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Auch heuer widmen wir die letzte Ausgabe des Jahres den Frauen in WIRTSCHAFTSKAMMER BSTERREICH
der Branche, diesmal mit dem Schwerpunkt ,Fit fiir die Zukunft”. Die Versicherungsmakler
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FRIEDVOLLE TAGE

Von KommR Christoph
Berghammer, MAS

Liebe Kolleginnen
und Kollegen,

Es wird anschei-

nend schon Traditi-
on, sich von einem turbulenten und ereignisreichen
Jahr zu verabschieden. Das heurige Jahr hat uns ge-
zeigt, dass es immer noch ein Stiick weit schlimmer
kommen kann. Wer hitte in den letzten Jahren da-
mit gerechnet, dass wir von den Auswirkungen eines
Kriegsereignisses in unserer unmittelbaren Nachbar-
schaft betroffen sein werden und dass die Inflation in
schwindelerregende Hohen steigen wird. Aber neben
den unerfreulichen oft bedriickenden Ereignissen
gibt es auch gute Nachrichten.
Der Fachverband hat sich auch heuer wieder mit vol-
lem Einsatz fiir die Kollegenschaft eingebracht. Unse-
re Arbeit in Briissel hat sich bewdhrt, gemeinsam mit
der BIPAR konnten unter anderem die Auswirkungen
der DORA auf die Versicherungsmakler eingeddmmt
werden. Denn damit ware unser bereits durch hohen
Regulatorik belasteter Arbeitsalltag noch mehr belas-
tet geworden.
Ein Jahr, das uns wieder ermdglichte, Prasenzveran-
staltungen abzuhalten. Die jahrliche Roadshow durch
fast alle Bundesldnder, das Internationale Symposi-
um fiir Versicherungsmakler und Fithrungskrifte in
Velden, wo unter anderem das Gutachten von Univ.-
Prof. Dr. Thomas Jaeger von der Universitit Wien
zum Thema Provisionsverbot vorgestellt wurde. Das
Expert*innentreffen der Versicherungsmakler in
Rust, das sich mit dem Thema Krisen, Kriege - neue
Anforderungen an Regulatorik und Riskmanage-
ment beschaftigt hat, und die vielen Veranstaltungen
der einzelnen Fachgruppen. Ein Jahr, das uns gezeigt
hat, dass der personliche Austausch in schwierigen
Zeiten notwendiger denn je ist. Auch das nichste
Jahr wird sicherlich wieder einige Uberraschungen
fiir uns bereithalten. Keine Uberraschung ist die wie-

der aufflammende
Diskussion des Pro-
visionsverbotes be-
ziehungsweise der
Deckelung der Pro-
visionen im Klein-
anlegerbereich. Der
Fachverband wird
sich in Kooperati-
on mit BIPAR ve-
hement dafiir ein-
setzen, dass es zu
keinem wie auch immer gearteten Provisionsverbot
kommt. Seit Beginn meiner Tatigkeit fiir die Kolle-
genschaft setze ich mich fiir dieses Thema ein, und
ich werde auch in Zukunft meine ganze Kraft dafiir
aufwenden.

Die nédchsten Tage und Wochen bringen uns aber
auch hoffentlich etwas Ruhe, Frieden und Zeit zum
Nachdenken. Nachdenken, wie wir unsere Kanzlei-
en, Gemeinschaftsunternehmen oder auch nur un-
sere kleinen Versicherungsmaklerbiiros zukunftsfit
machen. Wir konnen uns, abgesehen von der Wei-
terbildungsverpflichtung, Zeit nehmen, Angebote zu
sortieren und Kurse zu buchen. Oder uns iiberlegen,
wann man das Unternehmen dem Audit zum ,Codes
of Conduct” unterzieht. Es bedeutet Zeit und Arbeit,
aber es ist eine wirklich ausgezeichnete Moglichkeit,
sein eigenes Biiro DSGVO-konform aufzustellen und
in all seinen Facetten ,neu“ kennenzulernen. Der
Lohn dafiir ist das offiziell anerkannte Zertifikat und
Giitesiegel und die personliche Bestdtigung, dass
man DSGVO-konform tétig ist.

In diesem Sinne wiinsche Ich IThnen und Ihren Famili-
en ein besinnliches Weihnachtsfest und einen guten
Rutsch ins Jahr 2023.

Thr
Christoph Berghammer M
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NACHRUF

Milan Frithbauer, der ehemalige Chefredakteur
der Fachverbandszeitschrift, Herausgeber und Ge-
schaftsfiihrer des Manstein Verlag und Lektor am
Institut fiir Publizistik und Kommunikationswis-
senschaften an der Uni Wien, ist im 75. Lebensjahr
verstorben.

Er wurde 1947 geboren und startete seine Karriere
in der Kommunikationsbranche 1972 als Mitar-
beiter der Presseabteilung der Vereinigung Os-
terreichischer Industrieller. Ab 1979 tibernahm er
die Leitung der Presseabteilung sowie die Chefre-
daktion der Wochenzeitschrift ,Industrie”. 1980
wurde Frithbauer mit der Gesamtleitung des Berei-
ches Kommunikation der Industriellenvereinigung
betraut. Ab 1989 war er beim Manstein Verlag titig,
zuerst als Herausgeber und dann als Geschéftsfiih-
rer.

BORSEN-LISTING

Ein Grofier geht von der Biihne, ein Lehrmeister, den
essoniewieder gebenwird. Ein wertvoller Wegbeglei-
ter der Fachzeitschrift ,Der Versicherungsmakler®,
wir sprechen der Familie unser tiefstes Mitgefiihl
aus. M

Vienna Insurance Die Vienna Insuran-
Group ce Group hat das
Listing ihrer Aktien
an der Budapester
Borse  beantragt.

Seit 1994 sind die Aktien des Versicherungskonzerns
in Wien und seit 2008 an der Prager Borse gelistet.

SWir wollen mit diesem Schritt nicht nur neue In-
vestoren, insbesondere in Zentral- und Ostereuropa,
ansprechen, sondern auch ein klares Zeichen fiir den
Budapester Borseplatz setzen®, erldutert Elisabeth
Stadler, CEO der Vienna Insurance Group. Der er-
wartete erste Handelstag ist in Abstimmung mit der

Budapester Borse
der 11. November
2022. Der laufen-
de Handel soll im
Hauptsegment der
Budapester Borse,
dem Equities Prime
Market, erfolgen.
Mit einer mogli-
chen Aufnahme der
VIG-Aktie in einen
der Indices der Budapester Borse wird sich das Index-
komitee in den kommenden Monaten befassen. M

Elisabeth Stadler

PERSONELLE YERSTARKUNG

KOBAN Siidvers Die KOBAN Siidvers
GmbH hat ihre Ge-
schdftsleitung neu
aufgestellt. CEO
Christian Sinabell bleibt weiterhin fiir das operative
Management und fiir die internationalen Verbin-

dungen zustdndig.

Neu in die Geschiftsleitung wurden Ing. Florian
Traufdnig, MBA als ,Chief Technology Officer”,
Christofer Micelli als Geschiftsleiter Region Siid/
West Osterreich und Mag. Daniel Ladinig als stell-
vertretender Geschaftsfiihrer in der Hauptniederlas-
sung Wien und als Regionalleiter Niederdsterreich,
Oberdsterreich und Burgenland bestellt. Alle drei
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konnten in den
letzten Jahren in
ihren operativen

Verantwortungen
in der KOBAN
Stidvers  GmbH
Erfolge  aufwei-

sen. Neben ih-
ren bisherigen
Agenden werden
sie sich in der Ge-
schiéftsleitung um
die erfolgreiche

Christofer Micelli
Fortsetzung  der risroter Mee™

Mag. Daniel Ladinig

Ing. Florian TraufRnig, MBA

Wachstumsstra-

tegie des Unter-

nehmens kiimmern. Der gebiirtige Kdrntner Florian
Traufinig kann auf jahrelange Erfahrung in der stra-
tegischen Beratung von Gewerbe- und Industriekli-
enten zuriickblicken. Seine Kernkompetenz liegt in
den Bereichen Produktentwicklung und Risikoma-
nagement, wo er unter anderem auch als standiger
Vortragender an der Donau-Universitdt Krems agiert.
Das Aufgabengebiet von Christofer Micelli umfasst
das organische und anorganische Wachstum sowie
die strukturelle Vereinheitlichung der Gesellschaft.
Zudem ist er fiir die operative Weiterentwicklung der
Vertriebssteuerung verantwortlich. Nach vier Jah-

HEIZ-IDEEN

ren bei der Allianz wechselte der Kirntner 2011 zur
KOBAN SUDVERS GmbH. Mag. Ladinig: ,Als lang-
jahriger Wegbegleiter von Dr. Klaus Koban freue ich
mich sehr auf die neuen Aufgaben und das Vertrauen
in meine Person. Die Stirken von KOBAN SUDVERS
miissen in allen Regionen zur Geltung kommen und
unsere Unternehmensphilosophie muss iiberall mit
vollster Uberzeugung gelebt werden. Um unsere Zie-
le zu erreichen, werde ich meine Erfahrungswerte
einbringen und gemeinsam mit den Niederlassungs-
leitern und deren Teams regionale Standorte weiter-
entwickeln und ausbauen.” M

VVO Die Internet-Com-
munity ist voll von
skurrilen  Heizal-
ternativen, zum
Beispiel Teelichtofen oder Backofen, - die Angst da-
vor, im Winter frieren zu miissen, ldsst so einiges zu.
Der VVO und das KFV warnen einmal mehr vor der
Verwendung von brandgefdhrlichen Heiz-Ideen, die
ersten Verletzten sind schon zu zdhlen. Not macht
bekanntlich erfinderisch und so hat der ungewisse
Energiewinter vielerorts dazu gefiihrt, dass die Men-
schen nach verschiedensten Heizalternativen su-
chen. ,Das ist natiirlich und verstandlich, aber viele
Heizmethoden sind riskanter, als sie auf den ersten
Blick erscheinen. Von verschiedenen gefdhrlichen
Heizideen sollte man wirklich die Hinde lassen!”,
so Dr. Louis Norman-Audenhove, Generalsekretar
des Osterreichischen Versicherungsverbandes VVO.
Erste Unfille z. B. mit indoor-betriebenen Kohlegril-
lern (mit mehreren Verletzten) oder defekten, falsch
installierten Ofen zeigen, wie (iiberlebens-)wichtig es
ist, sich mit dem Thema Brandgefahr & Co aktiv aus-

einanderzusetzen.
Laut KFV-Unfallsta-
tistik ereignen sich
in den kalten Mo-
naten durchschnitt-
lich mehr als 500
Wohnungsbrande -
20 bis 30 Menschen
sterben jahrlich an
den Folgen eines
Brandes, die Mehr-
heit davon in privaten Haushalten. Die hdufigsten Ur-
sachen dabei sind elektrische Energie sowie offenes
Licht und Feuer. ,Aktuell gehen wir gerade auch auf-
grund des vermehrten Einsatzes von Elektroheizun-
genvon einer erhohten Brandgefahr in den kommen-
den Monaten aus”, so Dr. Othmar Thann, Direktor des
KFV. Auch das Verwenden von beschddigten Kabeln
oder Steckern kann Schwelbrinde ausldosen und zu
Rauchgasvergiftungen fiithren. Daher empfiehlt das
KFV auch heuer wieder, sich mit Hausverstand und
Professionisten dem Thema Heizen zu widmen. M

Dr. Othmar Thann
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STANDORT WIEN

INFINCO Das eigentii-
mergefiihrte
Versicherungs-
maklerhaus
INFINCO, der Spezialist fiir Versicherungslosun-
gen bei Financial Lines, hat eine neue Niederlas-
sung in Wien. Fiir die Leitung des neuen Biiros
wurde Alexander Kirchknopf, ein versierter und
erfahrener Experte im Segment Financial Lines,
betraut. Joe Kaltschmid, Griinder und Geschafts-
fiithrer: ,Cyber-Attacken sind mittlerweile leider
zu einem Bedrohungsrisiko angewachsen, das fiir
jeden Unternehmer tdglich schlagend werden kann.
Das ist auch dem Mittelstand bewusst geworden, der
Umfang von aus einem derartigen Angriff resultie-
renden finanziellen Folgen wird aber vielfach im-
mer noch unterschitzt. Der Bedarf an individueller
Beratung in diesem sensiblen Bereich der Versiche-
rungswelt ist immens hoch und dementsprechend
herausfordernd. Wir stehen seit 20 Jahren fiir profes-

Joe Kaltschmid und
Alexander Kirchknopf

sionelle Beratung
und Auswahl ge-
eigneter Versiche-
rungslosungen unseren Partnern und Kunden zur
Verfiigung. Besonders in der noch jungen Sparte Cy-
ber-Versicherung haben wir uns schon einen Namen
als kompetenter Ansprechpartner gemacht, daher
auch unser Entschluss, uns in Ostosterreich mit einer
eigenen Niederlassung zu positionieren.” M

JUBILAUM UND PERSONELLE VERANDERUNGEN

Bereits seit fiinf
Jahren ist der
Forderverein  fiir
Privatversiche-
rungsrecht an der
Universitit  Salz-
burg tdtig. Dr. Phil-
ip Steiner, Obmann
des Fordervereins: ,Dem Ziel, das Privatversiche-
rungsrecht an der Universitdt Salzburg stirker zu
verankern und facheinschlagige Forschung zu for-
dern, sind wir ndhergekommen!“ Er ergdnzt: ,Ohne
die Unterstiitzung der breiten Mitgliederschaft aus
Versicherungsunternehmen, Versicherungsma-
klern, Versicherungsagenten und auch der Kam-
merorganisation wdre die Unterstiitzung des For-
schungsinstitutes fiir Privatversicherungsrecht aber
nicht moglich.”

Fachverbandsobmann KommR Christoph Berg-
hammer, MAS, Obmann-Stellvertreter des Forder-
vereines, betont die vielfdltigen Aktivitdten in der
Weiterbildung, die an der Universitdt Salzburg statt-
gefunden haben. In den letzten vier Jahren wurden
knapp 50 Veranstaltungen mit iiber 2000 Teilneh-
mern durchgefiihrt und etwa 1.500 IDD-Weiterbil-

Forderverein fiir
Privatversicherungs-
recht a. d. Universitit
Salzburg

dungsstunden zertifiziert. In unterschiedlichen For-
maten wurde eine Vielfalt an verschiedenen Themen
abgehandelt. Von der Tagung ,Onlineversicherung”
iiber die Vorlesungsreihe ,D&O* bis zum Gastvor-
trag ,Nachhaltigkeit im Privatversicherungsrecht”.
»In den kommenden Jahren wird der Fokus auch
im Bereich der Forschung und der Ausbildung von
juristischem Nachwuchs liegen®, so Christoph Ber-
ghammer, ,nur so konnen wir das Privatversiche-
rungsrecht an der Universitdt Salzburg nachhaltig
verankern!”

Institutsleitung

Mit Beginn des Wintersemesters hat sich der lang-
jahrige Leiter des Forschungsinstituts und Mitbe-
griinder des Fordervereins, Univ.-Prof. Dr. Michael
Gruber, aus seiner Funktion zuriickgezogen, um sich
wieder stdrker der Forschung und Lehre an seinem
Lehrstuhl zu widmen. Der Vorstand und die Mitglie-
der des Fordervereines sind Michael Gruber fiir sei-
ne Initiative und tatkraftige Unterstiitzung dankbar.
Seine ehemalige Stellvertreterin Mag. Lisa Kathari-
na Promok wurde zur Leiterin des Forschungsinsti-
tutes bestellt.

NEWS & PERSONALIA | 08



Fiir den wissenschaftlichen Beirat konnte Univ.-Prof.
Dr. Stefan Perner gewonnen werden. Stefan Perner
ist seit vier Jahren Lehrstuhlinhaber fiir Privatrecht
mit Forschungsschwerpunkt im Privatversicherungs-
recht an der Wirtschaftsuniversitit Wien. Perner:
Jch freue mich darauf, die Kooperation mit dem
Forderverein und seinen Mitgliedern noch weiter
intensivieren zu konnen. Die Zusammenarbeit von

VERSICHERUNGSSEKTOR

Wissenschaft und Praxis ist dem Verein und mir glei-
chermafien ein grofies Anliegen. Dass durch die per-
sonelle Vernetzung auch die WU und die Universitat
Salzburg ndher zusammenriicken, ist besonders er-
freulich!“ ,Mit Stefan Perner haben wir eine wichtige
Stiitze fiir den Forderverein gewonnen, mit dem wir
gemeinsam die Forschung im Privatversicherungs-
recht wieder forcieren konnen®, so Berghammer. M

Bei EY Osterreich
gibt es eine promi-
nente  personelle
Verdanderung. Ge-
rald Kogler, ehemaliger Merkur-CEOQ, iibernimmt die
Leitung des Versicherungssektors. Er wird das Team
fiir Versicherungsberatung leiten und weiter ausbau-
en. Seine Schwerpunkte liegen auf der strategischen
Gesamtausrichtung von Banken und Versicherun-
gen, der Steuerung grofier Konzernprojekte, speziell
im Technologie- und Digitalisierungsbereich, und
der Begleitung von Unternehmensiibernahmen.

Kogler wird gemeinsam mit seinem Team Versiche-
rungsunternehmen bei grof3en Transformationspro-
jekten begleiten. Er studierte Handelswissenschaf-
ten an der Wirtschaftsuniversitit Wien, schon im
Zuge seiner Magisterarbeit widmete er sich der Ver-

EY Osterreich

ORGANISATIONSDIREKTOR

sicherungsbranche. | - *
Bevor er seine Kar- | g 8
riere in der Bera- o e
tung startete, war

er als Profifufiballer

-
aktiv. Nach seinem t
Berufseinstieg war
er als Berater von
Finanzdienstleis-
tern bei KPMG, EY
und IBM in Wien,
London und Berlin tdtig. Ende 2009 wurde er CFO
bei der Merkur Insurance Group in Graz, wo er nach
vier Jahren zum CEO und Generaldirektor gewahlt
wurde. Kogler ist neben seiner Tatigkeit bei EY auch
im Aufsichtsrat der Steiermdrkischen Verwaltungs-
sparkasse. M

Gerald Kogler

MERKUR
Versicherung

Die Merkur Versi-
cherung holt mit
Paul Pittino als
neuen Organisati-
onsdirektor einen
Branchenprofi an Bord und setzt damit den einge-
schlagenen Erfolgsweg auch im Vertrieb weiter fort.
Mit 1. Dezember 2022 ibernahm der gebiirtige Gra-
zer seine neue Rolle, mit dieser zentralen Einheit
sollen Kommunikationswege verkiirzt, junge Talen-
te gefordert und vor allem regionale Befindlichkei-
ten besser beriicksichtigt werden. Zu den bisherigen
beruflichen Stationen des studierten Bauingenieurs
und Industriewirts zdhlen unter anderem die Wiis-
tenrot-Gruppe, wo er zehn Jahre alle Ebenen des
operativen und zentralen Vertriebs durchlaufen hat.
Zuletzt war Paul Pittino bei der Allianz Elementar

Versicherungs-AG
als Head of Cent-
ral Sales tdtig und
fir die Vertrieb-
splanung und
-steuerung sowie
Ausbildung verant-
wortlich.

Paul Pittino: ,Die
Merkur Versiche-
rung hat in den
letzten Jahren sehr viel richtig gemacht, strategisch,
aber auch kommunikativ. Das Wunder Mensch ist
wieder dort, wo es hingehort: im Mittelpunkt. Jetzt
freue ich mich, als Teil des Teams Merkur meinen
Beitrag zu leisten, um Kollegen, Partner und Kunden
zu begeistern.” M

Paul Pittino
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Weiterbildungsangebot der Fachgruppen fiir das 1. Halbjahr 2023

Wien

22.02.2023,09-17 Uhr

Versicherungsvertragsrecht - verstehen, kennen und
anwenden

Mag. Lisa Promok

08.03.2023, 09-17 Uhr

Rechtschutzversicherungen

Mag. Isabel Lechner

21.03.2023,09-17 Uhr

Betriebliche Altersvorsorge

KommR Arno Slepice

24.03.2023-26.05.2023

Vorbereitungskurs ,Akutelles Wissen fiir den
Versicherungsmakler”

Diverse

26.04.2023,09-17 Uhr

Bildungstag 2023

Diverse

02.05.2023, 09-17 Uhr

Sachversicherung

Dr. Wolfgang Reisinger

16. 05.2023, 09-17 Uhr

Speziallésungen fiir Unternehmen im Rechtsschutzbereich

Mag. Isabel Lechner

24.05.2023,09-17 Uhr

Cybersecurity

Promok, Linhart

15.06. 2023, 09-17 Uhr

Vermdgensweitergabe und Generationenvorsorge

Mag. Armin Frank

Niederosterreich
10. 02. 2023 - 22. 04. 2023, 09-17 Uhr Lehrgang Versicherungsmakler Diverse
Oberosterreich
14.03.2023,09-17 Uhr Cyber- und Betrugsversicherung - Norbert Jagerhofer

Die Feuerversicherung des 21. Jahrhunderts

04.05.2023,09-17 Uhr

Betriebshaftpflicht fiir Fortgeschrittene -
Die Konigssparte im Versicherungsbereich

Dr. Johannes Stogerer

20. 06.2023, 09-17 Uhr

KFZ-Schadenerledigung inkl. Auslandsschadden -
Tipps fur rasche & unbirokratische Abwicklung

Salzburg

Mag. Daniela Schenett
Mag. Gharibeh Rene

17.01.2023,18-19 Uhr

IRRD Sanierung und Abwicklung von VU

MMag. Dr. Martin Ramharter

RA Mag. Alexander Heinrich

02.03.2023 Versicherungsvertragsrecht fur die Praxis LLM (MAS)

29.03.2023 Inflatlon & NatCat -zwei Herausforderungen in der Prof. Stefan Materna, FCII
Ruckversicherung

L G e Die grenziiberschreitende Direktklage gegen den Prof. Dr. Leander D. Loacker,

Haftpflichtversicherer

Vorarlberg

M-Phil.

