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FRAUEN AUF DEM YORMARSCH

Lesen Sie in dieser Ausgabe iiber 25 Frauen aus der Versicherungs- und m mm E

Finanzwirtschaft: Was sie erfolgreich macht, was ihnen die Branche WIRTSCHAFTSKAMMER GSTERREICH
bedeutet und was nétig ist, um mehr Frauen in die Branche zu holen. Die Versicherungsmakler
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GUTEN RUTSCH UND EIN

ERFOLGREICHES JAHR 2019

Von Christoph
Berghammer

Liebe Kolleginnen,
liebe Kollegen,

ein ereignisreiches

Jahr geht zu Ende.
Ich mdéchte die Chance nutzen und meinem Team fiir
die gute Zusammenarbeit danken. Wir haben dieses
Jahr viel gemeinsam erreicht und all das wdre ohne
ein Team, auf das man sich immer verlassen kann
und das sich unermiidlich fiir uns Versicherungs-
maklerinnen und Versicherungsmakler einsetzt, so
nicht moglich.
Ebenfalls mochte ich mich bei allen Kolleginnen und
Kollegen bedanken - fiir Zuspruch, Engagement, das
Aufzeigen von Fehlern im System, das Auf3ern von
Wiinschen, aber auch fiir Kritik. Ohne stdndiges Fee-
dback der Mitglieder ist Interessensvertretung un-
denkbar!
Im letzten Jahr haben wir besonders viel Zeit und
Kraftin die Umsetzung der IDD gesteckt. Diese Richt-
linie stellt uns natiirlich alle vor neue Herausforde-
rungen und wird uns auch in Zukunft fordern. Wir
werden in unserer Zeitschrift des Fachverbandes wei-
terhin so gut wie mdoglich informieren und die aktu-
ellen Entwicklungen aufzeigen.
Fir das kommende Jahr steht wieder vieles auf der
Agenda - besonders wichtige Anliegen sind uns die

Bewidltigung  der
neuen Pflichten fiir
uns Maklerinnen
und Maklern und
die Zukunftsfahig-
keit unserer Betrie-
be!

Wir setzen uns
mit  grofitmogli-
chem Einsatz fiir
die Umsetzung der
Interessen unserer
Berufsgruppe ein
und stehen allen
Mitgliedern auch
im nichsten Jahr
wieder gerne mit Rat und Tat zur Seite. Bitte nutzen
Sie auch unsere Informations- und Serviceangebote:
Zeitschrift, Newsletter, soziale Medien oder Weiter-
bildungsangebote.

Ein passender Spruch zum Jahreswechsel stammt
vom deutschen Versicherungsmakler und Autor
Karl-Heinz Schler: ,Wenn's alte Jahr erfolgreich war,
dann freue dich aufs neue - und war es schlecht, ja,
dann erst recht.”

In diesem Sinne wiinsche ich allen einen guten
Rutsch und ein erfolgreiches Jahr 2019! M

N
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EIN JAHR NEIGT SICH DEM ENDE ZU

Von Ein interessantes Jahr
Christian Proyer, neigt sich dem Ende
Chefredakteur zu. Mit Janner 2018 ha-

ben wir die Erstellung
der Fachzeitschrift fiir
den Fachverband der
Versicherungsmakler iibernommen. Ein neues Lay-
out, ein neuer Auftritt und wir haben uns bemiiht,
auch neue Themen in der Berichterstattung zu be-
riicksichtigen.

Es war ein interessantes Jahr, in dem wir den Fachver-
band, dessen Funktionidre, aber auch die Mitarbei-
ter des Fachverbandes und dessen Geschaftsfiihrer
begleitet haben. Ein interessantes Jahr hinsichtlich
gesetzlicher Anforderungen, digitaler Umsetzun-
gen und neuer Regulatorien. Ein Jahr, welches laut
Vertriebsexperten einen Paradigmenwechsel in der
Vergiitung des Versicherungsvertriebes gebracht
hat, und demzufolge auch die Versicherungsma-
kler betrifft. Ein interessantes Jahr, wenn man be-
trachtet, wie sich Osterreich hinsichtlich der politi-
schen Landschaft verdndert hat. Ein interessantes
Jahr, wenn man die Entwicklungen von FinTechs,
Insurtechs und der Digitalisierung in der Branche
beobachtet hat. Ein interessantes Jahr, wenn man

abseits des Mainstreams die gesellschaftspolitische
Entwicklung betrachtet. Aber eines ist in diesem in-
teressanten Jahr gleich geblieben: die Tdtigkeit des
Versicherungsmaklers fiir seine Kunden. Was sich
verdndert hat, wenn man die Meinungen der zahl-
reichen Interviews und Gesprache zusammenfasst,
ist fiir die Versicherungsmakler die Wirtschaftlich-
keit der Tdtigkeit fiir seinen Kunden. Was aber die
meisten nicht abschreckt, rund um die Uhr fiir ihre
Kunden da zu sein. Aber auch die Verdnderung der
Vergiitung durch die neue Versicherungsvertriebs-
richtlinie belastet so manchen Versicherungsmak-
ler. Nicht die Sorge, dass die Anforderungen nicht
eingehalten werden konnten, sondern die Miihe mit
der Umstellung der IT aufgrund der gesetzlichen An-
forderungen belastet oft auch die finanzielle Seite
des Unternehmens.

Damit sind wir auch schon beim nachsten Thema:
das Finanzielle. In den vielen Gesprachen hat sich in
diesem Jahr eines deutlich herauskristallisiert: Der
Einzelkdmpfer, der sein kleines Unternehmen mit
nur einem Mitarbeiter fulhrt, konnte wie ein alter Di-
nosaurier enden, wenn er nicht eine der berithmten
Nischen besetzt. Und wir wissen alle, was mit den
Dinosauriern geschehen ist - sie sind ausgestorben.
Aber man darf auch nicht vergessen, dass
Dinosaurier geniigsam waren und zu ih-
ren Zeiten sehr gerne lebten und der frii-
he Tod, der ihnen vorhergesagt wurde,
erst Jahrzehnte spater eingetroffen ist.
Sie hatten jedoch keine besonders starken
Feinde, selten ein grofleres Tier gesehen,
das ihnen gefdhrlich werden konnte. Un-
sere Dinosaurier miissen sich aber nicht
nur gegen die Wirtschaftlichkeit, die ge-
setzlichen Anforderungen starkmachen,
sie miissen sich auch gegeniiber der Ver-
sicherungswirtschaft behaupten. Und
hier gibt es keinen Artenschutz, denn
dem Motto ,Grofd - grofier - machtig”
konnen kleine Einzelunternehmen nichts
entgegenhalten, aufler vielleicht die Un-
terstiitzung des Fachverbandes, doch sei-
nem Wirken sind leider auch immer wie-
der Grenzen gesetzt. Aber einen gewissen
Artenschutz sollte die Versicherungswirt-
schaft den Einzelkdmpfern gegeniiber
einrdumen, und statt Artenschutz sollte
man es einfach Moral nennen. Es wire ein
interessantes Jahr gewesen, wenn Moral
statt Profit so manche Entscheidung in
der Versicherungswirtschaft beeinflusst
hitte. M
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VORSTANDSWECHSEL

ERGO Versicherung AG Mag. Josef Adel-
mann, Vorstands-
vorsitzender  der
ERGO Versicherung
und ERGO Austria International AG, wird mit April
2019 planmaiflig aus dem Vorstand ausscheiden und
in den wohlverdienten Ruhestand eintreten.

Zu seinem Nachfolger wurde Dr. Philipp Wassenberg,
vorbehaltlich der Zustimmung der FMA, berufen. Dr.
Wassenberg wird auch das Ressort Schaden/Unfall
iibernehmen. Der Osterreicher Dipl.-Ing. (FH) Ronald
Kraule tritt bereits am 1. Jainner 2019 in den Vorstand
ein, ab 1. April 2019 libernimmt er das Ressort Le-
bensversicherung.
»Mit Dr. Philipp
Wassenberg  kon-
nen wir den Vor-
standsvorsitz in Os-
terreich mit einem
sehr erfahrenen
Experten besetzen.
Ein  strategisches
Ziel der ERGO in Os-
terreich ist es, in der
Sparte  Schaden-/
Unfallversicherung
deutlich {iiber den
Marktdurchschnitt

Dipl.-Ing. (FH) Ronald Kraule

S

NEUER LANDESDIREKTOR

zu wachsen. Dr.
Wassenberg bringt
nicht nur umfas-
sende Kenntnisse
in diesem Bereich
mit, sondern hat in
seinen bisherigen
Tdtigkeiten bei der
Munich Re auch an
der  Schnittstelle
zwischen Erst- und
Rickversicherung
wertvolle Erfahrung sammeln konnen. Dariiber hin-
aus bringt er viel personliche Erfahrung aus der Zu-
sammenarbeit mit Maklern und unabhdngigen Ver-
trieben mit*, sagt Dr. Clemens Muth, Vorsitzender des
Aufsichtsrates der ERGO Austria International AG.

~Ronald Kraule verfiigt iiber langjdhrige Kenntnis
unserer ERGO-Gruppe, vor allem im internationalen
Bereich. Durch seine bisherigen Erfahrungen in der
Geschifts- und Produktentwicklung im Bereich Le-
bensversicherung, aus dem in Osterreich ein Grof3-
teil des Primienvolumens kommt, ist er die ideale
Ergdanzung im Vorstand der ERGO Versicherung AG,
so Dr. Muth weiter. Die weiteren Zustdndigkeiten im
Vorstand der ERGO Versicherung AG von Dkfm. Josef
Kreiterling, Mag. Christian Noisternig und Dipl.-Ma-
th. Christoph Thiel bleiben unverandert. M

Dr. Philipp Wassenberg

Widhrend Markus
Stadelmann  mo-
mentan die Landes-
direktion  Vorarl-
berg und interimistisch die Landesdirektion Tirol in
Doppelfunktion leitet, bekommt Tirol mit Janner 2019
einen neuen Landesdirektor. Manfred Miglar, der
ehemalige Leiter der Privat- und Geschiftskundenab-
teilung der Raiffeisen Landesbank Tirol, wechselt in
die Versicherungsbranche. Der gebiirtige Osttiroler
hat seine Karriere in der Finanzwirtschaft als Kunden-
berater mit Schwerpunkt Versicherung begonnen.
Berufsbegleitend hat er am Management Center Inns-
bruck studiert und mehrere Management-Lehrgange
bei Raiffeisen absolviert. Als Vortragender unterrich-
tet er am Raiffeisen-Campus zu den Themen Strategie

UNIQA Versicherung

und Vertrieb. Er ist
verheiratet und hat
zwei Kinder. ,Man-
fred Miglar verfiigt
iber exzellente Fiih-
rungsqualitdten.
Er weifs, worauf es
ankommt und kann
eine  Mannschaft
fiir die Sache be-
geistern. Mit seiner umfangreichen Erfahrung - ins-
besondere im Versicherungsbereich - bringt er auch
fachlich die besten Voraussetzungen mit, daher wer-
den wir mit ihm unsere starke Position in Tirol weiter
ausbauen®, freut sich Peter Humer, UNIQA Osterreich
Vertriebsvorstand, iiber den Neuzugang. M

Manfred Miglar

NEWS & PERSONALIA | 07



NEUER VORSTAND

Generali Osterreich Dr. Martin Sturzl-
baum, Vorstand der
Generali Versiche-
rung, wird Nach-
folger von Mag. Dr. Peter Wilk, CEO BAWAG P.S.K.
Versicherung. Dr. Martin Sturzlbaum verantwortet
bei der Generali Versicherung als Chief Insurance
Officer (CInsO) fiir Leben/Kranken das Vorstands-
ressort Versicherungstechnik Leben/Kranken und
iibernimmt zusdtzlich bei der BAWAG P.S.K. Versi-
cherung als CEO den Vorsitz des Vorstandes. Mag.
Dr. Wilk wird sein per Ende Juni 2019 ablaufendes
Vorstandsmandat nicht verlingern. Generali Os-
terreich CEO Alfred Leu wiirdigt Wilks Einsatz und
Engagement: ,Unter der Fiilhrung von Peter Wilk hat
die BAWAG P.S.K. Versicherung ihren Erfolgskurs in
Osterreich als bedeutender Versicherer im Segment

NEUEROFFNUNG

Leben konsequent
fortgefiihrt. In sei-
ner Ara wurde die
Kooperation = mit
dem Bankpartner
BAWAG PSK. er-
folgreich ausgebaut
und zuletzt um die
Sparte Unfallversi-
cherung erweitert.
Ich danke Peter
Wilk und wiinsche
ihm das Beste fiir
die Zukunft. Martin
Sturzlbaum gratuliere ich zu seiner Ernennung und
wiinsche ihm fiir seinen erweiterten Aufgabenbe-
reich alles Gute.” M

Dr. Martin Sturzlbaum

Kap Dion und g&o Unter der Leitung
von Ignaz Geiger
und Jens Biihring
bietet Kap Dion,
die fiir ihre Versicherungsexpertise wie auch fiir
technisches Handwerk bekannt ist, bereits seit 2001
IT-Dienstleistungen in der DACH-Region an.

Gemeinsam mit der Versicherungs- und Finanzgrup-
pe g&o, die sich seit der Griindung 2013 unter der
Leitung von Herbert Orasche und Walter Gandler
zu einem grofen Verbund von Versiche-
rungsmaklern in Osterreich entwickelt
hat, haben die beiden Unternehmen nun
ALLVER als Joint Venture weiterentwi-
ckelt. Als Vorstandsmitglied der Gesell-
schaft fiir Versicherungsfachwissen ist
Othmar Karas die Wichtigkeit und Not-
wendigkeit der Digitalisierung in der Ver-
sicherungswirtschaft nur allzu bekannt.
Dies war Grund genug fiir den Europapo-
litiker, die neuen Biirordumlichkeiten von
Kap Dion und ALLVER im vierten Wiener
Gemeindebezirk mit einer inspirierenden
Keynote zu eréffnen. ,Bei rund 3.500 Ma-
klern, die in Osterreich tdtig sind, ist es
hochste Zeit, dynamische Schnittstellen
zu schaffen, die eine technische Anbin-

dung ermoglichen. Durch die Digitalisierung und
Standardisierung von Prozessen und Produkten ent-
steht ein signifikanter Mehrwert sowohl fiir Makler
als auch fiir Kunden®, so Ignaz Geiger, Kap-Dion-Ge-
schéftsfiihrer. Der Einladung der ALLVER-Geschifts-
fiihrer zur Eroffnung der neuen Rdumlichkeiten
folgte ein bunter Reigen von Granden der Osterrei-
chischen Versi-
cherungsland-
schaft. M

Jens Biihring, Walter Gandler,
Ignaz Geiger und Herbert Orasche
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Fachverbandsobmann Christoph Berghammer, MAS, Dr. Margarete Schrambdck (Bundesministerin fiir Digitalisierung und
Wirtschaftsstandort), Fachverbandsgeschéftsfiihrer Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA und Kabinettchef Florian Rauscher.

NETWORKING DES FACHVERBANDES

Gute Verbindungen und ein regelméfiiger Austausch
mit Ministerien und Entscheidungstriagern aus Wirt-
schaft, Politik und dem Konsumentenschutz sind
die Netzwerkziele des Fachverbandes der Versiche-
rungsmakler. Hierunter fallen beispielsweise die Be-
suche beim Bundesminister fiir Finanzen,
Hartwig Loger, und bei der Bundesminis-
terin fiir Digitalisierung und Wirtschafts-
standort, Dr. Margarete Schrambdck. Das
interessenpolitische Engagement des
Fachverbandes zeigt sich auch in der Kon-
taktpflege zu versicherungsmaklerrele-
vanten Personen wie Dr. Beate Blaschek
(BMASK), Dr. Sonja Bydlinski (BMVRD]),
Mag. Dr. Stephan Korinek (FMA), Dr. Lud-
wig Pfleger (FMA), MMag. Dr. Martin Ram-
harter (BMF), Mag. Stefan Trojer (BMDW),
etc. - um nur einige Namen zu nennen.
Im Sinne des Kunden sollen auf nationa-
ler Ebene die (gesetzlichen) Rahmenbe-
dingungen fiir Best Advice und ehrlichen

Wettbewerb optimiert, Synergien geschaffen und ein

Wissens-  bzw.

Erfahrungsaus-

tausch gefordert Hartwig Léger, Bundesminister fiir
werden. M Finanzen und Fachverbandsobmann

Christoph Berghammer, MAS

o =W |

MNDESMINISTERILM
EIPA P EERN
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FRAUEN AUF DEM YORMARSCH

Invielen Bereichen haben es Frauen nicht leicht
und miissen einige gesellschaftspolitische Hiirden
iiberwinden, um zum Beispiel Karriere und Kind

in Einklang bringen zu konnen. Auch im Bereich

der Lohnunterschiede sind wir noch weit von einer

Gleichstellung entfernt.

ldaufe auch zu niedrigeren Pensionen und
sozialen Risiken. 2016 waren 20 Prozent
der alleinlebenden Pensionistinnen ar-
mutsgefdhrdet. Der Anteil der Frauen in
Geschaftsfiihrungen und Aufsichtsrdten
in Osterreichischen Unternehmen hat
sich in den letzten 10 Jahren positiv ver-

Der Lohnunterschied zwischen Frauen und Manner
in der Privatwirtschaft ist in den vergangenen Jahren
zwar zuriickgegangen, liegt aber immer noch bei 20,1
Prozent. Der europdische Durchschnitt liegt bei 16,2
Prozent. Auch die Erwerbstdtigkeit hat sich positiv
in den letzten Jahren verdndert, so lag die Erwerbsta-
tigkeit der 15- bis 64-jdhrigen Frauen im Jahre 2006
noch bei 62,2 Prozent, 2016 waren es bereits 67,7
Prozent. Leider ist die Steigerung nicht bei Vollzeit-
beschdftigungen zu finden, sondern bei Teilzeitjobs.
Als Griinde fiir die Teilzeitbeschiftigungen waren
bei fast 40 Prozent der Frauen die unzureichenden
Betreuungsmdglichkeiten fiir Kinder oder pflege-
bediirftige Angehorige. In Summe fithren die nied-
rigeren Erwerbseinkommen und Versicherungsver-

Dr. Beate Blaschek

Leiterin Abteilung fiir Finanzdienstleistungen
und Verbraucherbildung

Bundesministerium fiir Arbeit, Soziales und
Konsumentenschutz

Was wiirde es brauchen, damit es mehr Frauen in
Fiihrungspositionen gibe?

Ich sehe im Wesentlichen zwei Griinde, warum Frau-
en nicht so hdufig in Fiihrungspositionen zu finden
sind: Der eine liegt in der Psyche vieler Frauen be-
griindet, der andere darin, dass sehr oft die Umstdnde
nicht passen, die es Frauen erleichtern wiirden, eine
Fithrungsposition einzunehmen. Was die Psyche be-
trifft, habe ich es immer wieder erlebt, dass Frauen
bei Diskussionen wesentlich zuriickhaltender sind
als Manner. Es scheint, als wiirden sie sich weniger
zutrauen und das bei oft gleicher, wenn nicht gar bes-
serer Qualifikation. Das fiihrt auch dazu, dass beruf-
liche Forderungen oder Karrierepldne oft nicht mit
gleichem Nachdruck oder vergleichbarer Vehemenz
verfolgt werden. Gleichzeitig ist die Realitdt bei der
Verteilung der familidren Pflichten nach wie vor weit
davon entfernt, dass Frauen und Manner gleichen
Bewegungsspielraum haben. Immer noch sieht man

dndert. Im Jahr 2008 waren es lediglich
4,6 Prozent, 2018 waren es bereits 9 Pro-
zent. Eine weitere positive Entwicklung
ist auch bei den Bewerbungen fiir Fiihrungspositio-
nen zu vermerken. Fiir Vorstandsposten bewarben
sich 2015 nur zehn Prozent Frauen, 2018 bereits 23
Prozent. Statistiken zeigen aber, dass es von Vorteil
wdre, Frauen in Fiihrungspositionen einzusetzen.
Denn Frauen wirtschaften nachweislich besser. 2017
wurden 71,5 Prozent der von einer Insolvenz betrof-
fenen Osterreichischen Unternehmen von einem
oder mehreren Mannern geleitet - im Vergleich zu
20,9 Prozent, bei denen eine oder mehrere Frauen
das Ruder in der Hand hatten. Aber es gibt auch an-
dere Bereiche, wo Frauen eindeutig bessere Karten
haben. Bei der Lebenserwartung liegt als Alter der
Frauen um 5 Jahre hoher als bei der Lebenserwar-
tung der Manner.

Frauen als hauptverantwortlich fiir die Erziehung
der Kinder und die Betreuung des Haushalts. An-
derungen gibt es, aber langsam und eher nur in be-

Dr. Beate Blaschek
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stimmten sozialen Kreisen. Es brauchte daher einer-
seits eine Bildungs- und Erziehungskultur, die auf
die Starken der Frauen besser eingeht und sie diese
auch als solche erkennen ldsst. Die individuellen,
moglicherweise auch geschlechtsspezifischen Eigen-
schaften, die eine gute Fiihrungsqualitdt ausmachen,
miissten mehr betont werden. Gleichzeitig miissten
die Rahmenbedingungen so gedndert werden, dass
es keine nachteiligen Auswirkungen hat, wenn Mén-
ner und Frauen sich gleichteilig um den Nachwuchs,
den Haushalt und das Familienwohl kiimmern.

Was bedeutet ihr Beruf fiir Sie, was ist das Beste
daran?

Mein Berufbedeutet fiir mich stindiges Lernen, neue
Herausforderungen, das Gefiihl am Puls der Zeit zu
leben und teilweise mitgestalten zu diirfen, die Ver-
wirklichung von kreativen Ideen, die Zusammenar-
beit mit interessanten Menschen und was davon das
Beste ist, kann ich gar nicht sagen.

Was ist Erfolg fiir Sie?

Ich teile meinen Tag in kleine Abschnitte und jede
erledigte Arbeit ist Teil des Erfolgs. Aber auch Mitar-
beitergesprache, die Erarbeitung von Strategien oder
ein guter Zeitplan konnen solche Teilerfolge darstel-
len. Auf die grofden Erfolge setze ich lieber nicht; da
ist meine Arbeit von zu vielen externen Faktoren ab-
hingig.

Regina Brandstetter

Geschiftsfiihrerin

Brandstetter & Partner Versicherungsmakler u.
Vermogensberatung GmbH

Regina Brandstetter hat nach ihrer Matura bei der
Norderstern Versicherung im Innendienst ihre Karri-
ereinder Versicherungsbranche begonnen. Nach der
Geburt ihres dritten Kindes hat sie sich entschlossen,
sich selbststandig zu machen. Die staatliche gepriifte
Versicherungsmaklerin und Vermdgensberaterin ist
auch diplomierte Versicherungstreuhdnderin und
seit kurzem mit ihrem Mann Wilhelm Brandstetter
auch mit einer Privatgalerie in Unter-Oberndorf ab-
seits der Versicherungsbranche erfolgreich tatig. Re-
gina Brandstetter ist EFM-Partner.

