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Auch im Schadensfall haben
Makler ein Alleinstellungsmerkmal

n as nunmehr bereits 9. Expertentreffen in Alpbach, veran-
staltet vom Fachverband unter tatkraftiger Mithilfe der
Fachgruppe Tirol, war ein voller Erfolg. Ein brisantes und sehr
praxisnahes Generalthema sowie eine Rekordbeteiligung sorg-
ten fiir zwei inhaltlich sehr dichte Referats-Diskussionstage. Die
Schadenregulierung ist offensichtlich nicht nur integraler Be-
standteil des Makleralltags, sie wirft seit einigen Jahren neue
Fragen auf und mobilisiert durchaus auch Emotionen.
Beschaftigt man sich mit diesem Thema auch unter standespoli-
tischen Gesichtspunkten, dann wird einmal mehr klar: Gerade
bei der Schadenabwicklung wird die Funktion des Versicherungs-
maklers als Berater und Helfer an der Seite des Versicherungsneh-
mers, also seine klare Stellung an der Seite des Kunden, strukturell
erkennbar. Er tut im Ernstfall alles, um den Deckungsanspruch
durchzusetzen.

Der sensationelle Besucheransturm in Alpbach bewies, dass
das Spannungsverhdltnis zwischen dem Versicherungsnehmer,
der einen Schaden zu beklagen hat, und dem Versicherer, der
aus betriebswirtschaftlichen Griinden darauf aus ist, die Scha-
densbegleichung kritisch zu hinterfragen und im leisesten
Zweifelsfall zu verweigern, wohl alltaglich erlebbar ist.

Zwar landen in Osterreich gegenwirtig nur rund 350 Deckungs-
prozesse jahrlich vor Gericht, doch vielfach stellt sich im Einzel-
fall die Frage, ob nicht so mancher Prozess hdtte gefiihrt werden
miissen.

Wir Versicherungsmakler registrieren seit einigen Jahren
eine spiirbar schlechter werdende Qualitdt so mancher
Schadenreferenten, teilweise auch schon bei renommierten
Gesellschaften. Das ist nicht nur das Ergebnis des beinhar-
ten Kostenmanagements bei den Assekuranzen, sondern in
nicht wenigen Féllen auch eine Ausbildungs- und Erfah-
rungsfrage.

Der Fachverband hat im Vorfeld des Expertentreffens eine Um-
frage unter den Maklerkollegen mit einer respektablen Beteili-
gungsquote zu diesem Thema durchgefiihrt. Das Ergebnis (die
Details finden Sie in einem gesonderten Beitrag in dieser Aus-
gabe) war recht eindeutig: Die Makler betrachten die Schaden-
abwicklung als sehr wichtiges akquisitorisches Instrument.
Gleichzeitig waren jedoch die Antworten auf die konkreten
Fragen zur Schadenabwicklung iiber weite Strecken sehr in
Moll gehalten. Da ist viel ,Luft nach oben”, was die Verbesse-
rung der Professionalitdt der Abwicklung seitens der Versiche-
rungen betrifft, vorhanden, was iibrigens auch die Referenten
aus der Assekuranz in Alpbach eingestanden haben.

Der Versicherungsmakler ist
der Anwalt der Versicherten
und kann im Regelfall auch
viel mehr beim Versicherer
erreichen als Agenten oder
der AuRendienst.

Ich habe in Alpbach darauf
hingewiesen, dass die Kunden
- die meist den Inhalt der Po-
lizze nicht verstehen - einen
Berater an ihrer Seite brau-
chen. Die Anwaltskosten stei-
gen seit Jahren kontinuierlich
an, auch die im Rechtsstreit
beigezogenen Gutachter sind
nicht billig und neigen gele-
gentlich dazu, sich mit ihrer

Expertise beim Versicherer fiir
weitere Auftrage zu empfeh-

Gunther Riedlsperger

len. Dariiber hinaus haben Techni-

ker oft wenig juristisches Wissen und vice versa.

Wir brauchen daher - das war eine wichtige Schlussfolgerung aus
Alpbach-Treffen — mehr Professionalitat in den Schadenabteilun-
gen und somit hohere Qualifikationen der dort Agierenden. Die
Korrespondenzen zu einem Schadensfall sollten inhaltlich sach-
lich gefiihrt werden mit Kenntnis der Zusammenhénge und ohne
die gelegentliche ortbare ,Call-Center-Mentalitdt” mit der Ten-
denz, alles iiber einen Leisten zu scheren.

Der Makler sollte ungehinderten Zugang zum gesamten Infor-
mationsfluss rund um einen Schadensfall haben, was jeden-
falls nicht immer sichergestellt ist. Die wahrheitsgemdRRe Darstel-
lung des jeweiligen Schadensverlaufs obliegt dem Kunden, wir
Makler tragen aber die Verantwortung fiir die Expertise und den
Flankenschutz zum Wohle des Klienten.

Wer als bemiihter Konsumentenschiitzer alle diese Rahmen-
bedingungen, die wir in Alpbach intensiv diskutiert haben,
in Rechnung stellt, der muss zum Ergebnis kommen: Nur der
Vertriebsweg iiber den Versicherungsmakler bringt dem Ver-
sicherungsnehmer auch im Schadensfall jenen Beistand, den
er in einer allfilligen Auseinandersetzung mit der Asseku-
ranz braucht.

Das ist doch gar nicht so schwer zu verstehen, meint Thr
Gunther Riedlsperger
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Stimmungsaufheller
dringend gesucht

n ie ohnehin schwéchelnde Konjunktur in Europa hat einen zusatzlichen
Dampfer bekommen. Die Ukraine-Krise sowie das fiir den ,auf3enpoliti-
schen Normalverbraucher” kaum noch iiberschaubare Terrorgeschehen in wei-
ten Teilen des Nahen und Mittleren Ostens belasten die Stimmung.
Die EZB hat zwar ihre Niedrigzinspolitik nochmals praktisch auf null eskaliert,
dennoch bleibt das Investitionsverhalten in der Eurozone sehr flau.
Einmal mehr zeigt sich, dass Okonomie iiberwiegend von der Psychologie bestimmt
wird. Denn die gesamtwirtschaftlichen Rahmenbedingungen wéren so schlecht
nicht. Die industrielle Innovationsdynamik ist aufrecht, extrem niedrige Zinsen
sollten den privaten Konsum beleben, und die Exportchancen auRerhalb Europas
sind intakt - nicht zuletzt deshalb, weil der Euro in den vergangenen Wochen etwas
unter Druck geraten ist.
Fiir die Versicherungswirtschaft hat dies alles zwei unangenehme Konse-
quenzen: Die mangelnde Investitionsbereitschaft driickt naturgemdf auf alle
Sparten der Sachversicherung. Die Zinslandschaft wiederum behindert in einem
atemberaubenden AusmaR die private Geldvermdgenshildung. Ja mehr noch:
Die Tatsache, dass Sparer und Anleger praktisch im dritten Jahr en suite selbst
mit festverzinslichen Wertpapieren keine Realverzinsung mehr lukrieren
konnen, riickt das Thema Eigenvorsorge politisch wieder an den Rand. Die
privaten Haushalte werden mit der gegenwartigen Zinspolitik praktisch auf
kaltem Wege mit der Sanierung der &ffentlichen Haushalte quer durch Europa in
steigendem AusmaR belastet.
Fiir den Beratungsalltag der Versicherungsmakler bedeutet das wesentlich mehr
Anstrengung in der Informations- und Beratungsleistung. Zwar steigt in
Gesellschaften, die sich in einem dkonomischen Stimmungstief
befinden, das Risikobewusstsein, gleichzeitig sinken jedoch bei
bestenfalls stagnierenden Realeinkommen die Moglichkeiten
von Unternehmen und Haushalten,

,Wenigstens aus Alpbach gibtes | mehr Geld fiir die Risikovorsorge zu

Erfreuliches zu berichten.” verwenden.
Dkfm. Milan Frihbauer

Zum Abschluss eine positive Nach-

richt: Das jlingste Expertentreffen
der Versicherungsmakler in Alpbach lie} nicht nur den Veranstaltungssaal
bersten, sondern es brachte auch inhaltlich kompetente Diskussionen mit hoch-
karatigen Referenten.

Sie finden in dieser Ausgabe dazu eine ausfiihrliche Berichterstattung.
Okonomisch bleibt die Hoffnung, dass sich die weltwirtschaftlichen Herbst-
nebel bald wieder lichten.

Die Konjunktur braucht dringend Stimmungsaufheller.

Dkfm. Milan Friihbauer, Chefredakteur
m.fruehbauer@manstein.at
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Schadenregulierung:
Es ist miihsamer geworden

Bereits zum neunten Mal in Folge kamen die heimischen Versicherungsmakler im Tiroler
Alpbach zum Expertentreffen zusammen. Am Rande des Europaischen Forums diskutierten
hochkaratige Referenten ein Thema, das in den vergangenen Jahren leider an Brisanz

gewonnen hat ...

E rotz des friihen Termins zog es eine
Rekordzahl von Besuchern nach
Alpbach. Fachverband und Fachgruppe Tirol
unter Obmann Thomas Tiefenbrunner hat-
ten zum Symposium unter dem Titel ,Scha-
denregulierung - miteinander oder ge-
geneinander” geladen. Das Thema schien
genau den Nerv der Branche zu treffen.
,Die Versicherungsmakler sehen die Scha-
denbearbeitung als wichtigste Aufgabe in
der tdglichen Praxis”, stellte Obmann
Gunther Riedlsperger bereits in seinem
Er6ffnungsreferat fest. Im Sinne der Kun-
den wolle man diese zukiinftig noch opti-
mieren. Dabei miissten aber alle an einem
Strang ziehen, die Makler, die Versicherer
und der Konsumentenschutz: ,Jeder hat
seine Aufgabe. Eine Nichterfiillung oder
eine schlechte Erfiillung fiithren zu haf-

Birgit Eder: ,,Kein Leistungsstreit
ohne Rechtsschutzversicherung.”

tungsrechtlichen Anspriichen - damit
ist der ndchste Versicherungsfall vorpro-
grammiert”, so Riedlsperger. Gemeinsam
wolle man Verbesserungen erarbeiten,
um den wachsenden Aufwand in der
Schadenabwicklung in den Griff zu be-
kommen. ,Der Versicherungsmakler steht
auf der Seite der Kunden und garantiert
die korrekte Schadenabwicklung.”
Konsequente Weiterentwicklung und Zu-
sammenarbeit seien daher im Sinne der
Kunden geboten.

Fiir Gerold Holzer, Obmann der Fachgrup-
pe OberGsterreich, ist die Schadenabwick-
lung ein wichtiger Weg, um Kunden zu ge-
winnen. In Alpbach schilderte er die
.gefiihlte Temperatur” in der Kollegen-
schaft. ,Die Schadenabwicklung wird im-
mer schlechter”, zitierte Holzer den Tenor
seiner Branchenkollegen. ,Es herrscht die
Meinung vor, dass im Zweifelsfall immer
abgelehnt wird. So entsteht der Eindruck,
dass die Versicherungsunternehmen die
Kunden nur iiber den Tisch ziehen wollen.”
Natiirlich sei es die Aufgabe der Schaden-
referenten, nicht gedeckte Schaden abzu-
lehnen, aber ,der Ton macht die Musik”.
Eine Osterreichweite Umfrage, die die
Fachgruppe Oberdsterreich in Auftrag
gegeben hat, liefert auch dazu ein Stim-
mungshild der Branche (siehe Bericht
Seite 9).

Sicht der Versicherer
Birgit Eder, Schadenleiterin der ARAG
Osterreich, prasentierte im Anschluss
Aspekte des Themas aus Sicht des Rechts-
schutzversicherers. In 98 Prozent ihrer
Vertrdge ist auch der Bereich Versiche-
rungsvertragsstreitigkeiten inkludiert.

FG-Obmann Tiefenbrunner begriisst die
Teilnehmer mit Rekordbeteiligung.

Der grofite Anteil der Versicherungsstrei-
tigkeiten kommt mit rund einem Drittel
aus dem Bereich Unfall, gefolgt von Kasko
und Gebdude. Insgesamt sind 90 Prozent
davon Leistungsklagen. Im Lauf der letz-
ten Jahre sind die Durchschnittskosten fiir
Versicherungsvertragsstreitigkeiten zwar
gestiegen, allerdings hat die Zahl der vor
Gericht ausgefochtenen Fille abgenom-
men. Mittlerweile werden etwa 60 Prozent
auRergerichtlich beigelegt. Eder rat jeden-
falls davon ab, sich ohne entsprechende
Absicherung durch eine Rechtsschutzver-
sicherung auf einen Leistungsstreit ein-
zulassen: Die Erfolgsaussichten seien
unterdurchschnittlich, dazu kdamen eine
erhebliche Kostenbelastung, die lange
Verfahrensdauer sowie die Vorleistungs-
pflicht bei Gerichts- und Sachverstandi-
genkosten. Die Vorteile einer Rechts-
schutzversicherung liegen dabei auf der
Hand: kein Kostenrisiko, Prozessbeglei-
tung sowie ,Waffengleichheit” mit dem oft
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Wolfgang Reisinger: ,,Wir sind
nicht die natiirlichen Feinde."

als {ibermachtig wahrgenommenen Geg-
ner, dem Versicherungsunternehmen.

Wolfgang Reisinger, Leiter Spezialscha-
den bei der Wiener Stddtischen Versiche-
rung, ging im Anschluss auf den Vorwurf
ein, Versicherungen wiirden vorschnell
die Deckung ablehnen. Die Griinde fiir
eine Ablehnung sind dabei ganz klar: Der
Schaden ist nicht gedeckt, oder es handelt
sich um einen falschen Versicherungs-
vertrag. Auch so manche Vorstellung der
Kunden entspricht nicht der Realitdt. Dazu

kommen Griinde wie die Verletzung vor-
vertraglicher Anzeigepflicht, Ausschliisse,
Obliegenheitsverletzungen oder Gefahr-
erhdhung, grobe Fahrlassigkeit, Versi-
cherungsbetrug oder einfach Meinungs-
verschiedenheiten iiber die Hohe der
Versicherungssumme. Auch ohne hand-
feste Griinde wiirde dabei so manche Versi-
cherungsstreitigkeit ausgefochten: ,Wir
haben eine hohe Marktdurchdringung bei
Rechtsschutzversicherungen”, so Reisin-
ger. ,Die Kunden kdnnen es sich leisten,
auch einen aussichtslosen Rechtsstreit zu
fithren.” Dazu kdmen Faktoren wie ein
verdichtetes Rechtsempfinden, fehlende
Kompromissbereitschaft, =~ ahnungslose
Schadenreferenten, aber auch ahnungs-
lose Anwilte. Wolfgang Reisinger zeigte
sich hingegen iiberzeugt: ,Die Versiche-
rungsnehmer und die Makler sind sicher
nicht die natiirlichen Feinde der Ver-
sicherungsunternehmen.”  Uberhaupt
triigt der subjektive Eindruck, den Makler
und Kunden mitunter haben, denn nur je-
der sechstausendste Schadensfall fiihrt
tatsdchlich zum Deckungsprozess. ,Das
bedeutet nicht unbedingt, dass 5.999 Falle
unkompliziert erledigt werden”, so der
Experte. Aber nicht jeder hat eine Rechts-
schutzversicherung oder mochte prozes-
sieren. Reisinger betonte: ,98 Prozent der
Schadensfédlle machen keine Probleme.”

Gute Stimmung beim abendlichen Empfang: Es wurde intensiv diskutiert.
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Die Sparten, in denen nach Erfahrung des
Versicherungsprofis am hdufigsten prozes-
siert werden, sind dabei Einbruch, Sturm,
Leitungswasser und Kasko. Hier wird auch
immer wieder die Wiederherstellungs-
klausel zum Thema. Wenig bis nicht pro-
zessiert wird hingegen bei der Kfz-Haft-
pflicht und der allgemeinen Haftpflicht.
Bleibt die Frage, wie sinnlose Deckungs-
prozesse vermieden werden konnen. Der
Rat des Schadenspezialisten: zuallererst
der Abschluss des richtigen Versiche-
rungsvertrags. Im Streitfall sollten sich
Versicherungsnehmer unbedingt an einen
fachkundigen Makler oder Rechtsanwalt
wenden. In Zweifelsfallen ist es durchaus
ratsam, keinen Justamentstandpunkt
einzunehmen, sondern einen Vergleich
anzustreben. Bei Deckungsablehnungen
sollte das Versicherungsunternehmen im-
mer das Vier-Augen-Prinzip beherzigen.
Sobald tatsdchlich eine Klage vorliegt, ist
die Uberpriifung durch eine neutrale Stel-
le ratsam. ,Auch im Prozess kann ein Ver-
gleichsversuch noch sinnvoll sein”, so Rei-
singer. Gibt es nur Differenzen wegen der
Hohe, sollte ein Sachverstandigenverfah-
ren verlangt werden. Bleibt die Frage, wer
im Streitfall tatsdchlich gewinnt: ,Prozes-
sieren lohnt sich”, so Reisinger. ,allerdings
fiir die Versicherungsunternehmen und
die Rechtsanwdlte.” Das kann mitunter
aber ein Pyrrhus-Sieg sein kann, der
Kunde ist in der Regel ndmlich nach so
einem Streit verloren. ,Eine Kundenbezie-
hung kann man zwar nach einem derarti-
gen Ereignis unter Umstdnden noch ret-
ten, aber eher nur bei professionellen
Versicherungsnehmern.”

Der zweite Tag der Veranstaltung wurde
von Ilse Huber, Vizeprdsidentin des OGH
und Vorsitzende des Versicherungs-
senats, eréffnet. In ihrem sehr launigen,
mit Anekdoten und konkreten Fdllen
gespickten Vortrag ging sie auf die
Deckungsablehnung im Lichte der
oberstgerichtlichen Rechtsprechung ein.
Obwohl Strafprozesse viel spektakuldrer
sind, sind sie vergleichsweise selten. Die
iiberwiegende Mehrzahl der Prozesse fallt
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Hans Jorg Vogl: ,Viele Referenten
arbeiten ohne Kontrolle!"

in den Zivilbereich - als beispielsweise
Deckungs-, Haftpflicht- oder Regresspro-
zesse. Entgegen der landldufigen Meinung
arbeiten die Gerichte in diesem Bereich
auch sehr schnell: 40 Prozent der Verfah-
ren werden in den ersten sechs Monaten
erledigt, weitere 40 Prozent binnen eines
Jahres. ,Der Rest sind - bedauerliche -
AusreifRer”, so Huber. Insgesamt landen
auf den Schreibtischen der obersten
Richter etwa 60 Versicherungsfille im
Jahr. Bei diesen muss es um Summen von
iiber 30.000 Euro gehen.

Einen weiteren juristischen Blickwinkel
bot im Anschluss Hans-Jorg Vogl. Der
Vorarlberger Anwalt ist spezialisiert auf
Versicherungsrecht. Er sieht einen Teil der
Problematik in den sich @ndernden Struk-
turen: Zentralisierung oder Schrumpfung
der Schadenabteilungen seien ein Ergeb-
nis des Kostendrucks auf die Versicherer.
Dazu kdme der Abbau von sozialversiche-
rungspflichtigen Beschaftigungsver-
héltnissen. Die Versicherer hofften so auf
eine einheitliche Schadenerledigung und
bessere Steuerbarkeit der Referenten.
,Makler und Referenten kennen einander
heute nicht mehr”, bemdngelte Vogl zu-

dem. Haufig wiirde Kommunikation
iiberhaupt nur noch per Mail stattfinden.
Unberechtigte Deckungsablehnung sei
dann das Ergebnis von schlecht geschulten
Schadenreferenten. ,Referenten arbeiten
bis zu einem Limit selbststindig ohne
Kontrolle und kdnnen ablehnen, wie sie
wollen”, so die Erfahrung des Anwalts. ,Es
gibt keine Kontrolle von Vorgesetzten, ob
Ablehnungen richtig oder falsch sind.”