02.03.2023,09-17 Uhr

IDD-Day Vorarlberg

Diverse
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Weiterbildungsangebot der Fachgruppen fiir das 1. Halbjahr 2023

Wien

Haus der Wiener Wirtschaft, StraRe der

2 Stunden Modul1und

Wiener Wirtschaft 1,1020 Wien 6,5 Stunden netto 4 Stunden Modul 2 EUR 120,00
Wiener Wirtschafi 1 soao When | | &5 Stundennetto Modul1 EUR 120,00
C'v?:rfedre\/rvms:;;f\ﬁ i,r:;c;r:)a\tjt\;i:ﬁraﬁe der 6,5 Stunden netto Modul 2 EUR 120,00
e e
Wiener Wirtschafi 1 tozoWien | | &5 Stundennetto EUR 40,00
cveil:r::re\/rv\'(l\*/tis?ﬁ;f\:\ﬁ i,r:;czlz)a\tjt\;izirafse st 6,5 Stunden netto Modul 2 EUR 120,00
e iener fitschat e der | o uundennet
VHV?:r::re\;VY:/:SE:;f\:\ﬁ i'r:;(;r:)a\f;tv,izzraﬁe =t 6,5 Stunden netto Modul 2 EUR120,00
Haus der Wiener Wirtschaft, StraRe der 6,5 Stunden netto Modul 2 EUR 120,00

Wiener Wirtschaft 1,1020 Wien

Niederosterreich

WIFI M&dling, Guntramsdorfer StraRe
101, 2340 Mddling

jeweils Fr.und Sa.,
6,5 Stunden netto pro Kurstag

Modul1und 2

gesamter Kurs inkl.
Skripten EUR 2.790,00/
Einzeltage EUR 175,00

Oberosterreich
WIFI OO, Wiener Strafle 150, 4020 Linz 6,5 Stunden netto Modul 2 EUR 99,00
WIFI 00, Wiener StraRe 150, 4020 Linz 6,5 Stunden netto Modul 2 EUR 99,00
WIFI 00, Wiener Strafe 150, 4020 Linz 6,5 Stunden netto Modul 2 EUR 99,00
Salzburg
Universitdt Salzburg oder online 1Stunde netto Modul1 EUR 10,00
Mitglieder EUR 130,00,
Universitat Salzburg oder online 3,5 Stunden netto Modul1 fur Nichtmitglieder
EUR 275,00
Universitdt Salzburg oder online 1Stunde netto Modul1 EUR 10,00
Universitat Salzburg oder online 1Stunde netto Modul1 EUR 10,00

Vorarlberg

Spannrahmen, In der Wirke 2, 6971 Hard

6 Stunden netto

4 Stunden Modul1und
2 Stunden Modul 2

Mitglieder EUR 90,00,
fiir Nichtmitglieder
EUR 150,00
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GROSSPETERSD ORF RELOADED

Bereits zum 17. Mal fanden die EDV-Tage des
Arbeitskreises Technologie des Fachverbandes

der Versicherungsmakler statt. Austragungsort,

wie auch die Jahre davor, GroRpetersdorfim
Siidburgenland (Bezirk Oberwart). Die EDV-

Tage wurden heuer zum zweiten Mal vom neuen
Vorsitzenden des Arbeitskreises Technologie im
Fachverband der Versicherungsmakler, Ing. Michael

Selb, geleitet.

von Mag. Sigrid Hofmann

und BiPRO, den einleitenden Impulsrefe-
raten.

Manfred Klaber, Projektleiter OMDS 3 im
Versicherungsverband, erdffnete die Rei-
he ,Impulsreferate mit einem Uberblick
auf das zu Ende gehende Jahr 2022 und
einem Ausblick auf das kommende Jahr.
Nahezu alle geplanten Normen fiir den Be-
rechnungs-Offert-Antragsprozess, Kurzbe-
zeichnung BOA, sind fertig definiert und
bei Versicherern und IT-Dienstleistern par-
tiell umgesetzt, oder sie befinden sich in

Stimmungsbild

Wenn im Herbst Blitter und Temperaturen fallen,
sind Nebel und Nieselregen keine Seltenheit. So pra-
sentierte sich auch am 10. und 11. November 2022 das
Wetter am Veranstaltungsort nicht gerade von seiner
besten Seite. Doch weder das graue Wetter noch der -
wohl der Energiekrise geschuldete - eher kiihle Ver-
anstaltungsraum konnten der guten Stimmung etwas
anhaben. Verglichen mit fritheren Veranstaltungen
herrscht von Mal zu Mal eine bessere Stimmung un-
ter den Teilnehmern. Ist es dem Bekenntnis einiger
Softwarehduser zu OMDS 3, der verstdrkten Invol-
vierung und des Engagements der Maklerschaft im
OMDS-3-Prozess oder der mittlerweile friktionsfreien
Koexistenz von BiPRO und OMDS 3 geschuldet? Wahr-
scheinlich haben alle drei Faktoren und die Erkennt-
nis ,Gemeinsam ist man stdrker” dazu beigetragen.

Vernetzte Welt

Jebesser man mit seinen Geschaftspartnern verkniipft
ist, desto mehr Zeit
und Geld kann man
sparen. Sind diese
Schnittstellen auch
noch standardi-
siert und normiert,
ist es egal, wer das
Gegeniiber ist, die
Kommunikation re-
spektive der Daten-
austausch  erfolgt
immer in gleicher
Art und Weise. Und
damit sind wir bei
den Normierungs-
initiativen OMDS 3

Ing. Michael Selb

Verwirklichung. Allerdings fehlt dem Um-
setzungswillen der Versicherungsunter-
nehmer noch etwas der Enthusiasmus fiir
diese Projekte. Die OMDS-3-Projektleitung bemiiht
sich gute Stimmung fiir ihr Anliegen zu machen. Er-
wahnenswert ist eine dufierst positiv aufgenommene
Initiative, um auch Landesversicherer mit an Bord
zu holen. Nicht alle lassen sich bei ihrer Projektpla-
nung und/oder
-durchfithrung in
die Karten blicken.
Eine auf der Home-
page des Verbandes
einsehbare Liste
Wer macht was“
wird nur zdgerlich
befiillt. Mehr Ent-
husiasmus bei der
Bekanntgabe von
jeweiligen Umset-
zungspldnen wiir-
de die Digitalisie-
rungsbemiihungen
der Branche voran-
treiben und mehr
Planungssicherheit
bei IT-Dienstleistern und Maklern zulassen. Fiir das
kommende Jahr hat der OMDS-3-Arbeitskreis die
Standardisierung des dynamischen Austausches von
Dokumenten und Daten zwischen Maklern und Ver-
sicherungsunternehmen sowie ergdnzende Services
zum Antragsprozess auf die Agenda gesetzt.

Einen Diskussionsbeitrag aus dem Teilnehmerkreis
bezog sich auf die Versionierung von Normen. Eine
Versionierung versehen mit einem Ablaufdatum
wiirde das Leben fiir die Hersteller von Maklerverwal-
tungsprogrammen wesentlich erleichtern.

Philip Steiner, Sprecher von BiPRO Osterreich, hebt
in seinem Statement neben der Weiterentwicklung
von Tarifierungs-, Angebots- und Antragsprozessen,
Kurzbezeichnung TAA, die Bedeutung des Dokumen-

Manfred Klaber
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ten- und Datenaus-
tausches zwischen
Versicherern und
Maklern als Instru-
ment der Rationa-
lisierung von Ver-
waltungsprozessen
hervor. Der Doku-
mentenaustausch,
die sogenannte Ma-
klerpost, hilft dem
Makler, sich auf das
Wesentliche seiner
Profession, die Kun-
denberatung und
den Vertrieb, zu fo-

Dr. Philip Steiner

kussieren.

Ist in Osterreich, so wie in Deutschland, die Schaffung
einer zentralen Datendrehscheibe angedacht? Steiner
sieht derzeit weder einen Wunsch noch einen entspre-
chenden Bedarf. Eine Datendrehscheibe (HUB) wiirde
die Situation nicht unbedingt verbessern.

Sind zwei Standards fiir den Dokumentaustausch not-
wendig? Diese Frage warfen die Gdste aus Deutsch-
land auf. Michael Selb wies auf die Veranstaltung im
Vorjahr hin, wo diese Frage durch das Commitment zu
OMDS 3 von vier fithrenden Softwareherstellern und
einem Vergleicher aufgeworfen wurde. Fiir deutsche
Versicherer in Osterreich muss die Moglichkeit beste-
hen, die Linie ihrer Muttergesellschaften einzusetzen,
auch wenn sich die IT-Dienstleister nur einen Stan-
dard wiinschen wiirden. Der pragmatische Ansatz des
Veranstalters lautet: ,Lieber zwei statt gar keinen.”

Was machen die Versicherer?

Von den Versicherern liefd sich heuer nur die Uniqa
in die Karten blicken und lieferte einen Status- und
Erfahrungsbericht. Obwohl sich die Uniga schon ldn-
ger mit OMDS 3 beschiftigt, wurde erst im heurigen
Jahr so richtig mit Anbindungen von Maklerverwal-
tungsprogrammen begonnen. Die Anzahl der Pro-
jekte, die derzeit laufen, sowie die Abhdngigkeiten
zwischen den Projekten und den einzelnen Bereichen
sind dufierst umfangreich. Das Ganze sei ein Lernpro-
zess, bei dem sich die Kontakte in der letzten Zeit von
fachlichen zu technischen hingewendet haben. Die
Botschaft, dass in Zukunft im Vertriebs- und Verwal-
tungsbereich verstarkt auf Digitalisierung der Prozes-
se gesetzt werden miisse, sei auch an hdchster Stelle
angekommen. Alle seien jetzt fiir diese Zukunftsthe-
men sensibilisiert. Im landldufigen Sinn ausgedriickt:
»Da geht ordentlich was weiter.” Als Hindernisse, die
sich in den Weg stellen, identifizieren die Vortragen-
den die Anpassung interner Prozesse, die immer wie-
der unterschiedlichen Auspragungen der Security
und der Authentifizierung bei den Partnern, die stren-
gen aber notwendigen Auflagen im eigenen Haus, der

nicht zu unterschitzende Implementierungsaufwand
und eine oft iiberzogene und vereinfachende Erwar-
tungshaltung.

Was machen die Softwarehersteller?

Together CCA prdsentiert den sogenannten ,BOA-
BOT*, die Anbindung der Plattform und des Ver-
waltungsprogrammes CCA an verschiedene Versi-
cherungsunternehmen via OMDS-3-Schnittstellen.
Begonnen wurde mit dem BOA-Prozess ,Kfz Neuan-
trag”. Together CCA hat sich die Anbindung moglichst
vieler Versicherungen zum Ziel gesetzt. Einfache
Handhabung und rasche Ergebnisse bei der Berech-
nung waren weitere Zielsetzungen. Dem User stehen
dabei, nach Moglichkeit, bereits angereicherte Daten,
ein Zugriff auf EUROTAX sowie eine Gegeniiberstel-
lung der Ergebnisse zur Verfiigung und eine Dun-
kelverarbeitung. Dokumente des Antragsvorgangs
werden vollumfdanglich IDD-konform gespeichert.
Vermittlerrabatte fiir den Berechnungsprozess wer-
den in den Stammdaten des Vermittlers hinterlegt.
Alle beim BOA-Prozess anfallenden Daten werden in
die Ausgangssysteme zuriickgespeichert. Nachste Ak-
tivitdten sind die Gewinnung weiterer Versicherungs-
unternehmen, wobei Allianz und HDI demné&chst an-
gebunden werden, und die Implementierung weiterer
Standardtarife.

Nachster Programmpunkt: VARIAS, bisher bekannt
fiir seinen Vorsorgerechner, weitet seine Produkt-
palette um einen Kfz-Vergleichsrechner aus. Dieser
wurde in einer zwei Jahre dauernden Entwicklungs-
phase fertiggestellt. Der Rechner ermdglicht individu-
alisierte Prozesse, ist einfach in der Handhabung und
ibersichtlich in der Darstellung der Ergebnisse. Alle
Unterlagen des Beratungsprozesses sind IDD- und
DSGVO-konform. Die Berechnungsdaten werden aus-
schlief3lich von den zehn bisher angebundenen Versi-
cherern geholt.

In den zwei Jahren Entwicklungsprozess lernte man
viel iiber die Wiinsche der Maklerschaft. Makler wiin-
schen sich durchgehende Prozesse ohne Wechsel des
Mediums und ohne Redundanzen. Sie mdchten alle
Arten von Kraftfahrzeugen berechnen kdnnen. Die
Abbildung von Sonderkonditionen, Rahmenvertra-
gen, Rabatten und Boni sowie Sondergeschiftsfillen
muss ohne Systemwechsel moglich sein. Allerdings
bieten nicht alle Versicherer alle Moglichkeiten des
BOA-Prozesses an. Wird dem Makler dies digital nicht
geboten, geht er wieder zum analogen Prozess zuriick.
Weitere Wiinsche sind ein automatisches Login mit
langen Intervallen bis zum Logoff und die Riickiiber-
mittlung von Daten in das CRM-System unter Vermei-
dung von Dubletten. Das Softwareunternehmen steht
dabei zwischen zwei Stiihlen, denn der Versicherer
will sich etwas ersparen, der Makler mdéchte sich den
Berufsalltag erleichtern und zahlen will keiner. Fiir
eine Schnittstelle, die den Wiinschen der User ent-
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spricht, rechnet der Vortragende mit einem Aufwand
von bis zu 500 Stunden. Dazu kommen noch Kosten
fiir Wartungsaufwande und Support dazu, diese be-
tragen im Schnitt 15-20 Prozent der Entwicklungskos-
ten.

riskine mochte einen Blick auf die Geschehnisse am
Maklermarkt aus dem Blickwinkel eines FinTechs wer-
fen, iiber voranschreitende Umsetzungen von BOA-
und TAA-Prozessen sowie eigene Vorhaben berichten.
riskine sieht sich als ,unabhdngiger” Dienstleister, der
eine Reihe von Schnittstellen angebunden hat, um sie
allgemeinen oder vereinigungsspezifischen Verwal-
tungsprogrammen zur Verfiigung zu stellen. Die Pro-
duktpalette umfasst BiPRO-, sehr viele OMDS-3-, aber
auch proprietdre Schnittstellen sowie Nachbauten von
Rechenkernen. Bedarf besteht an normierten Schnitt-
stellen fiir Gewerbeversicherungen, hier dominieren
nachgebaute Rechenkerne. Neben den Schnittstellen
sind digitale, kontinuierliche Bedarfserhebungen der
am stdrksten wachsende Geschaiftszweig von riskine.
Der Bedarfeines Kunden wird kontinuierlich erhoben,
mit den Ergebnissen ein Avatar des Kunden gepflegt.
Wichtig ist die Beratung des Kunden iiber den ganzen
Life-Circle. Der Analyse- und Beratungsprozess kann
durch bestimmte Ereignisse im Leben des Kunden
angestofen werden. Analyseergebnisse werden dem
Avatar und seinem Bedarf zugeordnet. Events kénnen
auch ohne Bedarfsdnderung eine Beratung auslosen.

Segen oder Fluch

Volle Aufmerksamkeit schenkten die Teilnehmer der
17. EDV-Tage den Vortragenden Henning Plagemann
und Michael Trosien von BiPROWerft, welche zum
Thema ,BiPRO - Segen oder Fluch” referierten. Die
BiPRO -Initiative, der deutsche Bruder von OMDS 3,
besteht bereits seit 2016.

.BiPRO e.V. (Brancheninstitut fiir Prozessoptimie-
rung) ist als Verein organisiert. Vereinsmitglieder
sind Versicherungsunternehmen und Makler sowie
Unternehmen, welche der Versicherungs- und Finanz-
dienstleistungsbranche im weiteren Sinn angehoren
oder eine prozessbezogene Verbindung zu ihr aufwei-
sen. Ziel des Vereins ist die Erarbeitung von Standards
fiir die Informationstechnik, um unternehmensiiber-
greifende Prozesse zu vereinheitlichen.” (Quelle: Wi-
kipedia, aktualisiert am 19.01.2022)

OMDS 3, das Pendant zu BiPRO, wurde als Reaktion
auf den Markteintritt von BiPRO in Osterreich ins
Leben gerufen. OMDS 3 weist eine andere Organi-
sationsform als BiPRO e.V. auf. Die Erstellung der
Normen und Standards erfolgt unter der Agide des
Osterreichischen Versicherungsverbandes unter der
Mitarbeit von Maklern, Versicherungsunternehmen
und EDV-Dienstleistern. OMDS 3 ist ein frei zugdng-
licher und kostloser Standard. 2021 teilten vier Soft-
warehduser und ein Vergleicher mit, sich nur mehr
auf OMDS 3 zu konzentrieren. Die Zahl Osterreichi-

scher Softwareunternehmen, welche sich auf die
Entwicklung von Bestandsverwaltungssystemen spe-
zialisiert haben, ist - im Gegensatz zu Deutschland -
iberschaubar. Die Konzentration auf einen Standard
wurde fiir diese Unternehmen, es handelt sich dabei
um kleine und mittlere Unternehmen, aus 6konomi-
scher Sicht unabdingbar.

BiPRO und OMDS 3 stehen nicht fiir sich allein, son-
dern sind Auspragungen einer digitalen Transforma-
tion.

Henning Plagemann und Michael Trosien schilderten
inihrem Vortrag eindriicklich, was die Digitalisierung
in der gesamten Branche, also im Maklermarkt, bei
Versicherungsunternehmen und Aggregatoren an
Veranderungen mit sich gebracht hat, welche Ande-
rungen, Verwerfungen und Fehler es gab und welche
Rolle BiPRO dabei spielte. Wurden die Bediirfnisse der
kleineren und mittleren Makler ausreichend gewiir-
digt und ihnen Rechnung getragen? In Deutschland
kann der mittelstandische Makler unter mehr als 50
Maklerbestandsverwaltungsprogrammen  wahlen.
Trotz BiPRO stellt ein gewiinschter Wechsel den Ma-
kler vor schier uniiberwindbare Probleme, wobei es
keine institutionalisierten Unterstiitzungen fiir ihn
gibt. Grof3e Pools profitieren von diesem Mangel und
werden immer grofder und machtiger. Solche Markt-
konzentrationen haben auch grofie Auswirkungen
auf Versicherungsunternehmen, fiir sie wird die Ge-
schiftsaufbringung immer teurer und teurer. Darii-
ber hinaus nehmen grofle Vergleicher Einfluss auf
die Produktgestaltung und verhindern so auch Pro-
duktinnovationen und sogar Produktanpassungen.
Versprechungen zu Beginn der BiPRO-Bewegung
gegeniiber Verkaufsvorstanden, zum Beispiel dass
Normierung und Standardisierung mehr Geschifts-
aufkommen bedeuten wiirden, haben sich nicht be-
wahrheitet. Die Stimmung in Deutschland ist vergif-
tet, kleine und mittlere Maklerbetriebe geben auf oder
wenden sich einem Pool zu. Im Hinterhalt lauern die
ganz Grofien wie Amazon und Google. Positiver sehen
die Vortragenden die Situation in Osterreich. Es gibt
nur eine Handvoll an Maklerverwaltungsprogram-
men, weniger Konzentration am Markt und ein gutes
Gesprachsklima, dennoch: Vorsicht ist die Mutter der
Porzellankiste! (Siehe Beitrag auf Seite 16.)