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Ich denke, dass es in der Branche grundsitzlich vie-
le Frauen gibt, die im Innendienst, im gebundenen
Vertrieb aber auch als Maklerbetreuerinnen tatig
sind. Es fehlt meines Erachtens nicht an Know-how
oder Interesse am Thema Versicherung, sondern es

muss an den vermeintlich schlechten Arbeitsum-
stinden liegen. Man stellt sich wahrscheinlich den
klischeehaften Keiler vor, der am Abend von Termin
zu Termin fahrt und dort seine Versicherungen ab-
schliefdt. Fiir mich war das damals klar - so kann ich
diesen Job mit 3 Kindern nicht nachkommen. Daher
habe ich mich fiir den Schritt in die Selbststandigkeit
entschlossen. Es war immer mein Bestreben, dass
die Kunden zu mir ins Biiro kommen. 95 Prozent al-
ler meiner Termine finden tagsiiber statt. Durch die
vorhandene Infrastruktur im Biiro und meine Mit-
arbeiter kann ich mich dann den Wiinschen meiner
Kunden vollends widmen.

Die Branche ist eine Mannerbranche - ja das stimmt
bis jetzt - keine Frage - ich habe aber mit meinen Kol-
legen ausschliefilich positive Erfahrungen gemacht.
Falls notwendig, findet eine Zusammenarbeit unter
Kollegen auf Augenhdohe statt, bei uns in der EFM
liegt die Frauenquote leider aber auch nur bei knap-
pen 10 Prozent. Natiirlich ist es nicht einfach, so wie
es bei mir war, ohne Aufiendienst-Vorgeschichte, mit
null Kunden zu starten - das machen wahrscheinlich
wirklich wenige bis niemand. Aufiendienstmitarbei-
terinnen von Versicherungen haben hier sicherlich
die besseren Voraussetzungen, sich wirklich selbst-
stindig zu machen, weil es schon einen Bestand gibt
der, sofern die Versicherung es gestattet, mitgenom-
men und weiterbearbeitet werden kann.

Eine gewisse Arbeitserleichterung kann es auch sein,
sich einem Maklerverbund anzuschliefien. Dadurch
wird einem sehr viel teils administrative Arbeit abge-
nommen, so dass man sich wirklich fast ausschlief3-
lich auf seine Kunden konzentrieren kann. Themen
wie EDV, DSGVO, IDD usw. werden zentral erledigt
und man bekommt das Endprodukt als Arbeitsunter-

Regina Brandstetter
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stiitzung bzw. die rechtlich passenden Unterlagen.
Auch sonst ist der Anfang einer selbststandigen Ta-
tigkeit als Versicherungsmaklerin bei der Integrati-
on durch die Unterstiitzung der Kollegen leichter.

Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Ich habe mich fiir die Selbststindigkeit entschie-
den, weil ich, so lustig das klingt, drei Kinder hatte
und flexibel im Tagesablauf sein wollte und musste.
Natiirlich war es nicht immer einfach, aber da ich
grundsatzlich zu einem grofien Teil tagsiiber arbei-
tete, war das fiir die Kinder kein Problem. Ganz im
Gegenteil - Krankheiten und sonstige Kinderthemen
kann man als selbststindige Maklerin besser eintei-
len.

Ich wollte den Menschen helfen - einen sozialen Be-
ruf wihlen - darum bin ich Maklerin geworden. Der
Grof3teil der Kunden will sich mit dem Thema Versi-
cherung nicht auseinandersetzen - manche kdnnen
es nicht. Ich sehe hier den sozialen Aspekt meines
Jobs. Die Versicherungsbranche ist fiir mich eine
spannende Branche, man lernt nie aus und ist, sofern
man es will, immer am Puls der Zeit - das halt jung!

Dr. Christine Dornaus
Vorstandsdirektorin
Wiener Stddtische Versicherung

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Die Versicherungsbranche bietet Frauen ausgezeich-
nete Karrierechancen. Grundsidtzlich sollte man
bereit sein, mehr zu leisten als gefordert. Und ich
habe gelernt, dass man durch Zutrauen in die eige-
ne Leistungsfahigkeit und Mut viel erreichen kann.
Gelassenheit, Flexibilitdt und Offenheit fiir Neues
tragen ebenfalls zum Erfolg bei. Ich bin fest davon
iiberzeugt, dass der Anteil von Frauen in Fiihrungs-
positionen weiter ansteigen wird, denn die Frauen-
quote unter den Universitdtsabsolventen erhoht sich
kontinuierlich - ein Potenzial, das Unternehmen zu-
nehmend erkennen und wertschitzen. Zudem sind
wir in einer Zeit angekommen, in der man sich nicht
mehr zwischen Familie und Karriere entscheiden
muss, dafiir bin ich selbst ein gutes Beispiel.

Was bedeutet die Branche fiir Sie/Ihr Beruf fiir
Sie, was ist das Beste daran?

In meinem Bereich liegt die gesamte Veranlagung
von Wertpapieren bis Unternehmensbeteiligungen
und Immobilien. Besonders schitze ich die damit
verbundene Verantwortung, treuhdndig das Ver-
mogen unserer Kunden so zu veranlagen, dass die

Wiener Stadtische langfristig ihren Verpflichtungen
den Kunden gegeniiber - mit der bestmdglich zu er-
zielenden Rendite - nachkommen kann. Immobilien
sind seit jeher ein fixer Bestandteil in unserem Inves-
tment - als Beispiel mit der grofdten Tragweite wiirde
ich die Seestadt Aspern nennen, eines der beeindru-
ckendsten Stadtentwicklungsprojekte Europas. Das
erfiillendste Projekt war aber die ,Reanimation” ei-
nes echten Theophil-Hansen-Bauwerks an der Rings-
trafle zu einem Flagship der Kempinski-Gruppe, dem
Palais Hansen.

Mag. Birgit Eder
Mitglied der Geschiftsleitung
ARAG SE Osterreich

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Aus Sicht eines Versicherers haben wir bereits sehr
viele hervorragende Frauen in der Branche - nur lei-
der nicht unbedingt in leitender Funktion. Aufler-
dem finden sich nur sparlich Frauen im Vertriebs-
bereich, obwohl gerade die Beratungstatigkeit fiir
Frauen sicherlich eine interessante Tatigkeit ist. Hier
spielen wohl der Sicherheitsgedanke und das Image
eine Rolle. In Sachen Karriere sind Frauen zuriick-
haltender als Manner. Es ist daher notwendig, Frau-
en aktiv zu fordern und zu ermutigen, neue Wege zu
beschreiten. Ebenso ist das Image des Vertriebes ver-
besserungswiirdig - hier kann man aber als Versiche-
rer viel tun. Nicht nur Marketingaktionen tragen zur
Verbesserung bei, sondern vor allem Unterstiitzung
mit Knowhow und Kompetenz.

Dr. Christine Dornaus
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Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Der Versicherungsgedanke - Risikoausgleich im
Kollektiv und in der Zeit - funktioniert damals wie
heute. Die Weiterentwicklung dieser Idee in all ihren
Facetten ist eine spannende Aufgabe, insbesondere
im Zeitalter der digitalen Transformation. Die Risi-
ken und Bediirfnisse der Kunden dndern sich stetig
und in ansteigender Geschwindigkeit, was wiederum
die Entwicklung in der Branche vorantreibt. Dabei
mitgestalten zu diirfen, ist eine wunderbare Sache.
Zudem bin ich in der gliicklichen Situation, dass
die Rechtsschutzsparte sehr vielfdltig ist und vie-
le Lebensbereiche abdeckt - damit wird es auch nie
langweilig. Da Rechtsschutz ein erklarungsbediirfti-
ges Produkt ist, das viel Beratung erfordert, sind die
Beratungstdtigkeit und der Dienstleistungsgedanke
hier vorherrschend. Die Arbeit mit und fiir Men-
schen steht im Vordergrund und das ist fiir mich das
Beste an meinem Beruf und an der Branche.

Mag. Silvia Emrich
Mitglied des Vorstandes
Zurich Versicherung

Bei Zurich gibt es viele Frauen in Fiihrungspo-
sitionen, was unterscheidet Zurich von anderen
Grofdkonzernen?

Zurich fordert Frauen schon seit Langem. Ich selbst
habe immer viel Férderung erlebt. Wahrend meiner
Karenzzeiten durfte ich beispielsweise von zuhause
aus arbeiten - zu einer Zeit, als dies noch nicht iiblich
war. So konnte ich meine Karriere weiterverfolgen.

Mag. Birgit Eder

Bei Zurich achten wir sehr darauf, dass sich Frauen
entwickeln konnen. Die Stiftung EDGE hat 2016 mit-
tels Zertifikat bestdtigt, dass die Gleichstellung von
Frauen und Mannern bei uns vorbildhaft gelebt wird.
Wir setzen auch mit unserem internen Frauennetz-
werk ,Women’s Innovation Network” (WIN) Maf3-
stabe. Es ist fiir alle Mitarbeitenden offen, unter den
Mitgliedern gibt es auch einige Madnner. Als Sponso-
rin von WIN freue ich mich, dass wir zum ,inklusi-
ven“ Miteinander beitragen.

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Es ist wichtig, dass wir als Arbeitgeber fiir Frauen
attraktiv sind. Dafiir muss es interessante Karrier-
echancen geben und der Beruf muss mit der Familie
vereinbar sein. Zurich unterstiitzt Frauen, beispiels-
weise mit Gleitzeit, mobilem Arbeiten und Kinder-
betreuung in den Ferien. Bei firmeninternen Veran-
staltungen setzen wir die Termine so an, dass auch
Mitarbeitende mit Teilzeitvertrigen daran teilneh-
men konnen. Offenheit, Flexibilitdt und Entgegen-
kommen sind fiir uns wichtige Schliisselelemente
dabei. Es kommt auf das Zusammenspiel aller Betei-
ligten an. So gehen bei Zurich immer mehr ménnli-
che Kollegen in Viterkarenz. Auch so werden Frauen
unterstiitzt und ermutigt, sich auf ihre Karriere zu
konzentrieren.

Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Die Branche hat eine hohe volkswirtschaftliche Be-
deutung. Als Versicherer bieten wir mit unseren Pro-

Mag. Silvia Emrich
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dukten Schutz vor Risiken, die existenzgefdhrdend
sein konnen. Zudem spielt die Altersvorsorge eine
immer wichtigere Rolle - insbesondere, wenn man
die Finanzierungsliicken des staatlichen Pensions-
systems bedenkt. Das fiigt sich perfekt zu meinen
speziellen Aufgabengebieten, dem Finanzbereich
und dem Personalwesen. Eine nachhaltige Veran-
lagungsstrategie, kluges Kostenmanagement und
vorausschauende Personalplanung halten Unter-
nehmen gesund, finanzstark und wettbewerbsfahig.
Das sind die Schliissel fiir einen langfristigen und
erfolgreichen Fortbestand. Aus diesem Grund macht
es mich stolz, fiir diese wichtigen Bereiche verant-
wortlich zu sein.

MMag. Paula Grameiser-Scherl
Geschiftsfiihrerin
Versicherungsbiiro Scherl

Das Versicherungsbiiro Scherl wurde 1962 von Wal-
ter Scherl gegriindet und wird seit 1993 von MMag.
Paula Grameiser-Scherl als selbststandige Versiche-
rungsmaklerin weitergefiihrt.

Was hat Sie dazu bewogen, Versicherungsmakle-
rin zu werden?

Ich bin in dieser Branche grofd geworden, habe mei-
nem Vater bereits als Kind in den Ferien geholfen und
durfte sogar zu Kundenbesuchen mitfahren. Nach
dem Abschluss meiner Schulausbildung habe ich
mich dann dazu entschlossen, in das Geschift mei-
nes Vaters miteinzusteigen. Ein Schliisselerlebnis
meiner Anfangstdtigkeit, gleich nach dem Studium,

MMag. Paula Grameiser-Scherl

war der Entschluss eines Hoteliers, als er sagte: ,Pau-
la, das machen jetzt wir zwei und nicht mehr dein Va-
ter”. Damit war ich in der Branche angekommen und
habe meine Selbststandigkeit nie bereut.

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen als Ver-
sicherungsmaklerin gewinnen zu kénnen?

Es hat mich iiberrascht, dass unter Frauen die Mei-
nung herrscht, dass der Beruf Versicherungsmak-
lerin und eine Familie nicht miteinander vereinbar
sein sollen. Ich kann nur das Gegenteil bestatigen -
diese Kombination von Familie und Berufist gelebte
Flexibilitdt. Mein Versicherungsmaklerbiiro ist im
Haus, was Vor- und Nachteile mit sich bringt. Da ich
aber davon iiberzeugt bin, dass man nicht 24 Stunden
am Tag erreichbar sein muss, gibt es Biirozeiten, die
von mir konsequent eingehalten werden. Eines muss
man aber auch sagen, Frauen miissen im Vergleich
zu Mdnnern in diesem Beruf, besonders am Beginn,
mehr Zeit in Aus- und Weiterbildung investieren.
Man muss viel mehr wissen, um das Vertrauen beim
Kunden zu gewinnen, und auch bei den Versiche-
rungsunternehmen ernst genommen zu werden. Ich
sehe es als Sport, wenn man in der Branche aneckt
und seinen Willen durchsetzen mdchte, mir gelingt
das meistens.

Ist Versicherungsmakler ein Beruf fiir Frauen?

Aufalle Fille! Wenn man die ersten Hiirden geschafft
hat, ist es ein harmonischer Beruf, der besonders fiir
Frauen prddestiniert ist. Der Beruf ist so vielseitig
wie die Menschen, die man dadurch kennenlernt.
Auflerdem bin ich davon iiberzeugt, dass es ein Beruf
mit Zukunft ist.

Claudia Grantner
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Kurz vor Weihnachten, was wiirden Sie sich von
der Branche wiinschen?

Dass die Digitalisierung und Automatisierung
schneller voranschreitet und uns mehr Arbeitser-
leichterung bringt, vor allem im Hinblick auf den
Verwaltungsaufwand! Wir wiirden so eine Art ,Ra-
senroboter” fiir so manche Verwaltungstdtigkeit be-
notigen.

Claudia Grantner
Geschiftsfiihrerin
CSG Versicherungsmanagement GmbH

Im Jahre 1996 startete Claudia Grantner ihre Karrie-
re in der Versicherungsbranche. Den Abschluss zur
staatlich gepriiften Versicherungskauffrau erlangte
sie im darauffolgenden Jahr 1997, zwei Jahre spater
erfolgte bereits die Priifung zur Versicherungsma-
klerin. Danach folgte die Griindung ihres Einzel-
unternehmens und die Befdhigkeitspriifung zur
gewerblichen Vermdogensberaterin. Im Jahre 2013
griindete Claudia Grantner die CSG Versicherungs-
management GmbH und seit 2017 ist sie akademi-
sche Versicherungsmaklerin nach einem erfolgrei-
chen Studium an der Donau Universitdt Krems. Die
CSG Versicherungsmanagement GmbH hat ein er-
folgreiches Team von fiinf Personen, vier Frauen und
ein Mann.

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Die Selbststidndigkeit ist immer ein grofder Schritt,
Selbstverantwortung und der Mut zum Scheitern
gehoren fiir mich zur Selbststdndigkeit dazu. Ich
denke, viele Frauen trauen sich viel zu wenig zu und
denken zu viel {iber die Mdglichkeit nach, was ist,
wenn es nicht gelingt und welche Auswirkungen das
auf Sie und eventuell auf ihre Familie hitte. In un-
serer Umgebung ist Scheitern etwas, das vermieden
werden muss, gerade Frauen wurden oft so erzogen.
Auch ich bin am Anfang meiner Selbststindigkeit
von ehemaligen Arbeitskollegen beldchelt worden.
Das war fiir mich eine zusdtzliche Motivation! Ge-
zielte MafSnahmen, um mehr Frauen in die Branche
zu bekommen, kdnnen vielseitig sein, z. B. die vielen
Vorteile, die unser Job bietet, zu publizieren, u. a. die
flexible Zeiteinteilung: Denn, wer Kinder hat, wird es
sehr schitzen, dass man im Notfall mal von zuhause
aus arbeiten kann oder sich die Zeit nehmen kann,
um die Kinder zum Arzt zu begleiten. Ein weiteres
Thema ist die Unterstiitzung durch die Familie und
den Partner. Auch gesetzlich sollte hier unbedingt
angesetzt werden, da die mangelhafte Absicherung
von Selbststandigen gerade fiir Frauen, auch mit Kin-
dern, ein grofdes Thema ist.

Was bedeutet Ihr Beruf fiir Sie?

Freiheit und Selbstverwirklichung und die Moglich-
keit, grofiartige Menschen kennenzulernen.

Was ist das Beste daran?

Gerade im Schadensfall kann ich fiir meine Kunden
da sein. Das macht mir Freude und ich sehe, wie viel
Dankbarkeit ich dafiir bekomme. Wer weifd schon,
was im Schadensfall zu tun ist, und welche Leis-
tungen mit der Versicherung abgerechnet werden
konnen. Auch gibt es oft ungerechtfertigte Ableh-
nungen von Versicherungen oder mangelhafte Ab-
rechnungen. Hier greifen wir ein und unterstiitzen
unsere Kunden auch bis zur Durchsetzung iiber ei-
nen Rechtsanwalt.

Karin Gritsch
Geschiftsfiihrerin
Helmut Kaiser GmbH & CO. KG

Um mehr Frauen fiir die Branche gewinnen zu kon-
nen, wiirde es mehr Unterstiitzung, besonders am
Anfang von der Wirtschaftskammer sowie der Kolle-
genschaft brauchen. Auch mehr Anerkennung wire
wiinschenswert.

Das Beste in diesem Beruf ist die Vielseitigkeit der
Tdtigkeit. Der Kontakt mit Menschen und das Wis-
sen, meinen Kunden die passende Versicherung ver-
mitteln zu konnen. Die Zusammenarbeit mit Kolle-
gen und Kolleginnen auch iiber die Landesgrenzen
hinaus ist fiir mich wichtig.

Karin Gritsch
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Bianca Grofdgasteiger
Leiterin Landesdirektion Vorarlberg
Allianz Versicherung

Es ist an der Zeit, dass etwas getan wird. Seit Langem
wird {iber bestimmte Themen lediglich diskutiert.
Doch mit Diskussionen alleine kann man in dieser
Hinsicht noch nicht viel bewegen. Wir miissen weg
vom Diskutieren hin zum Tun. Unsere Branche hat
viel zu bieten - sowohl fiir Manner als auch fiir Frau-
en.

Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Das Beste an meinem Berufist, dass ich jeden Tag mit
den unterschiedlichsten Menschen zu tun habe - ob
Kundinnen und Kunden oder Maklerparterinnen
und Maklerpartner. Dariiber hinaus spiirt man im
Moment: Die Branche beginnt langsam, sich zu ver-
dndern. Versicherungen sind ja Produkte, die man
nicht sieht oder angreifen kann. Sie gelten dement-
sprechend als nicht besonders ,sexy*“. Wir haben aber
jetzt die Mdglichkeit, die Branche zu modernisieren,
sie greifbar und attraktiver zu machen. Diese Chance
kénnen und sollten wir nutzen!

Anita Hausleithner
Geschiftsfithrerin
Pluskonzept GmbH

Seit 1993 ist Anita Hausleithner mit ihrem Mann als
objektives Dienstleistungsunternehmen im Versiche-

Bianca GroRgasteiner

rungs- und Finanzdienstleistungsbereich in Oberds-
terreich tdtig.

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu kénnen?

Die Kernthemen der Versicherungsdienstleistung
sind Sicherheit, Vorsorge und Hilfeleistung. Diese
Themen decken sich sehr stark mit den Anliegen und
Interessen, welche Frauen zugeschrieben werden.
Die gute zeitliche Flexibilitdt ist sicher auch etwas,
das Frauen tendenziell entgegenkommt. So gesehen,
sollte der Beruf viele Frauen ansprechen. Allerdings
ist die Versicherungsbranche ein iiber die Jahrzehnte
gewachsener Mdnnerberuf, in dem sich viele bran-
cheniibliche Rahmenbedingungen entwickelt haben,
die Frauen eher ablehnen. Die Dienstleistung sollte
starker zu Geschaftszeiten und mehr im Biiro stattfin-
den. Mit den Mdglichkeiten der Digitalisierung wird
das in Zukunft gut realisierbar sein. Ich glaube, da-
mit sich wirklich deutlich mehr Frauen fiir den Beruf
entscheiden, sind noch zwei Dinge wesentlich: Zum
einen muss an der Imageverbesserung des Berufs-
standes gearbeitet werden. Weg vom Verkduferimage
und hin zum Berater, in Zukunft hoffentlich immer
ofter Beraterin, der bzw. die den Kunden in Fragen
wichtiger und existenzbedrohender Risiken berit.
Zum anderen legen viele Frauen mehr Wert auf ein
verldssliches Einkommen als auf die Chance auf ein
sehr hohes Einkommen.Wenn das Berufsbild zu guter
Letzt schon bei Schiilern als toller Beruffiir Frauen be-
worben wird, dann konnte man sicher den Frauenan-
teil steigern. Es braucht auch noch mehr Werbung,
die an die Zielgruppe der Frauen adressiert ist.

Anita Hausleithner
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Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was  hohes Vertrauen und sind sehr erfolgreich. Hier
ist das Beste daran? verstdrkt positive Beispiele und Perspektiven zu
bringen, konnte mehr Frauen ermutigen, sich dieser
Das Beste in meinem Beruf als Versicherungsma-  spannenden Branche zu widmen.
klerin ist der Kontakt mit den Kunden und die ab-
wechslungsreiche Beratungstatigkeit. Dazu kommt
noch die Flexibilitdt der Arbeitszeiteinteilung und Dr. Judit Havasi
die vielen Fortbildungsmdoglichkeiten, die man nut-
zen kann. Als Geschiftsfiihrerin kommt es natiirlich
haufiger vor, dass man Arbeit mit nach Hause nimmt,
jedoch kann man dafiir auch an einem warmen Som-
mertag mal frither heimgehen.

Dr. Judit Havasi
Vorstand
Vienna Insurance Group

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Man miisste mehr Beispiele von Frauen sichtbar
machen, die in diesem Beruf erfolgreich sind. Wer
selbststindig in der Kundenbetreuung tdtig ist,
kann sich zum Beispiel die Arbeitszeit flexibler als in
vielen anderen Berufen einteilen. Das kommt auch
Miittern entgegen. Versichern ist eine Finanzdienst-
leistung und das hat viel mit Vertrauen zu tun. Ge-
rade Frauen genieflen in der Versicherungsberatung
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Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Wir helfen Menschen und Unternehmen sich gegen
Risiken des tdglichen Lebens, die existenzgefdhr-
dend sein konnen, finanziell abzusichern. Die Risi-
ken und die Moglichkeiten, sich davor zu schiitzen,
sind enorm vielfaltig. Wir tun somit Gutes und das
ist meine personliche Ambition, in dieser Branche
tatig zu sein.