Die Schadenabwicklung durch einen Ex-
perten sei hier absolut ratsam. Erfolgt die
Geltendmachung durch den Makler, hat
das eine Reihe von Vorteilen: So hat der
Makler meist besseres Fachwissen, gute
Kontakte zum Versicherungsunterneh-
men, und die Abwicklung ist rasch und
kostengiinstig. Die Nachteile: Bei Verhar-
ren in der Deckungsablehnung verpuffen
die Leistungen des Maklers in der Regel
entgeltlos. Auch fehlt hier mitunter das
Know-how bei juristischen Feinheiten.
Erfolgt die Geltendmachung durch einen
Rechtsanwalt, benétigt dieser nicht nur
alle relevanten Unterlagen, es muss auch
die Kommunikation zwischen Makler
und Anwalt festgelegt werden. Also:
Interventionen ohne Riicksprache mit
Rechtsanwalt bedeuten eine Schwachung
der Schlagkraft des Maklers und des

Georg Rathwallner: ,Wir
empfehlen den Kunden zum
Makler zu gehen.”

Anwalts. ,Die Versicherung meint dann,
der Kunde sei mit dem Anwalt oder dem
Makler nicht zufrieden”, so Vogl. Wird der
Anwalt mit der Schadenabwicklung beauf-
tragt, hat das einige Vorteile: Der Anwalt
kann im Falle des Scheiterns der auf3erge-
richtlichen Geltendmachung klagen. Zu-
dem hat er hohere Kompetenz bei der Gel-
tendmachung von Personenschidden in
Haftpflichtsachen. Nachteilig wirken sich
hingegen die finanziellen Interessen des
Anwalts aus.

Auch die Konsumentenschiitzer sind
thematisch befasst. Georg Rathwallner,
Leiter des Konsumentenschutzes der AK
Oberdsterreich, beschdftigte sich mit dem
Leistungsfall in der Versicherung sowie
mit der Rolle, die der Makler dabei spielt.
,Der Konsument muss selbst aktiv wer-
den”, betonte Rathwaller gleich vorweg.
Der Konsumentenschutz in der Arbeiter-
kammer konne nur helfen und unter-
stiitzen. So stiinden beispielsweise auf der
Homepage der AK Musterbriefe fiir das
Geltendmachen von Anspriichen zum
Download bereit. Wichtig sei es auch, die
richtigen Ansprechpersonen zu kennen.
,Wir gehen nur sehr selten vor Gericht, und
wenn, dann sind das in der Regel Muster-
prozesse.” Hier wiirde die mediale Be-
richterstattung ihr Ubriges tun. Aus Sicht
Rathwallers ist jedoch die Vermeidung
eines Streitfalls der beste Weg: ,Wir emp-
fehlen allen Kunden, zu einem Makler zu
gehen.” Hier wiirde mehr Beratung und
weniger Verkauf geboten. Ein wichtiger
Hinweis, denn aus seiner Sicht , gibt es kei-
nen miindigen Konsumenten. Der typische
Konsument ist heute eher der fliichtige
Konsument.” Denn niemand wiirde heute
mehr die Vertragsbedingungen lesen. ,Was
wir brauchen, ist eine optimale Informa-
tion, keine umfassende.” Die relevanten
Informationen von fiinf bis sechs Seiten
konnten erfahrungsgemaR auf einer hal-
ben Seite zusammengefasst werden. Auch
zur Provisionsoffenlegung duRerte sich
der Konsumentenschiitzer: ,Wir wollen
keine Regelung, bei der die Makler ein-
geschrankt werden.”
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Itlse Huber: ,,Beim OGH
landen 60 Versicherungs-
prozesse jahrlich!”

Zum Abschluss des Symposiums wies
Dieter Bohmdorfer, Rechtsanwalt und
Bundesminister fiir Justiz a.D., noch auf
die Liicken und Systemfehler im
Rechtsstaat hin. Sowohl der Anwalt als
auch der Makler ist rechtsberatend tétig
und muss daher in der Lage sein, eine
Prognose, wie sich ein Schadensfall ent-
wickeln wird, abzugeben. ,Die Rechts-
landschaft und das rechtliche Umfeld
sind aber uniibersichtlich”, schrankte
Bohmdorfer ein. Die daraus resultieren-

den Liicken und Systemfehler seien auch

=
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.dem ausgeprdagten Beharrungsvermé-
gen in Osterreich gegen jede Anderung
und damit auch gegen Verbesserungen
des Rechtsschutzes” geschuldet. Eine
dieser Liicken ist die Tatsache, dass hier-
zulande rechtswidrige Gesetze ange-
wendet werden miissen, bis sie vom Ver-
fassungsgerichtshof aufgehoben werden.
Das fithre zu Rechtsunsicherheit und
somit zu unersetzbaren Schdaden. Ab
1. Jdnner 2015 ist hier Besserung in
Sicht. Ab dann kann jede Partei eines
Zivil- oder Strafverfahrens eine Gesetzes-
beschwerde gegen ein solches Gesetz
einlegen. Der dezidierte EU-Skeptiker
Béhmdorfer fand zudem durchaus loben-
de Worte fiir die Institution, zumindest
fiir ihre Juristen: ,Das EU-Recht ist
vorbildhaft. Es macht Sinn, ist leshar und
nimmt keine Riicksicht auf einzelne
Gruppen.” Sein Hinweis in Richtung der
Assekuranzen: ,Die Versicherer miissen
sich daran gewGhnen, Fachfragen von
Sachverstdandigen kldren zu lassen.”

Am Ende des Expertengesprachs herrsch-
te eine durchaus harmonische Stim-
mung unter den Kontrahenten. Georg
Rathwaller betonte die Wichtigkeit guter
Kommunikation: ,Das Vertrauen zwi-
schen den handelnden Personen ist
wichtig.” ,Ich habe nicht das Gefiihl,

—

—

Fazit der Schlussdiskussion: Vom Gegeneinander zum Miteinander.

Dieter Bohmdorfer: , Lobende
Worte fiir das EU-Recht.”

dass Versicherungsunternehmen und
Versicherungsmakler natiirliche Feinde
sind”, so Wolfgang Reisinger in der
Schlussrunde. ,Versicherungen verbrin-
gen auch nicht ihre ganze Zeit damit zu
iiberlegen, warum sie nicht zahlen
miissen.” 98 Prozent aller Félle wiirden
problemlos reguliert. Kommentar eines
Versicherungsmaklers nach der Veran-
staltung: ,,Das mag stimmen, aber es
ist in den letzten Jahren deutlich
miihsamer geworden, diese zwei Pro-
zent abzuwickeln.” |
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Schadensabwicklung: Deutliches
Unbehagen bei den Maklern

Als Basismaterial fiir das Generalthema des Alpbacher Expertentreffens fiihrte der Fachver-
band der Versicherungsmakler eine Umfrage durch. 10 Prozent aller dsterreichischen Makler
haben sich daran beteiligt. Aus der Beantwortung von 24 Fragen wird klar: Bei der Schadens-
abwicklung driickt die Makler kraftig der Schuh. Dr. Gerold Holzer, Obmann-Stellvertreter im
Fachverband und Fachgruppenobmann in Oberdsterreich, prasentierte die Ergebnisse und

interpretierte sie auch aus der eigenen beruflichen Erfahrung.

ie Schadensabwicklung ist gleich-
n sam der Humus unserer Produktion,
sie ist ein wichtiges ja gerade zu optimales
Kundenbindungsmittel”, betonte Gerold
Holzer zu Beginn seiner eingehenden
Interpretation der Umifrageergebnisse.
Die gesetzliche Verpflichtung zur Abwick-
lung fiir den Makler resultiert aus § 28 (6)
Maklergesetz und ist somit die ,Konigs-
disziplin“ der Maklertdtigkeit. Die Weiter-
empfehlung aufgrund positiver Erledigung
einesSchadensistein ganzentscheidendes
Marketinginstrument fiir die Versiche-
rungsmakler.
Seit Jahren wird an den Stammtischen und
bei diversen Podiumsdiskussionen darii-
ber diskutiert, dass die Makler die Scha-
densabwicklung fiir deutlich schlechter

Gerold Holzer: ,Reprasentative
Umfrage zeigt erniichterndes
Bild der Schadenabwicklung.”

halten als noch vor einigen Jahren. Im
Zweifel werde einfach abgelehnt, und die
Schadenreferenten suchten primdr nach
Begriindungen fiir die Ablehnung und
nicht fiir die Deckung, betonte Holzer.
Der Fachverband wollte es deshalb genau
wissen. Die Umfrage fand im Juli dieses
Jahres statt, wandte sich an alle 6sterrei-
chischen Makler und wurde via E-Mail-
Newsletter der Fachgruppen durchge-
fiihrt. Die Riicklaufquote von bundesweit
10 Prozent - in Tirol waren es sogar 18 Pro-
zent - erlaubt es, von reprasentativen Er-
gebnissen zu sprechen.

Die gestellten Fragen betrafen Stellenwert,
Qualitdt, Entwicklung und Tendenzen in
der Schadensabwicklung. Nicht weniger als
91 Prozent der Antwortenden halten eine
gute Schadensabwicklung fiir wichtig
zur Gewinnung von Neukunden. Die
Antwort auf die Frage nach der Qualitat der
Schadenreferenten in den Assekuranzen
fallt erniichternd aus: Nur 7 Prozent der
Versicherungsmakler halten deren Quali-
tdt aktuell fiir sehr gut, 74 Prozent fiir gut,
rund ein Fiinftel hingegen fiir eher schlecht
bzw. ganz schlecht. Dies gilt fiir die Perso-
nenversicherungen. In der Nichtpersonen-
versicherung ist das Ergebnis noch diiste-
rer. Nur 5 Prozent geben hier den Schaden-
referenten die Note ,sehr gut”, 57 Prozent
halten sie fiir gut, 38 Prozent bewerten sie
jedoch als schlecht bzw. sehr schlecht.

Die Kritik der Makler fokussiert
auf folgende Tatbestinde:
- Die Vollmacht bzw. die Maklerklausel

tiber den Schriftverkehr zu einem Scha-

densfall wird vielfach von den Versiche-
rungsgesellschaften ignoriert.

- Der Schriftverkehr findet oft zwischen
dem Versicherungsunternehmen und
dem Versicherungsnehmer statt, der
Makler fiihlt sich nicht eingebunden bzw.
informiert.

- Bei zahlreichen Schadenreferenten ist
eine fehlende Kenntnis von Sondertextie-
rungen fiir Deckungserweiterungen in
der Polizze festzustellen.

- Viele Makler sehen bei den Schadenrefe-
renten dartiber hinaus einen ,, fehlenden
Spielraum bei der Abwicklung”, also we-
nig Eigenverantwortlichkeit.

JViele Schadenreferenten machen Dienst

nach Vorschrift”, erganzt Holzer aus sei-

ner personlichen alltdglichen Erfahrung.

Wenig schmeichelhaft auch die Antworten
zum Thema ,, Qualitdtsniveau”. Immerhin
67 Prozent der antwortenden Makler haben
den Eindruck, die Versicherungsgesell-
schaften wiirden vermehrt versuchen, den
Versicherungsnehmer ,iiber den Tisch zu
ziehen”. Nur gut ein Fiinftel der Makler
sieht dieses Phdnomen derzeit nicht.
Immerhin ein Drittel gibt an, ihnen seien
Deckungsablehnungen bekannt, die gera-
dezu ,an den Haaren herbeigezogen
sind”. Wer ablehnen will, finde auch einen
Grund dafiir. In diesem Zusammenhang
forderte Holzer, die Schlichtungsstelle des
Fachverbandes zu stdrken. Alle Versiche-
rungsunternehmen sollten sich an den Ver-
fahren beteiligen und sich dann auch an
die Empfehlungen bzw. Expertise dieser
bewdhrten Stelle halten.

Der Versicherungsmakler B September 2014
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Gerold Holzer: ,Schadenab-
wicklung ist nicht nur fiir den
Makler, sondern auch fiir die
Kundenbindung der Versicherer
von grofer Bedeutung.”

Die von der Umfrage aufgezeigten unbe-
friedigenden Rahmenbedingungen in den
Versicherungen fithren zu vermehrtem
Aufwand in der Schadensbearbeitung. Fiir
50 Prozent der Makler ist der Aufwand in
den letzten Jahren spiirbar gestiegen, 28
Prozent sprechen sogar von einer massiven
Ausweitung der notwendigen Aktivitdten,
um zu einer befriedigenden Schadensab-
wicklung zu kommen. Die Griinde dafiir
sind die verstdrkten Versuche der Asse-
kuranzen, die Deckung abzulehnen (39
Prozent), die mangelnde Qualitdt der
Schadenreferenten bei den Versicherun-
gen (23 Prozent) sowie auch die etwas
groRer gewordene Erwartungshaltung
des Versicherungsnehmers. Immerhin
jeder achte Makler ist der Meinung, dass
die Schadensfille generell komplexer
geworden seien.

Wie kann also dem Makler im Ernstfall
geholfen werden? Die Umfrage signalisiert
die erhohte Notwendigkeit, bei der Scha-
densabwicklung externe Hilfe in Anspruch
zu nehmen. Mehr als die Hélfte der Makler
sieht diese Notwendigkeit leicht steigend,
immerhin 14 Prozent sehen hier massive-

ren Hilfsbedarf. ,Wenn 48 Prozent unserer
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Maklerkollegen sagen, dass so manche
Versicherung erst auf einen Anwaltsbrief
reagiert, sowird die steigende Bedeutung
der Inanspruchnahme externer Hilfe

sehr deutlich”, interpretierte Holzer.

Interessante Ergebnisse gibt es bei der
Struktur jener Hilfe von aufRen, an die sich
Makler im Zweifelsfall wenden. Bei 37 Pro-
zent ist dies ein Rechtsanwalt, bei 34
Prozent der Maklerbetreuer beim Ver-
sicherungsunternehmen und bei 16
Prozent kann ein spezialisierter Makler-
kollege Hilfestellung leisten. Netzwerke
innerhalb der Maklergruppe - wie etwa
das OVM-Netzwerk - sind fiir jeden zehn-
ten Makler eine Institution mit potenziel-
ler Hilfestellung.

Was die Anwailte betrifft, so ist der Ein-
druck von deren Expertise nicht gerade
rosig. Nur 5 Prozent sehen die Anwalt-
schaften in Versicherungsfragen sehr
gut aufgestellt, 29 Prozent sprechen von
einer guten anwaltschaftlichen Leis-
tung, aber immerhin 21 Prozent sind
iiberzeugt, dass vielen Anwilten das
fachliche Niveau fehlt. So ist es wenig
iiberraschend, dass nicht weniger als
93 Prozent der Versicherungsmakler
eine Rechtsschutzversicherung fiir
Versicherungsvertragsstreitigkeiten
als sehr wichtig betrachten. Denn dort ist
die versicherungsrechtliche Expertise

Entwicklung/Tendenzen

viel besser.

Die Makler wurden auch gefragt, ob sie
eine externe Schadensbearbeitung fiir
durchfithrbar bzw. fiir empfehlenswert
halten. Fiir ein ,externes Schadens-
biiro” sprechen sich immerhin 23
Prozent der Antwortenden aus, rund
die Halfte hdlt davon nichts. Dieses
Modell findet derzeit keinen entspre-
chenden Anklang in der Maklerschaft,
denn nur 5 Prozent widren bereit, mehr
als 20 Prozent der jeweiligen ihnen
zustehenden Provision fiir eine der-
artige ,externe Schadensbearbeitung”
auszugeben.

Holzers von der Umfrage gestiitztes Re-
siimee: Die Umfrage zeige, dass die Scha-
densbearbeitung die wichtigste Aufgabe
in der Praxis ist. Die Makler signalisieren,
dass der Aufwand fiir die Abwicklung
in den vergangenen Jahren wesentlich
gestiegen ist. Externe Hilfe ist immer 6f-
ternotwendig, doch diirfte die ,Schmerz-
grenze” fiir eine kostenpflichtige Ausla-
gerung der Schadensbearbeitung noch
nicht erreicht sein.

Die Ergebnisse der Umfrage boten nicht
nur ,Unterfutter” fiir das hochkaratige
Expertentreffen in Alpbach. Sie werden
wohl auch in den kommenden Monaten
den Dialog zwischen den Versiche-
rungsmaklern und den Versicherungs-
gesellschaften bestimmen. |

W KlO[L]

WIRTACHAFTREAMMER BETERREIEH
Die Versicherungamahler

® Aufwand der Schadenbearbeitung:

Ist der Aufwand fiir die Schadenbearbeitung bei VM in den letzten

Jahren gestiegen?

leicht gestiegen = 19%
spiirbar gestiegen = 50%
massiv gestiegen = 28%

Griinde:

VU versuchen immer ofter die Deckung abzulehnen

P 39%

Qualitdt der Schadenreferenten beim VU hat abgenommen ==~ 23%

Erwartungshaltung des VN ist gréRer geworden
Schadenfille sind generell komplexer geworden

> 19%
=P 12%
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Der Berghammer-Marathon
fiir die Interessen der Makler

Christoph Berghammer Lleitet seit Jahren den Arbeitskreis Transparenz im Fachverband der
Versicherungsmakler. Er nimmt die Sache sehr ernst: Sein Credo ist die Interessenvertretung
vor Ort, quer durch Europa. Viele Auslandsreisen und personliche Gesprache in Briissel, Rom,
Frankfurt oder anderswo sind die Stimme der Makler auf internationalem Parkett.

Is AK-Leiter hat Berghammer im

weiteren ehrenamtlichen ,Neben-
beruf” auch noch als Fachgruppen-
obmann in Salzburg eine wichtige, ver-
antwortungsvolle und herausfordernde
Tatigkeit fiir den Fachverband {ibernom-
men. Er zahlt zu jenen, die das Thema der
neuen EU-Versicherungsvermittlerricht-
linie von Anfang an sehr ernst genom-
men haben. Allerdings nicht vom eige-
nen Schreibtisch aus: Tausende Flug-
kilometer und Dutzende von Verhand-
lungs- und Sondierungsterminen hat
er bisher absolviert, um als hartndckiger
Standesvertreter und intimer Kenner der
komplexen Sachargumente fiir die An-
liegen der heimischen Maklerschaft
aktiv zu sein. Er gilt als wichtiger An-
sprechpartner, denn nur der Fachver-
band als gesetzliche Interessenvertre-
tung vertritt sdmtliche Versicherungs-
makler Osterreichs.

WIRTSCHAFTSK AMMER BSTERREICH

Berghammer mit dem Leiter des WKO-Biiros in Briissel, Mag. Stock.

Ein Blick auf den Terminkalender nur der
vergangenen Monate dokumentiert sein
Engagement:

Im Juni nahm er zusammen mit Obmann
Riedlsperger und FV-Geschaftsfithrer
Gisch am BIPAR - Annual General Mee-
ting teil.

Berghammer mit Dr. Jenssen (Verband Deutscher Versicherungsmakler) beim
BIPAR-Treffen in Rom.

Dabei fiihrte er Diskussionen mit EIOPA-
Vertretern zum Konsultationsverfahren
iiber Interessenkonflikte, widmete sich
einem umfassenden Erfahrungsaustausch
mit Maklervertretern anderer Nationen
und sorgte fiir einen Abgleich der eigenen
Positionen mit denen anderer Makler-
organisationen sowie mit BIPAR.

Es folgten diverse Konsultationen in Briis-
sel im Juli dieses Jahres, beispielsweise
mit dem Gesandten Mag. Meinecke und
dem Attaché Mag. Binder von der Stan-
digen Vertretung Osterreichs bei der EU.
Dabei ging es um den Stand der Arbeiten in
den Ratsarbeitsgruppen in Sachen IMD II
und die Osterreichische Position dazu.
Berghammer sorgte fiir ein neuerliches
Einbringen der Argumente und Stand-
punkte des Fachverbandes. Er diskutierte
unter anderem mit Mag. Stock, dem Leiter
des WKO-EU-Biiros in Briissel, {iber den
Abgleich der Positionen zur IMD II. Dabei
machte Berghammer klar, dass eine Ver-
tretung der Interessen aller heimischen

Versicherungsvermittler nur durch eine
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Dialog mit Dr. Pfleger (FMA) in
Frankfurt.

einheitliche, im Vorfeld sorgfaltig akkor-
dierte Stimme der Wirtschaftskammer
Osterreich erfolgen sollte.