Digitale Fitness

Zu guter Letzt stellte Gastgeber Michael Selb die Er-
gebnisse einer unter der Maklerschaft durchgefiihr-
ten Online-Umfrage. Es ist geplant, diese Umfrage
jahrlich zu wiederholen. Die Umfrage hat den Zweck
einer Standortbestimmung zum Thema Osterreichi-
sche Makler und ihre Teilhabe an der Digitalisierung.
Ein 19 Fragen umfassender Fragebogen zu Ausstat-
tung, Kommunikation und internen Prozessgestal-
tung soll Licht ins Dunkel bringen. Details finden Sie
auf der Seite 19. M
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GRENZUBERSCHREITUNG

Henning Plagemann und Michael Trosien sind
Experten auf dem Gebiet der Digitalisierung und
Prozessgestaltung im Maklerbetrieb. In einem
packenden Vortrag lieRen sie die Teilnehmer des
EDV-Tages in GroRpetersdorf einen Blick auf die

entwickeln, um unternehmensiibergrei-
fende Prozesse zu vereinheitlichen. Die
beiden Referenten beraten seit dessen
Griindung vor 16 Jahren Unternehmen
zum Thema BiPRO. Ihr Fachwissen hat
sie nach Osterreich verschlagen. Sie

Entwicklungen im Nachbarland Deutschland

werfen. Sie haben fiir uns ihre Erfahrungen und

Gedanken zusammengefasst.

von Mag. Sigrid Hofmann

unterstiitzen hier einen grofien heimi-
schen Versicherer bei der Einfiihrung
von OMDS 3, dem Gsterreichischen Pen-
dant zu BiPRO.

Nicht unkommentiert bleiben

Ein Blick iiber die Grenzen

,Osterreich ist keine Insel. In einer vernetzten Welt
treffen die Auswirkungen gesellschaftlicher und
wirtschaftlicher Trends und Entwicklungen friither
oder spater jeden.” ,,Aus den Fehlern der anderen
lernen, um Marktverdnderungen, Konzentrations-
prozesse und oligopolitische Tendenzen nicht auf
die leichte Schulter zu nehmen.” - Das sind nur
zwei Ratschldge der beiden profunden Kenner der
Versicherungswirtschaft.

Erfahrungen mit BiPRO
BiPRO e.V. (Brancheninstitut fiir Prozessoptimie-

rung) ist ein Verein, der es sich zur Aufgabe ge-
macht hat, Standards der Informationstechnik zu

~Aktuelle Entwicklungen diirfen nicht

unkommentiert  bleiben. Henning
Plagemann macht in seinem Vortrag auf die mas-
siven Verdnderungen im deutschen Versicherungs-
markt - geschuldet der Prozessdigitalisierung - auf-
merksam. Von der digitalen Transformation sind
alle Marktteilnehmer mehr oder weniger betroffen
- Versicherungsunternehmen, Gruppierungen und
Einzelmakler.

Versdumnisse im Normierungsprozess

Die OMDS-3-Initiative konzentrierte sich zu Beginn,
ebenso wie BiPRO, auf die Prozesse der Berech-
nungs-, Offert- und Antragserstellung, kurz BOA ge-
nannt. Tarifierung, Angebot und Antrag (TAA) sind
das Synonym fiir BOA bei BiPRO.

Was dabei in Deutschland schieflief? Man liefs die
Makler ratlos zuriick und machte den Ver-
triebsvorstinden in puncto Steigerung des

Michael Trosien

Henning Plagemann

Geschidftsaufkommens falsche Verspre-
chungen. Das Problem der Makler war
nicht die Abwicklung von Antrdgen, im
schlechtesten Fall wurde ein Antrag mit-
tels Fax iibermittelt. Wo den Maklern aber
der Schuh driickte - iiberhandnehmende
administrative Pflichten. Die Beratung
und der Vertrieb gerieten dadurch ins Hin-
tertreffen. Was man von der Digitalisie-
rung erwartete, waren daher Losungen im
Bereich der Verwaltung.
Vertriebsvorstinde erwarteten sich nach
der Implementierung von Tarifierung,
Angebot und Antrag (TAA) Zuwdchse im
Neugeschift, diese blieben jedoch aus.
Was passierte, war eine Verschiebung, weg
vom Papierantrag hin zum digitalen An-
trag.

Die Wiinsche der Makler wurden beher-
zigt, man konzentrierte sich auf Prozesse
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zur Optimierung der Ubertragung von Poststiicken.
Zur Vereinheitlichung der Authentifizierungsver-
fahren wurde eine Single-Sign-on-Losung entwi-
ckelt. In Zusammenarbeit mit BiPRO schuf dieser
Authentifizierungsdienst eine Software, welche als
digitaler Postkorb verwendet wurde. Post vom Ver-
sicherer war Geschichte. Die Profiteure waren aller-
dings die Versicherungsunternehmen, welche mo-
netdre Vorteile aus der Einsparung von Papier- und
Portokosten lukrierten.

Verlierer und Gewinner

Eine Erweiterung der Servicenorm machte eine au-
tomatisierte Zuordnung von Schriftstiicken im Ma-
klersystem mdoglich. Von nun an konnte der Makler
in seinem System individuelle Regeln definieren,
die eine automatisierte Verarbeitung von Vorgan-
gen zuldsst. Dies setzte allerdings gewisse IT-Kennt-
nisse voraus, welche iiber Excel und Word hinaus-
gingen. Erste Makler wendeten sich Partnern zu, die
ihre Probleme l9sten.

Der Makler am deutschen Markt kann unter knapp
fiinfzig verschiedenen Maklerverwaltungsprogram-
men wadhlen. Ist es schon schwierig, ein System auf
den Austausch von Daten und Dokumenten anzu-
passen, iiberfordert die Einrichtung von Automa-

tisierungsregeln viele Makler. Da viele Versiche-
rungsunternehmen gar nicht oder nur in minderer
Qualitit lieferten, warteten viele Makler ab und ver-
passten so den Absprung ins neue digitale Zeitalter.
Pools mit ausreichend Know-how und IT-Kapazitdt
nutzten die Gunst der Stunde. Mit ihren skalieren-
den IT-Systemen gewannen und gewinnen sie noch
immer Makler. Sie wurden mitunter zu mdchtigen
Playern am Versicherungsmarkt, die den Versiche-
rern ihre Bedingungen diktieren und somit stetig
ihre Margen erhchen.

Vergleichsplattformen stehen ebenso auf der Seite
der Gewinner. Der Einsatz der TAA-Schnittstellen
brachte auch ihnen ein Mehr an Benefits. Aufwande
fiir die Implementierung der Schnittstellen liefien
sie sich vom Versicherer bezahlen. Die Begehrlich-
keiten wuchsen weiter. Fiir die quasi ,schrankfer-
tigen“ Lieferungen von Antrdgen wurden weitere
Vergiitungen verlangt. Das Neugeschift wurde
letztendlich fiir den Versicherer immer teurer und
teurer, da alle intermedidren Vermittler in der Pro-
zesskette ihren Anteil einforderten. Aggregatoren,
die sich direkt an die Endverbraucher wenden und
mithilfe von Echtzeitservices und einer bezahlten
Positionierung in der Ergebnisdarstellung massiven
Einfluss auf Konsumentscheidungen nehmen, ver-
schérften als weitere Player die Situation.
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Die Reaktion der Versicherer

Die ersten Versicherer reagierten auf die neuen
Marktverhédltnisse durch die Anpassung ihrer Ver-
sicherungsprodukte an die Vorgaben der Verglei-
cher und Aggregatoren. Nicht die Bediirfnisse der
Kunden determinieren nun die Gestaltung von Ta-
rifen und Bedingungen, die Abdeckung automa-
tisiert abgefragter Vergleichskriterien tritt in den
Vordergrund. Preise werden teilweise in Echtzeit
an die Pramien der Mitbewerber angepasst, um so
eine méglichst gute Platzierung in der Ubersicht zu
erreichen.

Maklernund Verbrauchernwird so die Produktemp-
fehlung beziehungsweise -wahl erleichtert. Ob die-
ser Umstand auch der Qualitdt der Versicherungs-
produkte und der Bedarfsdeckung des Kunden
dienlich ist, sei dahingestellt. Ist dem Makler nicht
mehr bewusst, was er eigentlich vergleicht und wie
das Ergebnis zustande kommt, erlangen ethische
und juristische Komponenten Bedeutung. Die bei-
den Referenten sind davon iiberzeugt, dass einige
Makler unwissend auf dokumentierten Beratungs-
fehlern sitzen, die sich spater zu einer Haftungsfalle
entwickeln konnen.

Das Geschift der Vergleicher, durchgefiihrt auf Ba-
sis von standardisierten Prozessen, schiirt Konflikte
zwischen Vertrieb und Produktentwicklung, die auf
dem Riicken der Makler und Kunden ausgetragen
werden. Auf der Strecke bleibt immer mehr das An-
gebot differenter Versicherungsprodukte.

Ein Blick in die Zukunft

Wohin entwickeln sich die Versicherungsgesell-
schaften in nichster Zeit?

Mischen Versicherungsunternehmen noch im Ver-
trieb mit oder werden sie auf die Rolle von Risiko-
tragern, die das Geschdft mit den Riickversiche-
rern abwickeln, reduziert. Was bleibt dem Makler,
was wird er seinen Kunden anbieten? Verkauft er
schlussendlich den Tarif mit der niedrigsten Pra-
mie oder der hochsten Provision? Empfiehlt er das
Produkt des Versicherers mit dem besten Schaden-
prozess und fallen Produktinnovationen der Digita-
lisierung zum Opfer? Erste Zeichen am deutschen
Markt lassen auf diese negativen Entwicklungen
schliefen.

Bedrohung durch Tech-Giganten

Standen lange Verwaltungsabldufe im Mittelpunkt
der Digitalisierung, riickt jetzt der Vertrieb immer
mehr in den Blickpunkt. Amazon wurde als Versi-
cherungsmakler in Luxemburg fiir den deutschen
und Osterreichischen Markt zugelassen. Amazon
hat seit Jahren seine Schnittstellen zum Kunden
perfektioniert, wendet modernste Technologien an,

sammelt die Daten der Kunden und bietet ihnen rei-
bungslose Abldufe in der Geschédftsabwicklung an.
Ist die personliche Kundenbindung noch ein Asset
in der Hand des Maklers, das er einem Internet-
giganten wie Amazon entgegenhalten kann? Die
kommenden Generationen haben zu den Big Five
(Google, Amazon, Facebook, Apple und Microsoft)
des Internets eine durchaus emotionale Basis auf-
gebaut.

Was passiert, wenn Amazon den Schadenprozess
komplett neu denkt, vergleichbar mit normalen
Reklamationen oder Riicksendungen aus dem Ver-
sandgeschift? Wahrend der Makler heute noch auf
die Schadennummer wartet, wird das neue Produkt
von Amazon bereits zugestellt. In den USA und in
UK diktiert Amazon schon heute den Versicherern
einen komplett neuen Schadenprozess. Was damit
gesagt werden soll: Ist der BOA-Prozess wirklich
der dringendste Faktor im Maklermarkt oder sollte
man nicht eher einen Blick auf die Prozesse in der
Bestandsverwaltung des Maklers werfen? Dazu ge-
hort die Zuordnung von Dokumenten, die Abwick-
lung der Schdden, Bestandspflege, Vermittlerab-
rechnung und vieles mehr.

Osterreich im Vorteil

Um einen funktionierenden Datenaustausch zwi-
schen Makler und Versicherer zu gewahrleisten,
wird jetzt in Deutschland iiber die Einrichtung ei-
ner zentralen Datendrehscheibe diskutiert.
Osterreich befindet sich in einer deutlich besseren
Position. Mit Plattformen wie Together CCA oder
Courtage Control Consulting gibt es etablierte An-
bieter, die diese Dienstleistung bereits anbieten und
so die Probleme eines ,datenzersplitterten” Marktes
verhindern. Das Angebot an Maklerverwaltungs-
programmen ist iibersichtlich, sodass alle Akteure
auf den Weg der Transformation mitgenommen
werden konnen, denn Services werden tradierte Ge-
schiftsmodelle stark verandern.

Zukunftsapell

Wie soll die digitale Welt im Maklergeschdft der
Zukunft aussehen? Sollen einige wenige Anbieter
und Akteure den Markt dominieren oder gilt es, die
heutige Vielfalt im Sinne der gesamten Branche zu
erhalten? Die Herausforderungen in Deutschland
haben nach 16 Jahren BiPRO einige Gewinner und
mehrere Verlierer hervorgebracht. Vor allem aber
gab es eine massive Neuverteilung der Machtstruk-
turen. Auch wenn das unternehmerische Scheitern
in Zeiten von Start-ups als Tugend dargestellt wird:
Es kostet Geld und Zeit. Die beiden Referenten emp-
fehlen den Verzicht auf Grabenkdampfe und ein ge-
meinsames Arbeiten an einer digitalen Roadmap
fiir den gesamten Markt. M
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DIGITALISIERUNG - WIE FIT SIND

OSTERREICHISCHE MAKLER?

Das fragt sich der Technologiearbeitskreis des
Fachverbandes der Versicherungsmakler und Berater
in Versicherungsangelegenheiten. In einer unter

den ca. 4000 Mitgliedern online durchgefiihrten
Umfrage wollte man mehr iiber die , digitale Fitness"
der Mitglieder in Erfahrung bringen. Rund 490 oder
zwolf Prozent der Mitglieder beteiligten sich daran,
wobei die Befragten die Moglichkeit hatten, einzelne
Fragen, 19 an der Zahl, zu iiberspringen, also keine
Angabe zur jeweiligen Frage zu machen. Nahezu ein
Drittel der Befragten machte im unterschiedlichsten

oder MS Teams werden als willkommene
Ergdnzung zu Prasenzkundenberatungen
gesehen. 300 der befragten Makler fithren
regelmiflig oder gelegentlich Kundenbe-
ratungen via Videocall durch.

Wie schaut es mit der Automatisierung
innerbetrieblicher Prozesse und der An-
bindung zu den Versicherern aus? Kun-
denverwaltungsprogramme sind aus den
Maklerbiiros nicht mehr wegzudenken.
Lediglich zehn Prozent der Befragten ver-
neinen das Vorhandensein eines Kunden-

Ausmaf davon Gebrauch.

von Mag. Sigrid Hofmann

verwaltungsprogrammes. Bei 40 Prozent
der zum Einsatz kommenden Verwal-
tungsprogramme ist ein durchgdngiger
Antrags- und Polizzierungsprozess mog-

Die Herausforderungen, denen sich die Maklerschaft
stellen muss, werden auch in Zukunft nicht weniger
werden - Personalkrdftemangel, gedndertes Kunden-
verhalten, Inflation, liberbordende Regularien, um
nur einige davon aufzuzdhlen. Die digitale Transfor-
mation ist nicht nur eine der grof3en Herausforderun-
gen, sie gibt den Maklern ebenso viele Instrumentari-
en zur Problemldsung an die Hand.

Die Digitalisierung im Maklerbiiro hat drei Ankniip-
fungspunkte: die Kommunikation zum Kunden, die
Anbindung zum Versicherer und die innerbetriebli-
chen Prozesse. An diesen Themenkreisen orientierten
sich die Fragen der Umfrage.

Was die Umfrage ergab

Die Ergebnisse der Umfrage zeichnen in den jeweili-
gen Bereichen der Digitalisierung im Maklerbetrieb
ein sehr unterschiedliches Bild ,digitaler Fitness*.

Wer verfiigt iiber eine eigene Homepage oder betreibt
sogar ein eigenes Kundenportal? Nahezu 77 Prozent
derUmfrageteilnehmer haben eine eigene Homepage.
Die Homepage wird allerdings nur von einem Drittel
der Homepagebetreiber auch als Vertriebskanal fiir
Onlineprodukte genutzt. 30 Prozent der Makler nut-
zen soziale Netzwerke fiir Werbeauftritte und Kun-
denkommunikation. Ein Fiinftel der Befragten verfiigt
zusdtzlich iiber ein eigenes Kundenportal. Ein Viertel
derjenigen Makler, welche iiber eine Homepage und/
oder iiber ein Kundenportal verfiigen, ermoglicht
seinen Kunden, die elektronische Schadenmeldung
zu verwenden. Video-Conferencing-Apps wie Zoom

lich. Ein Arbeitsalltag ohne Vergleichspro-
gramme ist fiir viele Versicherungsmak-
ler undenkbar geworden. Klarer Favorit
unter den von Maklern genutzten Vergleichern ist
Chegg.Net gefolgt von VARIAS und DVM. Erstaunli-
cherweise geben auch 73 Umfrageteilnehmer an, fiir
Vergleichszwecke das Konsumentenvergleichsportal
durchblicker einzusetzen. Fiir eine digitale Unterstiit-
zung bei der Risikoanalyse konnen sich 152 Makler
begeistern. 151 Makler der Umfrage verwenden fiir
Provisionsabrechnungen bereits standardisierte Da-
tensdtze (OMDS 2 und/oder GDV). Von den 171 Befrag-
ten, welche angeben, die Provisionsabrechnungen der
Versicherungsunternehmen regelméf3ig zu iiberprii-
fen, machen 91 dies maschinell.

Was aufderdem noch abgefragt wurde: Die Mitglied-
schaft in einer Vereinigung. Hier zeigt sich, dass mehr
als 50 Prozent der Teilnehmer einer Maklervereini-
gung angehoren.

Das Bild, das die Umfrage zeichnet, ist also ein sehr
divergentes. So zeigt sich in einigen Bereichen, wie
Auftritt beim Kunden und Nutzung von Verwaltungs-
programmen, bereits eine gute digitale Abdeckung.
Daneben gibt es jedoch noch geniigend Luft nach
oben. Ing. Michael Selb, Leiter des Arbeitskreises
Technologie, zu den Ergebnissen der Umfrage: ,Ma-
kler diirfen nicht nur die anfallenden Ausgaben fiir
die digitale Transformation im Maklerbiiro sehen,
sondern auch den daraus zu lukrierenden Mehrwert
erkennen. Den Herausforderungen der Branche kon-
nen Makler nur mit einem digitalen Geschaftsmodell
begegnen. Digitale Anwendungen ermdglichen effizi-
ente und schlanke Prozesse, im Kontakt mit dem Kun-
den und den Versicherern, aber auch in der internen
Biiroorganisation.” M
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STRAF- UND ZIVILRECHTLICHE
ABSICHERUNGEN DES MANAGEMENTS

Beleuchtung der aktuellen Marktsituation und
Hinweise zu sensiblen Regelungen in der D&O-
Versicherung

von Dr. Helmut Tenschert und Prof. Prof. (FH) Mag.

Dr. Christian Fritz, LL.M. LL.M. MBA MLS

satzforderungen von geschddigten Dritten
(Aufienhaftung) oder im Zuge der Innen-
haftung - wenn die Gesellschaft aufgrund
der strengen gesetzlichen Haftungstatbe-
stinde (insbesondere § 25 GmbHG, § 84
AktG) ihr eigenes Leitungsorgan angreift
- gegeniiber zu stehen.

Die Absicherungen des straf- und zivilrechtlichen
Haftungsrisikos von Vorstdnden, Geschiftsfithrern
sowie Aufsichtsratsmitgliedern durch spezifische
Versicherungen ist in den letzten Jahren auch bei
mittelstandischen Unternehmen zu einem festen Be-
standteil modernen Risikomanagements geworden.
Es ist mittlerweile vielen Verantwortungstragern be-
wusst geworden, wie sehr sich die Wahrscheinlich-
keit erhoht hat, wegen oft nur behaupteter Sorgfalts-
pflichtverletzungen mit Schadenersatzforderungen
konfrontiert zu werden.

Gesetzliche Einrichtungen, wie etwa die Wirtschafts-
und Korruptionsstaatsanwaltschaft oder die Finanz-
polizei priifen akribisch allfdllige Rechtsverletzungen
von Unternehmensleitern, oftmals ausgelost durch
anonyme Anzeigen iiber eine Whistle-Blower-Hot-
line. Strafrechtliche Erhebungen und Voruntersu-
chungen sind die Folge, schlimmstenfalls droht eine
Anklage wegen Untreue (§153 StGB). Selbst wenn die
Verfolgungshandlungen entweder eingestellt werden
oder im gerichtlichen Hauptverfahren ein Freispruch
erfolgt, sind die iiblicherweise erheblichen Verteidi-
gungs- und Vertretungskosten vom Beschuldigten
zu iibernehmen; der fiir den Fall des Freispruchs von
der Republik Oster-
reich zu entricht-
ende Kostenersatz
betrdgt selten mehr
als zehn Prozent
der  angefallenen
Rechtsanwaltsho-
norare.

Aber selbst nach
Entkrdftung der
strafrechtlichen
Vorwiirfe  besteht
fir Organmitglie-
der die Gefahr, nach
der Verfahrensein-
stellung zivilrecht-
lichen Schadener-

Dr. Helmut Tenschert

B yeia®
S Tov

Zur Absicherung der personlichen Haf-
tung von Geschiftsleitungsorganen kom-
men verschiedene Arten von Deckungs-
konzepten in Betracht:

« JedesMitglied des Geschiftsleitungsorgans schlief3t
fiir sich zur Deckung seines eigenen Haftpflichtrisi-
kos eine personliche D&O-Versicherung ab. Neben
der D&O-Polizze sollte ein solches ,Managerpaket”
auch eine Strafrechtsschutz-, Vertrauensschaden-
und Dienstvertragsrechtsschutzversicherung um-
fassen.