Das Risikospektrum und die sich durch den Lauf der
Zeit verandernden Risikofaktoren und -bediirfnis-
se sind zwei meiner Motivationsfaktoren. In einem
internationalen Konzern wie der Vienna Insurance
Group in leitender Funktion tdtig zu sein, ist eine
weitere besondere Motivation. Wenn man so wie wir
in 25 Landern mit rund 50 Gesellschaften unter un-
terschiedlichen Marken tdtig ist, bringt der Job jeden
Tag neue Herausforderungen und ist unglaublich
spannend und abwechslungsreich.

Nicole Hubauer
Geschiftsfithrerin
VMH Versicherungsmakler

Die Versicherungsbranche spielt schon seit Kind-
heitsalter eine wichtige Rolle im Leben von Nicole
Hubauer. Im Janner 2017 hat sie den Betrieb von ih-
rem Vater, der diesen 39 Jahre geleitet hat, {ibernom-
men. Schon als Kind wollte sie in die Fuf3stapfen ihres
Vaters treten. Thre Karriere in der Versicherungs-
branche startete sie im Lehrberuf zur Versiche-
rungskauffrau bei einem Versicherungsmakler. Die

Nicole Hubauer

Ausbildung zur Versicherungsmaklerin schloss sie
beim WIFI Linz ab. Seit 2008 war Nicole Hubauer
als Auflendienstmitarbeiterin bei der Allianz Versi-
cherung, Helvetia und Ziirich Versicherung tétig, im
Jahre 2014 wurde sie Firmenspezialistin fiir Oberds-
terreich bei der Ziirich. Nach einem Karenzjahr iiber-
nahm sie im Janner 2017 das Unternehmen VMH
Versicherungsmakler von ihrem Vater.

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Der Beruf ,VersicherungsmaklerIN“ miisste ein biss-
chen prasenter werden, es ist eine ziemliche Manner-
branche und da sollte man sich iiberlegen, wie man
dies fiir Frauen interessanter machen konnte. Es ist
schon ein grofder Schritt, dass immer wieder Vor-
stiandinnen an die ,Macht” der Versicherer kommen
und so die Branche weiblicher machen. Es miisste
mit zusdtzlichen Weiterbildungen fiir Frauen (even-
tuell auch nur fiir Frauen) geworben werden, da bei
den meisten Seminaren/Schulungen hauptsachlich
Minner anwesend sind und dies auch einige Frauen
abschrecken konnte. Mehr Personlichkeitsseminare,
damit auch die Frauen besser auftreten konnen und
sich in der Branche beweisen konnen. Eine Werbeli-
nie nur auf ,Maklerinnen” bezogen, ware mal etwas
Neues und wiirde sicherlich Aufsehen erwecken.

Was bedeutet der Beruf fiir Sie?

Die Versicherung ist ein sehr interessanter , Arbeits-
bereich”, da tdglich neue interessante Themen auf-
kommen, sei es deckungsmafig, produktmaflig oder
halt auch gesetzlich. Dies macht den Beruf so ab-
wechslungsreich, aber auch herausfordernd, da man
sich tdglich mit neuen Themen befassen muss, um
aufdem Laufenden zu bleiben, damit man seine Kun-
den bestmdglich beraten kann. Auch der Kontakt in
der Branche zu Maklerbetreuern, Backofficekréften,
Vorstianden etc. ist fiir mich sehr wichtig und wird
dynamisch durch diverse Veranstaltungen, Semina-
ren oder Maklermessen gelebt.

Lydia Kifer
Versicherungsmaklerin
EFM Hartberg

Was hat Sie bewogen Versicherungsmaklerin zu
werden?

Ich kam als Quereinsteigerin in diese Branche, weil
ich einen Halbtagesjob gesucht habe, der mit der
Betreuung meiner Kinder zu vereinbaren war. Die
ersten Beriihrungspunkte mit der Branche der Ver-
sicherungsmakler war eine Tatigkeit im Backoffice.
Da ich aber immer schon gerne im Verkauf tdtig war,
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konnte ich auch erste Erfahrungen im Aufiendienst
sammeln. Dabei entstand meine Vision, den Men-
schen zu helfen giinstig und bestmdaglich versichert
zu sein. Als Maklerin steht man dabei immer auf Seite
der Kunden und nicht auf Seite der Versicherungsun-
ternehmen. Das war meine Vision und Uberzeugung
und darum bin ich Versicherungsmaklerin geworden.

Was wiirde es brauchen, dass es mehr Frauen in
der Branche gibt?

Es liegt meiner Meinung nach daran, dass es zu we-
nig flexible Kinderbetreuungspldtze gibt und an dem
oft fehlenden Selbstbewusstsein. In unserer Branche
muss man flexibel sein und gerade im landlichen
Bereich fehlt es oft an dementsprechenden Moglich-
keiten einer Kinderbetreuung. Das ist dann leider ein
Entscheidungsgrund fiir Frauen, einen Halbtagsjob
am Vormittag zu wahlen. Aber auch das fehlende
Selbstbewusstsein - Frauen trauen sich noch viel zu
wenig zu, um sich fiir eine selbststandige Tatigkeit zu
entscheiden.

Was ist das Schonste fiir Sie an diesem Beruf?

Das Schonste ist, dass ich meine Vision leben kann.
Den Menschen erkldren und aufzeigen, was die Tatig-
keit eines Versicherungsmaklers umfasst - Haftung,
Qualitdt und unser Bestreben des ,,Best-Advice”. Aber
auch aufzuzeigen wie grof3 die Unterschiede zu den
anderen Versicherungsvertreibern in Osterreich sind.
Die Kunden haben mit uns Versicherungsmaklern
und mit mir als Versicherungsmaklerin einen star-
ken Partner auf ihrer Seite und das zu vermitteln, ist

Lydia Kafer

mein Ziel. Alle meine Neukunden erhalten bei mir
im Biiro eine Prdsentation zu den Themen, was die
Unterschiede zwischen Makler, Versicherungsagent
und Versicherungsaufiendienstmitarbeiter sind, wie
das Haftungspotenzial ausschaut und wie generell
der Standpunkt der verschiedenen Berufe ist. Es ist
mir ein personliches Anliegen, die Sicht der Osterrei-
cher in diesem Thema zu verdndern und aufzuzeigen,
was wir Versicherungsmakler leisten, und dass nur
wir Versicherungsmakler uns ausschliefdlich fiir sie
als Kunden einsetzen. Meine Kunden bestdtigen mir
meinen Weg und meine Arbeit fiir sie mit Zufrieden-
heit und Weiterempfehlung.

Brigitte Kreuzer
Versicherungsmaklerin
Kreuzer KG

Nach 10 Jahren Bankerfahrung arbeitete sie bereits
iiber 20 Jahre selbststindig als Versicherungsma-
klerin. Sie ist Leiterin des PR-Ausschusses im Fach-
verband der Versicherungsmakler und war jahrelang
Obmann-Stellvertreterin der Wiener Fachgruppe.

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu kénnen?

Da miissten wir uns generell die Frage stellen: WAS
braucht es, um mehr fiir unseren Beruf begeistern
zu konnen? Wir brauchen Nachwuchs - sprich jun-
ge Versicherungsmakler, denn bekannterweise liegt
das Durchschnittsalter bei weit iiber 50 Jahren, und
wir brauchen einen hoheren Frauenanteil, denn

Brigitte Kreuzer
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dieser ist extrem gering. Auch wenn ich mich jetzt
wiederhole - ich kann es nicht oft genug sagen: Ver-
sicherungsmakler ist ein toller Beruf und dies ganz
speziell fiir uns Frauen. Es ldsst sich Beruf mit Fami-
lie gut vereinbaren, selten ist so viel Flexibilitdt in ei-
nem Beruf gegeben. Bin ich angestellt, habe ich fixe
Zeiten - bin ich selbstindig und habe ein Geschift
mit fixen Offnungszeiten muss ich die abdecken.
Bin ich selbstdndiger Versicherungsmakler kann ich
mir meine Termine frei einteilen, auch einmal am
Wochenende oder am Abend, wenn die Kinder vom
Partner betreut werden. Davon abgesehen bin ich
davon iiberzeugt, dass Frauen auch an Themen wie
z. B. Gesundheit oder Familienabsicherung feinfiih-
liger herangehen und sich auch in die Lage anderer
Frauen besser hineindenken kdnnen. Frauen sind
bestimmt die besseren Berater und eher nicht Ver-
kdufer. Aber nach IDD liegt der Fokus ohnehin nicht
bei Quantitit, sondern bei Qualitit und das sehe ich
als grofde Chance fiir alle Frauen in unserer Branche.

Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Meine berufliche Laufbahn startete in einer Bank
und ich war dort zehn Jahre tdtig danach schlitterte
ich in die Versicherungsbranche - ganz ehrlich, das
war nie ein Wunsch von mir, aber ich habe es nicht
bereut. Unser Berufist extrem vielfdltig und standig
gibt es neue Produkte, neue Risiken sowie Richtlini-
en oder Gesetze und das fordert mich heraus. Die
tagliche Arbeit mit Menschen und die langjdhri-
gen Beziehungen zu Kunden, die mir ihr Vertrauen
schenken und mich somit in meiner Arbeit bestar-
ken - das macht mir unendlich viel Freude. Ich habe
auch in all den Jahren erfahren, dass die Partner-
schaft zwischen Versicherung und Makler gut funk-
tionieren kann, wenn man gegenseitiges Verstand-
nis hat und sich auf Augenhohe begegnet. Das ist
auch keine Einbahnstrafle, natiirlich versucht man
als Makler die Wiinsche des Kunden abzudecken -
aber man muss auch verstehen, wenn der Versiche-
rer nicht jedes Risiko annehmen kann oder mdochte.
Auch unter all meinen Kollegen kam es noch nie
dazu, dass ich mit jemandem um einen Kunden bzw.
ein Geschift kimpfen musste. Mir war wichtig, be-
reits im Vorfeld fiir Klarheit zu sorgen und daher
habe ich den Kollegen darauf angesprochen, dass
ein Kunde von seinem Biiro auf mich zugekommen
ist - es gab immer eine Losung! Fairer Wettbewerb
ist mir auch sehr wichtig und da muss ich auch ganz
ehrlich sagen, unsere Standesvertretung macht da
hervorragende Arbeit - die Einrichtung von RSS und
RDK sind tolle Errungenschaften fiir unsere Bran-
che. Und da mir die Arbeit viel Spafd macht (nicht je-
den Tag - gestehe ich) werde ich noch ein paar Jahre
tdtig sein - es muss ja auch alte Maklerinnen geben
und nicht nur alte Makler!

MR Mag. Sylvia Paliege-Barfuf3
Sektionsleiter-Stellvertreterin

Leiterin der Abteilung I1/7

Bundesministerium fiir Digitalisierung und
Wirtschaftsstandort

Was wiirde es brauchen, damit es mehr Frauen in
Fiihrungspositionen giabe?

Insbesondere drei - sehr zusammenhéngende - Din-
ge: Sich weniger auf ,Gegebenheiten” verlassen zu
miissen, sondern mehr auf das Wirken der eigenen
Leistung (inkl. deren Sachbezogenheit und geiibter
Loyalitat) vertrauen zu dirfen. Mehr Einsicht, dass
ein blofles Reduzieren des Problems auf die Frage
des Geschlechts - fiir alle Beteiligte - eine , Falle” ist.
Mehr Diskussion und Offenheit im Zusammenhang
mit den konkreten Besetzungsentscheidungen, Be-
rufungsvorgdngen, Bestellungsabldufen etc.

Was bedeutet ihr Beruf fiir Sie, was ist das Beste
daran?

Mein Beruf - ich bin hohere Beamtin im BMDW - ist
fiir mich Berufung und Verpflichtung zugleich; ich
mochte so viel wie moglich zu einer guten, wirksa-
men und ausgewogenen Ressortverwaltung beitra-
gen.

Was ist Erfolg fiir Sie?
Erfolg ist fiir mich, bei meiner Arbeit mit meinen

Einsichten und Bestrebungen mdglichst oft das an-
gestrebte Ziel verwirklichen zu konnen, mir aber

MR Mag. Sylvia Paliege-Barfuf’
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moglichst selten im Nachhinein eingestehen zu miis-
sen, dabei grobere Fehler gemacht zu haben.

Rebecca Prein
Geschiftsfiihrerin
Prein Versicherungsmakler

Die junge dynamische Versicherungsmaklerin griin-
dete 2011 ihr Versicherungsmaklerunternehmen in
Trofaiach in Kdrnten und hat ihr Studium zur akade-
mischen Versicherungsmaklerin an der Wirtschafts-
universitdt in Wien absolviert.

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche interessieren und gewinnen zu konnen?

Es ist schwierig, zu sagen, was der goldene Weg ist,
um mehr Frauen fiir die Branche gewinnen zu kén-
nen. Aber ich glaube, es ist wichtig, Frauen Mut zu-
zusprechen: Mut, um es zu versuchen und aus dem
Schatten hervorzutreten. Frauen haben in Sachen
Kommunikation und Entscheidungsfindung oft an-
dere Sichtweisen, die ebenso zum gewiinschten Ziel
fithren. Ich bin liberzeugt, dass es viele fihige Frau-
en in der Versicherungswirtschaft gibt, die oftmals
bei Versicherungskonzernen sitzen, da sie dort eine
gewisse Sicherheit erhalten. Diese kann die Branche
derzeit fiir Neugriinder nicht unbedingt bieten.

Was bedeutet Ihr Beruf fiir Sie?

Stetiges Lernen, denn die Versicherungswirtschaft
befindet sich derzeit so im Wandel, dass sich schnel-

Rebecca Prein

le Anpassungsfiahigkeit auszahlt. Ein klarer Vorteil:
Flexibilitdt! Fir Frauen, die einen Familienwunsch
haben, ist dies das grofdte Plus. Das Beste an meinen
Berufist fiir mich, dass ich immer wieder neue Perso-
nen mit neuen Ideen kennenlerne. Und mich immer
wieder neuen Herausforderungen stellen darf. Und
dass ich auch einen gewisse Flexibilitdt habe.

Kommerzialridtin Monika Retl
Versicherungsmaklerin
VIV Retl OG

Wiahrend meiner Ausbildung in der Versicherungs-
wirtschaft konnte ich keinen Mangel an Frauen in
dieser Branche feststellen. Erst seit dem Schritt in
die Selbststandigkeit mit der Griindung meines Ver-
sicherungsmaklerbiiros, gemeinsam mit meinem
Mann vor 16 Jahren, bin ich mit einer von Mannern
dominierten Branche konfrontiert. Es liegt also
wahrscheinlich eher am schwierigen Einstieg in die
Selbststandigkeit, mit den organisatorischen Her-
ausforderungen gerade fiir Frauen und das nicht erst
seit den neuen Datenschutzbestimmungen, mit den
noch immer nicht fertig ausformulierten Regelwer-
ken. Ich sehe es auch als eine meiner wichtigsten
Aufgaben als Funktionirin der WKO NO und Abge-
ordnete zum NO Wirtschaftsparlament auf die Her-
ausforderungen und Bediirfnisse der EPU und Klein-
unternehmen hinzuweisen, zu denen mehrheitlich
Frauen gehoren.

Was bedeutet Ihr Beruf/Ihre Branche fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Kommerzialratin Monika Retl
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Diesen Beruf muss man auf jeden Fall wollen, fast
schon lieben - dann ist man auch gliicklich mit dem,
was man tut, ein kleiner Hang zum Perfektionismus
schadet hier allerdings nicht. Mich freut der person-
liche Kontakt zum Kunden bei der Bedarfserhebung
und Risikoanalyse fiir eine professionelle Beratung.
Kein Arbeitstag gleicht dem anderen, die Begleitung
seiner Kunden durch viele Stationen des Lebens, fast
von der Wiege bis zur Bahre, ist Herausforderung
und Geschenk zugleich. Und dass zufriedene Kunden
oft auch zu Freunden werden.

Claudia Schlosser
Leiterin Maklervertrieb
Allianz Versicherung

Meiner Meinung nach ist es wichtig, dass Frauen
iiberhaupt erst einmal eine Chance in der Branche be-
kommen. Sie haben ganz andere Anspriiche als Méan-
ner, beispielsweise im Hinblick auf die Vereinbarkeit
von Beruf und Familie, und die miissen beriicksich-
tigt werden. Unternehmen sollten gezielter und akti-
ver auf Frauen zugehen und aufzeigen, dass sie auch
in einer noch immer eher mannerdominierten Welt
erfolgreich sein konnen.

Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

An meinem Beruf beziehungsweise der Branche
schdtze ich die hohe Flexibilitdt - zum einen inhalt-
lich, zum anderen zeitlich. Eine wesentliche Rolle
spielt hier natiirlich die Digitalisierung und die da-

Claudia Schlosser

mit verbundenen Tools und Moglichkeiten. Speziell
der Vertrieb ist auflerdem ein Bereich, in dem man
sehr effizient arbeiten kann und rasch Erfolge sieht.
Man erhalt somit schnell Feedback zur eigenen Leis-
tung. Abgesehen davon ist auch die Beziehungsebe-
ne wichtig: zuhoren, aufeinander eingehen, sich auf
verschiedene Menschen einstellen. Das bedarf einer
Menge an Empathie und Kommunikation. Aber ge-
nau das ist das Spannende daran.

Angela Schrefl
Versicherungsmaklerin
Schrefl Versicherungen

Die Jungmakler-Award-Siegerin des Jahres 2018 wur-
de Angela Schrefl. Die Versicherungsmaklerin begann
ihre Karriere als Kundenbetreuerin in der Raiffeisen-
bank Murau. Sie absolvierte mit sehr gutem Erfolg die
EWS Europa Wirtschaftsschule in Wien und hat den
Bachelor of Business Administration im New College
Durham, GB und den MBA am Joseph Schumpeter
Institut in Wels berufsbegleitend abgeschlossen. Ihre
Versicherungskarriere startete sie als Produktent-
wickler bei der UNIQA FinanceLife und bevor sie im
Jahr 2015 in das Unternehmen ihres Vaters eintrat,
war sie zuletzt Assistentin der Verkaufsleitung und
im Internetvertrieb UNIQA Osterreich titig.

Was braucht es, um mehr Frauen fiir die Branche
zu interessieren?

Frauen selbst brauchen Mut und Selbstvertrauen,
um in der Vielzahl der mdnnlichen Branchekollegen

Angela Schrefl

TOP-THEMA | 24



nicht unterzugehen. In weiterer Folge miissen sie vor allem Freude am
Verkauf entwickeln. Frauen sind pradestiniert fiir qualitativ hochwer-
tige Beratungsgesprache. Sie konnen den Bedarf ihrer Kunden ehrlich
abschétzen und weiters ein besonderes Mafd an Sicherheit und Ver-
trauen geben. Jedoch verkaufen Frauen ihre Leistungen oft unter Wert,
Mainner konnen sich einfach besser selbst vermarkten.

Was bedeutet der Jung-Makler-Award fiir Sie?

Ich bin sehr stolz auf diese Auszeichnung. In den letzten drei Jahren
habe ich mich intensiv mit der Unternehmensentwicklung von SCHRE-
FL Versicherungen beschiftigt. Mein Ziel war und ist es, den Betrieb
und Vertrieb modern zu gestalten, um profitabel und gesund zu wach-
sen. Es ist fiir mich eine Bestdtigung, dass es nicht nur in der Praxis,
sondern auch in der Theorie ein guter Weg war. Die Auszeichnung pus-
ht mich zum einen werblich bei meinen Bestands- und Neukunden.
Zum anderen bringt sie mir auch Bekanntheit in der Branche.

Wo sehen Sie sich und Ihr Unternehmen in fiinf Jahren?

In fiinf Jahren ist mein Unternehmen am Hauptstandort Murau ge-
wachsen, sowohl an Mitarbeitern als auch an Kunden. Denkt man an
Versicherungen, denkt man automatisch an SCHREFL Versicherungen.
Zusétzlich wird die Standorterweiterung im Siidburgenland erfolgreich
umgesetzt sein.

Silvia Stiickler
Versicherungsmaklerin
Szymanski & Partner DSP

Ist Versicherungsmaklerin der Beruf fiir Frauen?

Nach 20 Jahren in der Versicherungsbranche und davon 14 Jahre selbst-
stindig als Versicherungsmaklerin kann ich mit absoluter Uberzeu-
gung heute bestdtigen, dass dieser Beruf fiir Frauen geeignet ist. Auf-
grund der freien Zeiteinteilung kann man ihn sehr gut mit der Familie
vereinbaren. Die Fahigkeit des Verantwortungsbewusstseins, Zeitma-
nagement, Zuverldssigkeit, etc., all diese Dinge kann man in diesen Be-
rufeinfliefien lassen. Insbesondere die Gleichberechtigung zum mann-
lichen Geschlecht ist hier in jeder Hinsicht gegeben, wenn es um die
Ausbildung, Karriere und das Einkommen geht. Der Vorteil einer Frau
in der Branche ist die Empathie, mit der ich besonders bei meinen Kun-
den punkte, und die Basis fiir Vertrauen schaffe. Auf dieser Grundla-
ge entwickle ich spezielle Konzepte fiir meine Kunden und gehe somit
komplett auf ihre Wiinsche und Bediirfnisse ein.

Was ist fiir Sie im Beruf das Wichtigste und das Schonste?
Definitiv die freie Zeiteinteilung, Unabhdngigkeit und die Selbstbe-
stimmung iiber meinen Erfolg und das Einkommen. Der Umgang mit
den unterschiedlichsten Menschen und die Wertschédtzung der Kunden
motiviert mich jeden Tag aufs Neue.

Wie sehen Sie die Zukunft der Versicherungsmakler?

Absolut positiv - esist ganz normal, dass immer wieder Neues aufeinen
zukommt, man muss sich darauf einstellen, flexibel sein und bleiben.

D.A.S. Kunden
haben einfach
Recht!

D.A.S.
Rechtsberatung

und 24h-Service

kostenlos fiir D.A.S. Kunden

0800 386 300

www.das.at

D.A.S. Rechtsschutz AG
Find us on [}
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Neue Richtlinien DSGVO und IDD haben in diesem
Jahr sehr viel Verdanderungen und auch gleichzeitig
Verunsicherungen unter den Maklern hervorgeru-
fen. Fiir unser Unternehmen stellte die Umsetzung
kein Problem dar, da wir dies schon lange zuvor vor-
bereitet haben. Diese Neuerungen bringen zwar fiir
den Kunden Vorteile aber der dahinterstehende ad-
ministrative Aufwand jedes Maklers wird dadurch
immer komplexer. Fiir mich personlich ist es einer
der schonsten Berufe.

