetzelberger: Generell schwieriger sind Fille aus
der Betriebshaftpflichtversicherung, da das Produkt
als solches sehr komplex ist. Die Abgrenzung zwi-
schen Gewdhrleistung oder Tdtigkeitsklausel stof3t
bereits bei der Beratung beim Kunden oft auf Proble-
me. Im Schadensfall erst recht.

Hellwagner: Grundsatzlich sind alle zur Schlichtung
kommenden Fille komplex. Es stellen sich nicht nur
Fragen zur versicherungsrechtlichen Judikatur, son-
dern es betrifft meistens auch zivilrechtliche bezie-
hungsweise verwaltungsrechtliche Vorfragen.

Was ist Ihnen in Ihrer beruflichen Laufbahn als
Richter immer das Wichtigste gewesen?

Hellwagner: In meiner gesamten Zeit bei Gericht
ist mir immer folgender Satz ein Leitspruch gewe-
sen: Wenn du strafen musst, dann tue es nicht aus
Wut erbost, sondern so, dass Trost noch in der Not-
wendigkeit ist. Anton Wildgans hat ein Gedicht zur
Beeidung an einen jungen Richter geschrieben, das
kann ich nur jedem angehenden Richter zum Lesen
empfehlen.

Man muss als Richter auch Demut haben, denn nie-
mand ist im Besitz der absoluten Wahrheit.

Wir danken fiir das Gesprich. M
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DURRE 2019

Osterreichische Der heurige Som-
Hagelversicherung mer hatte es in
VVaG sich, besonders der

Juni. Dieser geht als
wadrmster, sonnigs-
ter und trockenster
in die 253-jahrige Messgeschichte ein. Wahrend der
Tourismus angesichts der Temperaturen eine viel
umjubelte Hochsaison erlebte, hat die Landwirt-
schaft erneut gelitten. ,Mittlerweile vergeht kaum
noch ein Jahr ohne grof3flachige Diirreschdden in der
Landwirtschaft. Die letzten Jahre und insbesondere
2018 sind noch in leidvoller Erinnerung. So entstand
in den letzten sechs Jahren in der Landwirtschaft auf-
grund der Diirre ein Gesamtschaden in der Hohe ei-
ner Dreiviertelmilliarde Euro. Im heurigen Jahr kom-
men noch mehr als 100 Millionen Euro aufgrund der
Trockenheit hinzu. In Summe mit den anderen Wet-
terextremen, Hagel und Uberschwemmung, betrigt
der Gesamtschaden 2019 durch Ernteausfdlle mehr
als 150 Millionen Euro. Das zeigt: Der Klimawandel -
mit all seinen Facetten - ist langst bei uns angekom-
men und hinterldsst vor allem in der Landwirtschaft
seine Spuren*, so der Vorstandsvorsitzende der Os-
terreichischen Hagelversicherung, Dr. Kurt Weinber-

ger, in einer ersten
Bilanz. Dass diese
extremen  Witte-
rungsbedingungen
bedingt durch den
Klimawandel keine
Ausnahme bleiben
werden, davon ist
Weinberger {iiber-
zeugt. ,Wir miissen
uns aber auch ver-
stirkt dem bren-
nendsten Umweltproblem in Osterreich widmen:
dem Bodenverbrauch. Tag fiir Tag werden Agrarfla-
chen in der Grofienordnung von 20 Fufiballfeldern
durch Zubetonieren aus der Produktion genommen.
Fldchen, die fiir die CO2- und Wasserspeicherung so-
wie fiir die Lebensmittelproduktion fiir immer feh-
len. Ein toter Boden kann die Anforderungen nicht
erfiillen. Aus Verantwortung unseren Kindern ge-
geniiber miissen wir eine Trendumkehr herbeifiih-
ren. Ansonsten werden wir uns von unseren Kindern
die Frage gefallen lassen miissen: Wieso habt ihr uns
nur ,verbrannte Erde’ hinterlassen?”, so Weinberger
abschlief3end. M