Abschluss einer Gruppenhaftpflichtversicherung,
durch die Gesellschaft fiir simtliche ihrer Organ-
mitglieder und zweckmafligerweise ihre leitenden
Angestellten oder fiir die Organmitglieder und lei-
tenden Angestellten des Konzern eine Firmenpoliz-
ze abschliefdt (D&O-Versicherung im eigentlichen
Sinn).

Wesen, Funktionsweise

Die D&O-Versicherung (Directors and Officers-Li-
ability Insurance) ist eine Vermdgenschaden-Haft-
pflichtversicherung fiir fremde Rechnung gemaif}
§§ 149 ff iVm §§ 74 ff VersVG (sie enthilt mit dem
Company Reimbursement und Entity Cover auch
Elemente einer Eigenversicherung ), die ein Unter-
nehmen fiir seine Organe, leitende Angestellte und
sonstige besondere Funktionstrdger abschlief3t. Die
Gestaltungsrechte aus dem Versicherungsvertrag fiir
fremde Rechnung stehen der Gesellschaft als Versi-
cherungsnehmerin zu; sie kann etwa {iber eine allfal-
lige Vertragskiindigung bestimmen, ist als Versiche-
rungsnehmerin allerdings auch zur Pramienzahlung
verpflichtet. Die aus dem Versicherungsvertrag zuste-
henden Rechte kommen hingegen der versicherten
Fihrungskraft zu.

Zum versicherten Personenkreis einer durch die Ge-
sellschaft abgeschlossenen D & O-Versicherung kon-
nen neben samtlichen GmbH-Geschiftsfithrern, Vor-
stands- und Aufsichtsratsmitgliedern auch gehoren

« gewerberechtliche Geschaftsfiihrer,

« verantwortliche Beauftragte gemaf3 § 9 Abs 2 VStG,
« sonstige Beauftragte, denen kraft Gesetzes keine
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verwaltungsstrafrechtliche Haftung iibertragen
werden darf,
« inldndische Vertreter,
« Beiratsmitglieder,
« Filial-, Niederlassungs- und Betriebsleiter,
» Compliance-Verantwortliche.
Die betrieblichen Anforderungen fiir den Abschluss
einer D&O-Versicherung sind mittlerweile sehr viel-
schichtigt: Neben einem umfangreichen Fragebogen
wird seitens der wenigen in Frage kommenden Ver-
sicherer vor allem auch auf die Richtigkeit des Jah-
resabschlusses abgestellt. Jede Bilanzberichtigung
- aus welchen Griinden auch immer - ist daher dem
Versicherer unverziiglich anzuzeigen. Es ist prinzi-
piell notwendig auf den ersten Blick vergleichbare
Produkte im Hinblick auf Ausschliisse zu eingehend
zu vergleichen, weil insoweit erheblich divergierende
Vertragsgrundlagen bestehen.

AkKktuelle Praxisprobleme

Drei Jahre Krisenszenario, von der Pandemie iiber ste-
tig ansteigende Cyber-attacken, Unterbrechung der
Lieferketten, bis hin zum unseligen Ukraine-Krieg
haben die gemeldeten Schaden aus Anspruchsstel-
lungen bei den einschldagigen Versicherungsgesell-
schaften anwachsen lassen; die Inflation befeuert
zudem die betragliche Hohe der Forderungen und
deren Zuerkennung ebenso wie die Rechtsanwalts-
und Sachverstdndigenhonorare fiir die Anspruchsab-
wehr.

Dazu kommt die zunehmende Anzahl an Insolvenzen
als ein weiteres Element der Risikoverscharfung, wel-
che die Gefdhrdungslage betroffener Geschéftsfiihrer
verstdrkt. Dies betrifft sowohl ehemalige Unterneh-
mensleiter der insolventen Gesellschaft als auch Or-
ganmitglieder von Geschaftspartnern in der Rechts-
form einer Kapitalgesellschaft, deren wirtschaftliche
Erfolge durch entsprechende Zahlungsausfdlle beein-
trachtigt wurden. Im letzteren Fall wire denkbar, dass
den Verantwortlichen vorgeworfen wird, sie hdtten
zu spdt auf absehbare finanzielle Einbuflen reagiert
und keine vorsorglichen praventiven Mafinahmen
zur Abfederung getroffen.

Zweifellos der schlimmste Fall besteht darin, wenn
im Zuge des Insolvenzverfahrens der vormalige Ge-
schiftsfiihrer durch den Insolvenzverwalter mit
Schadenersatzanspriichen verfolgt wird, die durch
behauptete Sorgfaltspflichtverletzungen begriindet
sind und die Insolvenz der Gesellschaft ausgelost
haben sollen. Diese Haftung ist unbegrenzt mit dem
gesamten Privatvermdgen und solidarisch mit allfil-
ligen weiteren Geschiftsfithrern. Die zu Lasten von
Organmitgliedern bestehende Beweislastumkehr im
Sinne des § 1298 ABGB erschwert GmbH-Geschifts-
fithrern (§ 25 Abs 2 GmbHG) sowie Vorstands- und
Aufsichtsratsmitgliedern (§ 84 Abs 2 AktG) einen er-
folgreichen Freibeweis. Am Ende dieses Verfahrens

Dr. Helmut Tenschert
ist selbstdndiger
Versicherungsmakler und

droht insbeson-
dere GmbH-Ge-

o

sc_:héifts'fl'ik.lrern Produktentwickler; freier
die Privatinsol- Berater fiir Versicherungen
venz. und Versicherungsmaklern,

Versicherungsagenten sowie
Vermogensberatern, sowie
unabhangiger zertifizierter
Bildungstrager fiir Weiterbildung.

Die vorgenann-
ten Umstdnde
haben dazu ge-

fUhrt" das? €l Prof. Prof. (FH) Mag. Dr.
nerseits spiirbar Christian Fritz, LL.M. LL.M.
mehr Schiden MBA MLS ist Partner einer
gemeldet wor- Steuerberatungskanzlei
den und ande- in Innsbruck, allgemein

e ,u ande beeideter und gerichtlich
rerseits  Scha- zertifizierter Sachverstindiger,
denleistungen Wirtschaftsmediator sowie
markant und Fachbuchautor.
nachhaltig nach
oben
gegangen sind

und weiterhin gehen werden. Ein baldiges Ende die-
ser Entwicklung ist vorerst nicht erkennbar.

Die Risikotrdger, vornehmlich aus Deutschland,
Grof$britannien, Frankreich und den USA, reduzie-
ren immer ofter Leistungsinhalte der einschlidgigen
Versicherungsvertrige und erhohen die Pridmien,
teilweise verlassen sogar Versicherungsgesellschaf-
ten den deutschen und Osterreichischen Markt zur
Génze.

Etlichen anfragenden Firmen wird mitgeteilt, dass
seitens der Versicherungsgesellschaften kein Ange-
bot unterbreitet wird. Aber auch Verlingerungen
bestehender Vertrdge werden meist nur mehr gegen
hohere Versicherungspramien akzeptiert. Betriebe in
wirtschaftlicher Schieflage sind so gut wie chancen-
los, eine addquate Absicherung zu erhalten.
Besondere Beachtung ist der Reduktion von Leis-
tungsinhalten der Vertrdge zu widmen. Bei Vertrags-
verldngerungen - die Laufzeit einer D&O-Versiche-
rung betrdgt selten mehr als ein Jahr und erfordert
daher eine jdhrliche Erneuerung - werden vielfach
zusdtzliche Ausschliisse festgelegt, zum Beispiel ter-
ritoriale Ausschliisse aufgrund des Ukraine-Krieges
oder als Folge einer Cyber-Attacke gegen das Unter-
nehmen. Sehr nachteilig fiir die versicherte Gesell-
schaft eine Verkiirzung von Nachmeldehaftungen,
die gewdhrleisten sollen, dass nach Beendigung des
Versicherungsvertrages (etwa wegen Ausscheiden ei-
nes Organmitglieds Anspruchsstellungen abgewehrt
und/oder erfiillt werden.

Bei D&O-Versicherungen wird es immer schwieriger
die benotigten und erwiinschten Versicherungssum-
men tatsdchlich zu erhalten; die betrifft vor allem
grofiere Unternehmen und deren Management.

In der jiingsten Zeit kommen aber erfreulicherweise
aus Deutschland zarte Signale die eine positive Ent-
wicklung in Richtung einer leichten Aufweichung
des in den letzten Jahren massiv verhadrteten Marktes
erwarten lassen. Es sollte dann wieder einfacher wer-
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den auch schwierige Risken mit addquaten Versiche-
rungssummen platzieren zu kdnnen. Es ist zu hoffen,
dass sich dieser Trend weiter verstarken wird.

Abschluss einer personlichen Absicherung

Um die dargestellten teilweise grofden Hiirden beim
Abschluss einer Firmenpolizze zu vermeiden, ist
mittlerweile der personlichen und mandatsbezoge-
nen Absicherung durch Unternehmensleiterdeckun-
gen der Vorzug zu geben. Solche Losungen erfordern
meist geringere Versicherungssummen, da die Ver-
tragsleistungen lediglich einer Person zur Verfiigung
gestellt wird. Das Organmitglied ist und bleibt verfii-
gungsberechtigter Versicherungsnehmer des Vertra-
ges und kann damit iiber Inhalt, Summe oder Lauf-
zeit selbst disponieren; diese Vorteile sind bei einer
vom Unternehmen abgeschlossenen D&O-Versiche-
rungen im Falle der Beendigung der Organfunktion
nicht mehr gegeben.

Zusitzlich eignet sich diese Versicherungsform aus
verschiedenen versicherungstechnischen Griinden
besser fiir die absolut empfehlenswerte Kombination
der Absicherung von reinen Vermdgenschiden mit
einer spezifischen Strafrechtsschutzversicherung,
welche die Aufgabe hat, die Kosten fiir zweckgerich-
tete anwaltliche Vertretungen und Verteidigungen
bei vorangegangenen strafrechtlichen Verfolgungs-
handlungen zu iibernehmen. Typischerweise ist
dieses Haftungsrisiko in D&O-Versicherungen nicht
enthalten, und wenn dann nur mit unzureichenden
Leistungen.

Auf den Punkt gebracht

Eine D&O-Versicherung ist zweifelsfrei ein niitzliches
Instrument - mehr aber auch nicht - fiir Geschafts-
fiihrer und anderer Fiithrungskréifte der Gesellschaft,
das mit ihrer Tatigkeit verbundene Risiko in einem
gewissen Umfang abzudecken. Ein ,Freibrief* fiir
Sorglosigkeit ist eine D&O-Versicherung keinesfalls.
Die vorteilhafteste Situation fiir alle Beteiligten ist es,
den Versicherungsschutz erst gar nicht in Anspruch
nehmen zu miissen.

Restimierend ist festzuhalten, dass noch viel mehr
als bei klassischen Versicherungsformen die Hohe

der Pramie kein

brauchbarer Indika-

tor fiir Qualitat des

Produktes darstellt,

ganz im Gegenteil.

Kurz zusammenge-

fasst ldsst sich sa-

gen, dass

« Managerversiche-
rungen auch im
unternehmeri-
schen Mittelstand
angekommen
sind,

e sich in den letz-

ten Monaten die

Haftungsrisken

von  Geschafts-

leitungsorganen in Anbetracht der aktuellen Kri-

senszenarien spiirbar verscharft haben,

steigendes Schidden bei den einschldgigen Versi-

cherern eingetreten sind,

der ,Risikoappetit” der Anbieter allgemein zuriick-

gegangen ist,

« am Versicherungsabschluss interessierte Gesell-

schaften mit einem hoheren Primienniveau bei

gleichzeitig geringeren Leistungen zu rechnen ha-

ben,

die Versicherungswirtschaft im Hinblick auf neue

und erweiterte Deckungsausschliisse sehr kreativ

ist.

In Anbetracht der insgesamt eher unerfreulichen

Rahmenbedingungen geben wir nachfolgende Emp-

fehlungen ab:

« Priifung bestehender Polizzen durch mit der Mate-
rie betraute Experten

« Erhohung von Versicherungssummen falls mog-
lich

« Biindige Kombination Strafrechtsschutz- mit Ver-
mogenschadenhaftpflichtversicherung

« Prioritdt personenbezogener vor unternehmensbe-
zogener Absicherungen

« Aufunbegrenzte Nachhaftungsfristen achten

« Besondere Vorsicht beim Wechsel des Versicherers
wegen denkbarem Entfall von Leistungsinhalten
des Altvertrages M

Prof. Prof. (FH) Mag. Dr. Christian
Fritz, LL.M. LL.M. MBA MLS

Privatlosung versus Unternehmenslosung

Versicherungsnehmer

Geschaftsfiihrer, Vorstand, Aufsichtsratsmitglied

Gesellschaft

Pramienzahler

Geschaftsfiihrer, Vorstand, Aufsichtsratsmitglied

Gesellschaft

Steuerliche Anerkennung

gemacht werden.

Die Versicherungspramien konnen vom Organmitglied
im Rahmen seiner personlichen Steuererkldarung

in Abhangigkeit von der Einkunftsart entweder als
Werbungskosten oder als Betriebsausgaben geltend

Die Prémien kénnen von der Gesellschaft
in voller Hohe als Betriebsausgaben
geltend gemacht werden. Beim
Organmitglied liegt ein entgeltwerter
Vorteil aus dem Anstellungsverhiltnis in
Hohe der Versicherungspramie vor.
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NACHGEFRAGT

Was zahlt die Rechtschutzversicherung, wie
sinnvoll ist es eine zu haben? Das sind die

am meisten gegoogelten Fragen, wenn man
Rechtsschutzversicherung in die Internetsuche
eingibt. Wir haben bei den Spezialversichern

nachgefragt wie sich die Sparte heuer entwickelt

hat, welche Themenbereiche besonders
Leistungsintensiv waren usw.

wiederum einer verstirkten Inanspruch-
nahme und werden seitens der Vermittler
immer mehr als Unterscheidungsmerk-
mal angesehen. Andererseits wird das
enorme Wachstumspotential am Markt,
das die Sparte Rechtsschutz gerade im Fir-
menbereich noch immer bietet, weiterhin
nur bedingt ausgeschopft.

Wie hat sich die Sparte heuer entwickelt?

Mag. Martin Moshammer, Niederlassungslei-
ter Osterreich ROLAND Rechtsschutz Versi-
cherung AG: Wir sehen eine deutlich steigende
Nachfrage nach Produkten zur Absicherung von
Entscheidungstrager. Wir haben unsere Produkt-
palette entsprechend angepasst: So haben wir den
»Manager-Basis-Rechtsschutz” sowie den ,D&O-De-
ckungsklage-Rechtsschutz” eingefiihrt und den De-
ckungsumfang des ,Top-Manager-Rechtsschutzes”
erweitert. Insbesondere seit diesem Herbst sehen
wir iiberdies eine Verknappung der Kapazitdten am
Markt in Bezug auf die strafrechtliche Absicherung
von Unternehmen mit exponierten Betriebstatig-
keiten sowie 6ffentlichen Einrichtungen. In diesem
Zusammenhang werden nunmehr auch verstdrkt
Exzedentendeckungen sowie Auslandsabsiche-
rungen angefragt. Durch den harten D&O-Markt
wird auch der Vermogensschaden-Rechtsschutz
entsprechend stark angefragt. Angebote abseits
der klassischen Kostentragung - wie sie eben Spezi-
al-Rechtsschutz-Versicherer anbieten - erfreuen sich

Johannes Loinger, CEO und Vorsitzen-
der des Vorstands der D.A.S. Rechts-
schutz AG: Die gesellschaftliche und
geopolitische Situation hat sich zuletzt deutlich ver-
andert und diese Entwicklung wirkt sich auch auf
unsere Sparte aus. Die durch Pandemie und Krieg
herbeigefiihrten Wirtschaftsbedingungen, die sich
verdndernde Niedrigzinssituation und die Inflation
machen sich einerseits stark bemerkbar. Anderer-
seits steigt der Bedarf nach Rechtsschutz in diesen
(rechtlich) unsicheren Zeiten. Insgesamt blicken wir
heuer jedenfalls auf eine sehr gute Geschiftsent-
wicklung zuriick. Mit den sich verdndernden Kun-
denbediirfnissen ist es erforderlich, die Produkt- und
Dienstleistungen weiterzuentwickeln - was uns auch
erfolgreich gelungen ist.

Mag. Birgit Eder, CEO ARAG SE Direktion fiir
Osterreich: Das Bediirfnis nach Sicherheit ist gestie-
gen. Wir verzeichnen insbesondere einen Anstieg
beim Bediirfnis nach rechtlicher Beratung, welchem
unsere Inhouse-Juristen mit dem gebotenen Feinge-
fiihl in dieser schwierigen Zeit nachgekommen sind.
Wichtig ist es einen niederschwelligen Zugang zum
Recht zu schaffen und damit auch Rechtsschutz neu
zu denken. Es geht nicht mehr nur darum Prozess-

MARKT | 24



kosten zu zahlen und im Streitfall einzugreifen. Es
geht darum Kundinnen und Kunden ganzheitlich
in Rechtsangelegenheiten zu begleiten. Dies gelingt
aus unserer Sicht mit fundiertem Rechtswissen und
ganzheitlichem Service. Wir bieten daher proaktiv
Hilfe an mit der Initiative ,Rechtsschutz smart -
Rechtsstreit verhindern®. Hier bieten wir fiir unsere
Kunden und die, die es noch werden wollen, viele di-
gitale Services an, die geeignet sind, Rechtsstreitig-
keiten vorzubeugen. Als Experten im Rechtsschutz
wissen wir ziemlich genau, wo Konfliktpotential be-
steht und wie wir dieses fiir unsere Kunden mindern
konnen - dazu haben wir einen Datenschatz von
unzdhligen Rechtsstreitigkeiten, den wir fiir unse-
re Kunden bestmdglich nutzen kdnnen. Im Grunde
mochte niemand gerne streiten. Als Rechtsschutz-
spezialist konnen wir unsere Kunden umfassend
schiitzen. Mit all unserer Erfahrung und unserem
Know-how konnen wir das auch in Zeiten rascher
Verdnderung und immer neuer Schadenfdlle. Da
lohnt es sich Experte in Sachen Recht zu sein.

Welche Themenbereiche waren besonders Leis-
tungsintensiv?

Mag. Birgit Eder: Der Schadenverlauf ist im letzten
Jahr gestiegen. Das war aufgrund der Folgen der Pan-
demie nicht anders zu erwarten. Rechtsstreitigkeiten
werden haufiger. Zudem wird zunehmend aus kos-
tenintensiven Bausteinen gestritten, wie zB. dem Ar-
beitsrecht oder dem Erbrecht. Das erhoht die Kosten.
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Zunehmend sind auch Cyber-Mobbing-Fille, Unfille
mit einspurigen Elektrofahrzeugen oder Problemen
mit Online-Einkdufen. Im Betriebs-Rechtsschutz
ist Datenschutz ein heif3es Thema. Unldngst hat ein
Anwalt im Namen seiner Mandantin tausende oster-
reichische Website-Betreiber aufgefordert Schaden-
ersatz zu zahlen wegen datenschutzwidriger Verwen-
dung von google fonts (Schriftarten), andernfalls ein
Datenschutzverfahren drohe und Klage eingebracht
werde. Mit unserem ARAG Website-Check haben wir
fiir solche Fille prdventiv vorgesorgt — bei digitaler
Eingabe der Website-Adresse bekommt unser Kun-
de ein Gutachten, ob rechtliche Stolperfallen beste-
hen wie zB. die Verwendung von google fonts. Die
weitere rechtliche
Unterstiitzung be-
kamen unsere Kun-
den durch unsere
Inhouse-Juristen.
Damit konnten wir
noch am selben Tag
unzihligen Firmen-
kunden in diesem
Massenschaden
eine Losung anbie-
ten. Die rechtliche
Beurteilung wire
ohne diese tech-
nische Abkldrung
durch den Websi-
te-Check allerdings

Mag. Birgit Eder
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nicht vollumfassend moglich gewesen. Das sind die
Rechtsschutzfille der Zukunft. Dafiir muss man sei-
ne Produkte am Puls der Zeit entwickeln.

Mag. Martin Moshammer: Auch wennim Vergleich
zum Vorjahr die Gesamtauszahlungen um mebhr als
10 Prozent zuriickgegangen sind, so ist der Anstieg
des Auszahlungsvolumen in den Leistungsarten
~Straf-Rechtsschutz”, ,Schadenersatz- und Heraus-
gabe-Rechtsschutz”, ,Rechtsschutz in Erbrechtssa-
chen” sowie ,Rechtsschutz fiir Grundstiickseigen-
tum und Miete* auffillig und tiberraschend deutlich.
Einmal mehr weist die Position ,Straf-Rechtsschutz“
den grofiten Anstieg auf, was wiederum das entspre-
chende Gefdahrdungspotential aufzeigt.