Schon wenige Tage spdter folgte die Teil-
nahme am EIOPA Public Event on Insu-
rance Mediation Directive zum Thema
,Interessenkonflikte” am 11. Juli 2014 in
Frankfurt. Sein Anliegen dabei war das

EIOPA-Diskussionspapier zum Thema

Gesprach mit Attaché Binder und Mag. Meinecke von der Standigen Vertretung

Osterreichs bei der EU.

Interessenkonflikte bei Versicherungs-

produkten mit Anlagecharakter. Denn

im Zuge der Umsetzung der IMD 1.5 hat
die Europdische Kommission bekanntlich
EIOPA um deren Ansicht zum Thema
Interessenkonflikte befragt bzw. EIOPA
gebeten, Vorschldge fiir eine kiinftige
Regelung von Interessenkonflikten bei
Versicherungsprodukten mit Anlagecha-
rakter zu unterbreiten. Diese Vorschldge
sollen bis Ende Janner kommenden Jah-
res vorliegen, und die EIOPA hat dazu ein

Konsultationsverfahren erdffnet. Der
Fachverband hat dazu eine einschldgige
- ordnungspolitisch durchaus kritische
— Stellungnahme abgegeben. Wieder war
Berghammer zur Stelle und reprasen-
tierte die Maklerschaft beim Public Event
in Frankfurt.

Ein nur kleiner Ausschnitt aus dem
Terminkalender des Berghammer’'schen
Reise- und Uberzeugungsmarathons fiir
die gerechte Sache... |

Prisident Schalich zum Gedenken

Mit sehr groRer Betroffenheit hat der Fachverband der Versicherungsmakler vor Kurzem die
traurige Nachricht erhalten, dass der langjahrige Vorsitzende der Rechtsservice- und Schlich-
tungsstelle, Sen.-Pras. i. R. Hofrat Dr. Ekkehard Schalich, verstorben ist.
Damit verliert die Versicherungswirtschaft eine fachlich wie menschlich hochgeschdtzte Per-
sonlichkeit, die den Bereich Versicherungsrecht wie kaum eine andere in vielen Funktionen
geprdgt hat. Schalich war als Richter beim OGH und ehemaliger Vorsitzender des versicherungs-
rechtlichen Senats, als Vortragender an der Akademie fiir Recht, Steuern und Wirtschaft bzw. als erster Vorsitzender
der Rechtsservice- und Schlichtungsstelle des Fachverbandes der Versicherungsmakler tatig und hat in allen diesen
Funktionen hochste Reputation erlangt.
Prasident Schalich hat mit seinem umfassenden Fachwissen und groRem Engagement die Schlichtungsstelle des Fachver-
bandes mit aufgebaut und zu einer mittlerweile etablierten Einrichtung zur aulRergerichtlichen Regulierung von Scha-
densfallen fiir die Osterreichische Maklerschaft gemacht. In seiner beruflichen Tatigkeit war er durchaus beharrlich, kon-
sequent und zielstrebig, als Privatperson ein kunstsinniger Genussmensch mit einer grof3en Leidenschaft fiir klassische
Musik und Malerei. Schalich liebte das Reisen in ferne Linder genauso wie seinen verwunschenen Garten am Wiener
Kahlenberg. Wir erinnern uns an ihn als einen sehr interessanten, auch eigenwilligen Charakter und liebenswerten Men-

schen. Unser Mitgefiihl ist bei seiner Familie. Wir werden ihm stets ein ehrendes Andenken bewahren.

Rechtsservice- und Schlichtungsstelle des Fachverbandes
Interessenverband der Versicherungsmakler

Fachverband der Versicherungsmakler

In Trauer und Gedenken
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Wer haftet fiir Vermittler?

Passiert dem Vermittler ein Beratungsfehler, ist fraglich, ob der Versicherer (VR) dafiir haftet.
Man sollte meinen, dass die Antwort einfach ist: Nach dem gesetzlichen Modell ist zu unter-
scheiden, ob ein Agent oder ein Makler fiir die Fehlberatung verantwortlich war. Der , patholo-
gische” Fall des Pseudomaklers stiftet allerdings Verwirrung.

. ersicherungsagenten - Personen,
die vom Versicherer (VR) mit der
Vermittlung von Versicherungen stdndig
oder gelegentlich betraut werden — werden
dem VR zugerechnet. Sie haften fiir ihr
Verschulden nach § 1313a ABGB. Damit ist
der Versicherungsnehmer (VN) gegen eine
Fehlberatung geschiitzt, weil er sich bei
Beratungsfehlern an den VR wenden kann.
Der Versicherungsagent haftet dem VN
hingegen in der Regel nicht.

Versicherungsmakler schlieRen einen
Vertrag mit dem Kunden und sind ver-
pflichtet, den bestmdglichen Versiche-
rungsschutz zu vermitteln. Sie haben
daher selbst einen hohen Pflichten-
standard zu erfiillen. Thr Verhalten wird
dem VR nicht zugerechnet, weil sich
dieser des Maklers nicht im Sinne des
§ 1313a ABGB bedient. Da bei Einschal-
tung eines Maklers nur diesen die Bera-

tungspflichten treffen, haftet auch nur

er fiir Beratungsfehler. Im Ergebnis kann
sich der Kunde darauf verlassen, stets
einen Haftpflichtigen zu haben, ndm-
lich denjenigen, dem er sein Vertrauen
geschenkt hat: den VR, wenn und weil

modelle der Haftung zeigen auch, dass es
auch nicht den ,besseren” oder ,schlech-
teren” Vertriebsweg gibt. Das Haftungs-
system ist ndmlich jedenfalls ausge-

wogen.

Was bedeutet der Begriff des wirtschaftlichen
Naheverhiltnisses? Die Auslegung ist umstritten,
was an seiner holprigen Entstehungsgeschichte liegt.
Die Bestimmung wurde erst in der Endphase der
VersVG-Novelle 1994 ,erfunden’ (Rabl, Anmerkung
zu 4 0b 129/12t, OBA 2013, 437) und vom Justizaus-
schuss in letzter Sekunde mit ,recht heifSer Nadel
gendht’ (Fenyves, § 43a VersVG und das allgemeine
Schadenersatzrecht, in FS Baumann [1999] 65).

sich der VN an den Agenten und damit
»den Mann des Versicherers” gewendet
hat; den Makler, wenn und weil sich der
Kunde an einen vom VR unabhédngigen
Berater gewendet hat. Diese beiden Basis-

Stefan Perner: ,,Umstrittene Auslegung des ,wirtschaftlichen Naheverhéltnisses’.”

Tritt ein Vermittler aber als unabhangiger
Makler auf, ohne in Wahrheit unabhéngig
zu sein, greift § 43a VersVG ein, der die
Haftung fiir Pseudomakler regelt. Dem-
nach wird der Makler dem VR ausnahms-
weise zugerechnet, wenn er ,zum Versi-
cherer in einem solchen wirtschaftlichen
Naheverhdltnis [steht], das es zweifelhaft
erscheinen ldsst, ob er in der Lage ist,
iiberwiegend die Interessen des Versiche-

rungsnehmers zu wahren”.

Was bedeutet der Begriff des wirtschaft-
lichen Naheverhdltnisses? Die Ausle-
gung ist umstritten, was an seiner holp-
rigen Entstehungsgeschichte liegt. Die
Bestimmung wurde erst in der Endphase
der VersVG-Novelle 1994
(Rabl, Anmerkung zu 4 Ob 129/12t, 0BA
2013, 437) und vom Justizausschuss in
letzter Sekunde mit ,recht heiRer Nadel
gendht” (Fenyves, § 43a VersVG und das

Lerfunden”

allgemeine Schadenersatzrecht, in FS
Baumann [1999] 65).
Auch wenn die Tatbestandsvorausset-
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zungen im Detail umstritten sind, gibt es
einen gemeinsamen Nenner: Die Ab-
hangigkeit des Maklers von einem VR
kann sich vor allem daraus ergeben, dass
er im Verhdltnis zu seinem Gesamt-
umsatz einen grofRen Anteil bei einem
VR platziert. Das wirtschaftliche Nahe-
verhaltnis muss dem VR - je nachdem,
welcher Auffassung man folgt - entweder
erkennbar sein, oder der VR musste sogar
positive Kenntnis von der Abhdngig-
keit haben und sie auRerdem zur Stei-
gerung der Erwerbschance ausgenutzt
haben. Die zweite Auffassung diirfte in
Osterreich herrschend sein.

Fiir die Zurechnung kann es hingegen
nicht ausreichen, dass der VR auf eine
eigene Vertriebsorganisation (= Ver-
trieb durch Angestellte oder sonstige
Agenten) verzichtet. Dieses bisweilen
vorgebrachte Argument iibersieht, dass
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an der Entstehung der einen oder
anderen Marktstruktur - wie bereits er-
wdahnt - eben nichts auszusetzen ist
(Rabl, OBA 2013, 434). Vor allem aber
legt es in irrefithrender Weise nahe, dass
sich der VR durch Platzierung seiner Pro-
dukte beim Makler ,aus der Verantwor-

stimmt nattirlich nicht, denn der Vertrieb
iiber Makler bedeutet nichts anderes, als
dass sich der VR einem ehrlichen Wett-
bewerb mit anderen Anbietern stellt.
Wie auch immer der OGH in der Zukunft
zur Zurechnung des Pseudomaklers an
den VR steht - er sollte von diesem Argu-

ment Abstand nehmen. |
Von Prof. Stefan Perner

tung stiehlt”, was durch Zurechnung

»ausgeglichen” werden miisse. Das

Univ.-Prof. Dr. Stefan Perner ist Professor fiir Privatrecht und
stellvertretender Vorstand des Instituts fiir Rechtswissenschaft
an der Alpen-Adria Universitdt (AAU) Klagenfurt. Zu seinen For-
schungsschwerpunkten gehdren neben Zivil- und Europarecht vor
allem das Versicherungs- sowie das Vermittlerrecht. Er unterrich-
tet diese Gebiete an der AAU, der Universitdt Wien, der Donau-
Universitit Krems sowie an der Executive Academy der Wirt-
schaftsuniversitdt Wien.
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,Beweisfrage” um eine
mtindliche Bestdtigung

Ein ebenso komplexer wie interessanter Fall aus der RSS des Fachverbandes.

E ine selbststandig tdtige Friseurin
beantragt - vermittelt von einem
Makler - bei einer Versicherung eine Be-
triebsunterbrechungsversicherung fiir
ihre Tatigkeit als Friseurin. Die dem
Antrag beigeschlossenen Fragen nach all-
falligen Erkrankungen beantwortet die
Friseurin allesamt mit ,Nein“. Am Tag nach
der Antragstellung, dem 11. 4. 2013, sei,
so berichtet die Friseurin (wurde dem
Makler bestdtigt), miindlich durch eine
Mitarbeiterin der Versicherung die ,vor-
laufige Deckung” bestdtigt worden. Die
Friseurin und ihr Makler beantragen aller-
dings ein ,vorzeitiges Kiindigungs-
recht’, dem die Versicherung nicht zu-
stimmt.

Ohne das beantragte vorzeitige Kiindi-
gungstecht wird der Vertrag mit Beginn
28.5.2013 polizziert. Am 4. 7. 2013 erfolgt
eine Schadenmeldung: Die Versicherung
lehnt die Deckung ab und tritt vom Vertrag

zuriick ...

Die ,Neins” im Antrag
Bereits im Dezember 2012 war bei der Fri-
seurin bei einer Vorsorgeuntersuchung
eine VergréRerung der Schilddriise festge-
stellt worden. Die Fachdrztin empfahl eine
weitere Abklarung. Bei Antragstellung am
10. 4. hatte die Friseurin die Gesundheits-
fragen allesamt mit ,Nein” beantwortet.
Fiinf Tage spdter, am 15. 4., erfolgte eine

Schilddriisenuntersuchung und
Zeitpunkt der Befundierung.

Schilddriisen-Sonographie. Der Befund
machte eine Operation notwendig. Der
Eingriff wurde am 6. 5. 2013 durchgefiihrt
- seitdem ist die Friseurin zu 100 Prozent
arbeitsunfdhig. Rund zwei Monate spater
erfolgte die genannte Schadenmeldung.

~Obliegenheitsverletzung“?

Die Friseurin argumentiert, dass sie bei
der Vorsorgeuntersuchung und zum Zeit-
punkt der Antragstellung davon ausge-
hen konnte, nicht erkrankt zu sein. Die
behandelnde Arztin habe erklirt, dass
,rund 30 Prozent der Bevolkerung” im
Alter der Friseurin eine vergroRerte
Schilddriise hdtten. Sie habe bei Antrag-
stellung ,vorvertragliche Anzeigepflich-
ten” nicht verletzt. Die Versicherung
stellt aus ihrer Sicht fest, dass ,der Sach-
verhalt eindeutig gekldrt” sei und die
,Obliegenheitsverletzung aus den Unter-
lagen eindeutig” hervorgehe.

Knackpunkt ,,Beweisfrage”
Aus rechtlicher Sicht stellt die angerufene
RSS fest, dass der Versicherungsvertrag
~unbestritten mit 28. 5. 2013 zustande
gekommen” sei. ,Eine Deckung des am
6. 5. 2013 eingetretenen Schadensfalls aus
dem Versicherungsvertrag ist daher nicht
moglich.”

Aber: Der Riicktritt aus dem Vertrags-
verhiltnis durch die Versicherung sei
,rechtlich verfehlt”: Denn zum Zeitpunkt
der Beantwortung der Gesundheitsfragen
wusste die Friseurin lediglich, dass ihre
Fachdrztin ,die weitere Abkldarung fiir
empfehlenswert” halt. Somit habe die
Friseurin ,die Frage nach Krankheiten bei
Antragstellung am 10. 4. 2014 richtig

beantwortet”. Daher konne sich die Ver-

sicherung nicht auf ,die Verletzung

vorvertraglicher Anzeigepflichten”

berufen, sehr wohl aber auf ,eine in der
Zeit zwischen Stellung und Annahme des
Versicherungsantrags eingetretene Erho-
hung der Gefahr”, was lediglich zu einer
Kiindbarkeit des Vertrags, nicht aber zu
einem Riicktritt fithrt.

Diese Erhéhung der Gefahr sei mit der
Untersuchung am 23. 4. und dem nicht
bekannten Zeitpunkt der Zustellung des
Befundes gegeben. Die Friseurin behaupte
zwar, dass am Tag nach der Antragstellung
auf Versicherung am 11. 4. (also zwei
Wochen vor der Untersuchung mit den
genannten Folgen) miindlich eine ,vor-
laufige Deckung” erfolgt sei. Das liefRe
»€einen echten Versicherungsvertrag” ent-
stehen, wenngleich provisorisch. Aber:
,Die Frage, ob die Zusage durch eine
Mitarbeiterin tatsachlich erfolgt ist, ist
eine Beweisfrage, ob die Zusage auch
rechtliche Bindungswirkung fiir die An-
tragsgegnerin hat, ist ebenfalls von der
Klarung in einem streitigen Verfahren”
abhdngig. Ware der Sachverhalt so, wie
von der Friseurin dargelegt, so bestiinde
eine wirksame vorldufige Deckungs-
zusage. Die Versicherungsnehmerin hitte
zwar den Versicherer unverziiglich {iber
die veranderte Gefahrenlage informieren
miissen, Versicherungsfalle, die innerhalb
eines Monats ab dem Zeitpunkt, zu dem
die Meldung hitte erfolgen miissen, ein-
treten, miissten jedoch nach § 28 Abs. 1
VersVG weiterhin gedeckt werden.

Der Schlichtungsantrag sei daher laut
Verfahrensordnung zuriickzuweisen, ,da
die Frage der vorldufigen Deckung nach
Ansicht der RSS nur durch ein Beweis-
verfahren gekldrt werden kann und die
RSS nur Sachverhalte rechtlich zu beur-
teilen hat, die unbestritten sind”.

Es wird wohl doch ein Richter ge-
braucht... |

Der Versicherungsmakler B September 2014



h Jetzt neu!

Allianz Business:

v Das neue Gewerbe- ' |
biindel mit Allrisk- i
Losung.
Tk Fragen Sie lhren
i Maklerbetreuer!

e/ —

g o5

Michael Sturmlechne!— Leiter lVIakIervértrieb

Unser Anspruch: hochste Qualitat fiir unsere Vertriebspartner!

lhre Riickmeldungen, auf die wir stolz sind:

1. Platz im Weiterbildungsangebot — wir sind stolz auf unsere
Top Partner- und BAV-Akademie und informieren Sie gerne.

1. Platz in der BAV — wir sind der Partner in diesem stark
wachsenden Bereich und werden das auch weiterhin bleiben.
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Oberdsterreich

Volles Programm

ie Fachgruppe 00 startet mit einer
u ganzen Palette an Seminaren, Work-
shops und Branchenevents in den Herbst.
Unter anderem auf dem Veranstaltungs-
kalender: Fachgruppentagung, IC-Aka-
demie, Unternehmensbhewertung und Be-
triebsnachfolge.
Am 15. Oktober finden ein Seminar und ein
Workshop {iber die Umfrageergebnisse
zu Unternehmensbewertung und Be-
triebsnachfolgen statt.
Die 00-Fachgruppentagung und Road-
show des Fachverbands geht am 29. Okto-
ber im WIFI Linz iiber die Biihne.
Thema des IC-Seminars ist die Betriebs-

Niederosterreich

haftpflicht. Referent Gerhard Kofler pra-
sentiert am 20. November individuelle
Maklerlgsungen.

Am 7. Oktober startet zudem ein neues
Weiterbildungsangebot, ein Webseminar.
Thema dieses Angebots sind der Betriebs-
rechtsschutz und das Versicherungsver-
tragsgesetz. Bei fiinf Mittagsterminen (je-
weils 12.00-13.00 Uhr) konnen die Teil-
nehmer vom Biiro aus die fiinf zusammen-
hangenden Bausteine via Web absolvieren.
Ebenfallsim Oktober startet der WIFI-Aus-
bildungslehrgang zum Versicherungs-
makler, der auch in einzelnen Modulen
gebucht werden kann. Am WIFI Linz

konnen die Teilnehmer ihre Fahigkeiten
perfektionieren und ihr Fachwissen er-
weitern. Der Lehrgang soll eine optimale
Vorbereitung auf die fachliche Befdhi-
gungspriifung in den Bereichen Fachkun-
de, Spartenkunde sowie Rechtskunde
bieten. Teilnahmegebiihren: 2.040 Euro
inklusive Unterlagen. [ |

Bei Fragen zu diesen Veranstaltungen steht
Eva Steininger gern zur Verfiigung: Fach-
gruppe 00 Versicherungsmakler und Berater
in Versicherungsangelegenheiten, Tel.: 05/
90 909-4723 E-Mail: versicherungsmakler@
wkooe.at.

Grundschulung fiir Innendienstmitarbeiter

Unter dem Motto ,, Ausbildung muss leistbar sein” ladt die Fachgruppe Niederdsterreich erneut
zur Ausbildungsreihe. Die Grundschulung fiir Innendienstmitarbeiter wird seit einiger Zeit mit
sehr groflem Erfolg durchgefiihrt, daher gibt es im Herbst 2014 wieder einen Kursblock. Im
WIFI Modling stehen folgende Themen jeweils ganztagig auf dem Programm:

29. September 2014

Die Kosten fiir den gesamten Kursblock betragen 350 Euro,
einzelne Kurstage konnen zum Preis von 50 Euro gebucht
werden. Eine Riickerstattung der Seminarkosten ist nicht
moglich, esbesteht aber die Moglichkeit, eine Ersatzperson
zu nominieren. Die Teilnehmeranzahl ist pro Termin auf

30 Personen begrenzt.

Anmeldungen bis spdtestens 22. September per Fax
an 02742/851-19729 oder per E-Mail an versiche-

rungsmakler@wknoe.at.