Dr. Kurt Weinberger

INNOVATIVER ZAHLUNGSDIENST

Die Generali Versi-
cherung hat ihr An-
gebot an digitalen
Serviceleistungen
fiir ihre Kunden weiter ausgebaut und startete als ers-
te Versicherung in Osterreich mit dem innovativen
Zahlungsdienst ,Barzahlen“. Kunden, die ihre Pra-
mie mittels Erlagschein einzahlen, erhalten im Falle
einer Vertragsgutschrift diese nicht mehr in Form
eines Schecks, sondern via Barcode. Das Guthaben
konnen sie bei ihrem ndchsten Einkauf an der Kassa
einer Einzelhandels-Partnerfiliale von ,Barzahlen
einldsen. Der Barcode wird im Zuge des ndchsten
Einkaufs an der Kassa gescannt und der Betrag in bar
ausgezahlt oder mit dem Einkauf gegenverrechnet.
Das Zahlungsnetz von ,Barzahlen” erfasst derzeit
Osterreichweit rund 2.500 Filialen der Markte Mer-
kur, Billa, Penny, Bipa und DM. Seit April 2019 ist die
neue Auszahlungsmethode erfolgreich im Einsatz.
Hannes Kaller, Projektverantwortlicher im Cash-Ma-

Generali Versicherung

nagement bei Generali, dazu: ,Bereits in mehr als
10.000 Fillen wurde ein Praimienguthaben mittels
Barzahlen ausbezahlt. Das positive Feedback unse-
rer Kunden bestdtigt unser Engagement im Bereich
innovativer und digitaler Serviceleistungen. Damit
vereinfachen wir das Leben unserer Kunden.” M
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Unsere Fonds-Rente fiir Osterreich

m Erstklassige Renditechancen - kostengiinstig in Fonds investieren
Bis zu 10 Fonds kombinierbar mit exzellenter Auswahl aus liber 80 Fonds und 6 Depots sowie
Fonds-Service als Entscheidungshilfe. Und fiir spater Ablaufmanagement zur Ertragssicherung.

m Top Rentenfaktor — Planungssicherheit von Anfang an
Sehr hoher garantierter Rentenfaktor - mit der Option GarantiePlus einer der hochsten am
Markt und in Hohe von 100% garantiert. Ohne Treuhdnderklausel und mit Giinstigerpriifung.

m Giinstiger Einstieg — mit umfangreichen Erh6hungsmdglichkeiten
Schon ab 25 Euro” im Monat oder 3.000 Euro” Einmalerlag starten. Und mit Erh6hungen sowie
6 Sonderzahlungen pro Jahr einfach flexibel ausbauen - zukunftssicher dank Garantie-Retter.

m Flexible Verfligbarkeit — bis ins hohe Alter
Frei wahlbarer Rentenbeginn und garantiert lebenslange Rente fiir ein entspanntes Leben im Alter.
Und mit den Entnahmemdglichkeiten vor und nach Rentenbeginn zusatzlich flexibel bleiben.

Nur vier von vielen guten Griinden, die fiir die Continentale Rente Invest sprechen.

Mehr Informationen finden Sie hier:

makler.continentale.at/Rente-Invest

Die
* zuziiglich 49 Versicherungssteuer contlnentale
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Statement von Dr. Roland
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. d//onau
Melne Donau VIENNA INSURANCE GROUP

berat mich so, B
wie ich’s brauch.

Was mir an der Donau so geféllt? Meine Donau sichert betriebliche Schaden und deren finanzielle
Folgen ideal ab. Jedes Unternehmen hat seine spezifischen Risikosituationen. Die Donau bietet
mir individuell passende Lésungen um meinen Betrieb richtig abzusichern. Grobe Fahrlassigkeit ist
dabei zu 100% einschlieBbar.

So stell ich mir das vor. Mehr auf donauversicherung.at
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