Johannes Loinger: Einen klaren Fokus haben wir
auch heuer auf die Produktentwicklung basierend
auf Ergebnissen unabhidngiger Marktforschung ge-
legt. Dazu haben wir uns intensiv mit Kundenbediirf-
nissen und -erwartungen entlang des gesamten Kun-
denlebenszyklus beschiftigt. Das Ergebnis waren
neue, kundenorien-
tierte Produktange-
bote und RechtsSer-
vice-Leistungen,
die wir erfolgreich
auf den Markt ge-
bracht haben. Ein
Highlight darunter
und vor allem auch
einzigartig in der
Branche ist Streit-
wert PROTECT, das
im Firmen-Rechts-
schutz bei {iber-
schrittener Streit-
wertgrenze eine
aliquote Leistung
sichert und eine
Ablehnung verhin-
dert. Dariiber hinaus haben wir unsere Vertriebs-
kraft, vor allem im D.A.S. Partnervertrieb, verstarkt.
Zudem setzen wir auch weiterhin auf Digitalisie-
rung und KI, um Prozesse zu vereinfachen und zu
beschleunigen. Unser Verkaufsprozess ist bereits
durchgdngig digitalisiert. Ein wichtiger Schritt war
auch unser mit dem SAP Award gekrontes CRM-Tool
»DORIE.", das wir fiir die Vertriebssteuerung und fiir
Vertriebskampagnen einsetzen. Generell suchen wir
gemdfd unserer Digitalisierungsstrategie systema-
tisch nach fiir unsere Effizienz und unsere Kunden
sinnvollen Technologien und Use Cases.

Johannes Loinger

Wie sehen Sie die Entwicklung im nédchsten Jahr?

Johannes Loinger: Die gesellschaftliche, geopoliti-
sche und wirtschaftliche Situation wird sich vermut-

lich weiter zuspitzen. Umso wichtiger wird es sein,
flexibel und kundenorientiert zu sein und dynamisch
auf Verdnderungen zu reagieren. Wir als D.A.S.
sind seit {iber 66 Jahren erfolgreich am &sterreichi-
schen Markt fiir Chancengleichheit im Einsatz und
verzeichnen einen steigenden Bedarf nach Rechts-
schutz. Deshalb wage ich hier auch in Hinblick auf
ndchstes Jahr optimistisch zu sein. Abgesehen davon
erwartet uns eine ganz eigene Herausforderung - die
Zusammenfiihrung unseres Hauses mit der ERGO
Versicherung AG. Es bleibt also weiterhin spannend!

Mag. Birgit Eder: Die Auswirkungen der Pande-
mie werden immer noch spiirbar sein, vor allem im
Gewerbebereich. Hinzu kommen Themen wie die
Teuerung und der schwierige Arbeitsmarkt. Mit
den Streitwerten steigen die Anwaltskosten - der
Zugang zum Recht wird damit teurer. Die Wichtig-
keit einer Rechtsschutzversicherung wird in sol-
chen Zeiten deutlich. ARAG ist der weltweit grofite
Rechtsschutzspezialist. Wir haben uns zur Aufgabe
gemacht, Menschen, die es sich sonst nicht leisten
konnen, den Zugang zum Recht zu verschaffen. Das
ist unsere Mission. Hier wollen wir uns neuerlich als
Spezialist positionieren mit neuen innovativen Pro-
dukten und Services. Die Themen im Rechtsschutz
werden auch ndchstes Jahr vor allem im Arbeitsrecht
und aufgrund voranschreitender Digitalisierung im
Bereich Datenschutz und IT-Sicherheit liegen. Dar-
auf haben wir uns eingestellt.

Martin Moshammer: Die Nachfrage nach Pro-
dukten zur Absicherung von Fiihrungskraften wird
auch im kommenden Jahr weiter ansteigen, ebenso
wie das strafrechtliche Gefdhrdungspotential per
se. In Hinblick auf die angespannte wirtschaftliche
Situation und die allgemeine Unsicherheit ist mit
einem Anstieg der Schadensmeldungen zu rech-
nen. Hier gilt es, eine hohe Qualitdt in der Scha-
denabwicklung und ein bestmégliches Angebot an
Unterstiitzungsleistungen zu gewdhrleisten. All-
gemein muss un-
ser Anspruch als
Branche jedenfalls
sein, die Unab-
dingbarkeit einer
adiaquaten Rechts-
schutz-Abdeckung
unter Beweis zu
stellen und das
Marktpotential
bestmdoglich zu
heben. Infolgedes-
sen werden wir im
kommenden Jahr

Mag. Martin Moshammer

bewusst unser
Schulungsangebot
erweitern. M
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LIQUIDITATSSICHERUNG IN KRISENZEITEN

Die Zahlungsmoral in Osterreich sinkt laufend,
Preissteigerungen haben zusitzlich zum bereits
seit einiger Zeit bemerkbaren Abwartstrend
beigetragen. Immer mehr Unternehmen sehen
sich mit Zahlungsausfallen oder -verspatungen

- Schnelle Entschadigung bei Eintritt des
Versicherungsfalles.

- Ubernahme der Rechtsverfolgungskos-
ten bei Inlandskunden und Kunden in
Deutschland.

konfrontiert. Eine Entwicklung, die rasch zu einem
Dominoeffekt fithren und die Zahlungsfihigkeit

des eigenen Unternehmens gefihrden kann.

Schiitzen Sie lhre Kunden daher rechtzeitig mit der
R+V-Warenkreditversicherung, um Liquiditat zu

gewidhrleisten.

- Wenige Meldeverpflichtungen: Nur
Schadenmeldung bei Zahlungsfdhig-
keit und Nichtzahlung.

Vorteile auf einen Blick

- Schadenbegrenzung und Liquiditdtssi-

Energiekrise, Inflation, Zinssatzerh6hungen - viele
Wirtschaftstreibende sind mit der Problematik be-
fasst, Rechnungen nicht mehr termingerecht beglei-
chen zu konnen. Eine Insolvenzwelle wird 2023 nicht
ausbleiben, so die vielerorts lautenden Stimmen.

Sicherer Schutzschirm: R+V-
Warenkreditversicherung

Um die Zahlungsfdahigkeit zu sichern und Hand-
lungsspielrdume zu gewdhrleisten hat R+V mit der
Warenkreditversicherung eine Losung, die Ihre
Firmenkunden ideal schiitzt. Gerade jetzt ist es we-
sentlich, Unternehmen in diesem Hinblick zu sensi-
bilisieren und deren Abnehmer mit der Warenkredit-
versicherung abzusichern. Denn Forderungsausfille
konnen enormen finanziellen Schaden verursachen.

Schutz vor Folgeinsolvenzen

Klein- und mittelstindische Unternehmen treffen Li-
quiditdtsengpdsse mit besonders starker Wucht. Die
sinkende Zahlungsmoral bedeutet fiir diese hiu-
fig die Folgeinsolvenz. Um nicht in diese missliche
Lage zu geraten, entschddigt die R+V bereits den
Zahlungsverzug und leitet das Inkassoverfahren
ein. Durch die von R+V geleistete Schadenszah-
lung wird die Liquiditdt des Unternehmens ziigig
wieder hergestellt. Zudem kann der Kreditversi-
cherungsvertrag an die Hausbank als Zusatzsi-
cherheit abgetreten werden und ist somit werthal-
tiger fiir die Besicherung.

Die Highlights der R+V-
Warenkreditversicherung

- Forderungsausgleich bei Zahlungsunfihigkeit
und Zahlungsverzug des Kunden.

cherung.

- Professionelle Kreditpriifung.

- Schnelle Entschddigung: Kein Abwar-
ten der Insolvenz des Kunden.

- Insolvenzschutz: ziigige Entschddigung bei Forde-
rungsausfdllen bereits bei Zahlungsverzug (zum
Schutz vor Folgeinsolvenz).

- Online-Service: Schnelle und einfache Risikoprii-
fung und Verwaltung mit kostenfreiem R+V-On-
line-Kreditportal.

Jetzt fiir Webinare 2023 anmelden

Mochten Sie Ihr Wissen im Bereich der Warenkre-
ditversicherung vertiefen? Unsere Webinare mit
R+V-Experten stehen Ihnen als Vermittler kostenfrei
zur Verfiigung. Jetzt anmelden unter: https:/www.
ruv.at/termine

Online rasch & komfortabel zu Ihrem Angebot

R+V-Warenkreditversicherung fiir bis zu 5 Mio.
Euro Umsatz online beantragen! Unser Chatbot
RUVus unterstiitzt Sie dabei rund um die Uhr:
https://www.tarifrechner-ruv.at M

MARKT | 27



FIT FUR DIE ZUKUNFT

Auch heuer widmen wir die letzte Ausgabe des

Jahres den Frauen in der Branche, diesmal mit dem
Schwerpunkt ,Fit fiir die Zukunft”. Lesen Sie hier die

Antworten der Umfrage-Teilnehmerinnen.

che im Allgemeinen. Das gelingt besser
und schneller als Mitglied einer Makler-
gruppierung. Mit g&o brokernet haben
wir den fiir unsere Bediirfnisse richtigen
Partner gefunden. Fiir uns als Versiche-
rungsmakler Hosp GmbH war in der Ent-

Sogar die EU fordert nun mittels EU-Richtlinie, dass
40 Prozent der Aufsichtsratsposten bei grofien bor-
sennotierten Unternehmen mit Frauen besetzt wer-
den. Zehn Jahre hat es gedauert, dass aus einem Vor-
schlag eine EU-Richtlinie geworden ist. Bis Ende Juni
2026 sollen mindestens 40 Prozent der Aufsichtsrdte
oder 33 Prozent aller Unternehmensleitungsposten
von dem unterreprdsentierten Geschlecht besetzt
werden. Jeder EU-Mitgliedsstaat kann sich fiir eine
der beiden Option entscheiden. Wenn die gesetzten
Ziele nicht erreicht werden, miissen die Unterneh-
men mitteilen, wie sie diese erreichen wollen und die
dazugehorigen Informationen auf der Website des
Unternehmens in leicht zugidngiger Form verdffent-
lichen. Fiir kleine und mittlere Unternehmen mit we-
niger als 250 Beschiftigten gilt die Richtlinie nicht.
Das Nichteinhalten der Richtlinie kann zu Geldbu-
en fithren. Die verhdltnismafiigen Strafen obliegen
den einzelnen Mitgliedsstaaten.

Die Versicherungsmaklerbranche wird also von der
Richtlinie nicht betroffen sein. Dennoch ist es erfreu-
lich, zu erkennen, dass immer mehr Frauen auch in
den Reihen der Kollegenschaft von sich reden ma-
chen. In einigen Bundeslidndern gibt es bereits Nach-
wuchs in den Funktiondrsreihen. Wir haben einige
der Kolleginnen befragt, wie das Versicherungsmak-
lerbiiro der Zukunft aussehen sollte, was ihr Unter-
nehmen wettbewerbsfdahig macht und was ihnen in
ihrer Arbeit besonders wichtig ist.

Daniela Hosp, Versicherungsmakler Hosp GmbH

Wie sieht das Versicherungsmaklerbiiro der Zu-
kunft aus?

Fiir ein modernes Maklerbiiro ist die Digitalisierung
mit Automatisierung von Arbeitsabliufen unum-
ganglich! Nur so wird dem Biirokratismus Paroli ge-
boten, was bedeutet, dass der Makler auch weiterhin
die Wiinsche und Bediirfnisse des Kunden zu 100
Prozent im Fokus behilt.

Wie konnen Sie wettbewerbsfahig bleiben?

Wettbewerbsfahig bleiben wir durch laufende Markt-
beobachtung sowie Vernetzung und Erfahrungsaus-
tausch innerhalb der Kollegenschaft und der Bran-

scheidungsfindung, einer Mitgliedschaft

beizutreten, das KO-Kriterium zu 100 Pro-
zent eigenstindig
zu bleiben und kei-
nem wie immer ge-
arteten System, wie
z. B. Franchise o. &.
zu unterliegen. Die
Vorteile sind ein
breites  Spektrum
an Dienstleistun-
gen, die sich in der
Arbeit mit unseren
Kunden als sehr
hilfreich erweisen
und vieles in der
Arbeit vereinfa-
chen. Sei es durch
Bereitstellung von
IT-Support, EDV-
Tools (Markt- u.
Produktvergleich,
Schnittstellen etc.),
Marketing-Unterstiitzung oder neue Produkte aus
der Produktentwicklung und vieles mehr.

Daniela Hosp

Was ist IThnen in Ihrer Arbeit wichtig?

Unser Anspruch ist die vollumfangliche Zufrieden-
heit unserer Kunden. Dies bedeutet, dass deren An-
liegen so rasch wie moglich der Erledigung zuge-
fiihrt werden, insbesondere im Schadensfall.

Nicole Mitter, Geschiftsfiihrerin VMM Versi-
cherungsmakler Mitter

Wie sieht das Versicherungsmaklerbiiro der Zu-
kunft aus?

Es wird unserer Meinung nach immer ein Berufs-
stand mit personlicher Betreuungbleiben. Besonders
dann, wenn eine wichtige Entscheidung getroffen
werden muss. Ein gutes Gefiihl und ein Miteinan-
der entscheidet zu Beginn des Geschiftskontaktes
und wird am besten in einem personlichen Gesprach
vermittelt. Durch die stindige Reiziiberflutung an
Informationen und teilweise aggressives Onlinemar-
keting auf den Social-Media-Kandlen merken wir
speziell bei jungen Kunden, dass ihnen ein personli-
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ches Gesprdch guttut und sie sich dafiir auch gerne
Zeit nehmen.

Um geniigend Zeit fiir unsere Kunden zu haben, soll-
tendieinternen Prozesse automatisiert und optimiert
sein. Dabei spielen ein intelligentes Kundenverwal-
tungsprogramm,
Offert-Programme,
eine Kunden-App,
Schnittstellen  zu
Versicherer  und
der Schadenprozess
eine sehr wichtige
Rolle.

Nicole Mitter

Wie konnen Sie
wettbewerbsfihig
bleiben?
Fachkompetenz,
Sympathie, Em-
pathie und un-
ternehmerisches
Geschick. Sich nur
iiber giinstige Pra-
mien zu definieren,
wird in Zukunft zu
wenig sein. Eine
Online-Prdsenz ist wichtig, der Neukunde wird sich
im Vorfeld informieren und da muss der Internetauf-
tritt einfach passen. Der Bestandskunde bekommt
auch eine immer stirke Bindung durch Onlinemar-
keting-Impulse auf Website, Social Media oder auch
durch gesellschaftliches Engagement in der Region!

Was ist Ihnen in Ihrer Arbeit wichtig?
Handschlagqualitdt ist das Wichtigste in unserer
Branche, Versprechen miissen gehalten werden.
Egal, ob gegeniiber dem Kunden, den Mitarbeitern
oder den Versicherern. Gerade in turbulenten Zeiten
wie diesen brauchen Menschen eine Orientierung
und Sicherheit! Bei uns wissen alle Partner, was sie
bekommen, eine ehrliche und fachliche sehr hoch-
wertige Beratung und Handschlagqualitat.

Mag. Ines Rapposch-Hodl, Geschiftsfiihrerin
Rapposch Versicherungskonzepte

Wie sieht das Versicherungsmaklerbiiro der Zu-
kunft aus?

Durch die voranschreitende Digitalisierung und
die zunehmende Verbesserung von Technologien
befindet sich die Versicherungsbranche schon seit
einiger Zeit im Umbruch. Dies bedeutet, dass sich
neue Wege erdffnet haben, Kunden in verschiede-
ne Unternehmensprozesse einzubinden. Dies reicht
vom digitalisierten Onboarding-Prozess bis zum di-
rekten Online-Versicherungsabschluss. Die digitale
Fitness auf der technischen und organisatorischen
Ebene des Unternehmens ist daher schon langer zu

einer Grundvoraussetzung geworden. Durch diese
Entwicklungen sind auch modernere, flexiblere und
nachhaltigere Raumkonzepte moglich (Open Office,
Multispace o. d.). Das Maklerbiiro der Zukunft ist
das Gegenteil von verstaubten Akten und grofden
Schreibtischen. Das Interface zwischen digitaler und
personlicher Beratung.

Wie konnen Sie wettbewerbsfdhig bleiben?
Unsere Kunden miissen sich in Zukunft noch mehr
mit dem klimatischen Wandel, sozialen Unruhen
(ausgelost z. B.
durch Pandemien,
demographische
Verdanderungen)
oder auch Cyberkri-
minalitdit ausein-
andersetzen, daher
sehe ich hier den
Bedarf an mafige-
schneiderten, aber
dennoch flexiblen
Spezialprodukten.
Es gilt, neben dem
nutzerfreundli-
chen, digitalisier-
ten Geschift, der
+Mensch zu Men-
sch”-Beratung wei-
terhin viel Gewicht
beizumessen. Personliche Bereiche bendtigen mei-
ner Meinung nach auch personliche Beratung. Dies
erfordert natiirlich auch ein hohes Engagement an
qualifizierter Fort- und Weiterbildung.

Mag. Ines Rapposch-Hadl

Was ist Ihnen in Ihrer Arbeit wichtig?
Zufriedene Kunden, ein produktives, positives Ar-
beitsumfeld und ein gutes Netzwerk. Ich habe den
Anspruch, meine Kunden bestmoglich zu betreuen.
Neben der selbstverstandlichen fachlichen Expertise
sind mir auch Werte wie Offenheit, Vertrauen und
Verlasslichkeit wichtig, die ich in meinen Geschfts-
beziehungen beidseitig wiederfinden mdchte.

Mit der g&o brokernet habe ich fiir mich ein Netz-
werk gefunden, welches diese Werte auch als Teil sei-
ner Geschiftsphilosophie lebt und zudem moderns-
te IT-Services und laufend praxisrelevante Aus- und
Weiterbildungen anbietet.

Simona Thaler (Mag. FH), Akademische Versi-
cherungsmaklerin (WU), Gesellschafterin As-
sistentin der Geschiftsleitung THALER Versi-
cherungsmakler GmbH

Wie sieht das Versicherungsmaklerbiiro der Zu-
kunft aus?

Das ldsst sich gut mit einem Wort beschreiben:
DIGITAL. Es spiegelt sich im gesamten Verwaltungs-/
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Vertriebsprozess
wider: Papierlo-
ses Biiro, digitale
Unterschrift, Ver-
trags-/Schadenab-
wicklung online via
Portale/Apps/per
E-Mail, etc. Eine
qualitativ hochwer-
tige, ehrliche Bera-
tung basierend auf
den Bediirfnissen
des Kunden bleibt
dabei die Kern-
kompetenz unseres
Versicherungsma-
klerbiiros, das Ver-
trauen bildet die
Grundlage fiir eine
langjdhrige  und
gute Kundenbezie-
hung. Im Versicherungsmaklerbiiro der Zukunft
darf Platz fiir Frauen und Méanner in fithrenden Po-
sitionen sein.

Simona Thaler (Mag.
FH) Akademische
Versicherungsmaklerin (WU)

Wie konnen Sie wettbewerbsfahig bleiben?
Wettbewerbsfahig bleiben kann unser Versiche-
rungsmaklerbiiro durch Bestdndigkeit und Nach-
haltigkeit.

Durch Digitalisierung und Internet ist der Kunde in-
formierter als frither. Um sich vom Online-Versiche-
rungsabschluss abzuheben, ist es wichtig spezielle
Serviceleistungen und individuelle Losungen anzu-
bieten. Eine personliche und qualitativ hochwertige
Beratung wird bevorzugt, da das Vertrauen in den
bekannten Berater und das Gefiihl der Sicherheit
eine grofde Rolle spielt.

Die Kooperation mit g&o brokernet hilft uns, Spezi-
allosungen und exklusive Produkte fiir unsere Kun-
den sowie den Zugang zu digitalen Dienstleistungen
zu erhalten.

Was ist Ihnen in Ihrer Arbeit wichtig?

Am wichtigsten ist mir ein ehrlicher, respektvoller,
empathischer und wertschitzender Umgang mit
Kunden und Mitarbeitern. Die Kunden und Mitar-
beiter sollen sich wohlfiihlen. Durch die Zusam-
menarbeit im Team und gegenseitige Unterstiitzung
kann jeder Mitarbeiter seine Ideen einbringen und
sein eigenes Potential voll entfalten. Unsere Mitar-
beiter bilden den Grundstein fiir ein nachhaltig er-
folgreiches Unternehmen. Das ,Wir” steht im Vor-
dergrund. Eine klare und offene Kommunikation
und eine positive Fehlerkultur haben fiir mich eine
grofle Bedeutung. Ein Austausch/Netzwerk mit an-
deren Versicherungsmaklern und die gegenseitige
Unterstiitzung stellt einen grofien Benefit fiir alle
dar.