Andrea Stiirmer, MSc, MPA
Vorsitzende des Vorstandes
Zurich Versicherung

Bei Zurich gibt es viele Frauen in Fiihrungsposi-
tionen, was unterscheidet die Zurich zu anderen
Grofdkonzernen?

Fiir die Zurich-Gruppe ist Diversitdt - und damit auch
die Gleichstellung von Frauen und Mannern - wirklich
wichtig. Die Diversitdt beginnt bei der Zurich-Grup-
pe auf der weltweiten Fiihrungsebene: Erst vor kur-
zem haben wir eine neue Europa-Chefin bekommen,
und damit sind 30 Prozent des weltweiten Executive
Committees weiblich. Auch in Osterreich haben wir
einen hohen Frauenanteil. Wir sind zwei Frauen im
fiinfkopfigen Vorstand und rund 30 Prozent aller
Fihrungskrifte sind Frauen. Zudem ist meine eigene
berufliche Entwicklung natiirlich ein gutes Beispiel
dafiir, welche Méoglichkeiten Zurich fiir Frauen bietet.
Ich bin stolz, dass wir damit ein attraktiver Arbeitge-
ber sind und weibliche Talente anziehen konnen.

Silvia Sttickler

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Die Versicherungsbranche ist schon jetzt ein attrak-
tiver Arbeitgeber fiir Frauen mit vielen interessanten
Moglichkeiten. Wo es noch Aufholbedarf gibt, ist
im Vertrieb. Fiir Frauen sehe ich hier einige Vortei-
le, zum Beispiel die flexible Gestaltung der Arbeits-
zeit. Auch in der Beratung sehe ich interessante Be-
rufschancen: Frauen haben ein gutes Verstandnis fiir
die Lebenssituationen von Menschen und kdénnen
daher ein Beratungsgespriach gut auf die Kundenbe-
diirfnisse ausrichten. Unsere Herausforderung ist es,
die Erfolgsgeschichten von Frauen im Vertrieb sicht-
barer zu machen. Daher freut es mich besonders,
dass heuer beim Jungmakler-Award von AssCompact
zwei weibliche Nachwuchstalente auf den ersten und
zweiten Platz gewdhlt wurden.

Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Wie viele Kolleginnen und Kollegen bin auch ich per
Zufall zur Versicherung gekommen. Und bin ausge-
sprochen dankbar, in einer so spannenden Branche
arbeiten zu diirfen, in der - mit der Digitalisierung
und anderen Verdnderungen - gerade viel passiert.
Es macht mich auch stolz, dass wir mit unseren Pro-
dukten fiir Menschen und fiir die Wirtschaft etwas
Sinnstiftendes bieten: Wir schiitzen unsere 700.000
Kundinnen und Kunden vor Risiken und sichern sie
ab - heute und fiir kommende Generationen.
Letztendlich ist aber das Wichtigste, mit welchen
Menschen man tdglich zusammenarbeitet. Ich freue

Andrea Stirmer, MSc, MPA
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mich, dass ich ein Unternehmen leiten darf, das von
Teamgeist, Vertrauen und Respekt gepragt ist. Ich
denke, dies hat eine Strahlkraft nach aufen - unsere
Kundinnen und Kunden spiiren dies auch.

Mag. Sabine Usaty
Vorstand fiir Kunden- und Marktmanagement
UNIQA Osterreich Versicherungen AG

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu kénnen?

Aktuelle spiegelt sich in der Versicherungsbranche
- leider - noch ein sehr traditionelles Rollenbild: In
der Verwaltung haben wir einen sehr hohen Frau-
enanteil, im Vertrieb ist der Frauenanteil - noch - re-
lativ gering. Auch in der Managementebene ist der
Frauenanteil in Osterreich noch relativ gering - viel
geringer als zum Beispiel in unseren Gesellschaften
in Osteuropa. Besser sieht es wiederum in den neuen
Arbeitsbereichen wie zum Beispiel Social Media und
Robotics aus - gerade in diesen Bereichen, wo Kom-
munikationstechniken und IT aufeinandertreffen,
haben wir einen relativ hohen Frauenanteil. Alles
in Allem sieht es so aus, als ob der Branche, was die
Jobauswahl betrifft, noch ein altes etwas verstaubtes
Image anhaftet, das schon lange nicht mehr stimmt.
Ich glaube auch, dass die Versicherungsbranche heu-
te insgesamt interessanter und spannender gewor-
den ist und damit die Attraktivitdt als Arbeitgeber
grofler geworden ist - das sollte auch auf Frauen wir-
ken. Der - noch - geringe Frauenanteil im Vertrieb ist
insofern schwer nach zu vollziehen, weil man sich ge-

Mag. Sabine Usaty

rade im Versicherungsvertrieb die Arbeitszeiten sehr
flexibel gestalten kann. Das sollte eigentlich auch fiir
Frauen ein Anreiz sein. Gerade weil man sieht, dass
Frauen in Vertriebsfunktionen auf Grund ihrer Em-
pathie und ihrem hohen Einfiihlungsvermogen sehr
gute Erfolge haben. Ich hoffe, dass diese Beispiele in
Zukunft eine stirkere Sogwirkung auf andere Frauen
ausiiben. Jede weitere erfolgreiche Frau im Versiche-
rungsvertrieb ist ein Ansporn fiir andere, auch die-
sen Karriereweg einzuschlagen.

Wie konnen wir Frauen fiir Vertriebs- und Fiih-
rungspositionen gewinnen?

Ich glaube nicht, dass es an der Nachfrage liegt, viele
Versicherungen wéren froh, wenn sie mehr Frauen
einstellen kdnnten. Vermutlich sollten wir die Kar-
rieren erfolgreichen Frauen in der Branche stdrker
betonen und effektiver kommunizieren. Dazu gehort
auch, dass wir Frauen konkret iiber frauenspezifi-
schere Medien (sowohl auf sozialen Medien als auch
analog) ansprechen miissen um die Vorteile, die ein
Job im Versicherungsvertrieb bietet, auch frauenspe-
zifischer darzustellen. Genauso miissen wir die mo-
dernen und flexiblen Arbeitszeitmodelle, wie mobi-
les Arbeiten und Teleworking, stdarker betonen - aber
das gilt fiir Frauen wie auch fiir Mdnner. Versiche-
rungen sind eine spannende Branche, die ein enorm
breites Feld an interessanten Karrieremdoglichkeiten
bietet - unabhdngig vom Geschlecht. Da ist die Reali-
tdt und das muss unsere Botschaft sein.

Was bedeutet die Branche/ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

In der Branche ist unheimlich viel in Bewegung - das
gibt gleichzeitig sehr, sehr vielen Menschen die Mog-
lichkeit zu gestalten — unabhdngig von der Sprosse
der Karriereleiter. Noch nie waren neue Ideen so ge-
fragt wie heute. Gleichzeitig gilt mehr denn je, dass
Kunden bei uns Sicherheit suchen und von uns Lo-
sungen erwarten zu Risiken die in der Zukunft mog-
licherweise eintreten Kunden fordern heute zu recht,
dass wir mehr sind als nur Verkdufer von Versiche-
rungspolizzen Sie erwarten schnelle einfache Prozes-
se, die sie bei ihrem Weg durchs Leben unterstiitzen.
Den Ideen, was eine Versicherung in Zukunft alles
leisten konnte sind hier kaum Grenzen gesetzt. Diese
ultimative Orientierung an den Kunden macht Ver-
sicherungen zu einer der spannendsten Branchen in
denen man zurzeit arbeiten kann.

Ich personlich hatte bei UNIQA immer die Moglich-
keit mich weiter zu entwickeln, Themen neu zu in-
terpretieren und Ideen umzusetzen. Das ist fiir mich
auch gleichzeitig das Beste an meinen bisherigen
Aufgaben bei UNIQA - laufende Verdnderung, lau-
fende Neuorientierung und damit permanente Ent-
wicklung! Wiinschen wiirde ich mir, dass der Ruf der
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Branche sich bessert. Leider werden wir noch immer
- vor allem bei den jungen Talenten - nicht als die
innovative und agile Branche wahrgenommen die
wir eigentlich sind. Dadurch sind Versicherungen in
den Rankings der Wunschberufe von jungen Men-
schen immer noch ziemlich weit hinten zu finden,
obwohl es meines Erachtens viele gute Griinde dafiir
gibt uns im ersten Drittel wieder zu finden.

DI Doris Wendler
Vorstandsdirektorin
Wiener Stadtische Versicherung

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Karriere-Forderung von Frauen wird bei der Wiener
Stadtischen grofigeschrieben. Die Vereinbarkeit von
Familie und Beruf, auch in Fiihrungspositionen, for-
dern wir aktiv - durch flexible Arbeitszeitmodelle
oder auch den Betriebskindergarten, der 1974 einer
der ersten Osterreichs war. Die Frauenquote liegt in
der Wiener Stadtischen bei 40 Prozent, im Vorstand
bei einem Drittel.

Was bedeutet die Branche fiir Sie/Ihr Beruf fiir
Sie, was ist das Beste daran?

Mein Beruf erfiillt mich, denn ich schitze den Kon-
takt zu den unterschiedlichen Menschen - Kundin-
nen und Kunden sowie Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter - und die Mdglichkeit, Dinge zu verdndern, zu
bewegen und selbst zu gestalten. Und das Schone ist,

DI Doris Wendler

dass ich aufgrund meiner unterschiedlichen berufli-
chen Stationen genau diesen Prozess aus mittlerwei-
le vielen verschiedenen Blickwinkeln erleben durf-
te. Es gefillt mir, dass ich durch mein Wissen und
Engagement jeden Tag etwas bewegen kann - fiir
die Menschen und auch fiir das Unternehmen. Und
nicht zuletzt bietet die Wiener Stddtische als Teil der
Vienna Insurance Group und als grofder Arbeitgeber
ihren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern viele in-
teressante Entwicklungsmoglichkeiten im In- und
Ausland.

Dr. Nadine Wiedermann-Ondrej

Leiterin der Abteilung III/6 - Versicherungs-
recht, Abschlusspriiferaufsichtsrecht, Wirt-
schaftliche Eigentiimer Registerbehorde und
Bundeshaftungen

Bundesministerium fiir Finanzen

Was wiirde es brauchen, damit es mehr Frauen in
Fiihrungspositionen gibe?

Fiir mehr Frauen in Fiihrungspositionen bedarfes ei-
ner Vielzahl politischer, betrieblicher aber auch ge-
sellschaftlicher Mafinahmen. An erster Stelle steht
die Schaffung besserer struktureller Voraussetzun-
gen fiir die Vereinbarkeit von Beruf und Familie, was
nicht nur punktuell, sondern flichendeckend und
systematisch umgesetzt werden sollte.

Ebenso wichtig ist ein klares Bekenntnis der Un-
ternehmensfithrung zur Gleichstellung von Frauen
und Mdnnern im Unternehmen, das angefangen von
einem transparenten Recruiting bis zum Talentma-

Dr. Nadine Wiedermann-Ondrej
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nagement die Entwicklung einer Unternehmenskul-
tur sowie eines modernen Personalmanagements
fordern soll, das die Potenziale und Bediirfnisse von
Frauen und Mainnern in Fiihrungspositionen be-
riicksichtigt. Auch im betrieblichen Bereich gilt es,
die Vereinbarkeit von Beruf und Familie auf allen
Ebenen zu fordern und kontinuierlich zu einer Sen-
sibilisierung der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
zum Vereinbarkeitsthema beizutragen. Gerade der
offentliche Dienst ist hier besonders aktiv, was z. B.
die weit verbreitete Inanspruchnahme der Viter-
karenz belegt. Abseits von den politischen und be-
trieblich notwendigen Anderungen gilt es auch, auf
der individuellen Ebene zur Bewusstseinsbildung
beizutragen und eine geschlechterneutrale Rolle
vorzuleben. Dazu gehort ebenso die Aufteilung von
unbezahlter Arbeit wie z. B. Haushalt, Kindererzie-
hung oder die Pflege von Angehorigen sowie die
gleichwertigen Erziehung von Kindern, die unab-
hdngig vom Geschlecht bestirkend und ermutigend
sein sollte. Fiir die Bewusstseinsbildung ist nicht
zuletzt das Verwenden einer geschlechtsneutralen
Sprache notwendig, abseits von Stereotypen und Kli-
schees. Als bestes Beispiel kann hier die Vereinbar-
keit von Beruf und Familie herangezogen werden,
die oftmals als ein Problem von Frauen dargestellt
wird, obwohl der iiberwiegende Teil der Madnner in
Fithrungspositionen ebenso Kinder haben.

Was bedeutet ihr Beruf fiir Sie, was ist das Beste
daran?

Die Arbeit im Finanzministerium zeichnet sich be-
sonders durch Vielschichtigkeit aus. Hier sind vor

Mag. Silke Zettl

allem die Analyse von Gesetzen, die Verhandlun-
gen zu neuen Legislativvorschldgen in Briissel, das
Finden von tragfihigen Kompromissen und das Er-
arbeiten von Vorschldgen fiir die zukiinftige Ausge-
staltung des Rechtsrahmens im jeweiligen Bereich
zu nennen. Die Verantwortung fiir Osterreich in all
diesen Fragen wahrzunehmen, zdhlt zu den grofiten
Herausforderungen und macht diese Aufgabe zum
Traumjob.

Was ist Erfolg fiir Sie?

Sowohl im beruflichen als auch personlichen Be-
reich bedeutet Erfolg fiir mich das Erreichen von
Zielen. Zwar sind es die grofien Erfolge, die in Erin-
nerung bleiben, aber letztendlich gilt es die kleinen
Erfolge, die auch entscheidend zum Ergebnis beitra-
gen zu erkennen und wertzuschdtzen.

Mag. Silke Zettl
Versicherungsexpertin im Market Management
Allianz Versicherung

Was wiirde es brauchen, um mehr Frauen fiir die
Branche gewinnen zu konnen?

Mir personlich hat es immer geholfen, mich an
starken Vorbildern zu orientieren. Beeindruckend
finde ich zum einen Frauen, die ihren Job im Unter-
nehmen ganz selbstverstdandlich und zugleich her-
ausragend gut machen, und zum anderen Mdnner,
die echte Diversity leben und dabei Madnner und
Frauen als gleichwertige Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter sehen. Je mehr selbstbewusste Frauen und
diesbeziiglich offene Mdnner in der Branche arbei-
ten, desto mehr Frauen kann man als Unternehmen
gewinnen und auch halten. Aufierdem sind speziell
im Vertrieb Teilzeitmodelle noch nicht weit genug
verbreitet: Hier konnte die Attraktivitdt des Jobs ge-
steigert werden - iibrigens fiir Frauen ebenso wie fiir
Mainner.

Was bedeutet die Branche/Ihr Beruf fiir Sie, was
ist das Beste daran?

Die Aufgabe unserer Branche ist es, Existenzen ab-
zusichern. Wir leisten damit einen wesentlichen
Beitrag fiir Menschen und Unternehmen, und haben
unseren Kundinnen und Kunden gegeniiber eine
hohe Verantwortung. Abgesehen davon begeistern
mich die vielseitigen Aufgaben, die der Job in einem
internationalen Konzern mit sich bringt, und auch
das Arbeiten an zukunftstrachtigen Themen wie Di-
gitalisierung.

Nicht zu vergessen: die Zusammenarbeit mit Kolle-
ginnen und Kollegen sowie Vertriebspartnern auf
Augenhdhe. M
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JURISTISCHE PRAXIS

Die aktuelle Rechtsrubrik von Prof. Mag. Erwin Gisch,
MBA & Dr. Roland Weinrauch LL.M. (NYU) setzt sich
diesmal mit dem Thema ,,Gebadudeversicherung:
Damoklesschwert Regressanspruch” auseinander.

nehmer oder Versicherter ist. Dritter ist
daher auch der Mieter und zwar trotz Be-
lastung mit den Versicherungspramien.
Dritter ist auch derjenige, der nur iiber
ein abgeleitetes Gebrauchsrecht, z.B. ein
Prekarium oder eine Leihe, verfiigt. Aus

Aus Sicht des Versicherungsmaklers verdient im
Zusammenhang mit der Gebdudeversicherung die
Rechtsprechung zur Stellung des Mieters besondere
Aufmerksamkeit:

Der ,klassische” Schaden in der Praxis ist der Was-
serschaden. Die Versicherung gegen Leitungswas-
serschidden als Teil der Gebdaudeversicherung bietet
Schutz gegen jene Schiden, die durch den Austritt
von Wasser aus Rohren oder angeschlos-
senen Anlagen entstehen. Die Gebaude-
versicherung ist eine Sachversicherung,
die der Erhaltung des Gebdudes, sohin des
Eigentumes des Versicherungsnehmers
((Mit-)eigentiimer oder Eigentiimerge-
meinschaft) dient. Weiters dient sie auch
der Erhaltung und Verwertung des Ge-
bdudes durch Vermietung oder Verpach-
tung.

Der Regrefdverzicht in der
Gebdudeversicherung

Nach der stindigen oberstgerichtlichen
Rechtsprechung ist Dritter im Sinne des §
67 VersVG jeder, der nicht Versicherungs-

dieser Rechtsprechung folgt, dass das Sa-

chersatzinteresse des Mieters in der Ge-
baudeversicherung des Eigentiimers nicht mitversi-
chert ist.
Regressforderungen gegen den Mieter sind daher,
unabhdngig davon, ob die Voraussetzungen des §
61 VersVG erfiillt sind, grundsatzlich zuldssig. Dem
Mieter kann
beim Auftritt ei-
nes Wasserscha-

Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA &
Dr. Roland Weinrauch LL.M. (NYU)
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dens also schon leicht fahrldssiges Verhalten zum
Verhdngnis werden und dazu fiihren, dass sich der
Gebdudeversicherer fiir den von ihm am Gebdude
bedienten Schaden - in den Grenzen des Schadener-
satzrechtes - schadlos halt.

Der Versicherungsmakler sollte mA dafiir in den
Vertragsbedingungen Abhilfe schaffen. Die Verein-
barung eines sogenannten ,Regrefdverzicht” gegen
Mieter -besser gegenjede Form von Nutzungsberech-
tigten (d.h. auch zugunsten von Pachtern, Fruchtnie-
RBern etc.) - ist sehr zu empfehlen. Vereinbart wird
dabei, dass - wenn der Mieter weder vorsatzlich noch
grob fahrldssig gehandelt hat und er die Pramie im
Zeitpunkt des Schadensfalles ganz oder teilweise ge-
tragen hat - der Regressanspruch entfallt.

Warum sollte dem Eigentiimer (und damit dem Ver-
sicherungsmakler als Berater des Eigentiimers) iiber-
haupt auch der Schutz des Mieters am Herzen liegen,
wenn sein Schaden ohnehin durch die Gebdudever-
sicherung abgedeckt wird? MA da die wirtschaft-
liche Existenz des Mieters - die bei einem Regress
gefdhrdet sein konnte - oft auch fiir den Eigentiimer
von wirtschaftlicher Bedeutung ist. Gerade der Kon-
kurs von wichtigen ,,Ankermietern” kann auch den
Eigentiimer nachhaltig wirtschaftlich schéidigen.
Schliefdlich besteht auch im Bereich des § 61 VersVG

NEUORGANISATION

fiir Versicherungsmakler Spielraum bei den Ver-
tragsverhandlungen mit dem Versicherer. So ist es
mitunter moglich, die Leistungsfreiheit des Versi-
cherers auf die vorsdtzliche Herbeifiihrung des Ver-
sicherungsfalles einzuschranken. Damit werden Dis-
kussionen zur jeweils im Einzelfall meist sehr schwer
zu beantwortenden Frage der groben Fahrldssigkeit
hintangehalten und ,Kulanzdiskussionen“ mit dem
Versicherer vermieden. Fiir den Eigentiimer konnen
solche Anhebungen seines Vertragsstandards von
entscheidender Bedeutung im Schadenfall sein.

Fazit

Im Zuge der Vertragsverhandlungen zwischen Ver-
sicherungsmakler und Versicherer bietet es sich an,
den Regressanspruch des Versicherers gegeniiber
dem Mieter bzw. sonstigen Nutzungsberechtigen
mitzuverhandeln, um damit auch wirtschaftliche
Nachteile des Eigentiimers hintanzuhalten. Schlief3-
lich ist auch eine Einschrankung der Leistungs-
freiheit des Versicherers auf die vorsdtzliche Her-
beifiihrung des Versicherungsfalles im Bereich der
Gebdudeversicherung anzustreben, um die Rechts-
position des Eigentiimers im Schadenfall gegeniiber
dem Versicherer entscheidend zu stdrken. M

muki Die Fachabteilun-
Versicherungsverein gen des muki Ver-
sicherungsvereines

wurden neu organi-

siert. Mag. Alexan-
der Putz, der seit August 2018 im Unter-
nehmen tdtig ist, wurde mit 1. November
zum Prokuristen ernannt und leitet den
neuen Finanz-/Kaufminnischen Bereich.
Prok. Dr. Niklaus Riener, bisher Leiter
der Schadensabteilung Kfz-Versicherun-
gen wurde zum Leiter des Fachbereiches
Versicherungstechnik bestellt. Thomas
Ackerl, dem ebenfalls per 1. November die
Prokura erteilt wurde, ist Leiter des Fach-
bereiches Vertrieb und Marketing.
Wenzel Staub, MBA, muki Vorstands-
vorsitzender, erldutert die Griinde fiir
die Neuorganisation: ,Unser gesundes
Wachstum macht es erforderlich, unsere
Krifte noch besser zu biindeln und uns zu-
kunftsfahig aufzustellen. Das bringt vor
allem grofde Vorteile fiir unsere Vertrieb-

spartner. Die bekannte muki-Handschlagqualitat
bleibt erhalten, aber so konnen wir noch rascher, fle-
xibler und ver-
triebsorientier-
ter handeln.” M

Dr. Niklaus Riener, Mag. Alexander
Putz und Thomas Ackerl
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VERSICHERUNGSVERMITTLUNGSNOVELLE 2018

Nun ist auch die IDD-Umsetzung fiir
Versicherungsmakler voll im Gange

moglich sein soll; ein allenfalls zugleich
bestehendes ,Korrespondenz-Gewerbe*
ist ruhend zu stellen. Dies gilt durchgin-

Am 19. Oktober 2018, also genau 969 Tage nach In-
krafttreten der Versicherungsvertriebsrichtlinie
(IDD) wurde fiir einen Teilbereich der IDD der Ent-
wurf einer Versicherungsvermittlernovelle 2018
prasentiert. Zwischenzeitig liegt auch eine entspre-
chende Regierungsvorlage vor und in diesen Tagen
soll - wenn alles klappt - der Gesetzesbeschluss im
Plenum des Nationalrates erfolgen.