Grundwissen zu Schadenersatz, VVG, Maklerhaftung, AGB

Allgemeine Haftpflichtversicherung im privaten Bereich
13. Oktober 2014

27. Oktober 2014

Haushalts- und Eigenheimversicherung
10. November 2014

Krankenversicherung, Basiswissen Sozialversicherung
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Wien
Der beste Rat

m 30. Oktober ladt die Fachgruppe
. Wien zum bereits 17. Mal zu Best
Advice in das WKW-Spartenhaus am
Schwarzenbergplatz. Versicherungsmak-
ler miissen sich nicht nur mit versiche-
rungstechnischen Aspekten auseinan-
dersetzen, sie sind auch selbst Unter-
nehmer. Das Programm umfasst daher
ein breites thematisches Spektrum. Auch
heuer konnten hochkardtige Experten
gewonnen werden. Der erste Vortrag des
Nachmittags beschdftigt sich mit der
Haftung des Maklers. Wolfgang Fitsch
von Uniga wird das Thema mit konkreten
Praxisbeispielen illustrieren. Im direkten
Anschluss halt Helmut Tenschert einen
Vortrag zur Managerhaftung und zu
idealtypischen Absicherungen. Den Ab-

schluss macht Andrea Wellner, Geschafts-
fithrerin von Courtage Control Consul-
ting, die der Frage ,Vermittler mit eigener
Buchhaltung oder echter Unternehmer?”
nachgehen wird.

Den Ausklang der Veranstaltung bildet
ein Buffet, das auch Gelegenheit zum
Netzwerken bieten soll.

Die Kosten betragen 15 Euro fiir Mitglie-
der der Wiener Fachgruppe Versiche-
rungsmakler und 30 Euro fiir andere Fach-
gruppenmitglieder.

Die Teilnahmegebiihr bitte auf Wirt-
schaftskammer Wien, Fachgruppenver-
waltung Sparte Information & Consulting,
IBAN: AT72 20111 28236 7722 00, BIC:
GIBAATWWXXX {iberweisen. Wir bitten Sie,
die Kostenstelle ,709 - Best Advice” am

© Courtage Control Consulting

Andrea Wellner gehort zu den
Experten, die das Thema
analysieren.

Zahlschein anzugeben. Der Einzahlungs-
beleg gilt als Eintrittskarte. |

Selbstanzeige bei der Finanz
wird ab 1. Oktober teurer

Kurz vor der parlamentarischen Sommer-
pause wurde im Nationalrat die Finanz-
2014 beschlossen.
Rund 9.000 Selbstanzeigen werden pro

strafgesetznovelle

Jahr bei der Finanz erstattet — auch vor
dem Hintergrund, dass eine solche Selbst-
anzeige, wenn sie im Zuge einer Betriebs-
priiffung erstattet wurden, bislang straf-
frei moglich war. Es erschien dem
Gesetzgeber nicht gerechtfertigt, Selbst-
anzeigen, die zu einem Zeitpunkt erstat-
tet werden, in dem bei verstindiger
Wiirdigung der Sachlage mit der Tatent-
deckung gerechnet werden muss, ohne
zusatzliche Leistung strafbefreiende Wir-
kung zukommen zu lassen. Ab 1. Oktober
2014 soll das daher anders sein: Wenn eine
finanzbehordliche Nachschau oder Prii-
fung bereits angemeldet wurde, ist die
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Selbstanzeige bei vorsatzlichen oder grob
fahrldssigen Finanzvergehen nur mehr
strafbefreiend, wenn die offene Steuer-
schuld samt eines Zuschlags zwischen 5
(Mehrbetrag unter 33.000 Euro) und 30
Prozent (Mehrbetrag iiber 250.000 Euro)
binnen Monatsfrist beglichen wird.
Weiters kann eine Selbstanzeige nur
mehr einmal fiir ein und denselben Ab-
gabenanspruch abgegeben werden, das
heiRt, es ist nicht mehr moglich, ,scheib-
chenweise” den wahren Sachverhalt of-
fenzulegen. Auf die Vollstandigkeit der
Selbstanzeige ist daher zu achten, um sich
nicht hinsichtlich {ibersehener Umstdande
einem finanzstrafrechtlichen Risiko aus-
zusetzen.

Das Finanzministerium erhofft sich durch
diese MaRRnahmen eine Reihe von Selbst-

anzeigen vor dem 1. Oktober 2014, was zu
einem Einmaleffekt von 150 Mio. Euro
fithren soll. Die Zuschldge sollen in den
Folgejahren 25 bis 30 Mio Euro an zusatzli-
chen Steuereinnahmen bringen, weiters
erhofft man sich eine héhere , Steuer-
ehrlichkeit” der Osterreicher.

In Hinblick auf die strafrechtlichen Folgen
einer unvollstandigen oder gar falschen
Selbstanzeige empfiehlt sich jedenfalls
die Riicksprache mit dem Steuerberater.
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FV-Skriptum: Neuauflage

erstmals in Buchform

~Aktuelles Rechts- und Versicherungswissen fiir Versicherungsmakler” - das Skriptum des
Fachverbands der Versicherungsmakler ist erstmals in Buchform fir FV-Mitglieder sowie
sonstige Interessierte auf webshop.wko.at erhaltlich.

iir uns Versicherungsmakler sind
H ein hohes Ausbildungsniveau,
kontinuierliche Weiterbildung und somit
entsprechendes Know-how essenziellen
Grundlage fiir die optimale Betreuung
der Kunden”, unterstreicht Gunther
Riedlsperger, Obmann des Fachver-
bandes der Versicherungsmakler und
Berater in Versicherungsangelegen-
heiten in der Wirtschaftskammer Oster-
reich (WKO), anldsslich der Neuauflage
des bereits zum unverzichtbaren Stan-
dardwerk avancierten vierteiligen Skrip-
tums ,Aktuelles Rechts- und Versi-
cherungswissen fiir Versicherungs-

makler”.

Das aktualisierte Skriptum schafft inhalt-
lich einen Spagat und wendet sich sowohl
an angehende als auch bestehende Versi-
cherungsmakler, die zum einen Interesse
an der Ausiibung der Maklertatigkeit
und zum anderen an der Materie selbst
haben. Einerseits wird ein Auszubildender,
der mit der Thematik noch nichts zu tun
hatte, an die komplexen Inhalte des Ver-
sicherungswesens und -rechts herange-
fithrt, und andererseits wird bereits Etab-
lierten ein profundes und stets aktuelles
Nachschlagewerk geboten.

Das Skriptum in Buchform kann ab sofort
im WKO-Webshop mit der Adresse web-
shop.wko.at kduflich erworben werden -
und dies erstmals in Buchform fiir alle Mit-
glieder sowie sonstige Interessierte. Der
Preis fiir die vier Binde belduft sich auf 126
Euro fiir Mitglieder (Versicherungsmakler
mit aufrechter Gewerbeberechtigung) so-
wie 192 Euro fiir Nichtmitglieder.

Als Verfasser des Skriptums konnten un-
terschiedliche Autoren - grofteils praxi-
serprobte Versicherungsmakler -, die eine
einschldgige Fachexpertise zum jeweili-
gen Themengebiet aufweisen, gewonnen
werden. Aufrund 1.500 Seiten wird umfas-
sendes Fachwissen zur allgemeinen und
spezifischen Rechtskunde sowie Fach-/
Spartenkunde prasentiert.

Zusatzlich zu dieser qualitativen Lern-
unterlage stellt der Fachverband ange-
henden Versicherungsmaklern die On-
lineplattform , Austrian Broker College”
zur Verfiigung. Die Teilnehmer an den
von den regionalen Fachgruppen ange-
botenen Vorbereitungskursen fiir ange-
hende Versicherungsmakler/-innen er-
halten
digitalisierten Skripten ermdglicht dieses

dazu Zugang. Neben den

dividuellen Lernfortschritte zu testen.
Thomas Tiefenbrunner, Leiter des Ar-
beitskreises Ausbildung im Fachver-
band, sagt iiber die Neuauflage: ,Wir
haben einen wichtigen Schritt unternom-
men, das Skriptum nicht nur angehenden
Maklern anzubieten, sondern auch der
ganzen Branche, da es von bereits aktiven
Maklerinnen und Maklern auch als umfas-
sendes und fundiertes Nachschlagewerk
benutzt werden kann. Ich lege grofRen
Wert darauf zu betonen, dass die Fach-
gruppen und viele Vortragende der Mak-
lerkurse, aber auch sonstige Experten der
einzelnen Fachbereiche an diesem Kom-
pendium mitgewirkt haben.”

Uber Ausbildungskurse fiir Versicherungs-
makler und Berater informiert Sie gern
die jeweilige Landesorganisation in den
Bundesldndern. |

Webtool den Priifungswerbern, ihre in-
IHR VERSICHERUNGSMAKLER
D VERSICHERUNG

FV-Geschaftsfiihrer Erwin Gisch, FG-Obmann Thomas Tiefenbrunner und
FV-Obmann Gunther Riedlsperger: Zur Lektiire empfohlen!
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Roadshow des Fachverbandes
in allen Bundesldndern

Der Fachverband der Versicherungsmakler fiihrt in Zusammenarbeit mit den Fachgruppen

wieder eine

Info-Offensive im Oktober und November durch.

Im Rahmen der einzelnen

Fachgruppentagungen findet die Roadshow in allen Bundeslandern statt und umfasst folgende

Programmpunkte:

1. Ihre Interessenvertretung
2010 bis 2020

Bundesobmann Akad. Vkfm. Gunther
Riedlsperger ldsst die letzten - durch-
aus ereignisreichen - Jahre aus inter-
essenpolitischer Sicht Revue passieren,
skizziert die wesentlichen aktuellen
Themenstellungen und wirft einen
Blick auf die kommenden Herausforde-

rungen fiir die Branche.

2. Vermittlerrelevante EU-Themen
Die kommende Neuregelung der EU-Ver-
stellt

nach wie vor die zentrale interessen-

sicherungsvermittlerrichtlinie

politische Herausforderung fiir den
Fachverband dar, denn dabei geht es
iiberbordende

insbesondere darum,

Regulierungen und Vergiitungsbe-

FG Karnten

Di, 14. Oktober 2014, 15:00
WK Karnten

Europaplatz 1

9020 Klagenfurt

FG Wien

Mi, 15. Oktober 2014, 18:00
WK Wien
Schwarzenbergplatz 14
1041 Wien

FG Salzburg

Di, 21. Oktober 2014, 13:00
Sternbrdu

Griesgasse 23-25

5020 Salzburg
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schrankungen bzw. -verbote zu verhin-
dern. Christoph Berghammer, MAS,
als AK-Leiter Transparenz und Mag.
Erwin Gisch als FV-Geschédftsfiihrer
berichten iiber den aktuellen Stand der
diesbeziiglichen Rechtsentwicklungen
und {iiber die vielfdltigen Aktivitdten
des Fachverbandes.

3. Das Marketing-/PR- Konzept
des Fachverbandes

Die Starkung der Marke ,Versiche-
rungsmakler” in der Innen- und Au-
Renwirkung war stets ein wichtiges
Anliegen der Interessenvertretung auf
nationaler wie auch auf regionaler Ebe-
ne. Mag. Gerhard Jeidler prasentiert
als AK-Leiter Offentlichkeitsarbeit im
Fachverband die aktuellen Marketing-

FG Niederosterreich

Mi, 22. Oktober 2014, 13:00
WIFI St. Polten

Mariazeller Stral3e 97

3100 St. Polten

FG Oberdsterreich

Mi, 29. Oktober 2014, 13:30
WIFI Linz

Hessenplatz 3

4020 Linz

EG Vorarlberg

Do, 6. November 2014, 14:00
WK Vorarlberg

Wichnergasse 9

6800 Feldkirch

und PR-Aktivitdten auf Bundesebene,
die die regionalen MaRnahmen der
Fachgruppen erganzen und erweitern.

4. Maklerhaftpflichtversicherung
Die Dauerbrenner Maklerhaftpflicht
und  Maklerhaftpflichtversicherung
sollen auch bei dieser Roadshow nicht
fehlen. Im Hinblick auf das strenge
Haftungsregime des Maklergesetzes in
Theorie und Praxis sollen die wich-
-fehler

ebenso thematisiert werden wie Pra-

tigsten Haftungsfdlle und

xisfalle aus dem Fundus der Haft-
pflichtversicherer. Diverse hochrangi-
geVortragende werden sich mit diesem
Themenbereich beschdftigen. Die
Einladung erfolgt iiber die jeweili-

gen Fachgruppen. |

FG Tirol

Fr, 7. November 2014, 10:00
WIFI Innsbruck
Egger-Lienz-StralRe 116
6020 Innshruck

FG Steiermark

Fr, 14. November 2014, 10:00
MP09

Liebenauer Tangente 4/6
8041 Graz

FG Burgenland

Di, 18. November 2014, 16:00
WK Burgenland
Robert-Graf-Platz 1

7000 Eisenstadt
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Gesundheit im Paket

Die privaten Krankenversicherungen haben sich zu Gesundheitsversicherungen entwickelt.
Neben Leistungen fiir Heilkosten wiinschen Kunden heute auch Vorsorge im Bereich Wellness,

Fitness und Pravention.

ie Assekuranzen reagieren auf diese
n gestiegenen Anspriiche ihrer Kun-
den: Die Merkur Versicherung, heimi-
scher Spezialversicherer fiir Gesundheits-
produkte, bietet mit ihrer Privatklasse
Novum eine umfassende Vorsorge: Son-
derklasse im Krankenhaus, Privatarzt, Me-
dikamente, Behandlungen der Ganzheits-
medizin, Vorsorge, Rehabilitation sowie
die innovative Hightech-Friiherkennung.
In vier Varianten kénnen sich Merkur-
Kunden je nach Bediirfnissen und Lebens-
situation versichern - von der Basisabsi-
cherung bis zur Komplettvariante. Mit
der ego4you Gesundheitsvorsorge bietet
die Merkur zudem ein ganzheitliches Ge-
sundheitsvorsorgeprogramm mit Part-
nern wie Gesundheitshotels und Fitness-
studios. Untersuchungen und Therapien
werden vom Team der Merkur Recreation,
einem Tochterunternehmen der Merkur
Versicherung, durchgefiihrt.
Auch die Wiener Stadtische setzt auf in-
dividuelle Pakete: Die MEDplus Sonder-
klasse kann je nach Wunsch zusammen-
gestellt werden. Auch ortlich kann der
Schutz eingegrenzt werden: Es gibt einen
regionalen, einen Osterreichweiten sowie
einen weltweiten Schutz. Weitere Unter-
scheidungen erfolgen nach Alter oder
Hohe des Selbstbehalts. Wenn sich zwei
oder mehr Personen in einem Haushalt fiir
die MEDplus Sonderklasse entscheiden,
verringert sich zudem die Pramie.
Bei der Genmerali verzeichnet man ein
steigendes Interesse der Kunden an den
angebotenen Serviceleistungen: Mit dem
~Gesundheits-Management” der Genera-
li sollen Kunden auf Wunsch den jeweils
besten Arzt fiir das gesundheitliche Prob-
lem finden, die Generali-Gesundheits-
Coaches bieten Unterstiitzung, damit die
Genesung optimal verlduft und Risikofak-
toren reduziert werden. Auch das Thema

,Optionen” ist in den letzten Jahren in
den Vordergrund getreten: Durch den
Abschluss einer Pflegeoption oder der
Option auf Sonderklasse kann sich der
Kunde zu einer giinstigen Pramie das
Recht sichern, den Versicherungsschutz
spater abzuschlieRen oder dessen Umfang
zu erhohen - und zwar ohne neuerliche
Risikopriifung.

Mit rund 48 Prozent ist Uniqa der heimi-
sche Marktfiihrer. ,Wir bieten mit der Pro-
duktlinie ,Gesund & Wertvoll’ eine Reihe
von innovativen und flexiblen Vorsorgean-
geboten im Bereich der Krankenversiche-
rung an. Die Tarife werden immer wieder
verbessert”, so Maklerleiter Peter Prinz.
Uniga war eine der ersten Versicherungs-
unternehmen, die aktiv auf Pravention
gesetzt hat. So werden Kunden bei der
aktiven Foérderung ihrer Gesundheit unter-
stiitzt, etwa mit der Kooperation mit New
Moove - einem virtuellen Fitness-Studio
fiir die eigenen vier Wande. Eine Verbesse-
rung gab es beim Sonderklassetarif Select
PLUS Optima, der kiinftig Sonderklasse
und ambulanten Tarif kombiniert. Neu ist
auch das Tele-Underwriting. Der Ge-

sundheits-Check erfolgt am Telefon, die

v

Gesundheitsfragen werden von Allgemein-
medizinern und Fachdrzten im Call Center
bearbeitet.

Die Allianz setzt auf innovative Selbstbe-
haltstarife. Versicherte bis 40 zahlen nur
den halben Selbstbehalt. Besonders nied-
rige Selbstbehalte gibt es beim Tarif SGX,
wenn ein Spital in den Bundeslandern NO,
Steiermark oder Burgenland aufgesucht
wird. Der Umstieg von einem Selbstbe-
haltstarif auf einen Tarif ohne Selbstbehalt
ist auRerdem ohne Risikopriifung mdg-
lich. Bei ambulanten Operationen, die
einen stationdren Aufenthalt ersetzen,
entfdllt der Selbstbehalt. Weitere Vorteile:
Wer in einem Kalenderjahr keine Leistun-
gen in Anspruch genommen hat, erhdlt
eine Gewinnbeteiligung in der Hohe einer
Monatspramie. Bei Kombination eines
Osterreichtarifs mit der Assistance Reise-
krankenversicherung gilt weltweite Kos-
tengarantie. Bei Behandlungen, die in
Osterreich nicht gleichwertig méglich
sind, werden auch die Reisekosten iiber-
nommen. Bei Kombination eines ambulan-
ten Tarifs mit einer Krankenhauskosten-
versicherung gibt es 20 Prozent bzw. 25
Prozent Kombinationsrabatt. |

Fitness, Wellness und Pravention in der Krankenversicherung auf dem Vormarsch.
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Nicht warten, friih starten!

Viele Eltern oder Grof3eltern wollen moglichst bald fiir die finanzielle Zukunft ihres Nach-
wuchses vorsorgen. Versicherungsprodukte sind dabei eine gute Erganzung zu Sparbuch und

Bausparvertrag.

s ist das Wunder des Zinseszinses,
E auch wenn dieser derzeit gering
ausfdllt: Je friiher man beginnt, desto
mehr hat man spéter auf der hohen Kante .
Vorausplanende Verwandte legen daher
oft schon unmittelbar nach der Geburt
Geld fiir den Nachwuchs an. Mit den richti-
gen Anlagemoglichkeiten kann man den
Ertrag optimieren.

Die Niirnberger hat mit der Biene Maja
Kindervorsorge eine ganze Palette an un-
terschiedlichen Losungen entwickelt, die
ab 25 Euro im Monat die Grundlage fiir ein
spdteres Vermdgen legen. Die Variante
Sparen und Schutz” bietet dynamischen
Kapitalaufbau mit Kapital- und Hochst-
standsgarantie. Die Variante ,Schutz”
sichert die Kinder im Fall eines Unfalls
finanziell ab. Biene Maja Klick ist ein le-
bensbegleitender Kapitalaufbau in Form
einer fondsgebundenen Lebensversiche-
rung. Hier kann, etwa zu besonderen An-
lissen wie Geburtstag oder Weihnach-
ten, auch flexibel zugezahlt werden. Auch
gibt es die Mdglichkeit, vorzeitig Kapital
zu entnehmen. Der Biene Maja Fonds-Pass
ist eine fondsgebundene Lebensversiche-

Die Vorsorge kann nicht frith genug beginnen.
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rung mit der Moglichkeit zum Fondswech-
sel. Auch bei diesen Produkten besteht die
JPatenschaft” der Niirnberger, die bei
Ausfall des Versorgers die Pramien iiber-
nimmt.