Doris Antoni, Leitung Marketing und Vertrieb
g&o brokernet

Was braucht das Versicherungsmaklerbiiro der
Zukunft?

Das Maklerbiiro der Zukunft braucht ein gut funk-
tionierendes Netzwerk. Gerade Frauen bedienen
sich viel zu wenig an bestehenden Netzwerken und
unterschidtzen deren Notwendigkeit oder nehmen
sich einfach keine Zeit dafiir. Es gibt viel mehr Ver-
sicherungsmaklerinnen, als man glaubt, und diese
warten oft nur auf einen kleinen Motivationsimpuls
von auflen. Was es noch braucht, ist eine gut fundier-
te Ausbildung und ein Augenmerk auf eine umfang-
reiche IDD-konforme Weiterbildung. Es braucht eine
grundsatzliche Verbindung auch zu anderen Versi-
cherungsmaklerinnen und Versicherungsmaklern,
um sich bei speziellen Themen fachlich austauschen
zu kénnen. In einem Netzwerk wiren diese Parame-
ter gegeben.

Wie konnen Versicherungsmaklerbiiros wettbe-
werbsfdhig bleiben?

Wettbewerbsfahig konnen sie dann sein und blei-
ben, wenn die Automatisierung und Digitalisierung
des eigenen Unter-
nehmens gesichert
sind. Die IT und
EDV wird das Herz-
stlick des Biiros der
Zukunft sein. Es
muss gewdhrleistet
sein, dass wieder
mehr Zeit fiir den
Kunden da ist. Mei-
ner Meinung nach
ist es auch sehr
wichtig, dass Frau
iiber ihren Bestand
die Souverdnitét be-
hilt. Denn der Kun-
de ist immer Kunde
des Versicherungs-
maklerbiiros und
nicht eines Verbun-
des oder eines Netz-
werkes. Das Wissen iiber die Kunden ist das beson-
ders Schiitzenswerte in der heutigen Zeit, da benétigt
es viel Verstand und auch Mut, um diesen Ansprii-
chen Geniige zu tun.

Doris Antoni

Was ist Ihnen in Ihrer Arbeit wichtig?

Fiir mich ist Teamwork ein wichtiges Instrument, um
die Arbeit in einem angenehmen Klima erledigen zu
konnen. Motivation muss aus dem Team kommen
und nicht von aufien verordnet werden, nur dann
sind wir zu Hochstleistungen motiviert. Eine positi-
ve Grundstimmung jedes Einzelnen und der respekt-
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volle und wertschdtzende Umgang miteinander ist
die Basis fiir das erfolgreiche Bewdltigen der tdgli-
chen Herausforderungen.

Alexandra Morocutti, akad. gep. Versicherungs-
kauffrau, die VC Versicherungs Consulting Be-
ratungs GMBH, Fachgruppenausschussmitglied
Steiermark

Wie sieht das Versicherungsmaklerbiiro der Zu-
kunft aus?

Als Maklerbiiro der Zukunft sollte man fiir jeden
Kunden die Losung und Kommunikationsmog-
lichkeit anbieten, die gewiinscht wird. Es wird in
Zukunft viel digital tiber Apps oder Onlineportale
laufen, aber es wird
sicherlich auch
weiterhin Men-
schen geben, die
den personlichen
Kontakt wiinschen
und schidtzen. Die
digitalen Abldufe
werden uns auch
dabei unterstiitzen,
wenn Mitarbeiter
nicht mehr aus
der nahen Region
kommen, und da-
mit vermehrt im
Homeoffice arbei-
ten koOonnen. Wir
werden durch Au-
tomatisierung im-
mer mehr unserer
Abldufe online or-
ganisieren konnen
und die Kommunikation mit den Versicherern wird
schneller und einfacher funktionieren. Somit bleibt
dem Versicherungsmakler in der Zukunft mehr Zeit
fiir seine Kunden und mehr Entlastung bei der In-
nendienstarbeit.

Alexandra Morocutti, akad. gep.
Versicherungskauffrau

Wie konnen Sie wettbewerbsfahig bleiben?
Wettbewerbsfihig bleiben wir damit, dass wir Spe-
zialprodukte entwickeln bzw. anbieten kdnnen. Das
gelingt uns besonders mit den fiir uns zur Verfiigung
stehenden Sonderkonditionen als IGV-Mitglied. Wir
miissen am neuesten Stand der Technologie bleiben,
verniinftiges, gutes Personal haben, um die Kunden
schnellstmoglich bedienen zu konnen, mit freundli-
chen und hochqualifizierten Mitarbeitern.

Was ist Ihnen in Ihrer Arbeit wichtig?

Mir ist in meiner Arbeit wichtig, dass es nicht nur
ein gutes Arbeitsklima im Biiro gibt, sondern dass
meine Kunden zufrieden sind. Wichtig ist mir auch
immer, up to date zu sein, Fortbildungen zu besu-

chen, neue Systeme kennenzulernen und mich in
der Branche umzusehen. Wichtig ist mir neben mei-
ner Arbeit auch meine Tatigkeit als Pferdetrainerin,
hier kann ich personliche Vorlieben mit meinem
Beruf verbinden und das macht mich zufrieden und
erfolgreich.

Katharina Ilk, LL.M. (WU), Ilk GesmbH

Wie sieht das Versicherungsmaklerbiiro der Zu-
kunft aus?

Das Maklerbiiro der Zukunft wird in vielen Berei-
chen digitaler werden. Besonders im Bereich der
Massensparten wird eine Verdnderung notwendig
sein. Der grofie Wandel durch Regulatorik und Di-
gitalisierung hat auch das Berufsbild des Versiche-
rungsmaklers nachhaltig verandert. Das Einhalten
von IDD- und DSGVO-Richtlinien ist eine Belastung
der Kapazitdten jedes einzelnen Biiros, das ist mei-
ner Meinung nach nur dann mdéglich, wenn man
sich einer Maklervereinigung anschliefdt. Fiir Ein-
zelkdampfer wird es ohne die Unterstiitzung einer
Gemeinschaft immer schwieriger werden.

Denn dort wird durch die Vernetzung, durch die ge-
meinsame IT und EDV und weiteren verfiigbaren
Unterstiitzungen der Arbeitsalltag erleichtert. Es
muss wieder mehr Zeit fiir Kunden da sein, denn
ich bin iiberzeugt,
dass der personli-
che Kontakt zum
Kunden weiterhin
extrem wichtig ist.
Ein direkter An-
sprechpartner, der
erreichbar ist und
entsprechend un-
terstiitzen  kann,
wenn Not an der
Frau ist.

Es braucht viel Zeit,
um seinen Betrieb
trotz rigider Vor-
schriften effizient
und gesetzeskon-
form zu fiihren,
auch die Weiter-
bildung und die
Information {ber
die Marktangebote bendtigt Zeit. Wir miissen einen
Weg finden, um fiir unsere Kunden da zu sein. Ob
das digital, mittels App oder personlich ist, das wird
der Weg in die Zukunft sein: Kunden dort abzuho-
len, wo sie Kontakt mit uns aufnehmen wollen. Man
darf auch nicht vergessen, dass das Produkt ,Versi-
cherung” fiir unsere Kunden ein ,low interest“-Pro-
dukt bedeutet. Daher miissen wir unsere Kunden
iiberzeugen, dass wir fiir sie da sind und wir als Ver-
mittler ihres Vertrauens das Beste wollen.

Katharina Ilk, LL.M. (WU)
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Wie kdnnen Sie wettbewerbsfahig bleiben?

Ich habe keine Sorge iiber unsere Zukunft, da wir
bereits einer Maklervereinigung angehoren. Es wird
an der Zukunft gemeinsam gearbeitet, damit blei-
ben wir auch am Markt wettbewerbsfdhig. In einer
Gemeinschaft ist es natiirlich leichter, an Weiterent-
wicklungen im Produkt- als auch im EDV-Bereich zu
arbeiten. Die Vorteile fiir uns sind auch die Vorteile
unserer Kunden sowohl im Produktbereich als auch
im Schadensfall.

Was ist Ihnen in Ihrer Arbeit wichtig?

Gegenseitiges Vertrauen, sowohl mit unseren Versi-
cherungspartnern als auch mit unseren Kunden. Der
Kunde steht bei uns immer im Vordergrund. Es ist
aber auch wichtig, von unseren Versicherungspart-
nern, den Maklerbetreuern und Innendienstmitarbei-
tern wertgeschdtzt zu werden und mit ihnen auf Au-
genhdhe zu kommunizieren. Eine partnerschaftliche
Art der Zusammenarbeit zum Wohle unserer Kunden.

Nora Wallner, BA ppa. Cebco Versicherungsma-
kler GmbH

Wie sieht das Versicherungsmaklerbiiro der Zu-
kunft aus?

Das Versicherungsmaklerbiiro der Zukunft wird von
Automatisierung und Digitalisierung gepragt sein.
Es wird eine schlankere Verwaltung geben miissen,
welches den Versicherungsmakler Zeit fiir seine
Kunden schafft mit einer IDD konforme Verwaltung,
einer zeitgemaéfie
IT und EDV. Die
personliche Betreu-
ung, das personli-
che Gesprach weit
uber die ,normale”
Versicherungsbe-
ratung hinaus wird
noch wichtiger wer-
den. Die Kundenbe-
treuung, aber auch
die  Schadenbear-
beitung wird ein
Unterscheidungs-
merkmal im Markt
sein.

Nora Wallner, BA

Wie konnen Sie
wettbewerbsfdhig
bleiben?

Wettbewerbsfa-
hig konnen wir durch gute umfassende Beratung
unserer Kunden bleiben. Damit, dass wir unseren
Kunden in Augenhdhe begegnen und Ihnen eine
professionelle Schadensabwicklung anbieten. Es ist
meiner Meinung nach auch wichtig, sich innerhalb
der Branche in einem Netzwerk zu engagieren und

sich mit Experten austauschen zu konnen. Sich die
Marktgegebenheiten genauesten anzusehen, um fiir
seine Kunden immer genauestens informiert zu sein.
Aber auch durch Spezialprodukte die uns zu anderen
Marktteilnehmern unterscheidet.

Was ist Ihnen in Ihrer Arbeit wichtig?

Mir ist besonders der Kontakt mit unseren Kundin-
nen und Kunden wichtig. Als zweite Generation in
unserem Unternehmen ist fiir mich die Akzeptanz
und das Vertrauen der langjdhrigen Kundinnen und
Kunden von Bedeutung. Aber auch das Arbeiten in
einem Team, das ein gewissenhaftes und genaues Ar-
beiten unterstiitzt. Die Motivation gemeinsam etwas
zu schaffen ist mit ebenfalls sehr wichtig.

Eva Denzel, HDW-Versicherungsmakler GmbH

Wie sieht das Versicherungsmaklerbiiro der Zu-
kunft aus?

Immer mehr Menschen in Osterreich sind online
und dies generationsiibergreifend.

Der Fokus muss daher auf der Digitalisierung des ei-
genen Biiros und der den Kunden zur Verfiigung ge-
stellten Informationstechnologien, und da rede ich
nicht von Telefon oder E-Mail, liegen. Der Kunde von
heute erwartet sich, dass er jederzeit per Knopfdruck
auf Informationen und Dienstleistungen zugreifen
kann.

Wie konnen Sie wettbewerbsfahig bleiben?

Wie schon ein altes Sprichwort sagt: ,Wer nicht mit
der Zeit, geht mit der Zeit.”

Die Welt dndert sich und wer sich nicht mitdndert
und dem Geist der Zeit anpasst, bleibt auf der Strecke.
Das bedeutet, die Effektivitdt und Effizienz seines Be-
triebes zu erhohen und die Qualitit seiner Dienst-
leistungen zu steigern. Ein probates Mittel um in
Zeiten von Internet und anderen Informationstech-
nologien dem Kun-
den immer einen
Schritt voraus zu
sein, ist Weiterbil-
dung und auch die
Spezialisierung in
einzelnen Sparten.
Was der Kunde von
heute vom Makler
erwartet, ist Kom-
petenz und Pro-
duktwissen. Auch
die  emotionalen
Ebene spielt fiir die
Kundenbeziehung
eine grofde Rolle,
das bedeutet stets
ein offenes Ohr fiir
die Anliegen der

Eva Denzel

TOP-THEMA | 32



Kunden zu haben, auch wenn diese iiber eine Betreu-
ung hinausgehen.

Was ist Ihnen in Ihrer Arbeit wichtig?

Zundchst schitze ich an meiner Arbeit den Umstand,
dass ich sie in Selbstdandigkeit ausiiben kann, da die-
se mir Unabhdngigkeit und Selbstbestimmung er-
moglicht.

Der direkte Umgang mit Menschen macht die Arbeit
als Makler zu einer sinnstiftenden Tatigkeit. Versi-
cherungen sind eine komplexe Materie, sie stellen
eine stetige geistige Herausforderung dar. Letztend-
lich méchte ich fiir meine Kunden da sein und Thnen
ein einzigartiges Service bieten.

Dr. Nora Michtner, Rechtsanwiltin und Gesell-
schafterin von Singer Fossl Rechtsanwilte OG

Die Vergangenheit hat uns leider gezeigt, dass bera-
tende Berufe in der Zukunft immer mehr in die Ver-
antwortung genommen werden, wenn Kunden mit
einem Ergebnis subjektiv nicht zufrieden sind. Es ist
Usus geworden, einen Schuldigen zu suchen. Umso
wichtiger ist es, fachlich am Laufenden zu bleiben,
sich fortzubilden und wenn erforderlich, rechtzeitig
rechtlichen Rat einzuholen. Wer weifs, dass er/sie
nichts falsch gemacht hat, dem wird es leichter fal-
len, mit solchen Vorwiirfen umzugehen.

Mein Beruf als Rechtsanwaltin gibt mir nicht nur die
Moglichkeit, meine Mandanten zu beraten und bei
der Rechtsdurchsetzung zu unterstiitzen, sondern
auch durch meine Vortragstdtigkeiten und Publika-
tionen im Versicherungsrecht die Branchenteilneh-
mer rechtlich auf dem Laufenden zu halten. Gleich-

zeitig ist es fiir mich selbst eine stetige Fortbildung
und ein fachlicher Austausch.

Meine Kolleginnen und ich haben mit ,Women in In-
surance Austria“ auflerdem eine Plattform fiir Frau-
en in der Versicherungs(rechts)branche geschaffen,
um sich zu vernetzen, durch Vortrage zu aktuellen
Themen zukunftsfit zu werden und sich fachlich
auszutauschen. Sich vernetzen und auszutauschen
ist ein Teil meiner Arbeit, der besonders viel Spaf}
macht, auch wenn es neben Mandantenbetreuung
und Familie oft zeitlich eine Herausforderung ist.
Meine Arbeit ist ein wichtiger Teil meines Lebens,
und das nicht nur zeitlich. Ich gehe jeden Tag gerne
in meine Kanzlei und freue mich, als Rechtsanwaltin
im Versicherungsrecht und Gesellschaftsrecht span-
nende Fille zu be-
treuen. Mir macht
es Spaf3, neue Vor-
trags- und Publika-
tionsprojekte zu er-
arbeiten und mein
Netzwerk  immer
mehr zu erweitern.
Ich konnte mir kei-
nen anderen Beruf
vorstellen. Ich den-
ke, das ist auch eine
wichtige Grundla-
ge, um Mandanten
bestmdoglich zu
betreuen. Nur was
man gerne macht,
macht man auch
gut. M

Dr. Nora Michtner
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RSS - ALLES WAS RECHT IST

RSS

Mobbing bei der Post - ein Versicherungsfall oder

mehrere?

Rechtsservice- und Schlichtungsstelle
des Fachwverbandes der Versicherungsmakler und

Ein Beamter wird der Post zum Dienst zugewiesen,
dort wird er gedringt, in ein neues Arbeitszeitmodell
umzusteigen. Als er dies verweigert, kochen die
Gemiiter hoch und der Rechtsschutzversicherer

Berater in Versicherungsangelegenheiten

beitszeitmodells. Die der Post dienst-

muss bemiiht werden. Doch die Vielzahl an

Verfahren begeistern diesen nicht sonderlich und es
stellt sich die Frage, wie lange der Versicherer die

Streitigkeiten decken muss.

zugeteilten Beamten wurden fortan bei
Mitarbeitergespriachen aufgefordert, in
das neue Arbeitszeitmodell umzustei-
gen. Wer nicht umsteigen wollte, wurde
fortan durch verschiedenste Mafinah-
men gemobbt. Der Antragsteller wurde

Der Versicherungsnehmer hat in seiner ,Privat-
Rechtsschutzversicherung  fiir ~ Nichtselbstdn-
dige* unter anderem den Baustein ,Arbeitsge-
richts-Rechtsschutz“ eingeschlossen. Er begehrt
Versicherungsschutz fiir folgenden Sachverhalt:
Der Antragsteller war Beamter, der mit der Ausglie-
derung der Osterreichischen Post- und Telegraphen-
verwaltung der Post AG gemif3 § 17 PTSG zur Dienst-
leistung zugewiesen wurde.

Im Zuge von Rationalisierungsmafinahmen kam
es im Jahr 2013 zur Einfithrung eines neuen Ar-

im Frithjahr 2016 zum Umstieg aufge-

fordert. Weil er dem nicht zustimmen
wollte, wurde er mit Weisung vom 14.7.2016 von der
Zustellung in seinem angestammten Zustellrayon
abgezogen und aufgefordert, ab 19.7.2016 Hilfsar-
beiten in der Zustellbasis zu verrichten. Er erhob ge-
gen diese Weisung Rechtsmittel; das Bundesverwal-
tungsgericht hat in weiterer Folge mit Erkenntnis
vom 21.4.2020 festgestellt, dass ,,die Weisung den
Beschwerdefithrer in seinen subjektiven Rechten
verletzt hat und ihre Befolgung nicht zu den Dienst-
pflichten gehort.”
Der Antragsteller erkrankte in Folge der Mobbings-
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ituation und war ab 24.8.2016 wiederholt im Kran-
kenstand.

Am 7.5.2018 erhielt der Antragsteller die neuerliche
Aufforderung, seinen Dienst als fachliche Hilfskraft
am 14.5.2018 anzutreten. Er meldete sich wiederum
krank, in weiterer Folge wurde ein Verfahren nach
§ 14 BDG zur Priifung, ob der Antragsteller dauernd
dienstunfdhig und daher in den Ruhestand zu ver-
setzen sei, eingeleitet. Die Untersuchung bei der PVA
hat jedoch seine Dienstfihigkeit ergeben.

Mit Weisungen vom 6.3.2019 und 2.5.2019 wurde er
daher wiederum zum Dienstantritt im fachlichen
Hilfsdienst aufgefordert. Eine Fachdrztin bestadtig-
te am 7.3.2019, dass der Antragsteller derzeit nicht
arbeitsfahig sei, eine dauerhafte Dienstfahigkeit sei
nur zu erreichen, wenn er wieder als Briefzusteller
arbeiten konne. Er wurde mit Weisungen vom 12.3.
und 19.3.2019 zur Untersuchung bei einem Postan-
staltsarzt aufgefordert, der ohne Untersuchung zum
Ergebnis kam, dass der Antragsteller dienstfdhig sei.
Er trat daher am 29.3.2019 den Dienst an, wurde aber
heimgeschickt, da der Gebietsleiter {iber den Dienst-
antritt nicht informiert war. Am néchsten Arbeits-
tag, dem 1.4.2019, ging es dem Antragsteller wiede-
rum schlecht, er musste seine Fachdrztin aufsuchen,
die seine Krankheit bestatigte.

Der Antragsteller remonstrierte sowohl gegen die
Weisungen, den Dienst antreten zu miissen, als auch
gegen die Weisungen, seine Dienstfdahigkeit von ei-
nem aus seiner Sicht nicht ausreichend qualifizier-
ten Mediziner feststellen zu lassen. Der Bezug fiir
Mai 2019 wurde einbehalten, der Bezug fiir April
2019 zuriickgefordert.

Der Versicherer gewdhrte unter diversen Schaden-
fallnummern Rechtsschutzdeckung fiir diverse Ver-
fahren, die im Zuge des geschilderten Sachverhalts
gefiihrt wurden, so auch fiir das bereits zitierte Ver-
fahren, in dem die Rechtswidrigkeit der Weisung

vom 14.7.2016 festgestellt wurde. Daneben gewdhrte
die Antragsgegnerin unter anderem auch Deckung
fir ein Amtshaftungsverfahren wegen der Vorge-
hensweise der Dienstbehorde, fiir das Verwaltungs-
verfahren zur Feststellung der Urlaubsanspriiche des
Antragstellers sowie fiir die Verfahren zu den ,Pen-
sionierungsversuchen” der Dienstbehorde. Er ver-
weigerte jedoch die Deckung fiir die Verwaltungs-
verfahren betreffend die Weisungen vom 2.3.2019,
6.3.2019 und 2.5.2019, mit denen der Antragsteller
zum Dienstantritt aufgefordert wurde. Der Schaden-
fall sei aufgrund der Auflosung des Versicherungs-
vertrages per 15.11.2018 als nachvertraglich zu qua-
lifizieren.