Die Regelungen der Informations- und Dokumenta-
tionspflichten sowie der Wohlverhaltensregeln, die
bisher in der GewO enthalten war, sollen kiinftig als
.Standesregeln“ in Verordnungsform gepackt wer-
den. Dazu liegt zum Zeitpunkt der Drucklegung die-
ses Beitrages aber
noch kein Verord-
nungsentwurf vor.
Fachverbandsge-
schiftsfithrer Prof.
Mag. Erwin Gisch,
MBA mit einem
kurzen Uberblick.

Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA

Mit gehoriger Ver-
spatung - die Frist
zur IDD-Umset-
zung ist eigentlich
bereits mit 1. Juli
2018 verstrichen,
die Frist zur An-
wendung mit 1.
Oktober 2018 ab-
gelaufen - hat das
Wirtschaftsministerium am 19.10.2018 den Entwurf
einer Versicherungsvermittlungsnovelle 2018 vor-
gelegt, mit dem insb. die Gewerbeordnung 1994, das
Maklergesetz und das Bankwesengesetz gedndert
werden sollen. In der Zwischenzeit hat der Minis-
terrat dem Gesetzesentwurf griines Licht gegeben,
sodass ein Regierungsentwurf vorliegt. Ein Blick auf
die Parlamentstermine zeigt, dass das Gesetz heuer
noch beschlossen werden konnte.

Sog. Prinzipielle Statusklarheit

Die Regierungsvorlage enthilt die Regelung einer
sog. prinzipiellen Statusklarheit, d.h. dass kiinftig
die Versicherungsvermittlung ausschliefllich als
Versicherungsmakler oder als Versicherungsagent

gig auch fiir die Vermittlung von Lebens-

und Unfallversicherungen als Gewerb-
liche Vermogensberater. Im Prinzip wird damit die
Rechtslage vor der IMD-Umsetzung 2005 wiederher-
gestellt.
Im Falle einer aktuell bestehenden Doppeltitigkeit
ist eine Berechtigung innerhalb einer Ubergangsfrist
von zw0lf Monaten ruhend zu stellen.
Mit der Installierung dieser Statusklarheit wird einer
zentralen Forderung der Interessenvertretungen der
Makler und Agenten nachgekommen und zugleich
ein Schritt in Richtung Gewerbe- und Ausiibungs-
transparenz gegeniiber den Kunden gesetzt - diese
werden hinkiinftig wissen, wer ihnen im Rahmen
der Beratung/Vermittlung gegeniibersetzt: Der Ma-
kler als ihr ,Bundesgenosse“ oder der rechtlich dem
Versicherer zuzurechnende Agent. Das ,Gewerbe-,
Berechtigungs- & und Ausiibungs-wirr-warr®, das
fiir den Kunden kaum zu durchschauen war (siehe
Grafik), soll damit der Vergangenheit angehéoren.

Verpflichtende Weiterbildung

In § 137b GewO soll mit Abs. 3 und Abs. 3a die kiinf-
tige Weiterbildungsverpflichtung eingegliedert wer-
den. Die Regierungsvorlage iibernimmt dabei die in
der IDD als Mindestanforderung vorgegebene Ver-
pflichtung von 15 Stunden pro Jahr fiir den Einzel-
unternehmer, die Leitungsorgane (§ 9 Abs. 1 GewO)
sowie die an der Versicherungsvermittlung direkt
mitwirkenden Beschiftigten. Das heif3t im Wesentli-
chen, dass diejenigen Personen, die bereits jetzt eine
entsprechende Befihigung oder Einschulung (Mit-
arbeiter) nach § 137b Abs. 1 und 2 benétigen, kiinftig
der Weiterbildungspflicht unterliegen werden.

Der Regierungsvorlage zufolge werden Teile der Wei-
tebildung bei unabhingigen Bildungsinstitutionen
zu absolvieren sein. Diese Unabhdngigkeit wird wohl
als Unabhdngigkeit vom Produktanbieter, sohin vom
Versicherer zu verstehen sein.

Hinsichtlich der weiterbildungsverpflichteten Mitar-
beiter von Maklerunternehmen setzt sich der Fach-
verband und die WKO weiterhin dafiir ein, dass diese
- analog den Mitarbeitern von Versicherungsunter-
nehmen - auch intern (und zwar zu Ginze) geschult
werden diirfen.

Wie angenommen, enthdlt die Regierungsvorlage
auch eine Ermdchtigung an die zustdndigen Fachor-
ganisationen der WKO - fiir die Makler: an den Fach-
verband der Versicherungsmakler - zur Erlassung
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eines Lehrplans. Dieser Lehrplan, der rechtlich als
Verordnung des Fachverbandes im {ibertragenen
Wirkungsbereich einzustufen ist, soll die Details der
Weiterbildungsverpflichtung regeln.

Sanktionen: Veroffentlichung
als ,moderner Pranger“

Verwaltungsstrafen wegen Verstofies gegen die ein-
schldgigen Regeln der GewO oder die Standesregeln
fiir Versicherungsvermittlung sind - aufder bei Ge-
ringfiigigkeit des Verstofies - unverziiglich auf der
Homepage der Behorde zu verdffentlichen. Dabei
sollen jedenfalls die Art und das Wesen des Versto-
Res sowie die Identitdt der verantwortlichen Person
bekanntgemacht werden - man kann durchaus sa-
gen: eine moderne Form des,,an den Pranger stellen®.

Ab wann gelten die neuen Regelungen?

Zunichst muss das formelle Gesetzgebungsverfah-
ren komplett durchlaufen werden. D.h. dass nach der
Beschlussfassung im Plenum des Nationalrats noch

Regelung
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Bankenvertrieh
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insb. ein Beschluss im Bundesrat sowie die Unter-
schriften des Bundeskanzlers und des Bundesprasi-
denten erforderlich sind. Dann erfolgt die Kundma-
chung im Bundesgesetzblatt. Eine seridse Aussage,
ob die noch im heurigen Jahr oder Anfang des kom-
menden Jahres der Fall sein wird, ist kaum maoglich.
Der Regierungsvorlange zufolge soll das Umset-
zungsgesetz 1 Monat nach Kundmachung in Kraft
treten - das ware wohl Ende Janner / Anfang Februar
2019.

Was fehlt jetzt noch ...? Standesregeln
und Weiterbildungs-Lehrplan

Dem Gesetzesentwurf zufolge sollen die bisherigen
Ausiibungsgrundsitze (Informations-, Beratungs-
und Dokumentationspflichten) samt den Wohlver-
haltensregeln der IDD nicht in der Gewerbeordnung
abgebildet werden, sondern ein eine Verordnung des
Wirtschaftsministeriums (,Standesregeln”) Eingang
finden. Diese Verordnung wird viele fiir die prakti-
sche Tatigkeit des Versicherungsmaklers wichtige
Regelungen enthalten, wie etwa zur Vergiitungs-
transparenz, zu Interessenkonflikten,
usw.. Bis dato liegt jedoch noch nicht ein-
mal ein Entwurf fiir eine derartige Ver-
ordnung vor.

Was die Detaillierung der Weiterbil-
dungsverpflichtung mittels Lehrplans des
Fachverbandes anbelangt, so wird daran
bereits gearbeitet; der Lehrplan kann je-
doch erst dann finalisiert werden konnen,
wenn der endgiiltige Gesetzestext des §
137b GewO vorliegt, denn erst dann liegt
die konkrete gesetzliche Erméichtigung
VOI.

Fazit

Die Umsetzung der IDD in innerstaatli-
ches Recht bleibt weiterhin leider blof3es

Stiickwerk. Wihrend die Richtlinie fiir

Versicherer fristgerecht im VAG um-

gesetzt worden ist, ist die Verzogerung

hinsichtlich der Versicherungsvermittler
seitens des Gesetzgebers nicht erkldrbar
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... und jetzt, nachdem die Umsetzung mit
deutlicher Verspatung endlich Fahrt auf-
genommen hat, fehlen mit den Standesre-
geln nach wie vor grof3e, fiir die Praxis der
Versicherungsmakler wesentliche Teile
der kiinftigen Regulierung. Als positiv
muss angemerkt werden, dass die bis dato
vorliegenden (Entwurf-)Regeln den inte-
ressenpolitischen Forderungen weitge-
hend nachkommen und der Gesetzgeber
grundsatzlich offenkundig kein golden
plating statuieren will. M
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RSS - ALLES WAS RECHT IST

Diebstahlim Zug - eine ,unmaégliche” Bedingung?
Ein Filmproduzent versichert seine Ausriistung fiir
den Diebstahl wahrend des Transportes. Genau das
passiert, doch der Versicherer will nicht zahlen,
weil der Versicherungsnehmer sein Gepack nicht

beaufsichtigt hdtte. Der erwidert, das Gepack
konne gar nicht gestohlen werden, wenn er es

beaufsichtigt. Wie ist eine solche Klausel zu lesen?
Diese Frage hatte die Schlichtungskommission zu

beantworten.

RSS

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

Abteil alleine.”

Die Versicherung lehnte die Deckung des
Schadens iHv rd. € 14.000,-- mit der Be-
griindung ab, von einer ,Beaufsichtigung”
iSd Bedingung 02M konne nicht ausge-
gangen werden, die Gegenstdnde hitten
in unmittelbarer Griffweite verwahrt wer-

Der Versicherungsnehmer hat eine Betriebsversiche-
rung abgeschlossen, welche u.a. eine Elektronik-Pau-
schalversicherung einschliefdt. Vereinbart ist dabei
die Besondere Bedingung 02M - Transportrisiko fiir
bewegliche elektronische Gerite, welche auszugswei-
se lautet:
»Zusdtzlich sind Schiaden durch einfachen Diebstahl
wahrend der Beaufsichtigung der versicherten Sa-
chen durch den Versicherungsnehmer (Versicherten)
oder einer von ihm beauftragten erwachsenen Person
mitgedeckt.”
Der Kunde fuhr am 25.9.2017 mit einem Reisekoffer
und einer Transporttasche fiir Kamera-Equipment in
einem OBB-Railjet von Wien Meidling nach Flugha-
fen Wien.
Er meldete den Diebstahl der Kamera-Tasche der an-
tragsgegnerischen Versicherung, er schilderte den
Vorgang in seiner polizeilichen Anzeige so:
JIch fuhr am heutigen Tage um 09.05 Uhr mit dem
Railjet 550 vom Bahnhof Wien Meidling Richtung
Flughafen. Mein

Grofigepdck
hatte ich hin-
Kontakt zur Rechtsservice- L] ter mir in einer
und Schlichtungsstelle (RSS) l Gepickablage
Stubenring 16/7 | 1010 Wien deponiert. Mem
+43 590 900 5085 Handgepick,

welches mir ge-
stohlen wurde,
hatte ich ober
meinem Sitzplatz in der Gepackablage abgelegt. Als
ich am Flughafen aussteigen wollte und mein Gepack
aus der Gepackablage ober mir nehmen wollte, stellte
ich fest, dass mir dieses durch UT gestohlen worden
war. Der Diebstahl kann sich nur am Hauptbahnhof
ereignet haben, da hier mehrere Passagiere aus- und
eingestiegen sind. Am Flughafen befand ich mich im
Grunde alleine im Abteil, anwesende weitere Fahr-
gaste verblieben auf den Sitzen und ich verliefd das

schlichtungsstelle@ivo.or.at

den miissen.

In seinem Schlichtungsantrag entgegnete
der Versicherungsnehmer, er sei permanent anwe-
send gewesen. Hitte er die Gegenstdande stindig in
Griffweite, konne er beim Versuch, die Sachen zu ent-
wenden, darauf zugreifen und wére die Tat in weiterer
Folge eine Beraubung. Insofern konne ein einfacher
Diebstahl unter dem von der Versicherung geforder-
ten Ausmaf? der Beaufsichtigung niemals vorliegen.
Der Versicherer bestritt zusammengefasst eine
ausreichende Beaufsichtigung der Kameratasche
durch den Versicherungsnehmer. Der Zug hatte am
Hauptbahnhof 7 Minuten Aufenthalt und fuhr an-
schliefiend 15 Minuten zum Flughafen. In diesen 22
Minuten habe der Versicherungsnehmer die Tasche
offenbar nicht sorgsam {iberwacht. Es liege der Ver-
dacht nahe, dass der Versicherungsnehmer wahrend
dieser Zeit entweder abgelenkt gewesen sei (durch Le-
sen 0d.) oder er die Kameratasche in Wahrheit nicht
oberhalb seines Sitzplatzes abgelegt habe. Es wire
ihm auch zumutbar gewesen, die Tasche auf seinem
Schof? abzustellen.

Die Schlichtungskommission fiihrte in rechtlicher
Hinsicht aus:

Formell sprachlich betrachtet stellt die Formulierung
der oben genannten Bedingung 02M einen Risiko-
ausschluss dar. Nach der Rechtsprechung ist fiir die
Frage, ob es sich um eine Risikobeschrankung oder
eine Obliegenheit handelt, der materielle Inhalt ei-
ner Versicherungsbedingung, nicht ihre duflere Er-
scheinungsform entscheidend.

Wihrend bei der Risikoabgrenzung von Anfang an
ein bestimmter Gefahrenumstand von der versi-
cherten Gefahr ausgenommen wird, ohne dass es
dabei auf ein schuldhaftes, pflichtwidriges Verhal-
ten des Versicherungsnehmers ankdme, fordern
Obliegenheiten gewisse Verhaltensweisen des Ver-
sicherungsnehmers und kniipfen daran bestimmte
Rechtsfolgen nur fiir ihre willkiirliche und schuld-
hafte Verletzung. Enthalten Versicherungsbedin-
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gungen eine Verhaltensanordnung, die ihrem Inhalt
nach eine Obliegenheit ist, muss sie im Hinblick auf
die Unabdingbarkeitsbestimmung des § 15a VersVG
auch dann nach § 6 VersVG beurteilt werden, wenn
sie als Risikoausschluss konstruiertist. Entscheidend
ist, ob die zu priifende Versicherungsklausel eine in-
dividualisierende Beschreibung eines bestimmten
Wagnisses enthdlt, fiir das allein der Versicherer
Schutz gewdhren will, oder ob sie in erster Linie ein
bestimmtes vorbeugendes Verhalten des Versiche-
rungsnehmers verlangt, von dem es abhdngt, ob er
einen zugesagten Versicherungsschutz erhilt oder
verliert; steht ein solches Verhalten im Vordergrund
und tritt es nicht hinter objektiven Voraussetzungen
wie zum Beispiel dem Versicherungsort oder dem
Zustand der versicherten Sache zuriick, so liegt eine
Obliegenheit vor.

Nach Ansicht der Schlichtungskommission stellt die
zitierte Klausel eine verhiillte vorbeugende Oblie-
genheit im Sinne des § 6 Abs 2 VersVG dar, da vom

Versicherungsnehmer ein aktives Verhalten, das Be-
aufsichtigen der versicherten Sache verlangt wird.
Bejaht man dies, ist die gegenstdndliche Klausel nach
§ 6 Abs 2 VersVG zu beurteilen, dh. die Antragsgegne-
rin kénnte die Deckung verweigern, wenn die Nicht-
beaufsichtigung des Gepacks durch den Antragsteller
fahrldssig ist. Die Beweislast dafiir, dass nicht einmal
leicht fahrldssig gehandelt wurde, obliegt dem An-
tragsteller.

Welche Mafdnahmen der Versicherungsnehmer tat-
sdchlich zur Beaufsichtigung seiner Tasche gesetzt
hat, war zwischen den Streitparteien strittig. Die
Schlichtungskommission kann dazu kein Beweisver-
fahren durchfiihren, deshalb konnte sie auch nicht
beurteilen, ob sich der Versicherungsnehmer fahr-
ldssig verhalten hat oder nicht. Das ware letztlich in
einem Gerichtsverfahren zu kldren. Zumindest hat
aber der Versicherungsnehmer die Mdglichkeit, dar-
zulegen, warum ihn an einer Nichtbeaufsichtigung
der Tasche kein Verschulden trifft. M
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RDK — RECHTS- UND DISZIPLINARKOMMISSION

Die Rechts- und Disziplinarkommission ist eine
Einrichtung im Fachverband der
Versicherungsmakler und Berater in
Versicherungsangelegenheiten. Seit 2016 soll sie
Chancengleichheit im Wettbewerb mit anderen am
Versicherungsmarkt titigen Unternehmen sowie
standesgemafes Verhalten innerhalb der Branche
fordern. Alle Problemstellungen, die nicht in die
Zustandigkeit der RSS fillt, kann Gegenstand

einer Behandlung, Begutachtung bzw. Empfehlung
durch die RDK sein. Primar geht es um Fragen des
Gewerbe- und Wettbewerbsrechtes. Vorsitzende
der RDK ist die ehemalige Vizeprasidentin des
Obersten Gerichtshofes und langjahrige Leiterin
des versicherungsrechtlichen Senats des OGH, Frau

rungsprodukte erfolgte auf Grund mei-
ner Angaben in der Risikoerfassung. Die
von mir gewdhlten Produkte entsprechen
meinen Bediirfnissen ..."

Die von der Antragstellerin bei einem
Osterreichischen Versicherer bestehende
fondsgebundene Lebensversicherung war
mit Beginn 1.7.2004 und Ablauf 1.7.2030
mit einer monatlichen Primie von 116,98
abgeschlossen worden. Eine weitere Le-
bensversicherung nach dem Modell der
pramienbegiinstigten Zukunftsvorsorge
mit Kapitalgarantie, mit einer Monatspra-
mie von 176 EUR, Versicherungsbeginn
1.4.2004, Laufzeit maximal bis 1.4.2030,
bestand bei einem anderen osterreichi-

Hofrat Dr. Ilse Huber.

schen Versicherer.
Am 6.6.2014 wurde um Priamienfreistel-

Verstof3 gegen die Standesregeln

Die RDK hatte das Vorgehen eines Versicherungs-
maklers zu priifen, der zwei Lebensversicherungen
einer neuen Kundin ruhend gestellt und fiir sie einen
neuen Lebensversicherungsvertrag abgeschlossen
hat.

Die Kundin hatte den Makler zwecks Priifung ihrer
laufenden Versicherungsvertrige und allfdlliger
Optimierung aufgesucht. Es wurde zundchst eine
sUberpriifungsvollmacht“ erteilt und die Formula-
re ,Risikoerfassung” und ,Neukunden Quickcheck”
ausgefiillt. In der ,Risikoerfassung” wurden person-
liche Daten der Kundin und mit Abkiirzungen die be-
stehenden Versicherungen festgehalten. Bei den dort
vorgedruckten Fragen wurden die Antwortvarianten
Ja‘ und ,Nein“ angekreuzt. Im Formular ,Neukun-
den Quickcheck” wurde lediglich der Wunsch nach
einem Versicherungskonzept festgehalten. Darauf-
hin holte der Antragsgegner von den bisherigen Ver-
sicherern entsprechende Vertragsunterlagen ein.

In dem dann erstellten ,Erstberatungsprotokoll”
samt ,Deckungsanalyse” wurden die bestehenden
Versicherungen mit Pramien und Deckungssum-
men in das Formular eingesetzt und im Ubrigen die
Kastchen ,Ja“ oder ,nein“ angekreuzt. Unter ,Wich-
tige Hinweise” wurde unter anderem mit ,Ja“ der
Vordruck beantwortet: ,Nachteile wie Nachversteu-
erung, Abzilige, Kosten bei vorzeitigem Riickkauf
von Lebensversicherungen wurden ausfiihrlich be-
sprochen”. Schliefdlich heifdt es im Vordruck noch:
»Der Rat hinsichtlich der mir angebotenen Versiche-

lung dieser beiden Lebensversicherungs-
vertrage zum 1.7.2014 ersucht. Mit Versi-
cherungsbeginn 1.7.2014 wurde bei einem
Versicherer mit Sitz in England eine Lebensversiche-
rung mit einer Laufzeit bis 1.7.2031 abgeschlossen.
Im Fall der Berufsunfahigkeit ist fiir deren Dauer eine
Beitragsfreistellung vorgesehen. Die monatlichen
Pramien betrugen
ab 1.7.2017 340,92
EUR inklusive Ver-
sicherungssteuer,
hatten also unge-
fahr dieselbe Hohe
wie die Pramien der
beiden bisherigen
Lebensversicherun-
gen.

Die Kundin warf
dem Makler vor, ihr
seinen durch die-
se Vorgangsweise
erhebliche finan-
zielle Nachteile
entstanden. Entge-
gen der prognostizierten Wertentwicklung sei beim
nunmehrigen Produkt, das kurz nach Abschluss
eingestellt worden sei, kein Gewinn zu erwarten.
Die pramienfrei gestellten Produkte seien wesent-
lich vorteilhafter gewesen. Vor allem seien neuer-
lich hohe Abschlusskosten angefallen. Es liege der
Verdacht nahe, dass die Beitragsfreistellungen und
der Neuabschluss lediglich aus Provisionsgriinden
erfolgt sei. Der Makler replizierte zusammengefasst,
dass er das wesentlich vorteilhaftere Produkt emp-
fohlen habe.

Dr. Ilse Huber
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Die RDK sprach aus, dass der Makler Beratungs- und
Dokumentationspflichten (§ 28 Z 1 MaklerG; § 137g
Abs 1, § 137h Abs 1 GewO) verletzt und damit gegen
§ 9 der Standesregeln fiir Versicherungsmakler (Ein-
haltung von zivilrechtlichen und gewerberechtli-
chen Vorschriften) verstofden hat.

Rechtlich fiihrte die RDK aus:

Der Kapitalanlage oder Altersvorsorge dienende
fondsgebundene Lebensversicherungen - sei es mit
oder ohne Garantieverzinsung/Kapitalgarantie -
sind hochkomplexe Konstrukte, die fiir Laien auf
diesem Gebiet ohne intensive Befassung mit dem
Thema nur schwer durchschaubar sind. Vor dem
Abschluss einer solchen Versicherung bedarf es da-
her im Sinn des § 28 MaklerG einer besonders aus-
fithrlichen Beratung des Kunden. Dabei hat sich der
Makler auch zu vergewissern, inwieweit der Kunde
das angebotene Produkt durchschaut hat. Das Zu-
sammenwirken von Pramie, Garantieverzinsung,
Fondsperformance und Laufzeit, der Einfluss der
nicht unerheblichen Abschlusskosten und sonstigen
Gebiihren und Kosten auf die Gewinnerwartung, das
bei jeder spekulativen Veranlagungsform vorhande-
ne Verlustrisiko oder zumindest das Risiko, keinen
Gewinn zu erwirtschaften, die Problematik einer vie-
le Jahre andauernden finanziellen Pramienbelastung
und Kapitalbindung und der drohende finanzielle
Verlust bei vorzeitiger Auflosung sind dem Kunden
eindringlich darzulegen.

Dies gilt umso mehr, wenn, wie hier, ein Wechsel
von bereits 10 Jahre laufenden Lebensversicherungs-
vertrdgen auf einen neu abzuschliefenden fondsge-
bundenen Lebensversicherungsvertrag stattfinden
soll. Fielen doch durch den Wechsel - neben dadurch
moglicherweise bewirkten weiteren moglichen Ver-
schlechterungen - nochmals Abschlusskosten an, die
wiederum massiv ertragsmindernd wirken und bei

einer nie ganz auszuschlieflenden Notwendigkeit ei-
ner vorzeitigen Vertragsauflosung zu grofden Einbu-
3en fithren wiirden.