Die Donau bietet mit der YoungStar Kin-
dervorsorge eine Versicherungslosung fiir
Kinder in drei Varianten. Zur Pensionsvor-
sorge eignet sich die BonusPension, die
staatlich geforderte Zukunftsvorsorge.
Zur Finanzierung von Studium oder Fiih-
rerschein ist YoungStar Classic die ideale
Versicherung. Die Veranlagung erfolgt
~Klassisch” und ist dadurch besonders risi-
koarm. Auch YoungStar Garant bietet die
Sicherheit der klassischen Lebensversi-
cherung mit hoheren Ertragschancen
durch die Veranlagung der Gewinnanteile
in Fonds. Eine Versicherungslosung, die
sich durch hohe Renditechancen aus-
zeichnet, bietet YoungStar Invest, eine
fondsgebundene  Lebensversicherung.
,Wir beobachten in den letzten Monaten
einen Anstieg bei der Nachfrage nach Kin-
dervorsorgeprodukten. Die mediale Dis-
kussion rund um das Pensionskonto und
die spdtere Versorgung im Ruhestand sind
ist ein Grund dafiir’, so Mag. Harald
Riener, Vorstandsdirektor Donau Versi-
cherung. Sein Rat: ,Nicht warten, frith

I

starten

Das Kinderprodukt CleVestino der Helve-
tia zeichnet sich vor allem durch Flexibi-
litdt bei gleichzeitiger Absicherung aus.
Neben gemanagten Portfolios und Einzel-
fonds wird auch die spezielle Auspragung
von Garantiefonds angeboten. Bei der
Wahl von Garantiefonds konnen auch
Teilablaufer vereinbart werden, und zu-
sdtzlich sind Entnahmen bereits ab dem
fiinften Jahr kostenlos mdglich. Ebenso
konnen zu jedem Monatsersten Zuzah-
lungen getdtigt werden. ,Wir als Helve-

tia sehen eine steigende Tendenz im Be-
reich Kindervorsorge”, bestatigt auch DI
Heinrich Plametzberger, Leitung Aktua-
riat & Produktmanagement Leben. ,Es
wird immer moderner, beispielsweise dem
Patenkind zur Taufe eine Vorsorge zur Aus-
bildung, fiir den Fiihrerschein oder fiir die
eigenen Wohnung zu schenken. Derzeit
bieten wir eine fondsgebundene Produkt-
losung mit Absicherungsmdoglichkeiten.
Es gibt allerdings durchaus Uberlegungen,
auch ein klassisches Kinderprodukt auf
den Markt zu bringen.”

Auch Christian Hoésch von der Zurich
bestdtigt den Trend: ,Die Zurich Junior
Edition ist ein ideales Geschenk von El-
tern, GroReltern oder TaufpatInnen fiir
den Start ins Leben eines Kindes. Je nach
Laufzeit bietet das so Gesparte ein gutes
Polster fiir das erste Auto, die ersten vier
Wande oder das Studium. Natiirlich kann
die Junior Edition auch der erste Schritt in
Richtung Pensionsvorsorge sein - damit
kann man schlieRlich nicht frith genug
beginnen.” Mit dem Produkt Zurich Ju-
nior Edition haben die Schweizer eine
Kindervorsorge in Form einer fondsgebun-
denen Lebensversicherung im Angebot.
Die Kunden sparen die Kapitalertragsteu-
er, die bei einem Sparbuch fallig wird, und
genieflen zudem noch ein hohes Maf} an
Sicherheit. Die Pramienzahldauer istvon
der Vertragslaufzeit entkoppelt - man
kann also beispielsweise nur in einem Zeit-
raum von zehn Jahren sparen, dem Be-
glinstigten wird das Geld jedoch erst bei-
spielsweise mit dem 18. Lebensjahr
ausgezahlt. Moglich ist die Junior Edition
bei den fondsgebundenen Produkten Zu-
rich Vario Invest und Zurich Prime Invest.

Auch die Generali bietet eine ganze Reihe
von Vorsorgeprodukten fiir Kinder und
Jugendliche. Die Generali Startvorsorge
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www.uniqga.at

ist eine spezielle Form der klassischen
Lebensversicherung, mit der fiir Kinder ein
entsprechendes Startkapital angespart
wird. Die Generali Startvorsorge ist auch
ein Bestandteil des Biindelproduktes Ge-
nerali KIDS Care. Dieses Vorsorgepaket
kann fiir das Kind bis zum 15. Geburtstag
abgeschlossen werden und besteht aus
den drei Bausteinen Gesundheitsvorsorge,
Unfallschutz und finanzielle Vorsorge.
Renate Schonwetter, Leiterin Produkt-
management Leben/FDL, empfiehlt da-
riiber hinaus noch weitere, nicht spezi-
fisch nur fiir Kinder entwickelte Produkte,
etwa die staatlich geférderte Zukunfts-
vorsorge, eine Berufsunfdhigkeitsver-
sicherung oder die klassische Lebens-
versicherung. Auch der Generali Life
Plan, eine fondsgebundene Lebensver-
sicherung, sollte als Anlage fiir Kinder
in Betracht gezogen werden.

Start ins Leben ist das Kindervorsorge-

produkt der Wiener Stddtischen. ,Mit
,Start ins Leben’ fir Kinder und ,Easy
Future’  fiir

Leute bieten wir mafRgeschneiderte und

Studierende und junge

glinstige Vorsorgemodelle”, erldautert Dr.
Ralph Miiller, Vertriebsvorstand Wiener
Stadtische. ,Junge Menschen werden sich
der Bedeutung von zusatzlicher privater
Vorsorge immer starker bewusst. Und da-
bei zdhlt vor allem eines: eine lange Lauf-
zeit. Ein Drittel unserer Vorsorge-KundIn-
nen ist jiinger als 30 Jahre.”

Wiistenrot hat fiir junge Kunden eine
grofRRe Auswahl unterschiedlicher Produk-
te, die ab 20 Euro im Monat eine Vielzahl
von Vorsorgelosungen fiir verschiedene
Altersgruppen und unterschiedliche Be-
diirfnisse bieten. Die Versicherungspoliz-
zen Junior-Polizze, Ausbildungsvorsor-
ge und Hochzeitsvorsorge sichern Kinder
und Jugendliche sowohl fiir den Er- als
auch fiir den Ablebensfall ab. Dazu gibt es

natiirlich den klassischen Bausparvertrag,
der fiir junge Leute bis 26 eine besonders
attraktive Verzinsung bietet.

Ein Feature, das mittlerweile alle Versi-
cherungsunternehmen bieten: Im Fall
des Ablebens des versicherten Versorgers
- also etwa die Eltern oder Paten - vor Ver-
tragsende {ibernimmt der Versicherer die

weitere Pramienzahlung. |

Interessante Produkte um fiir die
Enkel rechtzeitig anzusparen.

MaklerService

Der SteffShop ist das neue
UNIQA Bonuspunkteprogramm
fiir Makler — Top-Angebote
sowie exklusive Golf- und
Skitage mit Stephan Eberharter.

= Pramie vermitteln
= Punkte sammeln
= Waren/Gutscheine einlosen
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,Ein gut bestelltes Feld”

Ridiger R. Burchardi hatte seit 2003 maf3igeblichen Einfluss auf die Geschicke der Dialog Versi-
cherung. Nun lbergab er an seinen Nachfolger Oliver Briif3, der ein Unternehmen auf Erfolgs-

kurs tibernimmt.

ls Maklerversicherer ist die Dia-

log einer der groRten Ablebens-
versicherer am deutschen und dsterrei-
chischen Markt.
Seit mehr als zehn Jahren stand Riidiger
R. Burchardi an der Spitze des Unterneh-
mens und schrieb einen grofRRen Teil der
Erfolgsgeschichte des Versicherers mit.
Ende September tritt der langjdhrige Vor-
standssprecher seinen wohlverdienten
Ruhestand an. Sein Nachfolger ist Oliver
BriiR3, der zukiinftig das Ressort Vertrieb,
Marketing und Offentlichkeitsarbeit lei-
ten wird.
Burchardi blickt auf 45 Jahre in der Ver-
sicherungsbranche zuriick. 18 Jahre davon

Riidiger R. Burchardi tritt in den Ruhestand.
Oliver BriiBB will die Erfolgsgeschichte
weiterschreiben.
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war er im Generali-Konzern, wo er eine Rei-
hevon Leitungspositionen innehatte. 2003
stieg er schlieRlich als Vertriebsvorstand
bei der Dialog ein. Innerhalb kiirzester Zeit
formte er das Unternehmen
von einem reinen Ablebens-
versicherer zu einem Spezial-
versicherer fiir biometri-
sche Risiken um.

Innerhalb der elf Jahre sei-
ner Tadtigkeit entwickelte
sich die Dialog so zu einem
der fithrenden Maklerver-
sicherer in Deutschland
und Osterreich. Die Bei-
tragseinnahmen verdoppel-
tensichvon 123,8 auf 243,7
Millionen Euro, der Markt-
anteil in der Ablebensversicherung
stieg von 2,3 auf derzeit 8,2 Prozent. Ein
Erfolg,
Burchardi aufgebauten Vertriebs- und

der nicht zuletzt der von

Marketingorganisation zu verdanken
ist. So wuchs die Zahl der Vertriebspart-
ner von 3.000 auf iiber 15.000, davon
4.000 in Osterreich.

Bei einer Pressekonferenz in Wien er-
griff Burchardi die Gelegenheit, sich
nicht nur bei seinen engagierten Mitar-
beiterinnen und Mitarbeitern zu bedan-
ken, er hob auch die besondere Bedeu-
tung der osterreichischen
Vertriebspartner hervor, die malRgeb-
lich dazu beigetragen haben, dass das
Unternehmen so wachsen konnte. Sein
Nachfolger Oliver BriiR verfiigt ebenfalls
iiber langjdhrige Versicherungserfah-
rung, unter anderem im Maklervertrieb:
Seit 2005 war er fiir die deutsche Gene-
rali-Gruppe, zuletzt auf verschiedenen
Vorstandspositionen, tdtig. BriR ist
bereits am 1. August 2014 bei der Dialog
als Vorstand eingetreten. ,Ich iiberneh-
me ein gut bestelltes Feld”, so der neue

Vorstandssprecher. ,Die Arbeit von Rii-
diger R. Burchardi ist eine hervorragen-
de Basis fiir weiteres Wachstum.”

Besondere Herausforderungen bestiin-

Burchardi blickt auf 45 Jahre in der
Versicherungsbranche zuriick. 18 Jahre
davon war er im Generali-Konzern, wo
er eine Reihe von Leitungspositionen
innehatte. 2003 stieg er schliefllich als
Vertriebsvorstand bei der Dialog ein.
Innerhalb kiirzester Zeit formte er das
Unternehmen von einem reinen Able-
bensversicherer zu einem Spezialversi-
cherer fiir biometrische Risiken um.

den in den vielen regulatorischen Ein-
griffen, die speziell den Maklermarkt
traifen und besondere Anstrengungen
der Unternehmen erforderten. ,Mit der
Ausrichtung als biometrischer Spezial-
versicherer und reiner Maklerversi-
cherer, den innovativen Services und
dem wachsenden Bedarf an biometri-
scher Absicherung in der Bevélkerung
sehe ich die Dialog fiir die Zukunft bes-
tens geriistet.” BriiR betonte dabei die
wichtige Rolle, die der 6sterreichische
Markt fiir die Dialog spielt. Osterreich
hat zwar nur ein Zehntel der Einwohner
von Deutschland, dennoch werden hier
40 Prozent des Gesamtumsatzes des
BriiR
freut sich jedenfalls auf seine neue

Unternehmens erwirtschaftet.

Aufgabe: ,Die Zuwdchse des vergange-
nen Jahres - 9,7 Prozent Wachstum auf
76,03 Millionen Euro im laufenden Bei-
trag - zeigen die Richtung an, in die
wir in den ndchsten Jahren wollen. Die
aullerordentlich positive Entwicklung
im ersten Halbjahr 2014 gibt zu groRem
Optimismus Anlass.” |
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,dlcherster Motorradfahrer”

Marco Péllinger gewinnt Geschicklichkeitsbewerb von HDI und OAMTC.

. or Kurzem wurde im OAMTC-Fahr-
Saalfelden/
Brandlhof ,Osterreichs sicherster Motor-

technikzentrum

radfahrer” gekiirt. Beim spannenden Fi-
nale des Geschicklichkeitsbewerbs setzte
sich Marco Péllinger aus Tauplitz gegen
48 weitere Finalisten durch. Der 32-jdhri-
ge Steirer gewann damit den Hauptpreis:
eine Honda CB1000R. Nur knapp dahin-
ter platzierte sich Ernst Rosenberger aus
Zell am See, der als Zweitbester eine iXS-
Motorradbekleidung im Wert von 1.000
Euro mit nach Hause nimmt. Den dritten
Platz eroberte Walter Miiller aus der
Hinterbriihl, der ein Set Michelin-Motor-
radreifen nach Wahl erhilt.

Dariiber hinaus gab'’s fiir die Pldtze 4 bis
10 Gutscheine fiir OAMTC-Fahrtechnik-

A —di

Motorradtrainings. Die besten 10 erhiel-
ten zusatzlich Shell-V-Power-Gutscheine
im Wert von 100 (Platz 1-3) bzw. 50 Euro
(Platz 4-10).

4Es ist sehr erfreulich, dass unsere ge-
meinsame Initiative so gut angenommen
wurde”, freut sich Wolfgang Kaiser. Der
Marketingleiter von HDI ist davon {iber-
zeugt, dass so mehr Bewusstsein fiir akti-
ves, sicheres Fahrverhalten geschaffen
werden konnte.

Mit dem Beginn der Motorradsaison starte-
ten OAMTC Fahrtechnik und HDI Versi-
cherung in Kooperation mit Shell,
Michelin und Honda den Bewerb ,Oster-
reichs sicherster Motorradfahrer”. Dabei
ging es um Geschicklichkeit und um die

Beherrschung des eigenen Fahrzeugs,

Die neue mobile Berechnungsplattform:
www.tarifrechner-ruv.at

™

nicht um Geschwindigkeit. Bis zum Som-
mer konnte jeder Teilnehmer eines Motor-
rad-Warm-ups im Rahmen des Trainings

zwei Bewerbsstationen fahren. Genau
1.298 Biker nahmen am Bewerb teil. Die 50
Besten waren zum Finale eingeladen. M

Freude iiber die Honda beim Sieger und bei der

HDI iiber die so breite Resonanz!

Profis fir Profis

Der Risikobaukasten fir KMUs

Komplexe Dinge einfach machen — mit den Speziallésungen fur Firmenkunden von R+V:

Garantie & Kredit « Betriebs- und Produkthaftpflicht « Vermdgensschadenhaftpflicht « Transport « Tier ¢ Technische Versicherung

e
'-

R+V Allgemeine Versicherung AG

www.ruv.at Niederlassung Osterreich
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VIG: Spitzengewinn
und Verfassungsklage

Um ein Plus von nicht weniger als 41,4 Prozent auf 290,9 Mio. Euro wuchs der Gewinn (vor Steuern)
der Vienna Insurance Group im 1. Halbjahr 2014 - trotz des schwierigen Marktumfeldes, Wert-
berichtigungen und Wechselkursschwankungen. VIG-Generaldirektor Peter Hagen zeigt sich
zufrieden: , Die starken CEE-Ergebnisse tragen zur guten Entwicklung des Konzerns zu 55 Pro-
zent bei. Auch die in Rumanien gesetzten MaBnahmen zeigen erste positive Wirkungen. Mit der
neuerlichen Bestatigung unseres A+-Ratings mit stabilem Ausblick durch Standard &Poor’s
wird dariiber hinaus die Finanzkraft der Vienna Insurance Group unterstrichen.”

nie Primien entwickelten sich
stabil auf rund 5 Mrd. Euro,
wechselkursbereinigt wurde sogar ein
Plus von 1 Prozent erzielt. Das Finanz-
ergebnis des Konzerns lag bei 551,6
Mio. Euro. Die Kapitalanlagen der
Vienna Insurance Group (einschlief’-
lich der liquiden Mittel) erreichten

etwa 30,5 Mrd. Euro.

Die Combined Ratio wurde um 2,7 Pro-
zentpunkte auf 97,1 Prozent gesenkt.
Diese deutliche Verbesserung gelang der
VIG trotz fortgesetzt konservativer Reser-
vierungspolitik fiir das Italiengeschaft der
Donau Versicherung sowie der Belastung
durch Unwetterschdaden, insbesondere in

©Ian Ehm

1l

Peter Hagen: ,,CEE-Markte
werden unterschatzt.”
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(Osterreich, Serbien und Bosnien-Herze-

gowina.

Senkung der Verwaltungskosten
Durch zielorientiertes Kosten-
management senkte die VIG
die Verwaltungskosten des Kon-
zerns im 1. Halbjahr 2014 um
4,2 Prozent. Seit dem Jahr 2008
konnte der Verwaltungsaufwand
durch laufende MaRnahmen um rund ein
Flinftel verringert werden. Im selben Zeit-
raum stiegen die abgegrenzten Nettopra-
mien um rund 25 Prozent. ,Wir fahren
kein explizites Sparprogramm, aber wir
schauen laufend und konsequent auf un-

sere Kosten”, so Hagen.

Im Segment Schaden/Unfallversiche-
rung zeigten viele Konzerngesellschaf-
ten eine starke Pramienentwicklung: In
(Osterreich beispielsweise erwirtschaf-
tete die Wiener Stddtische ein Plus von
3,1 Prozent, in der Slowakei wuchs die
Komundlna um 6 Prozent, und in Ser-
bien legte die Wiener Stadtische Osigu-
ranje sogar um 23,4 Prozent zu.

Wachstum in der LV

Im Segment Lebensversicherung wuch-
sen die Pramien leicht um 0,5 Prozent auf
2,2 Mrd. Euro. Wahrungsbereinigt betrug
das Pramienwachstum in diesem Segment
2 Prozent. Deutliche Zuwdchse wurden in
der Tschechischen Republik - trotz nega-
tiver Wahrungseffekte +8,3 Prozent - und
in der Slowakei mit 4,4 Prozent erzielt.

Sehr erfreut zeigt man sich im Wiener
Ringturm iiber die Performance in den
CEE- Markten. ,Mittel- und Osteuropa wird

heute unterschétzt und zu negativ geschil-

Wir fahren kein explizites Sparpro-
gramm, aber wir schauen laufend und

konsequent auf unsere Kosten.

dert, das stimmt aber nicht”, so Peter
Hagen. So wurde beispielsweise in der Slo-
wakei, in Polen und in den iibrigen
Markten der Gewinn (vor Steuern) erneut
erhoht. Auch die rumdnischen Konzern-
gesellschaften konnten einen positiven

Gewinnbeitrag leisten.

~Absurder Untreue-Paragraf”
Die VIG halt 90 Mio. Euro an Hypo-Anlei-
hen, rund die Hélfte entféllt auf Nach-
rangpapiere mit Karntner Landeshaf-
tung, die als Folge des jlingst be-
schlossenen Sondergesetzes in Sachen
Hypo Alpe Adria nicht zuriickgezahlt
werden. Eine Beschwerde vor dem Ver-
fassungsgerichtshof werde demnachst
dagegen eingebracht, betonte Hagen:
,Wir miissen diese Beschwerde einbrin-
gen, denn Osterreich hat den absur-
desten Untreue-Paragrafen, nach dem
uns jeder Kunde oder der Staatsanwalt
anzeigen konnten, wenn wir die Be-
schwerde nicht einbringen.” Die Er-
folgsaussichten des Gangs vor Gericht
schitzt Hagen auf weit mehr als 50

Prozent ein. |
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Sensationeller Zuwachs
in der Rentenversicherung

Neuregelung beim Einmalerlag vom Markt bestens aufgenommen.