Der Versicherungsnehmer und sein Versicherungs-
makler argumentierten jedoch, dass es sich um ei-
nen einheitlichen Schadenfall handle und daher der
erste Verstofd fiir die Beurteilung herangezogen wer-
den miisse.

Die Schlichtungskommission nahm dazu (auszugs-
weise) wie folgt Stellung:

Art 2 Pkt. 4 ARB stellt klar, dass in dem Fall, in dem
der Rechtsverstof? kiirzere oder ldngere Zeit andau-
ert, der Versicherungsfall mit dem Beginn des jewei-
ligen Zeitraums eintritt. Bei solchen Dauerverstofen
beginnt der Versicherungsfall mit dem Eintritt des
Zustands oder in dem Moment, in dem der Versiche-
rungsnehmer oder sein Gegner die Moglichkeit er-
langt, den Zustand zu beseitigen; der Zeitpunkt der
Beseitigungsaufforderung ist ohne Bedeutung (vgl 7
Ob 32/18h mwN).

War nach der Sachlage schon beim ersten Verstof3
mit weiteren gleichartigen Verstéfien zu rechnen,
liegen in der Regel nicht mehrere selbstindige Ver-
stofle, sondern es liegt ein einheitlicher Verstof im
Rechtssinn vor. Dies kann sowohl bei vorsitzlichen
VerstofSen der Fall sein, bei denen vom Willen des
Handelnden von vornherein der Gesamterfolg um-
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fasst ist und auf dessen ,stofdweise Verwirklichung”
durch mehrere gleichartige Einzelhandlungen der
Wille gerichtet ist, wie auch bei Fillen gleichartiger
fahrlassiger Verstofie, die unter wiederholter Au-
fRerachtlassung derselben Pflichtenlage begangen
werden (RS0111811). Bei mehreren Verstofien gegen
gesetzliche oder vertragliche Pflichten kommt es da-
bei darauf an, ob schon der erste Verstof3, fiir sich al-
lein betrachtet, nach der Lebenserfahrung geeignet
war, den Rechtskonflikt auszulosen, oder zumindest
noch erkennbar nachwirkte und den endgiiltigen
Ausbruch der Streitigkeit nach dem Vorliegen eines
oder mehrerer weiterer Verstofie noch mitausloste,
sohin ,addquat kausal® war (RSo114001 [T3]). Die
Zusammenfassung mehrerer zeitlich und ursdchlich
zusammenhdngender Versicherungsfille zu einem
einheitlichen Versicherungsfall ist dann gerechtfer-
tigt, wenn mehrere Versicherungsfdlle einem Ge-
schehensablauf entspringen, der nach der Verkehr-
sauffassung als ein einheitlicher Lebensvorgang
aufzufassen ist (vgl RS 0111811 [T5]). Handelt es sich
um rechtlich unselbstindige Verstof3e, die sich als
Teil eines einheitlichen Gefahrverwirklichungsvor-
gangs darstellen, dies ist insbesondere dann der Fall,
wenn riickblickend schon beim ersten Verstof mit
weiteren gleichartigen Verstofden zu rechnen war,
liegt ein einheitlicher Verstof3 vor, der einem Dauer-
verstof} gleichgestellt ist (Cornelius-Winkler in Har-
bauer Rechtsschutzversicherung 9 § 4 ARB 2010 Rn
166).
(...) Ist jedoch kein einheitliches Verstofdverhalten
des Schidigers erkennbar, handelt es sich bei den
einzelnen schddigenden Verhalten jeweils um einen
rechtlich selbstindigen Verstof3. Die Beweislast fiir
den Eintritt des

Versicherungs-

falls im versi-
Kontakt zur Rechtsservice- ® cherten Zeit-
und Schlichtungsstelle (RSS) l faum in einem
Stubenring 16/7 | 1010 Wien Sqlchen Fau
+43 590 900 5085 trifft den Versi-
schlichtungsstelle@ivo.or.at cherungsneh-

mer (RSo111811).

Aus dem vom
Antragsteller geschilderten, an sich unbestritten
gebliebenen Sachverhalt ist abzuleiten, dass sein
Dienstgeber seit 2016, beginnend mit der Weisung
vom 14.7.2016, immer wieder versuchte, ihn aus
dem Zustelldienst entfernen und stattdessen zu
Hilfsarbeiten in der Zustellbasis heranzuziehen oder
iiberhaupt in den Ruhestand zu schicken, wobei der
Antragsteller in diesem Zusammenhang auf Betrei-
ben des Dienstgebers auch wiederholt zu drztlichen
Untersuchungen aufgefordert wurde. All diese Wei-
sungen und Aufforderungen zeigen, dass der Dienst-
geber iiber Jahre hindurch versuchte, den Antrag-
steller zumindest als Postzusteller oder tiberhaupt
als Dienstnehmer loszuwerden, und dies wahrend

des gesamten Zeitraums, in dem das Verwaltungs-
verfahren betreffend die Weisung vom 14. 7.2016,
die erste diesbeziigliche Mafdnahme, anhingig war
und obwohl noch keine rechtskréftige Entscheidung
iiber die Rechtmafligkeit der Weisung vorlag. Dieses
Bestreben des Dienstgebers begann mit dieser Wei-
sung und setzte sich iiber die Jahre hindurch fort,
wie insbesondere die von ihm geschilderte Auffor-
derung vom 7.5.2018, die jener aus dem Jahr 2016
entsprach, zeigt. Diese beiden gleichartigen, densel-
ben Bestrebungen des Dienstgebers entspringenden
Weisungen lagen unstrittig jeweils innerhalb des
versicherten Zeitraums. Spdtestens aufgrund der
abermaligen Aufforderung, vom Postzusteller zu
einer Tdtigkeit als Hilfskraft zu wechseln, die trotz
des laufenden Verfahrens zur Priifung der Recht-
madfligkeit eine Wiederholung der angefochtenen
Weisung darstellte, war damit zu rechnen, dass der
Dienstgeber ohne Riicksicht auf das noch offene Ver-
waltungsverfahren auch weiterhin alles daransetzen
werde, den Antragsteller von seinem angestammten
Arbeitsbereich oder iiberhaupt vom Arbeitsplatz bei
der Post zu entfernen. Diesem ganz offensichtlichen
Ansinnen des Dienstgebers dienten auch die mehr-
fachen Weisungen im Jahr 2019, die zum Teil genau
den Weisungen aus den Jahren 2016 und 2018 ent-
sprachen.

Dies gilt insbesondere auch fiir die Weisung vom
6.3.2019, die die Antragsgegnerin in ihrer Auflerung
konkret anfiihrt. Es ist zwar richtig, dass der zeitliche
Abstand zur Weisung vom 14.7.2016 mehr als 2 %
Jahre betrdgt. Die Weisung vom 6.3.2019 setzte aber
blof3 den Trend fort, der sich schon 2016 abzeichne-
te und der spatestens durch die weiteren Weisungen
im Jahr 2018 klar zutage trat. Dass weitere derartige
Versuche des Dienstgebers folgen werden, falls und
so lange die Versetzung oder Pensionierung des An-
tragstellers scheitern wird oder zumindest so lange,
bis eine rechtskraftige Entscheidung iiber die Recht-
mafligkeit derartiger Weisungen ergeht, lag damit
auf der Hand. Die Weisungen einschliefdlich jener
vom 6.3.2019, die die Antragsgegnerin als rechtlich
selbstdndigen Verstofd ansieht, entspringen entge-
gen dieser Ansicht in nahezu typischer Weise ei-
nem einheitlichen Lebenssachverhalt. Die mehreren
gleichartigen Einzelhandlungen wurden unter wie-
derholter Auflerachtlassung derselben Pflichtenlage
begangen. Es handelt sich daher um einen im Sinn
der Rechtsprechung und Lehre einheitlichen Ver-
stof3, sodass der Umstand, dass die 2019 erteilten, in
dieselbe Richtung wie die fritheren Weisungen und
Aufforderungen zielenden Weisungen aufderhalb
des versicherten Zeitraums liegen, an der Deckungs-
pflicht der Antragsgegnerin nichts dndert. Aufgrund
des deutlich erkennbar einheitlichen Verstofdverhal-
tens stellt sich die Frage der Beweislast nicht.

Daher war die Deckung zu empfehlen.

(RSS-0003-21 = RSS-E 57/21) M
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Deine Privatkunden im Fokus ~ -

» Eigenheim-Versicherung: / \
Statt festgelegter Hochsthaftungssumme Ersatz
des ortsiiblichen Neubauwertes zum Schadentag

* Haushalt-Versicherung:
Rundumschutz mit speziellen Zusatzdeckungen
in der Privathaftpflicht-Versicherung

* Naturkatastrophendeckung:
Gebaude und Inhalt sind bis zu 100% versicherbar

e Elektronik-Versicherung:
Umfassend geschtitzt, von der Haustechnik
bis zur PV Anlage

e Fahrrad-Versicherung:
MaRgeschneiderter Schutz fur alle Fahrrader

Alles aus einer Hand,
alles in einer Polizze! A

wwwyvereintversicherung

VERSICHERUNG

seit 1798 seit 1851

ustanglerc\‘hf }1 K_ieler Ruck

versicherungen

seit 1788 seit 1922

729 Jahre
Erfahrung und Leidenschaft der Gesellschafter
sicher vereint

Bis heute leben wir die traditionellen Werte und Tugenden unserer Grundervater:
Ehrlichkeit, Hausverstand, Verlasslichkeit und Handschlagqualitat.
Erganzt mit der notwendigen Fachkompetenz fiir unsere schnelllebige Zeit!

Jeden Tag freuen wir uns auf den personlichen Kontakt mit unseren Partnern und Kunden.
Dabei ist uns eine wertschatzende Begegnung auf Augenhéhe wichtig. Mit dir gemeinsam
versprechen wir deinen Kunden eine dauerhafte und exzellente Dienstleistungsqualitat
mit personlichen Begegnungen und Gesprachen.

Interessiert? Frag uns doch einfach!

VEREINT VAG ASSEKURADEUR GMBH Hof 780, 6866 Andelsbuch ¢ b.hagspiel@vereintversicherung ¢ +43 5512 94111



UNSERE VISION

Ingo Hofmann, CEO Merkur Versicherung
AG, im Gesprach iiber Paradigmenwechsel,
Personensparten und Synergien.

aber wir haben keine Personenkunden,
wir mochten bei unseren Kunden dieses
Verstandnis erzeugen.

Was wird sich fiir Vertriebspartner und

Die Merkur Versicherung hat heuer die
NURNBERGER Versicherung in Osterreich ge-
kauft. Mitte Oktober wurde die Verschmelzung
auch sichtbar.
Was waren die

. . Beweggriinde
Es sind zwei Welten, i dieses Schrit-
die sich gesucht und tes?

gefunden haben.

Hofmann: Es

sind zwei Wel-
ten, die sich gesucht und gefunden haben. Aus Sicht
der Merkur Versicherung hat die Niirnberger Versi-
cherung die Expertise, die uns noch gefehlt hat, um
uns zur ersten Wahl bei der Absicherung Mensch zu
machen. Das ist unsere Vision - der erste Ansprech-
partner am Markt zu sein, der einem einfdllt, wenn
man an die Absicherung der Menschen denkt. War-
um erste Wahl? Der Anspruch ist da, und man muss
immer darauf achten, einen Schritt weiterzugehen.
Das Puzzleteil der Niirnberger Versicherung hat uns
noch gefehlt. Es wird sicherlich einige Bereiche ge-
ben, technisch und prozessual, wo wir noch einiges
bewdltigen werden miissen, aber die Vorteile {iberwie-
gen. Die Synergien sind klar erkennbar. Die Merkur
Versicherung hat ca. 500.000 Gesundheitskunden,

Kunden dndern, welche Synergien gibt
es?

Hofmann: Fiir unsere Vertriebspartner dndert sich
dadurch nichts. Vielmehr konnen sie auch kiinftig
auf unsere Markenwerte vertrauen: auf ausgezeich-
nete Produktlosungen, exzellente Services und ein
groflartiges Team. Deutlich erweitert wird kiinftig das
Produktangebot.

Welche Produkte werden durch die neue Merkur
Lebensversicherung nun méglich, wo will sich
das Unternehmen platzieren?

Hofmann: Die Merkur Lebensversicherung gilt als
Spezialist in der Berufsunfahigkeitsversicherung und
ist Pionier in der Fondsgebundenen Lebensversiche-
rung in Osterreich. Fiir die Zukunft sind auch inter-
essante Paketlosungen aus beiden Welten denkbar,
etwa im Bereich BU, Gesundheits- oder Pflegeversi-
cherung.

Versicherungsvertrieb in einer sich wandelnden
Zeit, wie sehen Sie die Zukunft des Vertriebes?

Hofmann: Ob personliche Beratung oder Onlineab-
schluss - es ist sicherlich nicht pauschal zu beant-
worten. Wir erleben im Moment einen kompetitiven
Markt, Vergleichsportale bieten Produkte
an, wo personliche Beratung nicht mehr
wichtig ist, aber dafiir die Empfehlung des
Produktes von anderen Usern. Der Kunde
bewertet nicht das Produkt im Einzelnen,
sondern den Prozess des Abschlusses. Bei
komplexeren Produkten im Bereich der
Personenversicherung sind wir gefordert,
individuelle Losungen anbieten zu kénnen.
Kundenbediirfnisse miissen individueller
und besser abgebildet werden. Eine per-
sonliche Beratung wird meiner Meinung
nach auch auf ldngere Sicht in komplexen
Produktbereichen bestehen. Einen Para-
digmenwechsel sehe ich noch nicht, alle
grofien Verdnderungen passieren immer in
Schritten von zehn Jahren. Das ist sowohl
im technischen Bereich als auch in der Ver-
sicherungswirtschaft so, und ich sehe noch
keine rasante Verdnderung.
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Wie sehr miissen sich die
Versicherungsprodukte der
Zukunft verandern?

Hofmann:  Versicherungs-
produkte miissen modularer
werden. Die Bestandteile von
Versicherungsprodukten miis-
sen wie in einem modernen
grofden Supermarkt modular
in den Regalen liegen. Jeder
Kunde geht mit dem gleichen
Einkaufswagen hinein und
kommt mit einem anderen
Warenkorb am Ende zuriick.
Es stehen alle Bestandteile
zur Verfiigung, aber jeder ent-
scheidet selbst, welche Pro-
duktteile er auswahlt.

Nehmen wir die Krankenversi-
cherung als Beispiel, bei einer
privaten Krankenversicherung
mochte sich der Kunde nicht
in ein System begeben, wo ent-
schieden wird, wer ihn wo und vor allem wann be-
handelt. Der Grund, warum Kunden sich fiir eine pri-
vate Krankenversicherung entscheiden, ist, dass sie
selbst  bestim-
men konnen, die
bestmogliche
Behandlung in
den von ihnen

Expertenstatus erreichen, gewéhltep Rah-
menbedingun-

aqf derselben Augenhdhe gen zu erhalten,
wie Steuerberater Es muss sich
und Anwalt, mit der auch das Be-
Selbstverstandlichkeit der wusstsein  ge-
Verglitung. geniiber der

Wertigkeit einer

Versicherungs-
beratung dndern, sowohl auf Seiten des Vertriebes als
auch auf Seiten der Konsumenten. Versicherungsbe-
ratung muss einen Expertenstatus erreichen, auf
derselben Augenhohe wie Steuerberater und An-
walt, mit der Selbstverstindlichkeit der Vergiitung.
Das wiirde auch jeder Provisionsdebatte den Grund
nehmen. Im angelsdchsischen Markt funktioniert
das bereits, warum nicht auch bei uns?

Versicherungsberatung i
muss einen

Die Versicherungsbranche schreibt sich auf ihre
Fahne, digital zu sein, wie sehen Sie das und
stimmt das iiberhaupt?

Hofmann: In der Versicherungswirtschaft wurden
in den letzten Jahren zahlreiche Prozesse digitalisiert
- sowohl im internen Bereich als auch im Vertrieb.
Gerade die Corona-Jahre haben uns gezeigt, dass wir

in diesem Bereich in unserer Branche recht gut auf-
gestellt sind. Diese Entwicklung wird in den ndchsten
Jahren noch weiter voranschreiten. Aus meiner Sicht
geht es dabei aber nicht um das Ziel, ,digitalisiere,
was sich digitalisieren ldsst*, sondern darum ,,digi-
talisiere dort, wo es Sinn macht”. Fiir uns bedeutet
es, dort, wo wir unseren Kunden und Vertriebspart-
nern einen Nutzen bereiten konnen. Ich gebe Thnen
ein Beispiel: Wir
haben vor Kur-
zem ein Modul
fiir die Gesund-

Wir sehen uns als il

heitspriifung,
das direkt im
Angebots- und
Antragsprozess
integriert wur-
de, eingesetzt.
Damit wird die
Durchfithrung
nicht nur we-
sentlich schnel-
ler, sondern
fiir den Berater

Innovationsfiihrer und
Digitalisierung spielt fur
uns eine wichtige Rolle,
die Herausforderung
dabei ist, die Anspriiche
unserer Kunden ernst zu
nehmen und sie entlang
der Customer Journey bei
ihrem Weg zu begleiten.

auch deutlich einfacher. Der Kunde erfdhrt sofort
die endgiiltige Pramienhdhe und muss nicht aufeine
Anderungspolizze warten. Wir sehen uns als Inno-
vationsfiihrer und Digitalisierung spielt fiir uns eine
wichtige Rolle, die Herausforderung dabei ist, die
Anspriiche unserer Kunden ernst zu nehmen und sie
entlang der Customer Journey bei ihrem Weg zu be-
gleiten.

Danke fiir das Gesprich. M
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VERSICHERUNGSWIRTSCHAFT:
COMEBACK IM DIGITALEN OKOSYSTEM

Die heimische Versicherungswirtschaft steht

vor einem echten Quantensprung. Vermehrter

Beratungsbedarf trotz Fachkraftemangel,

zunehmende Vergleichbarkeit bei sinkenden Margen

und Kl-gesteuerte Schadensabwicklung iiber

Online-Formulare haben den Druck zur Optimierung
von Prozessen und Ablaufen dramatisch erhdht.
Vernetzte Okosysteme konnten ein Ausweg sein.

Doch was ist dran an dieser Strategie?

von Martin Miiller, Competence Center Insurance

Managementberatung Horvath

Das deutsche InsurTech-Startup wefox
etwa erreichte schon 2019 eine Bewertung
von iiber einer Milliarde US-Dollar. Auch
wenn es eine Konsolidierung am Markt
gibt, unterstreichen solche Newcomer
den Handlungsdruck fiir etablierte Ver-
sicherer. Hinzu kommt, dass auch bran-
chenfremde Techunternehmen den Markt
evaluieren. Die britische Supermarktkette
Tesco kiindigte beispielsweise vor kurzem
an, eigene Haus- und Autoversicherungen
anbieten zu wollen.

Eine weitere Entwicklung ist die Verlage-
rung des Versicherungsabschlusses hin
zum Point of Sale (POS) eines zugrundelie-

Plattformanbieter wie Amazon und Co. transformie-
ren ganze Branchen, schaffen alternative Produkt-
und Serviceerfahrungen und sorgen so fiir wachsen-
de Kundenanspriiche. Damit entstehen Plattformen,
bei denen die Branchengrenzen zunehmend ver-
schwimmen und spezialisierte Angebote in attrakti-
ve Angebotsbiindel zusammengefasst werden. In der
Versicherungsbranche ist noch unklar, welche Rolle
Okosysteme kiinftig spielen sollen und wie die dafiir
erforderliche Vernetzung unterschiedlicher Akteure
funktionieren soll.

Sicher ist, dass sich die Kundenerwartungen und Ka-
nalpraferenzen verdndern und die digital gestiitzte
Beratung an Bedeutung gewinnt. Diese Entwicklung
fiihrt unweigerlich dazu, dass tradierte Strukturen
und Prozesse, historisch gewachsene IT-Landschaf-
ten und manuelle Arbeitsvorgdnge an der Kunden-
schnittstelle zum Auslaufmodell werden. Hinzu
kommt ein oftmals personell iiberalterter Vertrieb,
der das siloartige Produkt- und Spartendenken kaum
iiberwinden kann.