Nach dem Formular ,Risikoanalyse” ist nicht nach-
vollziehbar, ob es die finanziellen Verhaltnisse der
Kundin erlauben, sich weiterhin {iber viele Jahre mit
einer monatlichen Pramie von iiber 300 EUR zu be-
lasten, anstatt es bei der Pramienfreistellung der bis-
herigen Lebensversicherungen zu belassen. Weder
Wiinsche noch
Bediirfnisse der
Kundin  noch
Griinde fiir den
Rat zum Wech-
sel der Lebens-
versicherungs-
produkte lassen
sich den Schrift-
stiicken ,Risikoanalyse“ und ,Beratungsprotokoll”
entnehmen. Die vorgedruckten Sétze wie ,Behebung
der genannten Mingel, Umstellung auf ein mafige-
fertigtes Existenz-Sicherungspaket” sind in ihrer
Allgemeinheit nichtssagend, die im Protokoll ange-
fiihrten Betrdge bei der Gegeniiberstellung der Versi-
cherungssummen sind nicht nachvollziehbar.
Warum die Kundin das Risiko eingehen sollte, bei
der Umstellung der Lebensversicherungen nochmals
mit Abschlusskosten und sonstigen Kosten belastet
zu werden, allenfalls ohne merkbar vom Endergeb-
nis der neuen Veranlagung zu profitieren, kann den
genannten Formularen auch nicht ansatzweise ent-
nommen werden.

Sollte der Makler tatsdchlich der Meinung gewesen
sein, der Neuabschluss beim ausldndischen Versi-
cherer sei fiir die Antragstellerin von Vorteil, hitte er
sich zumindest nach ausfiihrlicher Darlegung aller
Vor- und Nachteile der vorgeschlagenen Vorgangs-
weise iiberzeugen miissen, ob die Antragsgegnerin
die Beratung auch entsprechend verstan-
den hat, und er hitte den Gesprachsver-
lauf moglichst konkret zu dokumentieren
gehabt. Mangels entsprechender Doku-
mentation ist nicht objektiv nachvollzieh-
bar, ob der Beraterpflicht Geniige getan
wurde.

Gerade bei derartigen Versicherungspro-
dukten trifft den Makler eine besonde-
re Warnpflicht vor deren spekulativem
Charakter und entsprechendem Verlust-
potential, auch wenn das Produkt vom
Versicherer als tiberdurchschnittlich ge-
winnbringend angepriesen wird. Sollte
die Kundin trotz seiner fiir sie verstand-
licher Warnung vor moglichen Risiken
dennoch den Wechsel gewiinscht haben,
wdre dies in der Dokumentation aus-
driicklich (und nicht mit ,Stehsdtzen”)
festzuhalten gewesen. M

Kontakt zur Rechts- und ®
Disziplinarkommission (RDK) l

Stubenring 16/7 | 1010 Wien
T+43 5909005084
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ERFOLGREICHE FRAUEN

Prof. KR Elisabeth Stadler ist seit 2016

Vorstandsvorsitzende der Vienna Insurance Group.
Die erfolgreiche studierte und akademisch gepriifte
Versicherungsmathematikerin hat ihren Abschluss

1983 an der Technischen Universitiat in Wien

gemacht. lhre Karriere in der Versicherungsbranche
startete Prof. Stadler 1983 in der Bundesldnder

Versicherung.

Stadler: Erfolg ist der gesteuerte Zufall.
Man muss, um Erfolg zu haben, einiges
unternehmen, aber es muss auch die rich-
tige Position zum richtigen Zeitpunkt zur
Verfiigung stehen. Erfolg ist geschlechts-
unabhdngig. Grundsétzlich ist es notwen-
dig, Kompetenz und Fiihrungspotenzial
zu haben. Meiner Meinung nach liegt ein
Unterschied darin, dass Frauen sich ein-

Es gibt sehr wenige Frauen in Fiihrungspositi-
onen in der Versicherungsbranche, aber wenn
Frauen Fiihrungspositionen innehaben, dann
sind sie durchgehend sehr erfolgreich. Was
braucht es, um mehr Frauen fiir die Branche zu
interessieren?

Stadler: Fiir eine Tatigkeit in der Finanzbranche
braucht es Frauen, die mit Zahlen umgehen konnen.
Wenn mehr Frauen technische Ausbildungen anstre-
ben wiirden, hitten sie viel mehr Chancen. Es ist zwar
keine unbedingte Voraussetzung, aber eine bessere
Grundlage. Frauen miissen mehr leisten und arbei-
ten, um sich positionieren zu konnen und aufzufal-
len. Wenn man auf der Karriereleiter unterwegs ist,
wird es nicht schwerer. Um in die richtige Position zu
kommen oder um eine Fiihrungsposition auszuiiben,
sind Engagement, Kompetenz und Mitarbeiterfiih-
rung wichtige Eigenschaften, die jedoch geschlechts-
unabhdngig sind. Das zu geringe Selbstbewusstsein
bei vielen Frauen ist sicherlich auch ein Grund, denn
selbst, wenn sie
alle  Kriterien
fir eine Fiih-
rungsposition
erfiillen, trauen
sich Frauen zu
wenig zu. Was
es braucht, um
mehr Frauen in
der Finanzbranche positionieren zu kénnen, ist nicht
leicht zu beantworten. Es wird langsam besser, denn
es sind bereits mehr Frauen in der zweiten und drit-
ten Fiihrungsebene und das bedeutet, dass diese auch
nach oben kommen werden. Was Frauen von Mén-
nern unterscheidet, ist auch die Leistungskontinu-
itdt, denn Frauen sind durchgehend stabil, bei Mén-
nern gibt es oft einen saisonalen Unterschied, wobei
das natiirlich nicht auf alle zutrifft.

Frauen missen mehr il
leisten und arbeiten,

um sich positionieren zu
kénnen und aufzufallen.

Was macht Frauen erfolgreich?

fach um mehrere Dinge wie Familie und
Job gleichzeitig kiimmern miissen, was
Manner nicht so verstirkt tun. Manner
stiirmen fokussiert auf ihr Ziel zu, Frauen kiimmern
sich auf ihrem Weg auch noch um ihr Umfeld und
ihre Familie. Das hindert so manche auf ihrem Weg
nach oben.

Das gesellschaftspolitische Umfeld macht es
Frauen auch nicht leicht, Karriere zu machen.

Stadler: Da haben Sie durchaus recht. Wir haben
nicht die Rahmenbedingungen, die wir uns wiin-
schen oder die es im Vergleich in vielen nordischen
und westeuropdischen Liandern gibt, Kindergarten
und Hortbetreuung zum Beispiel. Es ist auch ge-
sellschaftlich fiir Frauen sehr schwierig, Karriere zu
machen, denn es ist in der Gesellschaft noch immer
nicht anerkannt, Familie und Karriere miteinander
zu verbinden.

Ist der beratende Beruf der Versicherungsmakle-
rin nicht besonders fiir Frauen geeignet?

Stadler: Das wiirde ich auch so sehen, denn er ist ge-
sellschaftlich sehr wichtig und verantwortungsvoll.
Das Berufsbild passt besonders fiir junge Miitter und
Wiedereinsteigerinnen, da man sich die Zeiten rela-
tiv gut selbst einteilen kann und man seinen Erfolg
selbst bestimmt.

Im VIG-Konzern sind viele Frauen in Fiihrungs-
funktionen tétig - was unterscheidet den Kon-
zern von anderen Unternehmen in Osterreich?

Stadler: Der VIG Konzern war eines der ersten Un-
ternehmen in Osterreich mit einem relativ hohen
Frauenanteil in Fiihrungspositionen. Das schafft ein
anderes Unternehmensklima und Anreiz fiir andere
Frauen. Wir sind wirklich Vorreiter und Vorzeigemo-
dell, wir haben im Vorstand als einziges borsenno-
tiertes Unternehmen eine 50:50-Quote.

Wir danken fiir das Gesprich. M
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HERBSTROADSHOW - TEIL 2

Die Roadshow des Fachverbandes machte auch in

Oberosterreich, Karnten und Tirol Station.

vertreter, stellte den neuen Haft-
pflichtrahmenvertrag der UNIQA und

Themen der Roadshow waren unter anderem die
rechtlichen Neuerungen der innerstaatlichen
IDD-Umsetzung fiir Versicherungsmakler - iiber die
Fachverbandsobmann Christoph Berghammer, MAS
und Fachverbandsgeschiftsfiihrer Prof. Mag. Erwin
Gisch, MBA re-
ferierten. Akad.
Vkfm. Gunther
Riedlsperger,
Fachverband-
sobmann-Stell-

Akad. Vkfm. Gunther Riedlsperger,
Fachverbandsobmann-
Stellvertreter, stellte den neuen
Haftpflichtrahmenvertrag der UNIQA
und Generali Versicherung vor.

Generali Versicherung vor. Die Informa-
tionsveranstaltungen fanden in Koope-
ration mit den regionalen Fachgruppen
statt und insgesamt konnten fast 1.000 Teilnehmer
verzeichnet werden.

Fachverbandsobmann Christoph  Berghammer,
MAS, zeigte sich ob der zahlreichen Teilnehmer an
allen Stationen der Roadshow sehr begeistert. In
seinen Eroffnungsworten nahm er Bezug auf die
aktuellen Themen und erinnerte daran, wie wichtig
die Erfiillung der wesentlichen Anderungen in der
Tatigkeit der Versicherungsmakler sei. Er machte
die Anwesenden auch darauf aufmerksam, dass der
Fachverband sich mit allen der Kollegenschaft zuge-
sandten Courtagevereinbarungen ausei-
nandersetze um im Falle des Falles eine
gemeinschaftlich Losung unter Einbezie-
hung der RSS gefunden wird. Die inner-
staatliche Umsetzung der Versicherungs-
vertriebsrichtlinie beeinflusst das Leben
der Versicherungsmakler extrem. Der Be-
gutachtungsentwurf zur Versicherungs-
vermittlernovelle wurde im Zuge der Ro-
adshow bekannt und der Fachverband hat
sich in den kammerinternen Koordinie-
rungsprozess mafdgeblich eingebracht.
Zwei der wesentlichen Forderungen sei-
tens des Fachverbandes sind Statusklar-
heit und Weiterbildungsverpflichtung,
sowohl fiir Versicherungsmakler und
deren Angestellte als auch fiir Versiche-
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rungsvermittlung in Nebentdtigkeit. Bei
der Weiterbildung sieht der Fachverband
eine quantitative Mindestanforderung
von 15 Stunden pro Jahr vor, unabhin-
gig davon, ob Versicherungsvermittlung
als Haupt- oder Nebengewerbe ausgeiibt
wird. Auch Mitarbeiter der Versiche-
rungsmaklerbiiros miissen weitergebil-
det werden. Hier ist noch abzuwarten,
ob die Weiterbildung fiir Angestellte der
Versicherungsmakler intern oder extern
erfolgen kann. Im Bereich Weiterbildung
werden neben Seminaren und Schulun-
gen auch E-Learning-Systeme zugelassen
sein. Die Forderung nach Statusklarheit
ist nach Meinung des Fachverbandes un-
abdingbar und im Begutachtungsentwurf
enthalten. Auch der Beratungsverpflich-
tung hinsichtlich fondsgebundener Le-
bensversicherungen widmete sich der
Fachverbandsobmann. Denn laut Maklergesetz sind
die Versicherungsmakler zu einer Empfehlung im
Bereich der fondsgebundenen Lebensversicherung
verpflichtet, jedoch ist es niemandem zuzumuten,
fiir die Entwicklung eines Fonds zu haften. Eine
Losung dieses Problemes ist in Arbeit. Eine weitere
Forderung des Fachverbandes war, dass im Rahmen
der Pflichtversicherung die unbegrenzte Nachhaf-
tung (bereits in der IDD I enthalten) eingefiihrt wird.
Auch sollten die Versicherungssummen in der Nach-
haftungszeit jahrlich analog der aktiven Zeit zur
Verfiigung stehen. Dies wire ein grofder Beitrag der
Versicherungsmakler fiir Konsumentenschutz be-
ziehungswiese zum Schutz der eigenen Mitglieder.

Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA, Fachverbandsge-
schiftsfithrer,
nahm zu den
wesentlichen
praktischen An-
derungen in der
Tatigkeit des
Versicherungs-
maklers infolge

KR Rudolf Mittendorfer, Christoph
Berghammer, MAS und Akad.
Vkfm. Gunther Riedlsperger (r.)
mit Dr. Gerold Holzer (2. v.r.),

dem die goldene Ehrennadel des
Fachverbandes fiir besondere

Dienste um die 6sterreichische
Maklerschaft verliehen wurde.

Fachverbandsobmann Christoph
Berghammer, MAS, zeigte sich ob
der zahlreichen Teilnehmer an
allen Stationen der Roadshow sehr
begeistert.

der IDD-Umset-
zung  Stellung
- ein Vorhaben,
das sich ange-
sichts der zu die-
sem Zeitpunkt
noch komplett fehlenden Umsetzungsgesetze fiir die
Versicherungsvermittler als schwierig herausstellte.
Gisch musste daher auf diverse Annahmen, die zur
Umsetzung als wahrscheinlich galten, zuriickgrei-
fen. In seiner Rede nahm er u.a. Bezug auf Vergii-
tungsthemen, die Weiterbildungsverpflichtung und
diverse Pflichten des Versicherungsmaklers infolge
der bereits erfolgten innerstaatlichen Umsetzung
der Versicherungsvertriebsrichtlinie im VAG fiir
Versicherungsunternehmen sowie auf die einschla-
gigen direkt wirkenden Delegierten Verordnungen
der Europaischen Kommission.

Die Vergiitung diirfe - so Gisch etwa - laut IDD nicht
mit der Verpflichtung zum ,best interest” kollidie-
ren, was durch die Verankerung des ,best advice”
im Maklergesetz von den Versicherungsmaklern im
zivilrechtlichen Verhdltnis zum Kunden ohnehin
bereits einzuhalten ist. ,Best interest” sei
nun eine primdr aufsichtsrechtliche An-
forderung, was auch bedeute, dass sogar
abstrakte Gefahren zu einem Verstof3 fiih-
ren konnten und die Gewerbebehorde die
Einhaltung der best-interest-Verpflich-
tung nun kotrollieren konne.

Der Fachverband habe sich hinsichtlich
der Vergiitung insb. der Expertise von
Univ.-Prof. Dr. Michael Gruber bedient.
Dieser betont u.a. die Wichtigkeit der Ein-
haltung von quantitativen Elementen fiir
etwaige  Bonifikationsvereinbarungen,
zumal das Abstellen auf reine quantitati-
ve Kriterien - insb. auf das Erreichen bzw.
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wiirden faktisch aber auch die Makler
treffen.

Ein weiteres Thema war fiir Gisch der
neue Produktprozess (Product Oversight
and Governance / POG) und dabei u.a. die
Pflicht des Versicherungsmaklers zum
feedback an den Versicherer: Sollte ndm-
lich der Versicherungsmakler beispiels-

Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA,
Fachverbandsgeschaftsfiihrer, nahm

zu den wesentlichen praktischen Uberschreiten
Anderungen in der Tatigkeit des von bestimmten
Versicherungsmaklers infolge der Schwellenwer-
IDD-Umsetzung Stellung.
ten - als beson-
ders kritisch

gilt. Zu beachten

sei auch, dass
dem Kunden auch ohne Nachfrage (wohl vertrags-
bezogen) offengelegt werden miisse, wie die Vergii-
tung des Versicherungsmaklers erfolgt - Provision,
Honorar, Bonifikation oder eine Kombination der
am Markt befindlichen Moglichkeiten (Vergiitungs-
transparenz ,soft“). Eine Offenlegung der Provi-
sionshohe werde voraussichtlich nicht kommen:
»Das konnte die Standesvertretung - jedenfalls fiir
den Nicht-Anlagebereich - erfolgreich abwehren®,
so Gisch, wobei fiir Versicherungsanlageprodukte
strengere Regeln gelten wiirden. Hinsichtlich der
Vergiitung, bezugnehmend auf Verkaufsziele, fal-
sche Anreize usw. sei als Aufsichtsbehorde fiir die
Versicherungsmakler die Gewerbebehorde zustin-
dig, die auch weiterhin alle anderen Gewerbeversto-
e zu ahnden hitte. Die FMA sei in diesem Bereich
fiir die Versicherungsunternehmen zu-
standig. Wenngleich also die FMA keine
(direkte) Aufsichtsbefugnis gegeniiber
Versicherungsvermittlern habe, konnen
sich allenfalls indirekt Auswirkungen auf
die Makler infolge einer FMA-Anordnung
ergeben. Das VAG statuiere ndmlich z.B.
eine Verordnungsermdachtigung zuguns-
ten der FMA, wodurch diese bestimm-
te Vergiitungsformen verbieten konne.
Nimmt die FMA von dieser Ermédchtigung
Gebrauch, so wiirde sich eine derartige
Verordnung zwar an Versicherungsunter-
hemen richten, die dann bestimmte Ver-
giitungen nicht mehr vereinbaren und
auszahlen diirften; die Auswirkungen

weise der Meinung sein, dass das Produkt
nicht fiir den vom Versicherungsun-
ternehmen als Produktkonzipierer be-
stimmten Zielmarkt geeignet sei, so sei
es seine Pflicht, den Versicherer darauf
hinzuweisen. In diesem Zusammenhang
wies auch Prof. Gisch eindringlich darauf
hin, sich mit der neuen Thematik ausei-
nanderzusetzen, die einschldagigen Mus-
terformulare, Checklisten u.dgl.. auf der
Website des Fachverbandes zu studieren
und zu verwenden. Seit Oktober herrschen namlich
diverse regulatorische Regelungen, die es so bisher
im Versicherungsvertrieb noch nicht gegeben hat.
Insb. fiir die sich aus den Delegierten Verordnungen
ergebenden Pflichten, schriftliche Produktvertriebs-
vorkehrungen zu treffen und unternehmensinterne
schriftliche Regeln zum Thema Interessenkonflikte
zu erstellen, riet Gisch eindringlich dazu, dies rasch
umzusetzen; auch dazu gabe es entsprechende un-
verbindliche Musterdokumente des Fachverbandes.

Die gesetzliche Weiterbildungsverpflichtung werde
- so Gisch weiter - nicht nur den Einzelunternehmer
bzw. die Leitungsorgane, sondern auch die Ange-
stellten der Versicherungsmakler, soweit sie an der
Versicherungsvermittlung mitwirken, betreffen. Die
geforderten 15 Stunden pro anno seien netto, also
unter Abzug der Seminarpausen u.dgl. zu absolvie-
ren; wiederholte Verstofie gegen diese Weiterbil-
dungsverpflichtung konnen mit dem Entzug der Ge-
werbeberechtigung sanktioniert werden

Last but not least nahm auch Prof. Gisch Bezug auf
die prinzipielle Statusklarheit, die auch seiner Mei-
nung nach geboten sei. M

L
Lt
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GESTIEGENE ASSISTANCE-LEISTUNGEN

Europaische Die Reiselust der
Reiseversicherung Osterreicher steigt
von Jahr zu Jahr,
dementsprechend
verzeichnet die

Europdische Reiseversicherung einen Anstieg der
Schadenfille um 13 Prozent. Weltweit betreute das
Unternehmen 2018 in der Zeit von Juni bis August
363 medizinische Notfille. Bei 49 Fillen war ein be-
gleiteter Riicktransport erforderlich, in 20 Fillen
der aufwendige und kostenintensive Einsatz eines
Ambulanzjets. Alleine die Kosten von
Ambulanzfliigen betragen innerhalb Eu-
ropas rund 20.000 Euro, weltweit liegen
diese bei iiber 100.000 Euro. In diesem
Sommer wurden Patienten aus zehn ver-
schiedenen Lindern nach Osterreich zu-
riickgeholt, die meisten davon aus den
klassischen Urlaubsdestinationen Tiirkei,
Griechenland und Spanien. Bei Fernrei-
sen, deren Hochsaison im Herbst und
Winter unmittelbar bevorsteht, konnen
die Kosten nach Unfall oder Erkrankung
sogar existenzgefihrdende Hohen er-
reichen. Mag. Wolfgang Lackner: ,Die
medizinische Versorgung ist in den Fern-

reisedestinationen auf unterschiedlichem Niveau.
In manchen Lindern erreicht sie speziell in Privat-
kliniken westlichen Standard, in anderen muss mit
Unterversorgung gerechnet werden. Dies bedingt
im Notfall bei fehlender Flugtransportfahigkeit die
Evakuierung eines Patienten in ein benachbartes
Land mit entsprechender Behandlungsqualitdt oder
- Flugfdhigkeit vorausgesetzt - einen direkten Trans-
port zuriick nach Osterreich. Besonders die Organi-
sation rascher drztlicher Hilfe ist in exotischen Desti-
nationen hiufig die grof3te Herausforderung.” M

CYBERSCHUTZ-PRODUKT

VAV Versicherung Digitales  Arbei-
ten und die tdgli-
che Nutzung von
E-Mails sind heute
selbstverstandlich. Die Sicherheit von Daten und
IT-Systemen ist dabei entscheidend. Doch perfekte
IT-Systeme gibt es nicht: Jede Software hat unbe-
kannte Sicherheitsliicken. Computerexperten sind
sich einig: Man kann Cyberattacken nicht zu 100
Prozent verhindern, denn ein Restrisiko bleibt im-
mer. Mit dem VAV Cyberprotect konnen finanziel-
le Folgen abgesichert werden. Die Basis der beiden
Deckungsvarianten TOP EXKLUSIV bzw. EXKLUSIV
bilden die Fixbausteine ,Schutz bei Eigenschdden”
und ,Haftpflichtanspriiche Dritter” mit einer jewei-
ligen Versicherungssumme von bis zu 150.000 Euro.
Ist durch einen Hackerangriff die Integritdt, Vertrau-
lichkeit oder Verfiigbarkeit der allgemeinen Daten

sowie Kundendaten nicht mehr gewdhrleistet, sind
anfallende Kosten eines IT-Forensikers, die Wieder-
herstellung samtlicher Systeme, Programme und Da-
ten, die Befreiung des IT-Systems von Schadsoftware,
Honorare externer Anwilte, Kosten fiir die Informa-
tion und Beratung von Dateninhabern sowie fiir die
Bereitstellung von Kreditschutz- und Kreditiiberwa-
chungsdienstleistungen bis zur festgelegten Versi-
cherungssumme gedeckt. Ersetzt werden auch Kos-
ten fiir Krisenmanagement- und PR-Mafénahmen,
die der Minderung eines versicherten Schadens im
Zusammenhang mit Datenschutzverletzungen die-
nen. Die Grundlage kann durch drei Zusatzbaustei-
ne wie Betriebsunterbrechung, Cyberforderungen,
Datenverlust durch elektronische Zahlungsmittel
gegen Mehrpramie individuell erweitert werden. Mit
der Leitungs-Update-Garantie werden die Leistun-
gen bei Bestandskunden automatisch angepasst. M
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WIEDER ,FULL HOUSE” IN DER
WIRTSCHAFTSKAMMER KARNTEN

Kéarntner
Versicherungsmakler

Die Fachgruppe der
Versicherungsma-
kler Karntner lud
in Kooperation mit
der Kirntner Ge-
sellschaft fiir Versicherungsfachwissen zu einem Se-
minar zum Thema OGH Judikator zur Rechtsschutz-
und Haftpflichtversicherung. Die Vortragende war
Dr. llse Huber, Sie ist ehemalige Vorsitzende des ver-
sicherungsrechtlichen Senates und Vizeprasidentin
des Obersten Gerichtshofes und Vorsitzende des Be-
gutachtungssenates der Rechts- und Disziplinarkom-
mission des Fachverbandes der Versicherungsmak-
ler, Vorsitzende des Ehrenrates der Osterreichischen
Arztekammer und Lehrbeauftragte bei der Donau
Universitdt Krems. Der Vortrag ,OGH-Judikatur zur
Rechtsschutz- und Haftpflichtversicherung - Aktu-
elles, Klassiker & must Know* griff die Judikate der
letzten 1,5 Jahre auf und setzt diese in den Kontext zu
den vertraglichen Regelungen in den ARB und den
AHVB/EHVB. Zugleich wurden die jeweiligen The-
mengebiete mit Judikatur-Klassikern ergdnzt, die ins
Wissens-Repertoire all jener gehdren, die sich mit
Rechtsschutz- und Haftpflichtversicherung ausein-
andersetzen. Der inhaltliche Judikaturbogen spannte
sich dabei vom Versicherungsfall und zeitlichen Gel-
tungsbereich iiber die Gefahr des tdglichen Lebens
bis hin zu Risikoausschliissen. Die Vortrige waren
informativ aber auch unterhaltsam, das rege Interes-
se von mehr als 120 Teilnehmer zeigte, wie wichtig
Weiterbildung, den Kirntner Versicherungsmakler
ist. Die Veranstaltung war mit 4 Stunden (40 Credits)
fiir das Weiterbildungszertifikat anrechenbar.