B er Bedarf an erganzender privater
Pensionsvorsorge und die entspre-
chend verstdrkte Nachfrage spiegeln sich
ganz deutlich in der Zuwachsrate der Ren-
tenversicherung im 1. Halbjahr 2014 in
Osterreich wider. Die Versicherungsbran-
che verzeichnet in diesem Segment eine
Steigerung im Pramienvolumen von 487
Mio. auf 711 Mio. Euro, das sind 46 Prozent
im Vergleich zum Vorjahreszeitraum.

Den groRten Anteil daran hatte der Pra-
mienanstieg im Einmalerlagsgeschaft.
Die osterreichischen Lebensversicherun-
gen weisen in der Rentenversicherung im
Einmalerlag im 1. Halbjahr 2014 367 Mio.
Euro an Pramien aus, was gegeniiber den
155 Mio. Euro im 1. Halbjahr 2013 einen
Anstieg um 137 Prozent bedeutet.

.Dass die gesetzliche Mindestlaufzeit bei
Einmalerldgen in der Lebensversicherung
fiir {iber Fiinfzigjahrige mit 1. Marz 2014
wieder auf zehn Jahre reduziert wurde,
war die absolut richtige politische Wei-
chenstellung”, kommentiert DI Manfred

Rapf, Vorsitzender der Sektion Lebens-
versicherung im 6sterreichischen Versi-
cherungsverband VVO, den enormen
Zuwachs im 1. Halbjahr 2014. ,Diese Neu-
regelung hat vor allem den Wunsch vieler
dlterer Versicherungsnehmer nach mehr
Flexibilitat vor ihrem Pensionsantritt er-
fiillt. 15 Jahre Laufzeit fiir eine Lebensver-
sicherung mit Einmalerlag ist vielen iiber
Filinfzigjdhrigen viel zu lang gewesen. Ich
gehe davon aus, dass dieser Trend der ver-
starkten Nachfrage bis Jahresende an-
halten wird, da viele Osterreicherinnen
und Osterreicher ihre Pensionskontonach-
richt noch gar nicht erhalten haben, womit
auch die Notwendigkeit erganzender Vor-
sorge zur staatlichen Pension erst richtig
bewusst gemacht wird”, ergdnzt Rapf.

Garantierte
lebenslange Pension
Die Rentenversicherung mit ihren rund
eine Million Vertrigen ist in Osterreich
einer der Durchfiihrungswege in der

klassischen Lebensversicherung. Sie
sichert dem Versicherungsnehmer eine
lebenslange Pension mit garantierter
Verzinsung und ermdglicht selbst im Fall
des Ablebens die Absicherung der Erben
iiber Hinterbliebenenrente oder Kapital-
riickgewdhr. |

Manfred Rapf: ,,Der Markt hat
auf die Neuregelung beim Ein-
malerlag umfassend reagiert.”

Mediclass mit Generali

Rund 100.000 Generali-Kunden mit einer Krankenzusatzversicherung konnen ab sofort bei

Mediclass direkt abrechnen.

ediclass, das groRte Arztezentrum

Osterreichs, kooperiert ab sofort
auch mit der Generali Versicherung AG.
Christoph Sauermann, Geschaftsfiihrer
von Mediclass: ,Wir freuen uns iiber das
groRe Vertrauen eines der wichtigsten hei-
mischen Versicherungsunternehmen. Die
rund 100.000 Generali-Kunden mit einer
privaten Krankenzusatzversicherung wer-
den begeistert sein werden.” Denn Medi-
class iibernimmt die komplette Adminis-
tration mit der gesetzlichen Krankenkasse

und rechnet die erbrachten Leistungen
direkt mit der Generali Versicherung ab.

In der Regel sind Rechnungen von Privat-
und Wahlérzten zur Ganze vor Ort zu be-
gleichen und miissen danach vom Patien-
ten sowohl beim gesetzlichen als auch
beim privaten Krankenversicherer einge-
reicht werden. Bei Mediclass geht das in
einem Schritt. Zu bezahlen ist ausschlief’-
lich die Rechnung in Hohe des Kassenta-
rifs, dessen Riickerstattung Mediclass fiir

den Patienten beantragt. Den Privatanteil
rechnet Mediclass direkt mit der Generali
Versicherung ab. Dr. Peter Thirring, Vor-
standsvorsitzender der Generali Gruppe
Osterreich: ,Der doppelte Vorteil fiir unse-
re Versicherten hat uns von der Service-
qualitdt von Mediclass iiberzeugt. Kunden
mit einer privaten Krankenzusatzversiche-
rung haben damit eine um 80 Prozent ge-
ringere Zahlungsvorleistung als bei einem
anderen Privatarzt und gleichzeitig um-
fassenden Service bei der Abrechnung.” B

Der Versicherungsmakler B September 2014
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Die ,Europ

dische” bringt

neue Jahresversicherungen

Seit Juni dieses Jahres ist Mag. Wolfgang Lackner Vorstandsvorsitzender der Europaischen
Reiseversicherung AG. Im VM-Gesprach betont er die Offensive bei Jahresversicherungen. In
diesen Tagen startet die Prasentation neuer Produkte.

. ir schlieRen mit unseren Innovatio-
nen bei den Jahresreiseversiche-
rungen eine Produktliicke und prdsen-
tieren ab Ende September sehr attraktive
Angebote”, skizziert Lackner die herbst-
liche Marktoffensive. Die Hauptziel-
gruppe der neuen Jahres-
Geschéftsreiseversicherung
sind die kleineren KMU mit
bis zu 60 Mitarbeitern und
maximal 750 Reisetagen pro
Jahr.  Der
verzichtet auf die nament-

Pauschaltarif

liche Nennung betroffener
Mitarbeiter und erleichtert
somit die Administration.

LAufgrund gesetzlicher Re-
gelungen besteht eine weitreichende
Haftung des Dienstgebers fiir seine
Dienstnehmer wahrend Geschdftsreisen.
erstreckt
Krankenversicherungsschutz im Ausland

Diese Haftung sich vom

iiber die Fiirsorgepflicht fiir den Heim-

transport bis zur Haftung fiir Privatge-

genstdande des Dienstnehmers”, unter-

streicht Lackner und hegt die Ver-

mutung, dass die daraus resultierenden

Risiken vor allem von kleineren Unterneh-

men unterschdtzt werden.

Deshalb bietet die ,Europdische” dazu ein

attraktives Rahmenpaket:

—Versichert sind alle Geschaftsreisen
innerhalb eines Jahres

—Der Schutz gilt wahrend der gesamten
Geschaftsreise, auch bei Freizeitaktivi-
taten

- Preisvorteil gegeniiber Einzelabschliissen

- Weltweiter Versicherungsschutz

-Hohe Versicherungssummen,
Selbstbehalte

- Geleistete Pramienzahlungen zugunsten

keine
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der Mitarbeiter konnen als steuermin-
dernde Betriebsausgaben geltend ge-
macht werden.

- DerVertrag gilt fiir simtliche Geschafts-
reisen aller Mitarbeiter mit jahrlicher
Pramienzahlung

Die Krise des Jahres 2009 war bei
den Geschiiftsreisen schon deutlich
liberwunden, jetzt wird aber wieder
mehr gespart. Dennoch: Die Quote
der Reisen mit einer Reiseversiche-
rung steigt weiterhin an, konnte aber

naturgemdf} héher sein.

Ein analoges Produkt wird auch fiir Private
als ,Jahres-Reiseversicherung” ange-
boten, das ebenfalls umfangreiche Zusatz-
pakete beinhaltet und vor allem den neuen
familienpolitischen Trends - etwa Patch-
work-Familie - im Deckungsumfang Rech-
nung tragt.

Lackner sieht die Jahres-Reiseversi-
cherungen als guten Einstieg fiir Ver-
sicherungsmakler, wenn sie Unternehmen
oder Private auf umfassenden Versi-
cherungsschutz hinweisen wollen. ,Rund
zehn Prozent unseres Pramienvolumens
stammen bereits aus dem Maklergeschaft,
und die Tendenz ist steigend. Dieser Ver-
triebsweg ist fiir die Europdische von
wachsender Bedeutung”, betont Lackner,
nicht ohne auf die attraktiven Courtage-
sdtze rund um die Reiseversicherung bei
seinem Institut hinzuweisen. Er schitze
an den Maklern vor allem die hohe Bera-
tungsqualitit und die Professionalitdt
in der Vermittlung.

Zur Tourismusentwicklung insgesamt gibt

sich Lackner verhalten optimistisch. ,Die
Krise des Jahres 2009 war bei den Ge-
schaftsreisen schon deutlich {iiberwunden,
jetzt wird aber wieder mehr gespart.” Den-
noch: Die Quote der Reisen mit einer
Reiseversicherung steigt weiterhin an,
konnte aber naturgemdR hoher sein. Die
Sommersaison sei gut verlaufen, das rela-
tiv schlechte Wetter habe das Outgoing-
Reisegeschehen durchaus befliigelt.

Die Europdische Reiseversicherung rech-
net fiir das Geschaftsjahr 2014 in allen
Geschdftsbereichen mit einem leichten
Plus. Der Trend zu einer Reiseversiche-
rung halte langerfristig an, denn es steige
das Bewusstsein fiir die vielféltigen Risi-
ken im Reisegeschehen”, so Lackner.

Das technische Ergebnis werde gut ausfal-
len, in der Schadensentwicklung sei ein
leichter Anstieg gegeniiber dem Vorjahr zu
verzeichnen. ,Wir sind als Gesellschaft auf
der Eigenkapitalseite sehr solide aufge-
stellt und auch im Hinblick auf Solvency IT
bestens geriistet”, so der neue Chef der
Européischen in Osterreich. [ ]

Wolfgang Lackner: ,Mit sehr
attraktiven Jahres - Reiseversi-
cherungen tragen wir einem
Markttrend Rechnung.”
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BU: Fiihrende Versicherer
starten Transparenzoffensive

Die Versicherungsgesellschaften Donau, Gothaer, HDI-Leben, Wiener Stadtische, WWK und
Zurich unterstitzen das Berechnungs-, Vergleichs- und Analyseportal fiir Berufsunfahigkeits-
tarife ,,LV-Online.at”. Das unabhangige Analysehaus Morgen & Morgen initiiert das Portal und
etabliert es in Kooperation mit Courtage Control Consulting in Osterreich.

er BU-Markt in Osterreich hat sich
B in den letzten 15 Jahren sehr lang-
sam entwickelt.
Waren es in der Vergangenheit im we-
sentlichen vier Versicherungsunterneh-
men, die in der BU dominiert haben, ist
mittlerweile spiirbar Bewegung in den
Markt gekommen - man kann durchaus
von einer wahren Aufbruchstimmung
sprechen. Leider betrifft das vorerst nur
die Versicherungsunternehmen, die Ver-
mittler folgen diesem Trend noch nicht.
Die Berufsunfahigkeit (BU) als existenz-
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Christian Brandstatter: ,,Ein
wichtiger Schritt, die BU auch fiir
Makler transparent zu machen.”

bedrohendes Risiko wird vielen Men-
schen jetzt bewusster. Gleichzeitig sehen
sich aber die Versicherungsgesellschaf-
ten mit dem Vorwurf der mangelnden
Transparenz konfrontiert. Denn es ist
bisher fiir Makler wie fiir Konsumenten
sehr schwierig, vor der Entscheidung fiir
die addquate Absicherung auf eine
fundierte, neutrale und qualitativ
hochwertige Informationsbasis und

Entscheidungsgrundlage  zuzugreifen.

Dies andert sich jetzt: Mit dem neuen
Vergleichs- und Analyseportal fiir Ver-
mittler ,LVOnline. at” kénnen Vermittler
die BU-Tarife der teilnehmenden Gesell-
schaften online fiir den individuellen
Kunden vollstandig transparent berech-
nen, vergleichen und analysieren. Dies
ist wichtig, da sich die Tarife sowohl in
den Bedingungen als auch im Preis je
nach Beruf, Laufzeit des Vertrags, Ein-
trittsalter und Beitragshohe drastisch
unterscheiden.

Rating ermdglicht

Qualitditsvergleich
Die Versicherer stellen sich zusatzlich
einem weiteren Qualitdtskriterium: der
Beurteilung durch das externe Analyse-
haus Morgen & Morgen im BURating.
Dieses Rating analysiert und beurteilt
die BU-Tarife im Hinblick auf Qualitdt der
Bedingungen, BU-Kompetenz der Anbie-
ter, der Transparenz und der Antrags-
fragen und verdichtet diese Informa-
tionen zu einem Rating mit vier Teil-
ratings. Alle teilnehmenden Versicherer
verpflichten sich, die -erforderlichen
Informationen dem Portal gegeniiber
offenzulegen, damit die Vermittler und
damit die Konsumenten stets auf aktu-

ellste Informationen zugreifen kénnen.
Die Vertraulichkeit der versicherungs-
internen Informationen und Kalkulatio-
nen garantiert hierbei das unabhangige
Analysehaus.

Es zeichnet sich mittlerweile eine starke
Sogwirkung durch die Unterstiitzung der
JLransparenzpioniere” ab: Finf weitere
Versicherer haben ihr ausdriickliches
Interesse bekundet, sich ebenfalls in ,LV-
Online.at” integrieren zu lassen. ,Und BU
ist erst der Anfang, viele Versicherer und
Makler drangen bereits jetzt darauf, wei-
tere Sparten mit aufzunehmen, beispiels-
weise die Erlebens- und Ablebensversi-
cherungen sowie die fondsgebundenen
Tarife”, freut sich Christian Brandstat-
ter, Geschaftsfithrer von Courtage Con-
trol, der mit seiner Firma exklusiv die
Organisation und Koordination in Oster-
reich iibernommen hat. Der Schwerpunkt
des Vertriebs liegt bei ,LV-Online.at” auf
GroRkunden. Auch einzelne Makler kon-
nen sich iiber Courtage Control lizenzie-
ren. Die Einzellizenz fiir das BU-Modul
liegt bei 15 Euro pro Monat; die Vollver-
sion mit den anderen Sparten wird spdter
etwa 49 Euro pro Monat kosten. Fiir GroR-
kunden werden individuelle Vereinba-
rungen getroffen. |

Courtage Control Consulting GmbH (CCC) bietet auf dem oster-
reichischen Markt auf OMDS (Osterreichischer Makler Daten-
satz) basierende Dienste zur Optimierung der Geschaftspro-

zesse im Bereich Bestands- und Provisionscontrolling an.
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Allianz mit erfolgreichem
Stand zur Halbzeit

Die Allianz Gruppe in Osterreich kann auf ein erfreuliches erstes Halbjahr 2014 zuriickblicken.
Pramienvolumen und Ergebnis haben sich neuerlich verbessert. Die Gesellschaft forciert die
Diversifizierung der Altersvorsorgesysteme.

n der Schaden- und Unfallversi-
n cherung legten die abgegrenzten
Bruttoprdamien um 1,6 Prozent auf 454,2
Millionen Euro zu. Besonders positiv ver-
lief die Entwicklung in der Unfallver-
sicherung, wo die Pramieneinnahmen
gegeniiber dem Vergleichszeitraum des
Vorjahres um 5,5 Prozent anstiegen. In
der Krankenversicherung wurde die posi-
tive Entwicklung der letzten Jahre prolon-
giert: Die Prdmien nahmen um 6,3 Prozent
auf 29,7 Millionen Euro zu. Auch in der
Lebensversicherung konnte die Allianz
die Prdmieneinnahmen steigern: Diese
legten von 201,0 Millionen Euro im ersten
Halbjahr 2013 um 2,3 Prozent auf 205,6
Millionen Euro zu. ,Auch im Niedrigzins-
umfeld erweist sich die Lebensversiche-
rung als attraktives Instrument fiir die
private Vorsorge”, unterstreicht Dr. Wolf-
ram Littich, Vorstandsvorsitzender der
Allianz Gruppe in Osterreich. Uber alle
Geschéftsbereiche gerechnet stiegen die
abgegrenzten Bruttopramieneinnahmen
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Zweite und dritte Saule der
Eigenvorsorge starker im Fokus.
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auf 689,5 (676,2) Millionen Euro. Das be-
deutet im Vorjahresvergleich ein Plus von
2 Prozent.

Mehr Auszahlungen an Kunden
Getrieben durch GroRschaden erhohten
sich die Aufwendungen fiir Versicherungs-
fille in der Schaden- und Unfallversiche-
rung vor Riickversicherung um 3,1 Prozent
auf 326,1 Millionen Euro. Die Aufwendun-
gen fiir Versicherungsfille in der Kran-
kenversicherung beliefen sich auf 18,5
Millionen Euro und stiegen damit im Jah-
resabstand um 12,1 Prozent. In der Le-
bensversicherung gingen die Aufwendun-
gen fiir Versicherungsfdlle um 3,8 Prozent
zuriick, und zwar auf 149,4 (155,3) Mil-
lionen Euro. Die Aufwendungen lagen iiber
alle Geschaftsbereiche gerechnet um 1,2
Prozent iiber dem Vergleichszeitraum des
Vorjahres: ,Im ersten Halbjahr 2014 haben
wir Leistungen in der Hohe von insgesamt
494,1 Millionen Euro fiir unsere Kunden
erbracht”, so Littich.

Ergebnis gesteigert
Bedingt durch den Riickgang bei Schaden
aus Naturgefahren verbesserte sich das
versicherungstechnische Ergebnis im Vor-
jahresvergleich um 58,6 Prozent von 29,2
Millionen Euro auf 46,2 Millionen Euro. Die
Combined Ratio sank deutlich und ist mit
93,9 (2013: 97,7) Prozent auf einem sehr
guten Niveau. Das Investmentergebnis
konnte deutlich zulegen: von 96,1 Millio-
nen Euro im ersten Halbjahr 2013 um 10,4
Prozent auf aktuell 106,1 Millionen Euro.
Insgesamt konnte die Allianz ihr Ergebnis
der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit
(EGT) steigern: Es legte um 26,5 Prozent
auf 66,4 (52,5) Millionen Euro zu.

v

Wolfram Littich: ,,Pensionsvor-
sorge in Eigenverantwortung.”

Ausbau der Pensionsvorsorge
Fiir die kommenden Monate erwartet
Littich die Fortsetzung des laufenden
Wachstumskurses auf der Pramienseite.
Um sich auf kommende fiskalische und
demografische Herausforderungen einzu-
stellen, sei auch hierzulande eine starkere
Diversifizierung der Altersvorsorgesyste-
me notwendig: Osterreich ist das einzige
Land in Europa - mit Ausnahme der ehe-
maligen Warschauer-Pakt-Staaten -, in
dem das durchschnittliche reale Pensions-
antrittsalter unter 60 Jahren liegt. ,Das
Umlagesystem bietet zwar eine gute
Grundversorgung, aber steigende Lebens-
erwartung und Staatsverschuldung wer-
den zu weiteren Leistungskiirzungen in
der ersten Saule fiihren. Eine Vorsorge fiir
Berufsunfihigkeit, Hinterbliebene, Al-
ter und Pflege muss in Eigenverantwor-
tung finanziert werden”, so Littich. |
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NV riistet Maklernet auf

Makler konnen jetzt online Offerte zum Wohnenplus berechnen.

ie Niederdsterreichische Versi-
n cherung AG hat ihr im Vorjahr
aktualisiertes Vertriebspartnerportal
(https://maklernet.noevers.at) weiter
ausgebaut. Den Nutzern steht nun ne-
ben der einfachen Kalkulation ein Of-
fert-Programm zur Verfiigung, das es
ermoglicht, Offerte vor Ort zu erstellen
und zur weiteren Bearbeitung sicher
abzuspeichern. Die Priifung und Verar-
beitung der Antrdge erfolgt
anschliefend durch die NV. Der Weg
vom Offert zur fertigen Polizze wird
damit enorm verkiirzt.
Die Benutzeroberfldche ist iibersicht-
lich, zur besseren Verstéandlichkeit sind
zahlreiche Funktionen mit Hilfstexten
hinterlegt. In die Testphase des neuen
Angebots waren zahlreiche Maklerpart-

ner direkt eingebunden.
Der Onlinedienst der NV besteht wird
monatlich von rund 630 Vertriebspart-
nern genutzt. Die meistgenutzten An-
wendungen sind Bestands- und
Schadenabfragen sowie Pramienbe-
rechnungen. Dariiber hinaus stehen
iiber dieses Portal auch Produktinfor-
mationen und Bedingungen zum Down-
load zur Verfiigung.