Buchprasentation

Vor iiber 100 Versicherungsmakler und 50 Personen
aus der Versicherungsbranche wurde in Kooperation
mit der Kdrntner Gesellschaft fiir Versicherungsfach-
wissen ein Vortrag zum Thema Schadensabwicklung
in der Sachversicherung gehalten. Dazu hat Reinhard
Jesenitschnig sein
Wissen in einem
Buch niederge-
schrieben und da-
rin OGH-Entschei-
dungen beleuchtet.
Er sagt: ,Wir miis-
sen an Schadens-
fille systematisch
herangehen.” Denn
wenn man bereits
bei der Risikoana-
lyse richtig vorgeht,
konne einiges an
Schaden vermieden
werden. Er habe fiir
sein Buch selbst Klagen eingebracht, um daraus zu
lernen. Wichtig sei es, bereits vor Schadeneintritt
klug zu sein und stark auf Pravention zu achten.

Reinhard Jesenitschnig

Zum Buch

Reinhard Jesenitschnig hat ein Modell der Deckungs-
priifung entwickelt, das er in diesem Buch vorstellt
und in der praktischen Anwendung erklart. Auf die-
se Weise ist, Schritt fiir Schritt, die systematische ver-
tragliche und rechtliche Priifung moglich.
An deren Ende steht fest, ob ein versicher-
tes Ereignis vorliegt und die Versicherung
leistungspflichtig ist. Die dafiir notwen-
digen Bedingungen, Gesetze und Urteile
erldutert der Autor anhand von Beispie-
len aus seiner langjdhrigen Berufspraxis.
Das Handbuch ist unverzichtbar fiir alle,
die sich mit Schdden in der Sachversi-
cherung beschiftigen. Gleichzeitig ist es
eine wertvolle Hilfe fiir Vermittler bei der
Gestaltung von Versicherungsvertrdgen,
weil es wichtige Deckungen und ihre un-
terschiedliche Ausgestaltung am Versi-
cherungsmarkt aufzeigt. Eine detaillier-
te Gliederung sowie ein umfangreiches
Sachregister machen das Buch auch als
Nachschlagewerk nutzbar. M
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a//onau

VIENNA INSURANCE GROUP

Ein Partner, der auf mich
und meine Kunden schaut.

Was mir an der Donau so geféllt? Als regionaler Versicherer spricht sie wie ich einfach die Sprache unserer gemein-
samen Kunden. Und ich kann Versicherungen mit umfangreichem Deckungsumfang anbieten. Dank der breiten
Produktpalette der Donau ist fiir jeden Kunden etwas dabei. So stell ich mir das vor. Mehr auf donaubrokerline.at



DIGITALISIERUNG - ES FUHRT
KEIN WEG DARAN VORBEI

EDV-Tage in GroRpetersdorf, veranstaltet vom

Arbeitskreis Technologie des Fachverbandes der

Versicherungsmakler.

Kundenkommunikation. Bewerkstelligen
lasst sich dies nur durch einheitliche Nor-
men und Standards. Somit waren Nor-
men und Standards auch das Topthema

Gedndertes Kundenverhalten, legistische Regulie-
rungen, die Konkurrenz durch junge dynamische
Unternehmen aus dem Bereich der FinTechs sowie
der steigende Kostendruck zwingen die Versiche-
rungswirtschaft ins digitale Zeitalter einzutreten.
Dies kann jedoch
nur gelingen, wenn
alle Partner an
ein und demsel-
ben Strang ziehen.
Noch lduft nicht al-
les rund und viele
der Beteiligten ste-
hen erst am Beginn
der digitalen Trans-
formation.  Einer
Tatsache sind sich
jedoch alle sicher:
Es fiihrt kein Weg
daran vorbei.

Ein Maklerunter-
nehmen, welches
auch in Zukunft er-
folgreich am Markt
bestehen will, muss sich mit allen Auspriagungen
der Digitalisierung befassen. Dazu gehort die Anbin-
dung an die Versicherungen, die Standardisierung
und Automatisierung der internen Prozesse und eine
den Anspriichen der heutigen Zeit entsprechende

Dr. Philip Steiner

der Veranstaltung.

In Osterreich gibt es, im Unterschied zu
anderen europdischen Landern, zwei Initiativen:
OMDS 3 (OesterreichischesMaklerDatenService) und
BiPRO (Brancheninstitut fiir Prozessoptimierung).
Wihrend OMDS 3 vom Verband der Osterreichi-
schen Versicherungen betrieben und von den Versi-
cherungsunternehmen vollstandig finanziert wird,
ist BiPRO Osterreich ein Untersegment von BiPRO
Deutschland. BiPRO ist ein Verein und finanziert
sich ausschliefilich durch die Mitgliedsbeitrdge aller
Teilnehmer. Beide Initiativen setzen derzeit sehr un-
terschiedliche Schwerpunkte in der Erarbeitung ih-
rer normierten Prozesse. BiPRO konzentriert sich auf
die sogenannte ,,Maklerpost”, wahrend OMDS 3 den
kontinuierlichen Ausbau der Tarifierungsprozesse
vorantreibt. Im Rahmen der Veranstaltung prasen-
tierten Dr. Philip Steiner, Branchensprecher BiPRO
Osterreich, sowie Manfred Klaber, Projektleiter
OMDS im VVO, Themensetzung und Meilensteine.

Brancheninstitut fiir Prozessoptimierung BiPRO

BiPRO hat die Beschaffung, Eingabe und Ablage von
Dokumenten im Verkehr mit den Versicherungen als
einen der grofiten Zeitfresser im Maklerbiiro iden-
tifiziert und deren automatische Be- und Verarbei-
tung forciert. Die erste Etappe umfasst die Les- und
Auswertbarmachung von Polizzen- und Inkassodo-
kumenten. Weitere Implementierungen zur Makler-
post werden im kommenden Jahr folgen. Im Fokus
der zukiinftigen Entwicklungen stehen
des Weiteren die Schadenprozesse, wel-
che mit der Allianz als Partner umgesetzt
werden sollen, sowie die ersten Tarifie-
rungsprozesse. Eine Besonderheit bietet
BiPRO mit Rnext, das sind Microservices
mit generiertem Code und Implementie-
rungsbeispielen ergdnzend zur Norm.
Rnext ermdglicht den Teilnehmern eine
rasche, effiziente und kostengiinstige An-
bindung. Rnext bedeutet eine Kostensen-
kung fiir die gesamte Branche.

Dr. Steiner betonte in seinem Vortrag die
Wichtigkeit von normierten Prozessen
im Maklerbiiro. ,,Der Einsatz dieser spart
dem Makler Zeit. Zeit, welche er zur Er-
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fiilllung seiner Kernaufgaben, Kundenberatung und
-betreuung, besser nutzen kann. Normen steigern
die Effizienz der Abldufe nicht nur im Maklerbiiro,
sondern auch in den Versicherungsunternehmen.
Die Umsetzung und Implementierung ist allerdings
ein langwieriger Weg, da die Anforderungen an die
IT enorm sind.” Aus diesem Grund sieht er als grofite
Herausforderung die Implementierung beziehungs-
weise die Durchsetzung der BiPRO-Services in der IT
der Versicherungsunternehmen und bei den Soft-
wareanbietern.

Osterreichisches Maklerdatenservice OMDS 3

Die im Versicherungsverband Osterreich verortete
Initiative stellt den Tarifierungsprozess der Mas-
sensparten in den Mittelpunkt seiner derzeitigen
Entwicklungstdtigkeiten. So wurden bereits heuer
der Kfz- und der Haushalts- und Eigenheimantrags-
prozess, von der Berechnung iiber die Offerterstel-
lung bis zum Antrag, definiert. Bei der Umsetzung
hat sich die Arbeitsgruppe auf ein Task-Force-Paar-
modell geeinigt. Ein Versicherer und ein Soft-
warehersteller arbeiten zusammen an der Imple-
mentierung der Schnittstelle. Als erstes Paar haben
TOGETHER CCA und die Generali Versicherung AG
den Kfz-Antragsprozess fertiggestellt. Fiir 2019 gibt
es von den Versicherungsunternehmen und den
Softwareherstellern eine Reihe von Absichtsbekun-
dungen, die Webservices fiir den Tarifierungspro-
zess und die unter den Quick Wins zusammenge-
fassten Normen zu implementieren. Die Agenda fiir
das nidchste Jahr beinhaltet die Weiterentwicklung
des Antragprozesses fiir weitere Sachsparten, Ergin-
zungen im Schadensprozess sowie die Anforderung
und Ubermittlung der griinen Karte.

Braucht Osterreich Normierungsinitiativen

Diese Frage stellte sich so mancher der Teilneh-
mer der EDV-Tage in Grofipetersdorf. Obwohl zwei
Standards besser sind als kein Standard, wird die
Situation dadurch nicht wirklich einfacher. Zwei
Standards zu realisieren, verursacht sowohl beim
Versicherungsunternehmen als auch beim Soft-
wareanbieter doppelte Kosten. Angesichts der Gro-
RRe der heimischen Branchensoftwareanbieter stellt
es diese vor eine grofie finanzielle Herausforderung.
Die beiden Initiativen bestehen nebeneinander und
eine Kooperation scheint in ferne Zukunft geriickt
zu sein, was Dr. Steiner als Sprecher von BiPRO be-
dauert.

KR Siegfried Fleischacker, Vorsitzender desEDV-Aus-
schusses der Wirtschaftskammer, dazu: ,,Ich nehme
die Situation, wie sie ist, zur Kenntnis, ohne fiir eine
Partei Stellung zu beziehen. Es gibt zwei Welten, die
der deutschen Unternehmen mit BiPRO und die der
Ubrigen mit OMDS 3. Allerdings gibe es ohne BiPRO

keinen OMDS 3. Es gilt nun einen Nenner zu finden,
der vor allem rasche, fiir den Makler zufriedenstel-
lende Weiterentwicklungen gewahrleistet. “

Wer gewinnt und wer verliert

Zu den Verlierern gehort, wer nicht rechtzeitig auf
den Zug der Digitalisierung aufspringt, unabhangig
davon, ob man Makler, Versicherungsunternehmen
oder Softwareher-
steller ist. So ist
es unabdingbar
fir den Versiche-
rer, den Makler
in seine digitalen
Abldufe zu integ-
rieren, fiir den Ma-
kler ist es notwen-
dig, seine Prozesse
anzupassen, und
die  Softwareher-
steller miissen die
entsprechende
Technologie  zur
Verfligung stellen.
Je mehr Teilneh-
mer, desto grofier
der Nutzen. Die
von Dr. Steiner ausgesprochenen und von Siegfried
Fleischacker bekrdftigten Schlagworte: Prozess vor
Provision zeichnen das zukiinftige Szenario. Ange-
sichts sinkender Margen und der Konkurrenz durch
disruptive Unternehmen sind Digitalisierung und
Prozessoptimierung im Maklerbetrieb und im Versi-
cherungsunternehmen iiberlebensnotwendig.

Ungekldrt bleibt allerdings die Frage, wer den IT-Un-
ternehmen ihre Aufwidnde ersetzt. So ist Andrea
Wellner, Geschiftsfiihrerin der Firma Courtage Con-
trol, der Uberzeugung, dass sich mit der Herstellung
von Software heute keine Gewinne mehr machen
liefden. Nur wer ein gesamtheitliches Paket mit um-
fassenden Services und Dienstleistungen anbietet,
kann in Zukunft bei seinen Kunden reiissieren.

KR Siegfried Fleischacker

OMDS 2 - eine Erfolgsstory

Zu guter Letzt stand auch das Thema OMDS 2 (Oes-
terreichischer MaklerDatenSatz) noch auf der Tages-
ordnung. Die anwesenden Makler bestdtigten, dass
man sich diesen heute nicht mehr wegdenken kénn-
te. Die Qualitdt der Daten wird immer besser. Bei den
Lieferintervallen mancher Versicherer gibt es jedoch
noch reichlich Luft nach oben. Ein Datensatz, wel-
cher nur einmal im Monat geliefert wird, entspricht
nicht den Anspriichen von Aktualitdt. Alle sind sich
daher einig, dass zu einem guten Maklerdatensatz
auch das Adjektiv ,tagesaktuell“ gehort und die Lie-
ferung von Deltas. M
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FACHGRUPPENTAGUNG

Tiroler
Versicherungsmakler

Der nichste Exper-
tentag der Tiroler
Versicherungsma-
kler findet am 24.
Januar 2019 in der
Wirtschaftskammer Tirol, Wilhelm-Greil-Strafie 7,
6020 Innsbruck statt.

Fachgruppenobmann Michael Schopper, Akad.
Vkfm.: ,Wir haben wieder interessante und aktuelle
Themen fiir unsere Mitglieder in Vorbereitung. Riick-
blick und Aktuelles zur DSGVO. Aktuelle Informatio-

nen zur Umsetzung
der IDD-Richtlinie
und der Gewerbe-
rechtsnovelle sowie
dariiber, inwieweit
die Digitalisierung
im Maklerbiiro vo-
rangeschritten ist.
Wir freuen uns wie-
der auf zahlreiche
Besucher.” M

Michael Schopper, Akad. Vkfm.

FREIWILLIGE WEITERBILDUNG

Im IDD-Umsetzungsentwurf zur Versicherungsver-
mittlungsnovelle 2018 ist eine verpflichtende Wei-
terbildung fiir Versicherungsmakler im Ausmaf? von
15 Stunden pro Jahr ab

2019 vorgesehen.
Die bisherige frei-
willige Wei-

Fachverband
Versicherungsmakler

terbildung

WEITERBILDUNGSZERTIFIKAT iiber den
Fachver-

band  wird

WK O[L] grundsatzlich fort-

gefithrt, allerdings

werden die Kriterien hierfiir an die Kriterien der ver-
pflichteten Weiterbildung angepasst werden, damit
keine Parallelstruktur zur gesetzlichen Weiterbil-
dungsverpflichtung herrscht. Fiir das zukiinftige frei-
willige Weiterbildungszertifikat des Fachverbandes
gilt, dass die gesetzliche Weiterbildungsverpflich-
tung deutlich iibererfiillt sein muss. Das neue System
wird im neuen Jahr vorgestellt werden. Durch das vo-
raussichtliche Inkrafttreten der Weiterbildungsver-
pflichtung mit 1.1.2019 kann noch bis 31.12.2018 das
freiwillige Weiterbildungszertifikat nach den derzeit
geltenden Bestimmungen beantragt werden, um ein
Giiltigkeitssiegel zu erhalten. M

NEUE GESCHAFTSFUHRERIN

Vorarlberger Seit 1. Jinner 2018
Versicherungsmakler betreut  Kathari-
na Nigsch, BA die
Fachgruppe der
Versicherungsma-

kler Vorarlberg als Fachgruppengeschiftsfithrerin
und fungiert seit 2012 auch als Ansprechpartnerin
fiir fiinf weitere Fachgruppen. Ihr Anspruch ist es,
die Sichtbarkeit der einzelnen Unternehmen zu er-
hohen und deren Leistungen und Expertisen in den
Vordergrund zu riicken sowie die Konsumenten da-

o e

1
ritber aufzukldren, '
welche Vorteile es
bringt, einen un-
abhdngigen Versi-
cherungsmakler zu
beauftragen. Die
Fachgruppe bietet
individuellen Mit-
gliederservice und
-beratung und ein
vielfdltiges  Aus-

Katharina Nigsch, BA
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und Weiterbildungsangebot mit Vernetzungsmog-
lichkeit, damit die Versicherungsmakler ihre Kun-
den optimal und nach neuestem Informationsstand
beraten und betreuen kdnnen. Die Pflege des Bran-
chen-Images ist eine weitere wichtige Tatigkeit, um

die unabhdngigen Versicherungsmakler auch in der
breiten Offentlichkeit zu priasentieren. Ziel ist es, den
Unternehmern die bestmdglichen Serviceleistungen
fiir ihre Tatigkeit zu bieten und sie auf ihrem Erfolgs-
weg zu unterstiitzen. M

WEITERBILDUNGSANGEBOTE

Oberdsterreichische Bildungsakade-
Versicherungsmakler mie fiir Innen-
dienstmitarbeiter

Die o06. Fachgrup-

pe der Versicherungsmakler und Berater in Versi-
cherungsangelegenheiten bietet Innendienstmit-
arbeitern von 00. Versicherungsmaklern auch 2019
wieder Grundschulungen in den wichtigsten Versi-
cherungssparten sowie eine Telefonschulung/Ver-
kaufstraining an.
Ziel der Grundausbildung fiir Innendienstmitarbei-
ter ist es, den Teilnehmern ein Basiswissen in der
Versicherungsbranche zu vermitteln und somit zu
kompetenten Mitarbeitern fiir Ihr Versicherungsma-
klerbiiro auszubilden.

IC Unternehmer Akademie

Mit der IC Unternehmer Akademie haben die Sparte
Information und Consulting Oberdsterreich und ihre
10 Fachgruppen ein spezielles Weiterbildungspro-
gramm, exklusiv fiir ihre Mitglieder entwickelt. Denn
gerade fiir UnternehmerInnen der Informations- und
Consultingwirtschaft, die iiberwiegend mit Beratung
und Know-how-Transfer ihr Geschift machen, ist es
sehr wichtig, ihr Wissen laufend auf den letzten Stand
zu bringen! Die Seminare der IC Unternehmer Aka-
demie sind in Zusammenarbeit mit der Fachgruppe
Versicherungsmakler und Berater in Versicherungs-
angelegenheiten Oberdsterreich auf Ihre spezifischen
Bediirfnisse mafdgeschneidert, damit Sie mit Threm
Wissen vorne mit dabei sind. M

Bildungsakademie fir Innendienstmitarbeiter

Thema

Termine

Referent je 09 -16 Uhr im WIFI Linz

Grundwissen zu Schadenersatz, VVG, Maklerhaftung, AGBs

Herbert Jungwirth, MBA DI, 29.01.2019

KFZ-Haftpflicht- & Kaskoversicherung

Herbert Jungwirth, MBA DO, 07.03.2019

Allgemeine Haftpflichtversicherung und Rechtsschutzversicherung

Mag. Maximilian Springer DO, 04.04.2019

Haushalt- & Eigenheimversicherung

Bernhard Rosenberger DI, 07.05.2019

Lebens- & Unfallversicherung

Alexander Biereder DI, 04.06.2019

Krankenversicherung & Basiswissen Sozialversicherung

Sabine Kreischer DO, 12.09.2019

Kiindigungsrecht

Stefan Neuwirth DI, 08.10.2019

Verkauf-/Telefonschulung

DO, 07.11.2019

Dietmar Heuritsch (Achtung: 09-17 Uhr)

IC-Akademie

Thema

Termine

Referent je 09 -17 Uhr im WIFI Linz

Kundenbindung trotz Digitalisierung - wie geht das?

Christian Sattlberger, MAS | DO, 31.01.2019

Ende mit Schrecken ...?

Dl,19.03.2019

Univ.-Prof. Dr. Eva Palten (Achtung: 09-17:30 Uhr)

Haftung und kein Ende

Dr. Helmut Tenschert DI, 07.05.2019

Vermittlerrecht: Neue Regularien IDD, DSGVO & Co

Mag. Erwin Gisch MBA / Dr.

Roland Weinrauch, LL.M. MI,18.09.2019
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DER FACHVERBAND & INTERESSENVERBAND DER
VERSICHERUNGSMAKLER STELLEN SICH YOR

In unserer Spezialausgabe , Die
Versicherungsmaklerin® stel-
len wir Thnen einige erfolgrei-
che Maklerinnen der Branche
vor.

Auch im Fach- und Interessen-
verband sind vier Damen da-
mit beschdftigt, den Anliegen
von  Versicherungsmaklern
und Versicherungsmaklerin-
nen bestmoglich nachzukom-
men.

Natiirlich wollen wir in die-
sem Zusammenhang nicht auf
die zwei Herren vergessen, die
unermiidlich in Sachen Inter-
essenvertretung und Beratung
auch fiir Sie unterwegs sind.
Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA,
hat als Vollzeitmitarbeiter die
Funktion des Geschaftsfiihrers
im Fachverband seit August
2009 inne. M

Mag. Olivia Strahser fungiert in einer
Teilzeitbeschéftigung seit August 2017

als juristische Referentin im Fachverband
und ist die erste Ansprechpartnerin

fur Anfragen zur Rechts- und
Disziplinarkommission (RDK).

Fiir den Interessenverband der
Versicherungsmakler (IVO) ist Mag.
Jennifer Willner seit Juli 2014 tétig und
primar fiir die Offentlichkeitsarbeit des
Fachverbandes und Veranstaltungen
zustdndig. Zu ihrem sekundédren
Aufgabenbereich wird kiinftig das Thema
Bildung zdhlen.

Michaela Leeb ist seit September 2014
im Sekretariat als Teilzeitkraft fur
administrative Bliroangelegenheiten tatig.

Mag. Christian Wetzelberger ist

als juristischer Referent Teilzeit

im Interessenverband der
Versicherungsmakler seit Mdrz 2007
angestellt und bearbeitende Fille der
Rechtsservice- und Schlichtungsstelle
(RSS) gehoren ebenfalls zu seinen
Agenden.

Ulrike Gonda ist seit Juli 2010 als
Teilzeitkraft fir administrative
Biiroangelegenheiten im Fachverband tatig.
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17. MAKLERTAG

Andrea Magdoin-Braunsdorfer,

MAS, betreut seit ca. 12 Jahren die
Facebook-Seite des Fachverbandes der
Versicherungsmakler.

Wiener Am 27. Februar
Versicherungsmakler 2019 findet der
17. Maklertag der
Wiener Versiche-
rungsmakler statt,
diesmal unter dem Motto: ,Maschine Mensch*“. Sind
wir Menschen - im Zeitalter kiinstlicher Intelligenz
-noch zu retten?

Durch den rasanten Fortschritt in Forschung und
Digitalisierung entwickeln sich die Leistungen von
Robotern und ihren Aufgaben zusehends. Ob Ra-
senmdhen, Staubsaugen oder die Durchfiihrung ei-
nes chirurgischen Eingriffes: Roboter sind auf dem
Vormarsch und bereits willkommene Alltagsbeglei-
ter. Was das fiir die Versicherungsbranche und ihre
Kunden bedeutet, hinterfragen die Wiener Versi-
cherungsmakler gemeinsam mit dem Philosophen
Richard David Precht und dem Biohacker Patrick
Kramer im Rahmen des Informationstages. ,Der
Mensch denkt, die Maschine lenkt” konnte man das
uralte Sprichwort neu interpretieren.

LUnsere Welt ist im Umbruch und wir miissen uns
mehr denn je anpassen, darin besteht kein Zweifel.
Was heute noch utopisch scheint, gehort morgen
schon zum Alltag. Denken wir an Bereiche wie Qua-
litdt, Vertriebskanile, Effektivitit oder Sicherheit
- mit den neuen Technologien und kiinstlicher In-
telligenz bietet sich fiir uns ein breites Spektrum

an Mdglichkeiten. Die Frage ist, wie wir Menschen
diese Moglichkeiten nutzen und umsetzen. Nur weil
Robo-Beratung moglich ist, heifdt das noch lange
nicht, dass die Kunden sie auch in allen Lebensberei-
chen akzeptieren. Welche Rolle spielen zum Beispiel
menschliche
Erfahrungen
oder Empa-
thie bei der
Nutzung
neuer Tech-
nologien?
Wir miissen
Antworten
auf ethische
Fragen fin-
den - nur
so  konnen
wir auch in
Zukunft das
Vertrauen
der Kunden
in unseren
Berufsstand
starken“, be-
tont Helmut
Mojescick, Fachgruppenobmann der Wiener Versi-
cherungsmakler. M
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DSGVO IN DER PRAXIS

Dr. Katrin Marx-Rajal, Expertin fiir 6ffentliches

Recht bei Weinrauch Rechtsanwailte GmbH, iiber das

Thema DSGVO in der Praxis.

Marx-Rajal: Das Strafregime der DSG-
VO kennt zwar millionenhohe Strafen,
die bisherige Praxis der Osterreichischen
Datenschutzbehdrde zeigt jedoch, dass
Strafbescheide derzeit eher nur dann aus-

Wie schitzen Sie den Status quo des Themas Da-
tenschutz nach einer ersten Anwendungsphase
ein?

Marx-Rajal: An die Datenschutzbehérde wurden
meines Wissens nach in den ersten 100 Tagen rund
700 Beschwerden herangetragen. Diese Zahlen bele-
gen, dass das Datenschutzthema, namlich insbeson-
dere die DSGVO, in der Praxis angekommen ist.

Gilt die DSGVO auch fiir Versicherungsmakler?

Marx-Rajal: Auch Versicherungsmakler sind Ver-
antwortliche nach der DSGVO und sollten daher,
wenn sie dies nicht ohnehin schon getan haben,
schleunigst die notwendigen Umsetzungsschritte
durchfiihren.

Muss man hier Angst vor hohen Strafen haben?

gesprochen werden, wenn die Betroffe-

nen die datenschutzrechtlichen Fragestel-
lungen im Betrieb ignoriert haben. Auch das zeigt,
wie wichtig es ist, sich mit dem Thema Datenschutz
im Unternehmen zu befassen.

Was ist Datenverarbeitung nach der DSGVO?

Marx-Rajal: Die Datenverarbeitung nach der DS-
GVO ist sehr weit gefasst. Das Erheben, Speichern,
Auslesen, Wei-
tergeben, Ver-
kniipfen,  Or-
ganisieren,
Ordnen etc. von

Musterformulare und [ ]
Informationen zum Thema l
DSGVO stehenim

Daten ist von Mitgliederbereich der WKO
diesem Begriff Website zum Download bereit.
erfasst. Daraus

folgt, dass nahe-
zu jeglicher Umgang mit personenbezogenen Daten
in den Anwendungsbereich der DSGVO fillt.

Was sind die wesentlichen Umset-
zungsschritte fiir den Versicherungs-
makler?

Marx-Rajal: Im Sinne einer Checkliste ist
auf folgende Punkte besonders zu verwei-
sen: Erstellung eines Verzeichnisses von
Verarbeitungstdtigkeiten; Kontrolle und
Uberpriifung der Homepage im Hinblick
auf die Erfiillung von Informationspflich-
ten; Erfiillung von Informationspflichten
im Kundengeschift; Verwendung von
Einwilligungsformularen, insbesondere
in Bezug auf Gesundheitsdaten; Uberar-
beitung von Auftragsdatenverarbeiter-
vertragen; Durchfiihrung eines IT-DSG-
VO-Checks. Bei all diesen Themen sollte
auf rechtssichere Musterunterlagen zu-
riickgegriffen werden. Entsprechende
Mustervorlagen wurden seitens der WKO
insgesamt und auch seitens des Fachver-
bandes fiir Versicherungsmakler erarbei-
tet und den Mitgliedern zur Verfiigung
gestellt.

Wir danken fiir das Gesprich. M
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Er versendet
gerade eine
Schadensmeldung.

o
Er versendet gerade
einen Kfz-Antrag.

o

Er empfangt das
gute Geflhl, dass er
mit OMDS bestens

vernetzt ist.
®

&\

OMDS 3.0 setzt neue Malistabe in der Kommunikation zwischen
Versicherungsunternehmen und Vertriebspartnern. Vereinheitlichte
und standardisierte Geschaftsprozesse zum Vorteil aller Beteiligten.
Noch nie war es einfacher und sicherer, Daten auszutauschen.

Eine Initiative des 6sterreichischen Versicherungsverbandes VVO. . M D S
https://omds.wvvo.at

Osterreichischer
Makler

Daten

Service




Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA (Fachverband der Versicherungsmakler und Berater in Versicherungsangelegenheiten,

Geschiftsfiihrer), Dr. Arlinda Berisha, LL.M. (Donau-Universitdt Krems, Fachbereichsleiterin Versicherungsrecht), Dr. Ludwig Pfleger
(Finanzmarktaufsicht, Leiter des Teams Business Conduct), Univ.-Prof. DDr. Thomas Ratka, LL.M. (Donau-Universitit Krems, Vizerektor
fur Lehre/Wissenschaftliche Weiterbildung), Dr. Klaus Koban, MBA (Koban Siidvers GmbH, Geschéftsfiihrer), Dr. Karin Hartjes (Ziegler
Betriebsberatung GmbH, Versicherungsjuristin und Gesellschafterin), Mag. Friedrich Faulhammer (Donau-Universitat Krems,

Rektor), Dr. Ilse Huber (ehemalige Senatsvorsitzende und Vizeprasidentin des Obersten Gerichtshofes), Mag. Wolfgang Fitsch (Allcura
Versicherungs-Aktiengesellschaft, Prokurist), Univ.-Prof. Dr. Martin Schauer (Universitat Wien, Institut fiir Zivilrecht), Univ.-Prof. Ing. Dr.
Clemens Appl, LL.M. (Donau-Universitat Krems, Leiter des Departments fiir Rechtswissenschaften und Internationale Beziehungen)

4. KREMSER VERSICHERUNGSFORUM

Haftpflicht-, Rechtsschutzversicherung und

Versicherungsvertriebsrecht waren die Themen des

4. Kremser Versicherungsforum.

der fiinf versicherungsrechtlichen Univer-
sitdtslehrgiange an der Donau-Universitat
Krems.

Von Haftpflichtversicherung iiber

Die um fast 30 Prozent gestiegene Zahl der Teilneh-
merlnnen belegt laut der Organisatorin des Kremser
Versicherungsforums, Dr.in Arlinda Berisha, LL.M.
vom Department fiir Rechtswissenschaften und In-
ternationale Beziehungen der Donau-Universitdt
Krems, dass sich die Konferenz als Plattform des Aus-
tauschs etablieren konnte. ,Das zahlreiche Erschei-
nen bestdtigt, dass wir mit den Vortragsthemen den
richtigen Nerv getroffen haben. Ob die Solvency II
Richtlinie mit ihrer grundlegenden Reform der Ver-
sicherungsaufsicht, die Insurance Distribution Direc-
tive, die die Versicherungsvermittlung und den Ver-
sicherungsvertrieb auf véllig neue Beine stellt, oder
auch die Datenschutzgrundverordnung (DSGVO), die
mit Mai dieses Jahres in Kraft getreten ist, all diese
regulatorischen Neuerungen zeigen, wie dynamisch
der Versicherungssektor ist und sich den neuen Ent-
wicklungen anpassen muss®, sagt Arlinda Berisha,
Leiterin des Fachbereichs Versicherungsrecht und

Versicherungsvertrieb bis zur DSGVO

Zentrale Inhalte der vierten Auflage des Versiche-
rungsforums waren aktuelle Themen zur Haftpflicht-
versicherung, zum digitalen Versicherungsvertrieb
und zum Schadenersatzrecht. Auch die Versiche-
rungsvertriebsrichtlinie (Insurance Distribution
Directive, kurz IDD) und der damit verbundene Ver-
anderungs- und Anpassungsbedarf fiir Versiche-
rungsvermittler standen im Fokus des Forums.

Dr. Ilse Huber, ehemalige Senatsvorsitzende und Vi-
zeprdsidentin des Obersten Gerichtshofes, erlduterte
die aktuelle OGH-Judikatur insbesondere zur Be-
triebs- und Privat- sowie der Berufshaftpflichtversi-
cherung. Auf die Direktklage des Geschddigten in der
Haftpflichtversicherung ging Univ.-Prof. Dr. Martin
Schauer ein und hielt fest, dass der Anspruch gegen
den Versicherer einem doppelten Filter unterliege:
dem Schadenanspruch gegen den Schidiger und ,im
Rahmen des bestehenden Versicherungsvertrags®.
Im zweiten Block referierte zum Produktriickruf in
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der Haftpflichtversicherung Dr. Karin Hartjes, die un-
ter anderem auf die Kosten rund um die Gefahrenab-
wehr bei Kraftfahrzeugen einging. ,Versicherungsfall
und zeitlicher Geltungsbereich in der Rechtsschutz-
versicherung” war Thema bei Mag. Erwin Gisch,
MBA. An Beispielen illustrierte er die Judikatur des
BGH zur Verstofitheorie, insbesondere in Bezug auf
den aktuellen Diesel-Abgasskandal.

Den Vertriebsprozess nach der IDD legte Dr. Klaus
Koban, MBA dar und stellte die Frage, ob der Versi-
cherungsmakler Bundesgenosse des Kunden bleibe
oder ob er Vertriebsorgan des Versicherungsunter-
nehmens werde. Dr. Ludwig Pfleger informierte zu
Compliance und Marktverhaltensrisiko im Versiche-
rungsvertrieb, wobei er den Folgen der Non-Compli-
ance, von Verwaltungsstrafen iiber Anordnungs- und
Unterlassungsbescheiden bis hin zum Naming und
Shaming, nachging. Im vierten Block beschiftigte
sich Mag. Markus Kajaba mit den Herausforderungen
im digitalen Versicherungsvertrieb. Als Problemfel-
der machte er, gerade bei Onlinevergleichsportalen,
die Zuordnung der Gewerbeberechtigung, Fragen der
Irrefithrung des Konsumenten und die Einhaltung des

Markenrechts aus. ,Dem Datenschutzbeauftragten
im Regime der DSGVO“ widmete sich Mag. Wolfgang
Fitsch. Zum Bereich Haftung und Schadenersatz kon-
statierte er, dass der Datenschutzbeauftragte nicht
(primédrer) Normadressat zum Thema ,Haftung” sei,
sondern allenfalls iiber einen Regress in Anspruch
genommen werden kdnne.

Fiinfte Auflage des Kremser
Versicherungsforums fiir Herbst 2019 geplant

Der Rektor der Donau-Universitdt Krems, Mag. Fried-
rich Faulhammer, nahm die Eroffnung der Veran-
staltung vor. Moderiert wurde das Kremser Versiche-
rungsforum durch Dr. Klaus Koban, Geschéftsfiihrer
der Koban Siidvers Group GmbH und Dr. Arlinda
Berisha LL.M., Fachbereichsleiterin Versicherungs-
recht. Die Veranstaltung fand unter Mitwirkung des
Fachverbands der Versicherungsmakler und Berater
in Versicherungsangelegenheiten der Wirtschafts-
kammer Osterreich statt und kann als Veranstaltung
zum Erwerb des Weiterbildungszertifikats angerech-
net werden. M

OSTERREICHS BESTE VERSICHERER BEIM
GROSSTEN BRANCHENEVENT GEKURT

Beim AssCompact-Trendtag 2018 in der Pyramide
Wien bei Vosendorf wurden zum bereits zwolften Mal
die begehrten Awards vergeben. Die grofien Gewin-
ner heiflen 2018 Generali, Allianz und Zurich. Mehr
als 2.800 Fachbesucher aus der Versicherungs- und
Finanzdienstleistungsbranche machten deutlich,
dass das Interesse am Trendtag als Branchentreff des
Jahresungebrochen ist. Den Besuchern - vorwiegend
Versicherungsmaklern, -agenten und Finanzdienst-
leistern - wurde dabei ein Marktiiberblick
und die Gelegenheit zum Networking mit
den Entscheidern der Branche sowie ein
Wissensupdate in Workshops und Vor-
trdgen geboten. Unter dem Generalthema
+NEUE NORMEN - NEUE PERSPEKTIVEN:
Wegweiser fiir eine erfolgreiche Zukunft*
erorterten Experten in Fachvortrigen
brandaktuelle Themen, Trends sowie Um-
briiche in der Versicherungsbranche. Be-
sondere Highlights der Veranstaltung wa-
ren die Keynote-Vortrdge des ehemaligen
Vizekanzlers Reinhold Mitterlehner, des
Trendforschers Harry Gatterer, des Daten-
schutz-Aktivistenund, Facebook-Klagers*”

Max Schrems und der ,Digital-Therapeutin“ und
Bestseller-Autorin Anitra Eggler. Ein weiterer Hohe-
punkt war die Auszeichnung der AssCompact-Jung-
makler, bei der die weiblichen Makler ein deutliches
Lebenszeichen gaben: Der Jungmakler-Award 2018
geht an Angela Schrefl aus Schoder/Murau, die Plit-
ze 2 und 3 an Nicole Hubauer aus Steinbach/Steyr
und David Aufinger aus Bad Haring. M

MARKT I 55



ZUHOREN, EHRLICH BERATEN UND DA SEIN

Fachgruppenobmann Helmut Bauer, Geschaftsfiihrer

der Bauer und Hartmann GmbH in Eisenstadt,

beschreibt schon auf seiner Homepage seine Vision:

+Zuhoren, ehrlich beraten und da sein, wenn's

brenzlig wird, das wollen unsere Kunden von uns”.

Und das bietet er auch seiner Kollegenschaft.

ren in der Branche tdtig, und wir haben
seit jeher auf die Daten unserer Kunden
geachtet. Wir haben niemandem Aus-
kunft gegeben und sind seit ewigen Zeiten
in der IT mittels Firewall und Ahnlichem
geschiitzt. Wir stellten Produktverglei-
che an und hatten Fragebogen fiir unsere
Kunden, lange bevor in Briissel jemand

Was macht einen erfolgreichen Versicherungs-
makler aus und wie definiert man Erfolg?

Bauer: Beim Erfolg muss man grundsatzlich ausein-
anderhalten, ob man ihn im Sinne erfolgreicher guter
Arbeit fiir den Kunden definiert, also beste Beratung,
beste Produkte und beste Hilfestellung im Schaden-
fall oder ob man Erfolg aufgrund des wirtschaftlichen
Ergebnisses definiert. Diese zwei Dinge miissen sich
zwar nicht im Wege stehen, tun es aber oft, denn um
den Kunden heute dasselbe Resultat wie vor zehn
Jahren zu liefern, ist ein enormer administrativer Ar-
beitsaufwand notwendig. Der Ertrag ist aber nicht we-
sentlich mehr geworden. Es sind in den letzten Jahren
durch die neuen gesetzlichen und digitalen Anfor-
derungen die Kosten fiir den alltdglichen Arbeitstag
exorbitant gestiegen, das heifdt: Der Versicherungs-
makler muss sich iiberlegen, was er unternehmen
kann, um weiterhin wirtschaftlich agieren zu konnen.
Darunter fillt leider auch die Uberlegung, wie weit ich
als Versicherungsmakler Kunden betreuen kann, die
schon langst nicht mehr wirtschaftlich sind, deren
Betreuung aber moralisch notwendig ware.

Was meinen Sie damit?

Bauer: Das Segment der Privatkunden wird zuneh-
mend unwirtschaftlich. Das bedeutet fiir uns Versi-
cherungsmakler, dass wir bald soweit sein werden,
uns Privatkunden nicht mehr leisten zu konnen, weil
der Aufwand in keiner Relation zum Ertrag steht. Da
entsteht auch emotionale Trauer, weil wir {iber all die
Jahrzehnte wirklich gerne fiir die Menschen gearbei-
tet haben und weil es ja auch diejenigen sind, die am
ehesten noch Unterstiitzung brauchen. Uber kurz
oder lang sehe ich angelsdchsische Verhdltnisse auf
uns zukommen.

Was wiirde es brauchen, um diese Situation wie-
der zu verdandern?

Bauer: Eine Reduktion des regulatorischen Wahn-
sinns auf ein geregeltes Ausmaf?. Ich bin seit 27 Jah-

gewusst hat, was ein Fragebogen zum

Thema Versicherung ist. Was wir heute
alles machen miissen, ist komplett iiberzogen, und
man muss sich die Frage stellen, wie lange man das
noch wirtschaftlich bewerkstelligen kann.

Welchen Weg konnte man als Versicherungsma-
kler einschlagen, um weiterhin wirtschaftlich
erfolgreich tdtig zu sein?

Bauer: Diese Uberlegungen stellen wir im Fachver-
band bereits an. Es ist schon in Diskussion, eine Task-
force zu diesem Thema einzusetzen. Jedoch kann sich
diese Frage nur jeder Einzelne selbst beantworten
und es wird keine Antwort im Kollektiv geben kon-
nen. Der Fachverband und die einzelnen Fachgrup-
pen konnen nur so viele Hilfestellungen wie moglich
den Kollegen anbieten, um den gesetzlichen Anforde-
rungen zu entsprechen. Wichtig ist weiterhin, seinen
Job mit Engagement auszuiiben und dem Vertrauen,
das die Kunden in einen setzen, zu entsprechen.

15 Stunden Weiterbildungsverpflichtung - kann
das einem aktiven Versicherungsmakler nur ein
miides Lacheln hervorzaubern?

Bauer: Natiirlich, ich kann mir nicht vorstellen, dass
eine Kollegin oder ein Kollege, die bzw. der den Job
ernst nimmt, bei 15 Stunden auch nur irgendwie ins
Schleudern kommt. Ich bin iiberzeugt, dass die Kolle-
gen, die sich mit ihrem Job so auseinandersetzen, wie
es sich eigentlich auch gehort, bereits bis jetzt mehr
als 15 Stunden pro Jahr in Weiterbildung investieren.
Es macht doch unheimlich viel Spaf3, Wissen zu er-
langen. Jedoch gibt es auch Kollegen, wo es notwen-
dig ist, eine Weiterbildungsverpflichtung gesetzlich
zu verankern.

Versicherungsmakler - ein Beruf fiir junge Men-
schen?

Bauer: Unbedingt, aber das Problem fiir junge Men-
schenliegt darin, dass sie es sich nichtleisten kdnnen,
Bestdnde zu kaufen. Hier muss es Losungen geben. In
unserem Versicherungsmaklerbiiro arbeiten wir ge-
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rade an einer Losung beziehungsweise an einem un-
glaublich tollen Modell. Denn es ist der beste Beruf,
den ich mir nur vorstellen kann. Unser Modell ist kei-
nes, das auf monetdrem Hochstertrag der Griinderge-
neration ausgelegt wire, sondern basiert auf einem
monetdrem Miteinander zwischen Nachfolger- und
Griindergeneration. Vereinbarungen, die ein lang-
fristiges gemeinsames Wirken fordern, wo einer vom
Anderen Nutzen und Synergien ziehen kann, sind
meiner Meinung nach die Losung fiir die Zukunft. Ich
mochte noch lange nicht aufhdren, aber ich mdchte
gesichert haben, dass es nach mir noch weiterhin eine
erfolgreiche Betreuung meiner Kunden und den neu
dazugewonnen geben wird.

Was gibt es Neues in der Fachgruppe Burgenland?

Bauer: Wir werden im Burgenland hinsichtlich der

Weiterbildungsverpflichtung versuchen, der Kolle-
genschaft auch Weiterbildungsangebote ins Land zu
holen, um ihnen die Mdglichkeit zu bieten, vor Ort
ihrer Verpflichtung nachzukommen. Hinsichtlich
Werbung haben wir fiir das nédchste Jahr einige Pla-
ne, die gerade in Begutachtung sind. Fiir mich wire es
wichtig, den Begriff Versicherungsmakler und wofiir
er steht, wieder mehr in den Vordergrund zu stellen.

Zum Abschluss noch ein Satz.

Bauer: Wir sind dem Fachverband sehr dankbar, wel-
che Hilfestellungen und welchen Einsatz er fiir die
Kollegenschaft vollbringt. Das ist schon phdnomenal,
das konnte eine kleine Fachgruppe niemals alleine
zustande bringen.

Wir danken fiir das Gespriach. M
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