,Mit dem Offertprogramm iiber unser
Maklerportal bieten wir unseren Ver-
triebspartnern nicht nur ein Original-
angebot der NV, sondern stellen damit
auch eine rasche Polizzierung nach
Einreichung des Antrags sicher”, be-
NV-Vorstandsdirektor

Bernhard Lackner. ,Damit haben wir

tont Mag.

einen weiteren wichtigen Schritt zu

noch  mehr  Service-
orientierung fiir unsere
Vertriebspartner gesetzt”,
so Lackner. "
Die Niederosterreichische
Versicherung als fiihren-
der Regionalversicherer
mit iiber 40 Kundenbiiros

in Niedersterreich und
—f-
Bernhard Lackner: g
»Haben den Weg zur
Polizze deutlich
verkiirzt.”

Wien beschédftigt rund 600 Mitarbeiter,
davon 400 in der Kundenbetreuung. Die
NV erwirtschaftet ein Pramienvolumen
von rund 280 Mio. Euro und betreut
267.000 Kunden mit etwa 1.208.000 Ver-

sicherungsvertragen. |

In der II- und Cyber-WeIt
bedeuietﬁmo,, ation Y
- ﬂ

Unsere Cyber-Lésungen geben
lhnen den nétigen Vorsprung.

Ihre Firmendaten sind einem sténdig steigenden
Risiko ausgesetzt. Seit Markteinfihrung 1999

in den USA, unterstitzen wir unsere Kunden
dabei, ihre Cyber-Risiken zu managen. Unsere
AIG CyberEdge App informiert Sie in Echtzeit
Uber Datenschutzverletzungen. AuBBerdem
bieten wir lhnen mit unseren proaktiven
Risikominimierungstools einen zusétzlichen Schutz
durch Informationen zu Netzwerksicherheit,
Schulung und Compliance. Nutzen Sie unsere
Expertise als Ergénzung zu lhrem Know-how, um
lhren Sicherheitsvorsprung auszubauen. Weitere
Informationen finden Sie unter www.aig.co.at

vnload on the
W @AIGinsurance [ AppStore

Die Produkte und Dienstleistungen werden von
Tochtergesellschaften oder verbundenen Unternehmen
der American International Group, Inc. erbracht und
zur Verfigung gestellt und sind nicht automatisch in
jedem Land verfigbar. Diese Anzeige dient lediglich
zur allgemeinen Information und kann in keinerlei
Situation zur Begrindung eines Deckungsanspruchs
herangezogen werden. Fir weitere Informationen,
besuchen Sie bitte unsere Website www.aig.co.at

Bring on tomorrow
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Helvetia tiberholt den Markt

Mit Gesamtpramieneinnahmen von 137,7 Millionen Euro (inklusive Transportversicherungs-
geschaft) konnte Helvetia das Geschaftsaufkommen im ersten Halbjahr 2014 gegeniiber
dem Vergleichszeitraum des Vorjahres mit einem Plus von 4,8 Prozent deutlich steigern. Das
Schweizer Versicherungsunternehmen behauptete sich in Osterreich damit wiederholt besser
als der gesamtosterreichische Markt.

B urkhard Gantenbein, CEO Helve-
tia Versicherungen AG: ,Die Erfol-
ge der letzten Jahre und des Halbjahres
2014 bestdtigen unsere Strategie und un-
sere Umsetzungsarbeit. Helvetia ist ein
verldsslicher Partner fiir Kunden, Mitarbei-
ter und Geschaftspartner. Wir sind ein sehr
profitables Unternehmen. Mit dem Kauf
der Basler haben wir unsere Position am
Markt weiter gestdrkt und zdhlen nun zu
den zehn groRten Versicherern Oster-
reichs.”

Helvetia punktet mit FLV
Das Lebengeschdft der Helvetia Versiche-
rung weist mit Pradmieneinnahmen von
52,3 Millionen Euro im ersten Halbjahr
2014 einen sehr erfreulichen Zuwachs von
iiber 13 Prozent auf. Diese Steigerung
hebt sich deutlich vom Markt ab, der im
ersten Halbjahr lediglich ein Plus von 2,2
Prozent erzielen konnte. Laut Gantenbein
ist der abermals starke Anstieg im Bereich

Auch das Schaden-Unfall-Geschaft ist
fiir die Helvetia Versicherungen AG er-
freulich verlaufen. Exklusive Transport-
versicherung ist ein Wachstum um 2,2
Prozent zu verzeichnen. In der Trans-
portversicherung wurden im ersten
Halbjahr profitabilitdtsorientierte Tren-
nungen von GroRverbindungen vollzo-
gen, und daraus resultiert ein Riickgang
im Pramienaufkommen. Trotzdem kann
Schaden-Unfall

Transportversicherung im ersten Halb-

auch bei inklusive
jahr 2014 ein Wachstum um 0,3 Prozent
auf 85,4 Millionen Euro gegeniiber dem
Vergleichszeitraum des Vorjahres ver-
zeichnet werden.

Das Ausbleiben von Unwetter- und
GroRschdden sowie eine sehr erfreuli-
che Entwicklung in den Basisschdden
fithren fiir die Helvetia Versicherungen
AG zur guten Combined Ratio von 98,3
Prozent exklusive Transportversicherung
bzw. 97,8 Prozent inklusive Transportver-

sicherung (IFRS netto).

Das starke Halbjahresergebnis

2014 unterstreicht die erfolgreiche
Entwicklung der Helvetia Gruppe.
Ertragsorientiertes Wachstum und
eine solide Kapitalausstattung bilden
das beste Fundament, um gemeinsam
mit der Nationale Suisse eine einzig-
artige Versicherungsgruppe mit
guten Erfolgsaussichten zu formieren.

Leben das Ergebnis der Fokussierung der
Helvetia auf die fondsgebundene Le-
bensversicherung (FLV). So kann die
Helvetia im ersten Halbjahr 2014 in der FLV
einen Zuwachs von 25,5 Prozent auf 13,1
Millionen Euro verzeichnen.
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Gruppe steigert Gewinn
Die Helvetia Gruppe steigerte im
ersten Halbjahr 2014 ihren Gewinn
um 9,8 Prozent auf 196,9 Millionen
CHF. Das Geschaftsvolumen wuchs
um 1,3 Prozent (in Originalwdh-
rung) auf 4.821,7 Millionen CHF.
Der Prozess zum Schulterschluss
mit Nationale Suisse verlduft nach
Plan. Stefan Loacker, CEO der Helve-
tia Gruppe, freut sich iber den Halb-
jahresabschluss 2014: ,Das starke Halb-
jahresergebnis 2014 unterstreicht die
erfolgreiche Entwicklung der Helvetia
Gruppe. Ertragsorientiertes Wachstum
und eine solide Kapitalausstattung bil-
den das beste Fundament, um gemein-

Burkhard Gantenbein: ,Boom
bei der fondsgebundenen LV.”

sam mit der Nationale Suisse eine einzig-
artige Versicherungsgruppe mit guten

Erfolgsaussichten zu formieren.”

Die Helvetia Gruppe ist in mehr als 150
Jahren aus verschiedenen schweizeri-
schen und ausldndischen Versicherungs-
unternehmen zu einer erfolgreichen,
europaweit prasenten Versicherungs-
gruppe gewachsen. Heute verfiigt die
Helvetia {iber Niederlassungen in der
Schweiz, in Deutschland, Osterreich, Spa-
nien, Italien und Frankreich und orga-
nisiert Teile ihrer Investment- und
Finanzierungsaktivitdten iiber Tochter-
und Fondsgesellschaften in Luxemburg
und Jersey. Der Hauptsitz der Gruppe
befindet sich im schweizerischen St.
Gallen. Bei einem Geschaftsvolumen von
7,5 Milliarden CHF erzielte die Helvetia im
Geschaftsjahr 2013 einen Reingewinn von
363,8 Millionen CHF. |
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Uniga weiter auf Kurs

Die Uniga Insurance Group AG (Uniga Group) erwirtschaftete im ersten Halbjahr 2014 ein
Ergebnis der gewdhnlichen Geschéftstatigkeit (EGT) von 181,4 Millionen Euro (-7,7 Prozent).
Bereinigt um den Einmaleffekt aus dem Verkauf der Austria Hotelgruppe im ersten Halbjahr
2013 in der Hohe von 51,1 Millionen Euro stieg das EGT im Vergleich zur Vorjahresperiode

jedoch um 24,7 Prozent.

n ie verrechneten Pramien - inklusive
der Sparanteile der fonds- und
indexgebundenen Lebensversicherung -
steigerte die Uniga Group um 2 Prozent auf
3.130,3 Millionen Euro. Die abgegrenzten
Prémien im Eigenbehalt (nach IFRS ohne
Sparanteile) wuchsen um 6 Prozent auf
2.643,8 Millionen Euro.

Uniqa-CEO Andreas Brandstetter: ,Wir
sind im ersten Halbjahr 2014 in einem
schwierigen wirtschaftlichen Umfeld wei-
ter auf Kurs geblieben, sind wieder ge-
wachsen, haben die Kosten gesenkt und
die Combined Ratio weiter verbessert.
Auch die laufenden Kapitalertrdge sind,
trotz Abschreibungen auf die Hypo-Alpe-
Adria-Anleihen und Niedrigzinsumfeld,
leicht gestiegen. Insgesamt hat das dafiir
gesorgt, dass unser EGT - auf vergleichba-
rer Basis - deutlich zugelegt hat. Unser
Ziel fiir das Gesamtjahr 2014, das EGT ge-
geniiber 2013 wieder deutlich zu steigern,
bleibt aufrecht.”

Die Combined Ratio (nach Riickversi-
cherung) verbesserte sich - trotz der
Flutschdden in Ost- und Siidosteuropa
und der leicht gestiegenen Scha-
denquote - aufgrund der positiven
Kostenentwicklung um 1,1 Prozent-
punkte auf 98,3 Prozent (1-6/2013:
99,4 Prozent), 2012 lag die Combined
Ratio noch bei 101,3 Prozent.

Konzernkennzahlen
Dampfend auf das Pramienwachstum
wirkte sich vor allem ein deutlicher Pra-
mienriickgang in der fondsgebundenen
Lebensversicherung (FLV) aus. Hauptaus-
16ser dieser Entwicklung sind nachlaufen-

de Effekte aus abreifenden Lebensversi-
cherungsvertragen im Zusammenhang mit
dem bereits 2011 gefassten Beschluss, sich
komplett aus dem deutschen Markt zu-
riickzuziehen und kein Neugeschaft mehr
zu zeichnen.

Die abgegrenzten Pramien im Eigenbe-
halt (nach IFRS exklusive Sparanteile der
fonds- und indexgebundenen Lebensver-
sicherung) stiegen deutlich starker um 6
Prozent auf 2.643,8 Millionen Euro.

Die Versicherungsleistungen im Eigen-
behalt der Uniga Group stiegen in den ers-
ten sechs Monaten 2014 um 6,6 Prozent
auf 2.142,0 Millionen Euro. Der Zuwachs
bei den Leistungen lag damit leicht iiber
dem Niveau der abgegrenzten Pramien.
Die Aufwendungen fiir den Versiche-
rungsbetrieb abziiglich der erhaltenen
Riickversicherungsprovisionen verbesser-
ten sich im Vergleich zur Vorjahresperiode
um 1,7 Prozent und gingen auf 638,4 Mil-
lionen Euro zuriick. Deutlich reduziert
wurden die Verwaltungskosten, die um
13,6 Prozent bzw. 28,4 Millionen auf
179,6 Millionen Euro zuriickgingen.
Demgegeniiber steht ein moderates
Wachstum bei den Vertriebskosten
um 4 Prozent auf 458 Millionen Euro.
Die Combined Ratio (nach Riickversi-
cherung) verbesserte sich - trotz der
Flutschdden in Ost- und Siidosteuropa
und der leicht gestiegenen Schaden-
quote - aufgrund der positiven Kos-
tenentwicklung um 1,1 Prozentpunkte
auf 98,3 Prozent (1-6/2013: 99,4 Pro-
zent), 2012 lag die Combined Ratio noch
bei 101,3 Prozent.

Die Nettoertrdge aus Kapitalanlagen der
Uniga Group sanken im ersten Halbjahr
2014 um 11,8 Prozent von 408,9 Millionen
auf 360,7 Millionen Euro. Im Vergleichs-

Andreas Brandstetter: ,,Die EGT-
Ziele fiir heuer bleiben aufrecht.”

wert des Vorjahres ist allerdings der Buch-
gewinn aus dem Abgang der Austria Hotels
International Gruppe in Hohe von 51,1 Mil-
lionen Euro enthalten.

Der Kapitalanlagenbestand der Uniga
Group erhohte sich zum 30. Juni 2014 ge-
geniiber dem letzten Bilanzstichtag um
1.455,1 Millionen auf 28.838,7 Millionen
Euro. Das Gesamteigenkapital der Uniga
Group stieg in den ersten sechs Monaten
2014 um 9 Prozent auf 3.041,7 Millionen
Euro. Die Solvabilitdtsquote (Solvency I)
im ersten Halbjahr 2014 ist mit 301,8 Pro-
zent weiterhin sehr stark und verbesserte
sich gegeniiber dem Jahresende um 14,7
Prozentpunkte. Die Zahl der Mitarbeiter
erhohte sich aufgrund der Ubernahme
von Versicherungen in Kroatien und Ser-
bien von 14.353 auf 14.620 (+1,9 Pro-
zent). Davon waren 5.960 Mitarbeiter im
AuRendienst und 8.660 in der Verwal-
tung tdtig. |
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VM Kurzmeldungen

Koban Stidvers unterstiitzt SOS-Kinderdorf

m Rahmen des alljdhrlich in Kla-
“ genfurt stattfindenden Ironman
wurde heuer auch fiir den guten Zweck
gesammelt. Auf Initiative des Kdrntners
Harald Kitz wurde die Aktion ,Kitz4Kids”
ins Leben gerufen. Unternehmen waren
aufgerufen, fiir SOS-Kinderdorf zu spen-
den. Insgesamt kamen durch den Spen-
denaufruf 10.000 Euro zusammen. Rund
ein Drittel davon - 3.000 Euro - spen-
dete die Versicherungsmaklergruppe

Koban Siidvers mit Fir-
mensitz in Kdrnten. ,Wir
hoffen, dass wir damit
das eine oder andere L3-
cheln in die Gesichter der
S0S-Kinderdorf-Bewoh-
ner zaubern kénnen”, so
Erich Artner, Key Account
Manager bei Koban Siidvers
und selbst begeisterter Tri-
athlon-Teilnehmer. |

David gegen Goliath

er Fall geht seit geraumer Zeit durch
n alle Medien: Der o&sterreichische
Jus-Student Maximilian ,David” Schrems
verklagt ,Goliath” Facebook.
So hat der streitbare junge Mann, der
bereits seit 2011 gegen Facebook vor-
geht, eine Sammelklage gegen den Inter-
netriesen angestrengt, fiir die er inner-
halb von nur drei Tagen iiber 10.000

Abschlag fiir den guten Zweck

nter dem Motto ,Golfen fiir einen
m guten Zweck” veranstaltete die
Niirnberger Versicherung Osterreich
kiirzlich ein Golfturnier in Bad Gastein.
LWir unterstiitzen seit Jahren soziale
Institutionen auf regionaler Ebene. Das
Charity-Golfturnier in Bad Gastein leistet
dazu einen wichtigen Beitrag. Mit den
Nenngeldern und zusatzlichen Spenden
der Niirnberger konnen wir insgesamt
10.000 Euro fiir wohltdtige Zwecke zur
Verfiigung stellen", freut sich Niirn-
berger-Chef Kurt Molterer. Der Erlos
der Aktion ging dabei an die ,Nachbar-
schaftshilfe Bad Gastein”, die sich fiir

Auf den Hund

u ie Osterreicher lieben ihre Haus-
tiere. So werden eigene Haustier-

versicherungen immer beliebter. Die Ergo
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Mitstreiter gewinnen konnte. Was weni-
ger bekannt ist: Roland ProzessFinanz
finanziert diese Sammelklage. Hinter-
grund der Klage: Nutzer des sozialen
Netzwerks sind aufgerufen, sich anzu-
schlieRen und damit aktiv fiir den Daten-
schutz zu kdmpfen. Ist die Klage erfolg-
reich, konnen die Kldger zudem auf
Schadenersatz hoffen. Facebook igno-

Scheck

Eine unschlagbare Kombination: Sport und Sammeln
fiir den guten Zweck.

S0S Kinderdorf durfte sich iiber insgesamt 10.000
Euro freuen.

© xurzon - Fotolia.com

riert seit Jahren
weitgehend  das

europdische Datenrecht und verwendet
ohne Berechtigung die Daten der Nutzer
und Dritter kommerziell. Alle volljahri-
gen Facebook-User konnen sich der Kla-
ge anschlieRen: Das funktioniert iiber
eine einfache Abtretung der Anspriiche

auf der Website www.fbclaim.com. [ |

| J 4 J”

‘ Kurt Molterer, Judith Wiesner-Floimair, Turnierbotschafterin Niirnberger Gastein
Ladies, Mag. Markus Ploner, Geschaftsfiihrer der Spangler IQAM Invest, Giinther

Kerle, Managing Director Mazda Austria GmbH.

die Anliegen von bediirftigen Bad Gas-
teinern einsetzt, das Projekt ,Spiirna-
sen-Ecke”, bei dem Kindergartenkinder
den Umgang mit Natur, Umwelt und
Technik spielerisch erlernen, sowie den

gekommen

bietet eine Kfz-Versicherung mit Haustier-
schutz. Ein kiirzlich prasentierter Crash-
test des Allianz Zentrums fiir Technik mit

Verein ,Rainbows Salzburg”, der Kinder
und Jugendliche, die von Trennung oder
Scheidung der Eltern oder vom Tod eines
nahestehenden Menschen betroffen
sind, begleitet. |

Hunde-Dummies zeigt, dass ein mittel-
groRRer Hund beim Aufprall zu einem ton-

nenschweren Wurfgeschoss werden kann.



VM Kurzmeldungen E

Gurtsysteme und Hundebox gehoren
daher zur unverzichtbaren Ausstattung
fiir alle Haustierbesitzer. Bei der Haus-
tier- Mitfahrversicherung sind Haus-
tiere auch bei einem selbst verschulde-
ten Unfall des Versicherten geschiitzt.
Die Vorsorge bezahlt Behandlungs-,
Arzt- oder Heilungskosten bis zu 2.500
Euro, wenn das mitfahrende Haustier
bei einem Verkehrsunfall im versicher-
ten Auto verletzt wird. Die Leistung wird

,PflegerIn mit Herz” ermittelt

ns bereits dritte Jahr geht die Wie-
“ ner Stadtische mit der Kampagne
PflegerIn mit Herz”. Damit sollen mehr
Sensibilitdt fiir das Thema Pflege und eine
Bewusstseinssteigerung fiir die Vorsorge-
problematik erreicht werden. Nach dem
grofRen Erfolg der letzten beiden Jahre
sollen auch heuer Osterreichs beliebteste
Pfleger und Pflegerinnen vor den Vorhang
geholt werden. Neben den Partnern der
beiden ersten Jahre - dem Sozialministe-
rium, dem Wirtschaftsministerium und
der Erste Bank und Sparkassen - konnten
die Initiatoren der Kampagne, der Wiener
Stadtische Versicherungsverein und die
Wiener Stddtische Versicherung, zwei
weitere Unterstiitzer gewinnen: die Wirt-
schaftskammer Osterreich und die
Arbeiterkammern. Ab sofort konnen
Nominierungen auf der Website www.
pflegerIn-mit-herz.at oder auf dem Post-

Helvetia neu fiir Agronomen

er Schweizer Versicherer lanciert
E eine neue Landwirtschaftsversi-
cherung: Die Helvetia Land und Wohnen
bietet eine umfassende Risikoabdeckung
von landwirtschaftlichen Betrieben unab-
héngig von der UnternehmensgrofRe. Die
Versicherung kann sowohl von einem Voll-
erwerbsbauern als auch von einer Reitstall-
besitzerin oder einem Eigenheimbesitzer,
der lediglich eine Scheune und einen Trak-
tor versichern will, gleichermalRen abge-
schlossen werden. Dariiber hinaus hat

auch bei Fremdverschulden erbracht,
wenn aus der Haftpflichtversicherung
des Unfallgegners nur eine teilweise
Leistung fiir das verletzte Tier erfolgt.
Auch die Allianz hat tierische Produkte
im Portfolio: Mit Petplan konnen
Tierbesitzer fiir Tierarztkosten bei Hund
und Katze vorsorgen. Petplan Plus bietet
dariiber hinaus einen umfassenden eu-
ropaweiten Kranken-, Unfall- und Haft-
pflichtschutz. |
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Im Auto mitfahrende Hunde
miissen immer gesichert
werden. Sollten sie dennoch
verletzt werden, bewahren
eigene Vorsorgeprodukte vor
hohen Kosten.

Beim Preis ,Pflegerin mit Herz" sollen jene geehrt werden, die oft unbeachtet
wertvolle Arbeit im Pflegebereich leisten.

weg (Postfach 25000/1011 Wien, Kenn-
wort: ,PflegerIn mit Herz”) eingereicht
werden. Einsendeschluss ist der 24. Okto-
ber 2014. Aus allen Nominierungen wahlt
eine Jury je einen Gewinner oder eine
Gewinnerin pro Bundesland aus. Diese
werden bei einer Abschlussveranstal-

Helvetia Land und Wohnen spezifische
Angebote mit Vorteilsdeckung fiir beson-
dere Konstellationen, beispielsweise Gas-
tro/ Ab-Hof-/Direktvermarktung,
denbeherbergung, Viehhaltung, Winzer,
Wald und Weidewiesen, Reitstall/Reiter-
hof, Stalltechnik, Gemiise- und Obstbau.
Das neue Produkt umfasst dabei die Ver-

Frem-

sicherungssparten Feuer, Sturm, Leitungs-
wasser, Betriebsunterbrechung, Glas-
bruch, Technik, Haftpflicht, Rechtsschutz,
Haushalt und Unfall. Die Jahrespramie be-

tung im Dezember mit einem Geldpreis
des Wiener Stddtische Versicherungs-
vereins gewiirdigt. Dariiber hinaus wird
zusdtzlich pro Bundesland eine 24-Stun-
den-Betreuerin oder -Betreuer gewdhlt
und mit einem Geldpreis der Wirtschafts-
kammern Osterreichs geehrt. |

ginnt bei 700 Euro und richtet sich nach
den individuellen Anforderungen. ,Ein
besonderes Kunden-Highlight ist, dass mit
der Helvetia Land und Wohnen eine Un-
terversicherung ausgeschlossen ist”, so
Thomas Neusiedler, Vorstand Schaden-
Unfall der Helvetia Versicherungen AG.
Sofern alle von Helvetia Versicherungen AG
vorgegebenen Kriterien erfiillt sind, gilt die
Versicherungssumme als Hochstentscha-
digung je Schadensfall ohne Einwand
von Unterversicherung. |
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DONAU VERSICHERUNG

Prof. Elisabeth Stadler hat mit
1. September 2014 die Funktion der ’
Generaldirektorin der Donau Versi-

cherung AG Vienna Insurance Group
tibernommen. Sie folgt in dieser
Position Mag. Johanna Stefan nach
und ist bereits die zweite Frau an der
Spitze des fiinftgroBten Schaden-/
Unfall-Versicherers des Landes. Die
gebirtige Niederdsterreicherin studierte Versicherungs-
mathematik an der Technischen Universitat Wien und
machte Karriere in der dsterreichischen Versicherungs-
wirtschaft in den Funktionen als Vorstandsmitglied und
als Vorstandsvorsitzende. So war sie lange Zeit an der
Spitze von Uniga tatig und begleitete den Markteinstieg
der Ergo in Osterreich. Fiir ihre Verdienste in der Ver-
sicherungsbranche wurde Stadler im Mai 2014 von
Bundesministerin Gabriele Heinisch-Hosek der Berufs-
titel verliehen.

.Die Donau Versicherung ist eines der fiihrenden Versi-
cherungsunternehmen in Osterreich, und ich freue mich
sehr auf die neue Aufgabe und die Herausforderung, das
Unternehmen auf dem kompetitiven Markt in Osterreich
weiter voran zu bringen”, so Elisabeth Stadler zu ihrer
neuen Aufgabe.

" Elisabeth Stadler

Gerhard Schneebacher leitet seit
Juli den AuBendienst der Donau Ver-
sicherung. In seiner Verantwortung
liegen damit die strategische Ver-
kaufskonzeption sowie Incentive-
und Wettbewerbsgestaltung. Dane-
ben wird er auch seine Funktion als

Landesdirektor im Burgenland wei- -
terhin wahrnehmen. Schneeberger Gerhard Schnecbacher
verfligt Uber zwei Jahrzehnte Versicherungserfahrung. 1993
startete der langjahrige Verkaufsprofi seine Karriere bei der Do-
nau, zuerst im Auflendienst, spater als Gebietsverkaufsleiter in
der Landesdirektion Steiermark. Ende 2011 ibernahm er die

Leitung der neu hinzugekommenen Landesdirektion
Burgenland. 2013 wurde er zum interimistischen Stammver-
triebsleiter ernannt und tragt seither bereits die Verantwortung
fur den gesamten Aufendienst der Donau Versicherung.

.Der Vertrieb ist das Herzstlick einer Versicherung. Der Erfolg
der Donau griindet sich seit vielen Jahren auf dem unermudli-
chen Einsatz unserer Mitarbeiter - vor allem im Auflendienst.
Mit Gerhard Schneebacher tibernimmt ein langjahriger Donau-
Mitarbeiter und erfahrender Versicherungsprofi die Vertriebsa-
genden und damit die Verantwortung fiir iber 800 Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter unseres Stammvertriebs”, betont

Vertriebsvorstand Mag. Harald Riener.

NURNBERGER WIENER STADTISCHE

Mag. Stephanie Harant ist seit
Anfang August die neue Leiterin
der Produkt- und Vertriebsforde-
rung der Nirnberger Versiche-
rung in Osterreich. Die gebiirtige
Oberdsterreicherin verfligt tber
langjahrige Branchenerfahrung,
zuletzt war sie in einem groflen

Stephanie Harant

osterreichischen Finanzvertrieb

fur das Produkt- und Risikomanagement zustandig.
.Ich kenne und schatze die Nirnberger als Produkt-
partner schon seit vielen Jahren. Aus meiner bishe-
rigen Arbeit weif ich, welche Anforderungen Ver-
triebspartner an gute Produkte und Services stellen.
Diese Erfahrungen mochte ich in meine neue Tatigkeit
einbringen”, so Harant. Dr. Philip Steiner, Mitglied
des Vorstandes, zeigt sich erfreut Uber den Neuzu-
gang: ,Die Produkt- und Vertriebsforderung ist eine
wichtige Schnittstelle zwischen Produktentwicklung
und Vertrieb.”
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Der Aufsichtsrat von Wiener Stadtische Wechselseitiger Versi-
cherungsverein - Vermdgensverwaltung - Vienna Insurance
Group hat vor Kurzem folgende Veranderungen im Vorstand der
Gesellschaft beschlossen:

Mit Wirkung zum 1. Dezember 2014 werden Mag. Helene Kanta
und Dr. Hans Bichler in den Vorstand des Wiener Stadtische Ver-
sicherungsvereins berufen.

Der Vorstand des Wiener Stadtische Versicherungsvereins setzt
sich ab 1. Dezember 2014 wie folgt zusammen: Dr. Giinter Geyer,
Generaldirektor und Vorstandsvorsitzender, Dr. Hans Bichler,
Dr. Rudolf Ertl, Dkfm. Karl Fink, Mag. Helene Kanta und Dkfm.
Hans Raumauf.

Der Wiener Stadtische Versicherungsverein ist Hauptaktionar
der Vienna Insurance Group (VIG) und unterstiitzt den Konzern in
allen kulturellen und sozialen Belangen. Dabei wird grofer Wert
auf den grenziiberschreitenden Kulturaustausch gelegt, der
Platz und Freirdume fiir die kulturelle Entfaltung schafft. Im Rah-
men von Kooperationen und Initiativen werden gezielt die Tatig-
keiten von sozial aktiven Organisationen, vor allem in jenen Lén-
dern Zentral- und Osteuropas, in denen die Vienna Insurance
Group tatig ist, unterstitzt. Dariiber hinaus befasst sich der
Wiener Stadtische Versicherungsverein in seiner Funktion als
Hauptaktiondr mit strategischen Grundsatzfragen des Konzerns.



VM Personalia

HELVETIA

Otmar Bodner Ubernimmt mit
1. Oktober die Funktion des Vor-
standsvorsitzenden von Dr. Burk-
hard Gantenbein, der bereits Ende
letzten Jahres angekiindigt hatte,
Helvetia zu verlassen. Die Bestel-
lung des neuen Vorstandsvorsit-
zenden erfolgt parallel zur nun

Otmar Bodner

vollzogenen Ubernahme der Bas-

ler Osterreich. Die Transaktion wurde mit der notwen-
digen Zustimmung von FMA und Kartellbehdrde per
Ende August abgeschlossen. Um die anstehende Inte-
gration zu erleichtern, werden die Fihrungsorgane
beider Gesellschaften in Personalunion identisch be-
setzt. Die Leitung der Helvetia Osterreich iibernimmt
mit Oktober Otmar Bodner, bisher Vorstandsvorsitzen-
der der Basler Osterreich. Das bestehende Vorstands-
team der Helvetia Osterreich mit Jiirgen Horstmann
(Lebensversicherung), Thomas Neusiedler (Nicht-Le-
ben) und Werner Panhauser (Vertrieb) wird bestatigt
und durch Josef Gutschik (bisher CFO Basler Oster-
reich) als Finanzvorstand ergénzt. Dieselbe Vorstands-
zusammensetzung ist mit 1. September 2014 fir die
Basler Osterreich in Kraft getreten.

Gerhard Liegl, bisher Vertriebsvorstand der Basler
Osterreich, iibernahm mit September 2014 die Leitung
des Agenturvertriebs bei Helvetia Osterreich. Der Mar-
kenname ,Basler” wird noch bis Jahresende verwendet
und anschliefend durch ,Helvetia” ersetzt.

R+V KREDITVERSICHERUNG

Mag. Hadi Hashemi wird sich in der
Niederlassung Osterreich als Un-
derwriter kinftig schwerpunktma-
Big der Warenkreditversicherung
zur Absicherung von Forderungs-
ausfallen widmen. Als Branchenin-
sider ist Mag. Hashemi bereits seit

18 Jahren im Bereich Kreditversi-
cherung tatig. Dem Karrierestart
bei der Prisma Kreditversicherung folgten weitere Statio-
nen als Spezialist fir Kreditversicherungen bei GrECo
International sowie im Bereich Underwriting und Grof3-
kundenbetreuung bei Coface Austria. Die Sparte Kredit-
versicherung zahlt zu den zentralen Wachstumstreibern
der R+V-Niederlassung.

Hadi Hashemi

VAV

Mag. Birgit Lenauer fungiert seit
Mai als Leiterin der Stabsstelle
Compliance und Recht bei der VAV.
Der Versicherer holte damit eine
erfahrene Compliance Managerin
ins Unternehmen. Lenauer wird
dabei fiir diverse Rechtsagenden

verantwortlich zeichnen und direkt

Birgit Lenauer

an den Vorstandsvorsitzenden be-

richten. Die Juristin verfligt Uber mehrjahrige nationale
wie internationale Erfahrung auf dem Gebiet Compli-
ance und steht samtlichen Abteilungen des Unterneh-
mens beratend zur Seite. So sammelte sie Erfahrung
bei einem Versicherungs- und Wertpapierdienstleis-
tungsunternehmen, zuletzt war die gebiirtige Burgen-
landerin Compliance-Beauftragte bei einem Kreditkar-
tenanbieter. Bei der VAV wird Lenauer nicht nur alle
Mitarbeiter in Rechtsfragen unterstiitzen, sie wird auch
ihre speziellen Kenntnisse - etwa auf dem Gebiet des
Gesellschaftsrechts - im Produktmanagement von Ma-
nager-Versicherungen (D&O0; Rechtsschutz) einbringen.
.Die Versicherungsbranche erlebt einen stetigen Wan-
del. Solvency Il und andere Regulative ergeben neue He-
rausforderungen, denen die VAV optimal Rechnung tra-
gen will. Birgit Lenauer erfiillt alle notwendigen
Kriterien, um uns bei diesen Entwicklungen mehr als
nur zu unterstltzen”, freut sich VAV-Chef Norbert
Griesmayr iber die neue Mitarbeiterin. ,Mit den Kennt-
nissen und der Erfahrung von Frau Lenauer legen wir
einen weiteren Grundstein fiir Geradlinigkeit, Rechtssi-
cherheit und Transparenz in unserem Unternehmen.
Gleichzeitig signalisieren wir, dass kompetente, junge
Leute bei der VAV groBe Chancen haben.”

KARNTNER LANDESVERSICHERUNG

Patrick Kerschbaumer hat die Leitung des Maklerser-
vice des Karntner Regionalversicherers iibernommen.
Damit ist er verantwortlich fir die umfassende Betreu-
ung aller Makler- Geschafte sowie Kooperationspart-
ner in Karnten und ganz Osterreich. Der gebiirtige
Friesacher absolvierte eine Lehre zum Versicherungs-
kaufmann. In weiterer Folge war er in verschiedenen
leitenden Funktionen im Vertrieb tatig. Seit 2005 zeich-
nete er sich bei einem groflen Gsterreichischen Versi-
cherer verantwortlich fir Makler, Agenturen sowie
Bankenkooperationen in Karnten und Osttirol.
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m VersicherungsMarkte

Schlusspointen

»Die Innovationskraft einiger Ver-
sicherungsgesellschaften erinnert

mich an Schiitzenpanzer.”

FV-Obmann Gunther Riedlsperger beim Experten-

treffen in Alpbach

»Die Qualm-Saga geht weiter.”
Titel in der WIENER ZEITUNG zu den Verbots-

planen fur das Rauchen in der Gastronomie

,Die Wahl zum Parteivorsitzenden ist

kein Schonheitswettbewerb.”

Bundeskanzler Werner Faymann

,Junge Griine starten ,Ein Joint geht
durchs Land’-Tour
Cannabis: Natiirlich normal, natiirlich

legal - alles andere ist unverniinftig.”

Aus einer Presseaussendung der , Jungen Griinen”

~Wir werden auch Spiele verlieren.”

OFB-Teamchef Marcel Koller in einem Zeitungsinterview

.Jetzt ist sie ja nicht mehr in der
Finance. Jetzt kann man ja wieder

wie in der Kieberei mit ihr reden.”

OVP-Klubchef Reinhold Lopatka iiber Maria Fekter

+Wenn der Wind stiirmisch weht,
dann bauen die einen Schutzmauern,

und die anderen bauen Windrdder.”
Gunther Riedlsperger zitiert ein chinesisches
Sprichwort zur Charakterisierung der Innovations-

bereitschaft in der Versicherungswirtschaft
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Was zu beweisen war

onatelang verzichtete der damalige Vorstandschef der Vienna Insurance Group bei
m seinen 6ffentlichen Auftritten nicht auf ein ceterum censeo: Die Verlangerung der
Laufzeiten beim Einmalerlag sei ein Fehler gewesen. Der daraufhin feststellbare Markt-
einbruch sei auch fiir die - damalige - Finanzministerin kontraproduktiv, weil sie auf
betrdchtliche Betrdge aus der Versicherungssteuer verzichte. Maria Fekter wollte es nicht
glauben und verteidigte diese MaRnahme mehrmals auch medial mit der ihr eigenen
verbalen Nachdriicklichkeit.

Giinter Geyer hat auch in dieser Frage recht behalten: Vor Kurzem meldete der Versiche-
rungsverband ein sprunghaftes Ansteigen der Einmalerldge in der Lebensversicherung.
Die Zuwachsrate im ersten Halbjahr lag bei mehr als 130 Prozent.

Einmal mehr zeigt sich also, dass die Politik - die gern an Detailrddchen herumdoktert,
wenn der grofRe reformatorische Mut fehlt — mehr auf die Expertise aus den betroffenen
Branchen horen sollte.

Das gilt jetzt neuerlich in einem #hnlichen Zusammenhang. Hunderttausende Oster-
reicher haben nunmehr Einblick in ihr individuelles Pensionskonto und konnen die ihnen
von der PVA darin gebuchte Erstgutschrift analysieren.

Natiirlich ist das ein stichtagshezogener Istwert und keineswegs die Endpension. Doch es
besteht fiir viele, die vom Betrag namens Erstgutschrift- auch im Hinblick auf ihren bishe-
rigen Berufsverlauf und die noch zu erwartenden Einkommen - rechtschaffen enttduscht
sind, hoher Beratungshedarf. Assekuranzen und auch Banken haben sich in den vergange-
nen Monaten fiir diese nunmehr notwendige Serviceoffensive sehr gut aufgestellt.

Aber schon kommt das Sperrfeuer aus der Politik und einigen Arbeitnehmervertretungen.
Versicherungen und Banken werden ob ihrer Angebote der ,Geschdftemacherei” bezich-
tigt. Man spekuliere mit der Verunsicherung bzw. Unwissenheit derjenigen, die jetzt in
das Konto Einsicht nehmen. Die PVA beschwichtigt, und der 6ffentlich-rechtliche Rund-
funk lasst primdr jene zu Wort kommen, die schon immer das Hohelied auf die allein selig-
machende Wirkung des Umlageverfahrens gesungen haben. Man merkt die Absicht ...

In einigen Jahren wird klar sein: Das Pensionskonto, Teil einer lobenswerten Transpa-
renzoffensive, die dereinst politisch hart erkampft werden musste, wird vielen Beschéf-
tigten erst die Brisanz der Thematik zusdtzliche Eigenvorsorge fiir den Lebensabend
ndhergebracht haben.

Dannwird sich zeigen, ob die Erstgutschrift mit der politischen Vollmundigkeit der Gegner
jeglicher Eigenvorsorge Schritt gehalten hat. Skepsis ist angebracht!
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generali.at/partner

Meinen Arzt will ich
mir selber aussuchen.
lch kenn’ mich,

wenn ich krank bin.

Johannes R., Innsbruck

Verstanden:

Die umfassende
Gesundheitsvorsorge

Um zu verstehen, muss man zuhéren. - —
Mit ,MedCare: Sonderklasse” und ,MedCare: Privatarzt & Alternative Vorsorge* g e
immer in besten Handen: Stationdre Unterbringung auf Sonderklasse, Schul-

und Alternativmedizin im ambulanten Bereich sowie Unterstltzung durch speziell ‘JE

)2\
Unter den Flugeln des Lowen. GENERALI

geschulte Gesundheits-Manager sind bei Generali ganz selbstverstandlich. E
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