Profit-Pools als Chance

Es ist keine Neuigkeit, dass es im umkdampften Versi-
cherungsmarkt immer schwerer wird, mit den gén-
gigen Versicherungsprodukten attraktive Pramien-
renditen zu erwirtschaften. Dank der Aggregatoren
und digitalen Makler sind Produkte und Konditionen
stets vergleich- und austauschbar. Und neue Wettbe-
werber besetzen stets die attraktiven Teile der Wert-
schopfungskette. Dafiir gehen sie neue Wege und
denken digital und end-to-end, ohne sich mit Altlas-
ten zu miithen.

genden Produkts, etwa zum Auto-, Fahr-

rad- oder Handykauf. So werden bereits
Biindelungen wie Wohngebdudeversicherungen zum
Hauskredit, oder die Garantieverldngerung zum neu-
en Fernseher angeboten. Wenngleich die personliche
Beratung nicht sofort an Relevanz verliert, so zeigt
dies dennoch, dass die traditionellen Vertriebswege
zunehmend unter Druck geraten und Kunden ihre
Kaufentscheidung eben dort treffen, wo das Produk-
terlebnis stattfindet.
Interdisziplindre Profit-Pools sind fiir Versicherer ein
Ausweg. Zuerst einmal bedeutet mehr Kontakt auch
mehr Wahrnehmung beim Kunden. Wer seine be-
wahrten Vertriebswege mit neuen Kandlen erginzt,
wird neue Kunden gewinnen. In der Fahigkeit zur
Vernetzung liegt zudem erhebliches Neugeschift:
Ein am Kunden ausgerichtetes Okosystem, das Mehr-
werte bietet, sichert nicht nur den eigenen Bestand,
sondern erschliefdt neue, junge und attraktive Kun-
dengruppen.

Neues Wachstum mit Vernetzung

Der weltgrofdte Versicherer, die chinesische Ping An,
hat mit Praimieneinnahmen von rund 100 Mrd. Euro
pro Jahr das geschafft, wovon die Versicherungsbran-
che hierzulande nur trdumen kann. Ping An bie-
tet das gesamte Produktspektrum sowie sdmtliche
Geschiftsvorfille voll bzw.iiberwiegend digital an.
Zudem sind seine Okosystem-Angebote iiber Toch-
terunternehmen, Partner und Kooperationen mitt-
lerweile fixer Bestandteil vieler Lebensbereiche wie
Banking, Mobilitdt, Gesundheit, Lifestyle, Wohnen
und Bildung.

Beispiel Gesundheit: Hier bietet die Insurance-Grup-
pe eine Vielzahl von Services an, darunter ,Ping An
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Good Doctor”, mit
mehr als 250 Mil-
lionen Nutzern die
grofite  Telemedi-
zin-Plattform  der
Welt. Hinzu kom-
men eigene Klinik-
plattformen, die
IT-Services und
Infrastruktur  fiir
Privatkliniken an-
bieten. Durch die
millionenfache
Nutzung erhilt Ping
An einen tiefen Ein-
blick in die Bediirf-
nisse verschiedene-
rer Kundengruppen
und dadurch neue Chancen zu verbessertem Leis-
tungsmanagement.

Ein so breit akzeptiertes und etabliertes Okosystem
wire in der DACH-Region zwar kaum denkbar, aber
warum sollten sich Versicherer neben dem ,klassi-
schen Geschaft” nicht auch in anderer Weise beim
Kunden als ,unentbehrlich” positionieren und die
Kundeninteraktion steigern? Hiesige Versicherer ver-
suchen sich so bereits jetzt an ,pointierten Okosys-
tem-Ansadtzen”.

Martin Mller

wefox

Raus aus der Steinzeit.
Rein in die digitale Zukunft.

Partner werden.
Software kostenlos nutzen.

Pointierte Lsungsansitze

Im Bereich Mobilitdt hat sich der Riickversicherer
Swiss Re im Vorjahr mit Daimler zusammengetan
und in Berlin das Gemeinschaftsunternehmen Mo-
vinx gegriindet. Die zwei Unternehmen wollen ihre
jeweilige Branchenkompetenz biindeln, um die haus-
eigene Kfz-Versicherung am Daimler POS anbieten zu
konnen, andererseits aber auch um Themen wie ,,au-
tonomes Fahren®, Fahrassistenzsysteme oder neue
Mobilitdtsgeschéftsmodelle adressieren zu kénnen.

Den Bereich Gesundheit bespielt derzeit AXA am bes-
ten. Mit dem , ActiveMe“-Tarif stellt der Versicherer
seit 2019 ein umfangreiches PKV-Gesamtpaket bereit,
abrufbar tiber das Online-Portal ,Meine Gesundheit®.
Es umfasst neben papierlosen Abrechnungen u.a.
eine Gesundheitsakten- und Terminmanager-Appli-
kation des Partners TeleClinic, dariiber hinaus Vor-
sorgetipps und Gamification/Verhaltensboni, bei-
spielsweise fiir Nichtraucher oder Fitnessbegeisterte.
Den europaweit vielschichtigsten Okosystem-Ansatz
fiir den Lebensbereich Home verfolgt die Schwei-
zer Baloise Versicherung. Mit dem Ziel, das Leben
der Kunden einfacherer und bequemer zu gestalten
(Simply Safe), steigt der Versicherer derzeit parallel
in gleich mehrere Lebensbereiche ein, investiert und
inkubiert, akquiriert oder entwickelt selbst, bzw. in
Partnerschaft. Gleich 50 Initiativen gibt es bereits,




mit Namen wie Devis, Bubblebox, Batmaid oder Hou-
zy.

Urspriinglich in die neue Lebenswelt Home eingestie-
gen ist Baloise mit dem Kauf der Schweizer Umzugs-
plattform MOVU im Jahr 2017. Kunden konnen dort
im Zuge ihrer Umzugsplanung gleich die passende
Hausratversicherung abschliefden - mit dem Clou:
Entpuppt sich die Wohnung direkt zu Beginn als Fehl-
schlag, tibernimmt Baloise die Kosten des erneuten
Umzugs.

Netzwerkfahigkeit als Voraussetzung

Wie anderswo auch hier: Ein klar definiertes, strate-
gisches Zielbild ist die Voraussetzung, um im Sinne
des angestrebten Kundenmehrwerts die richtigen
Entscheidungen zu treffen, die richtigen Partner zu
finden, geeignete Joint-Ventures zu schliefien, gute
Akquisitionen zu tdtigen. Nicht weniger kritisch fiir
den Erfolg ist die technische Fihigkeit neu hinzuge-
wonnene Services und Angebote reibungslos in die
bestehende Infrastruktur des Okosystems einzubet-
ten.

Hauptaugenmerk liegt immer auf der Integrationsfa-
higkeit der jeweiligen Partner sowie der Faktor ,Time-
to-Market”, um das neu geschaffene Produkt zeitnah
in den Markt zu bringen und sich somit einen Vorteil
gegeniiber Wettbewerbern zu sichern. Tech-getriebe-
ne Player wie ELEMENT oder KASKO bieten so etwa
API-fihige Komplettlosungen als White-Label-Op-
tion oder docken als Schnittstellenintermedidr dort
an, wo sich die ,,neue” und ,alte” Welt noch nicht voll-
standig vertragt.

Auch im Schadenmanagement sind innovative An-
wendungsfélle denkbar, bei denen Versicherungen
auf spezialisierte Dienstleister setzen, z.B. die Ein-
bindung von KI-Systemen, Dokumenten- und Bild-
forensik sowie Plausibilitdtsiiberpriifungen. Die
Auswertung erfolgt iiber API-Schnittstellen von spe-
zialisierten Anbietern in Echtzeit. So ldsst sich die
Bearbeitungszeit von Schadenfillen deutlich redu-
zieren und die Genauigkeit der Entscheidung iiber
Schadenleistung oder Ablehnung steigern.

Sensoren und IoT sind weitere zentrale Stellhebel der
Netzwerkfahigkeit und ermdglichen neue Kundener-
lebnisse in den Bereichen Smart Home, eHealth, Tele-
matik oder eMobility. Doch damit das Potenzial der
Schnittstellen zum Tragen kommt, ist es fiir Versiche-
rer unerldsslich, einige Hausaufgaben zu erledigen.
Um Anfragen externer Partner rasch beantworten zu
konnen, bendtigen Versicherungen eine passgenaue
Governance und standardisierte Prozesse.

Standardisiertes Partnermanagement
In der Praxis hat sich der Aufbau einer eigenen Orga-

nisationseinheit zum Partnermanagement bewahrt:
So kann die Ansprache, Auswahl, Anbindung und

Martin Miiller ist Leiter des
Competence Centers Insurance
bei der Managementberatung
Horvath & Partners in Miinchen
und Wien. Er unterstiitzt
Versicherungsunternehmen bei
Transformationsvorhaben entlang
der gesamten Wertschopfungskette.

Betreuung von
Partnern aus ei-
ner Hand erfol-
gen. Auch die
Fahigkeiten der
Mitarbeiter in
der Organisation
sind dabei neu
auszurichten.
Eine  stdrkere
Zusammenarbeit mit externen Partnern erfordert ein
anderes Mindset und eine andere Art der Losungser-
arbeitung.

Interdisziplindre Teams zwischen Technologie-, Be-
triebsorganisation und Fachbereichen konnen bei der
forcierten Entwicklung von Kundenldsungen mitwir-
ken und gezielt Fahigkeiten aufbauen, die es ermdogli-
chen mit externen Dienstleistern zusammenzuarbei-
ten. Dafiir bedarf es neuartiger Eignungsprofile und
anderer Arbeitsweisen (z.B. Rapid Prototyping, agile
Teams) und eine Firmenkultur, die Experimente und
auch Fehler zuldsst. Das Thema Netzwerkfihigkeit
hat somit auch eine signifikante Change-Komponen-
te.

Die Netzwerkfdhigkeit ist also das zentrale Erfolgskri-
terium fiir den Aufbau eines digitales Okosystems des
Versicherungsunternehmens, die passende Rolle so-
mit eng mit dieser Netzwerkfdhigkeit verkniipft. Die
Rolle des Orchestrators macht es Versicherungsgesell-
schaften dabei moglich, ihre Kunden end-to-end zu
begleiten und somit auch tiefergehend zu verstehen.
Sie erfordert jedoch eine hohe Kontaktfrequenz, den
entsprechenden Kundenzugang, sowie die Fahigkeit
sich im Wettstreit mit digitalen Playern behaupten zu
konnen.

Aber auch die Moglichkeit von Versicherungen, sich
auf Plattformen anderer Partner zu integrieren und
dort ihre Produkte anzubieten, hat ihren Charme.
Zwar gibt der Versicherer dabei ein Teil des Einflusses
aufdie Kundenschnittstelle ab, erhilt dafiir jedoch Zu-
gang zu neuen Kundengruppen und vermindert so die
Abhidngigkeit seiner bestehenden Vertriebswege. Je
flexibler Versicherer dabei sind, desto modularer und
nahtloser ist die integrierte Losung fiir den Kunden.

o

Fazit

Nicht die Rolle des Versicherers im Okosystem ist per
se entscheidend iiber Erfolg und Misserfolg, sondern
seine Netzwerkfdhigkeit und das kundenzentrierte
Angebot bzw. der damit verbundene Mehrwert. Daher
besteht der wichtigste Schritt fiir Versicherungen da-
rin, ihre Geschiftsmodelle an eine kollaborative und
digital vernetze Wirtschaft anzupassen. Geschieht
dies nicht, ist die Frage nach der Rolle der Versiche-
rung im digitalen Okosystem obsolet. In diesem Fall
werden andere Anbieter die Rolle klassischer Versi-
cherer iibernehmen. M
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Ginther Sauberer, Verkaufsleiter Partnervertrieb
in Niederosterreich und leidenschaftlicher Golfspieler

Was die Expertinnen der Wiener Stadtischen auszeichnet?
Dass sie im Beruf genau das ausleben kénnen, was sie privat
ausmacht. So wie Giinther Sauberer, der auf dem Arbeits-
und Golfplatz immer das Wesentliche im Blick hat.

Mehr auf wienerstaedtische.at/vertriebspartner

lhre Sorgen moéchten wir haben.

WIENER N
STADTISCHE

VIENNA INSURANCE GROUP
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Dr. Klaus Koban, MBA, Mag. Therese Frank, LL.M., Dr. Clemens V&lkL, Dr. Arlinda Berisha, LL.M. Univ.-Prof. Dr. Viktoria Weber,
Univ.-Prof. Dr. Helmut Heiss, Dr. Isabel Pinegger, Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA

NACHLESE

Bereits zum 8. Mal veranstaltete das Department che Netzwerk zu erweitern®, so die Orga-
fiir Rechtswissenschaften und Internationale nisatorin des Forums, Dr. Arlinda Berisha,
Beziehungen in Kooperation mit dem LL.M. vom Fachbereich Versicherungs-

recht. Sie iibernahm gemeinsam mit

Fachverband der Versicherungsmakler und . . X
Univ.-Prof. Dr. Viktoria Weber, Vizerek-

ﬁr:tel: I;VﬁrSICherug gtsang.e l:genl;(elten der torin fiir Forschung und nachhaltige Ent-
Irtschartskammer Usterreich das Rremser wicklung der Universitdt fiir Weiterbil-

Versicherungsforum. dung Krems, Begriiffung und Eréffnung
des Versicherungsforums.

Vizerektorin Weber unterstrich die Re-
levanz des Forums als Plattform fiir den
Nach zwei Jahren im virtuellen Raum fand esam 8.  Wissens- und Erfahrungsaustausch zwischen den
November 2022 wieder an der Universitdt fiir Weiter-  Experten aus Wis-
bildung Krems statt. Die Themen reichten von Org-  senschaft und Pra-
an-Haftpflichtversicherung und Wirtschaftsstraf- Dr. Arlinda Berisha, LL.M.
recht iiber Aspekte der Rechtsschutzversicherung
und aktueller Judikatur zu Rechten und Pflichten
der Versicherungsmakler bis zum Social-Me-
dia-Versicherungsvertrieb.

Rund 160 Teilnehmer aus Osterreich und Deutsch-
land fanden sich in Krems zusammen, um sich
mit aktuellen Fragestellungen des Versicherungs-
rechts, vorgetragen von renommierten Expertin-
nen und Experten, zu beschiftigen. ,Nach zwei
Jahren Kremser Versicherungsforum im Online-
modus habe ich mich sehr iiber das zahlreiche
Erscheinen der Teilnehmer gefreut. Das nach wie
vor hohe Interesse bestdtigt die Wichtigkeit des
Austausches zwischen Wissenschaft und Praxis,
um die versicherungsrechtlichen Kenntnisse auf
dem neuesten Stand zu halten sowie das berufli-
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Dr. Clemens Volkl

xis. Zudem betonte

sie die fiihrende
Rolle des Departments fiir Rechtswissenschaften
und Internationale Beziehungen im Bereich versi-
cherungsrechtlicher Weiterbildungslehrgange.

D&O-Versicherung und Direktklage im
Versicherungsrecht

Fragen der D&O-Versicherung (directors and officers
liability insurance) ging Dr. Clemens V6lkl, Rechts-
anwalt in Wien, nach. Er thematisierte vorvertrag-
liche Anzeigepflichten gegeniiber dem Versicherer,
den Versicherungsfall samt Schadensmeldung sowie
die Abtretung des Freistellungsanspruches in Innen-
haftungsféllen. Konkret besprach er unter anderem
die zahlreichen potenziellen Interessenskonflik-
te bei D&O-Versicherungen, Besonderheiten beim
Wechsel des Versicherers und Serienschadensklau-
seln. Univ.-Prof. Dr. Helmut Heiss, Ordinarius an der
Universitit Ziirich und Rechtsanwalt, setzte sich mit
der Direktklage im osterreichischen und schweizeri-
schen Recht ausei-
nander. Dabei legte

Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA

Univ.-Prof. Dr. Helmut Heiss

er eine Typisierung

dar: das umfassen-

de Direktklagerecht wie in der Schweiz, die Direkt-
klagemoglichkeit bei allen Pflichtversicherungen
wie in Finnland und die Direktklage in der Kfz-Haft-
pflichtversicherung wie in Osterreich. Er erlduterte
die Genese der Direktklage in der Schweiz, die aus
einem langwierigen Ringen zwischen National- und
Stdnderat hervorging.

Spezialfragen der Rechtsschutzversicherung

Ausgewdhlten Themen im Regime des zeitlichen Gel-
tungsbereichs der Rechtschutzversicherung widme-
te sich Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA, Geschaftsfiihrer
Fachverband der Versicherungsmakler und Berater
in Versicherungsangelegenheiten. Er ging auf beson-
dere Fille wie einem zwischenzeitlichen Versicherer-
wechsel und der Nachdeckung bzw. Nachmeldefrist
ein. Dabei stiitzte er sich auf Urteile des OGH, sowohl
zur Nachmeldefrist-Klausel ,,alt“ als auch ,neu”. Das
Thema Rechtschutzversicherung und Strafverfah-
ren am Beispiel
der Untreue (§ 153

Dr. Isabel Pinegger
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Der Fachverband der
Versicherungsmakler und

die Donau-Universitdt haben
gemeinsam Teilnahmekarten
am Versicherungsforum
verlost. Hier die Gewinner,
Peter Schiep und Birgit Wieder,
mit Dr. Klaus Koban, MBA, Dr.
Arlinda Berisha, LL.M. und
Fachverbandsgeschaftsfiihrer
Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA

StGB) behandelte
Dr. Isabel Pinegger,
Rechtsanwidltin in
Salzburg. Nach der
Besprechung des
Tatbestands der Un-
treue und einiger
Details der Rechts-
schutzdeckung
ging sie auch auf
Schwachstellen ein.
So fehle etwa der Rechtsschutz im Ermittlungsver-
fahren, da dieser erst ab Anklage greife. Alternativen
wdren eine Universal-Straf-Rechtsschutzversiche-
rung fiir Unternehmen oder eine Manager-Rechts-
schutzversicherung.

Einblicke in die neuere Judikatur und Social-
Media-Vertrieb

Em. o. Univ.-Prof. Dr. Peter Jabornegg, Johannes Ke-
pler Universitdt Linz, prasentierte die EuGH- und
OGH-Judikatur seit
2015 zu den Rech-
ten und Pflichten

Em. 0. Univ.-Prof. Dr. Peter
Jabornegg

der  Versicherungsmakler.
Themen waren unter ande-
rem die Abgrenzung von Ma-
kler und Agent sowie Fragen
zu Vertretung und Zurech-
nung. Auch Haftungsfragen
bei Beurteilungsfehlern in
Zusammenhang mit dem
Unterversicherungsverzicht
und die unterbliebene Auf-
klarung zum erhohten Haft-
pflichtrisiko eines Gyndkolo-
gen wurden erortert.

Einen Einblick in den
Dschungel des Social-Me-
dia-Rechts im Kontext des
Versicherungsvertriebs bot Mag. Therese Frank,
LL.M. (London), Rechtsanwaltin in Wien. So wies sie
auf Kennzeichnungspflichten bei Werbung und Im-
pressumspflichten nach ECG, MedienG, UWG und
den Standesregeln und deren Umsetzung auf ver-
schiedenen Plattformen hin. Sie illustrierte auch den
Weg der Kontaktaufnahme und brachte Aspekte des
Datenschutzes, Urheberrechts und Strafrechts ein.

Fortsetzung 2023

Programmgestaltung und Moderation des 8. Krem-
ser Versicherungsforums lagen bei Dr. Klaus Koban,
MBA, Geschiftsfithrer der Koban Siidvers Group
GmbH, Prof. Mag. Erwin Gisch, MBA, Geschifts-
fiihrer des Fachverbands der Versicherungsmakler,
beide Mitglieder des wissenschaftlichen Beirats des
Forums, sowie Dr. Arlinda Berisha, LL.M., Fachbe-
reichsleiterin Versicherungsrecht, Universitdt fiir
Weiterbildung Krems.

Der Termin fiir das Kremser Versicherungsforum
2023 steht bereits fest. Der Fachverband und die Uni-
versitdt fiir Weiterbildung Krems freuen sich aufThre
Teilnahme am 7.
November 2023. M

Mag. Therese Frank, LL.M.
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Frohe Weihnachten
und ein schones neues Jahr

Der Fachverband & Interessenverband
der Versicherungsmakler



DORA-NEWS

Wie bereits berich-
tet, hat sich der
Fachverband  der
Versicherungsma-
kler = gemeinsam
mit der BIPAR vehement dafiir eingesetzt, dass der
»Digital Operational Resilience Act” - kurz DORA
(Rechtsakt zur digitalen Betriebsstabilitdt) — die Ver-
sicherungsmakler nicht in voller Auswirkung tref-
fen soll. Nun hat das Europdische Parlament mit 556
Stimmen (18 Gegenstimmen und 38 Enthaltungen)
fiir den neuen Rechtsakt abgestimmt. DORA legt
fiir Unternehmen im Finanzsektor und Drittanbieter
einheitliche Anforderungen, um Cyberangriffe und
andere digitale Risiken abzumindern. Die Einhal-
tungsverpflichtung von rund 100 digitalen Sicher-
heits- und Berichtspflichten soll zur Regelung und
Starkung der digitalen Widerstandsfahigkeit des Fi-
nanzsektors dienen. Im Kommissionsvorschlag wa-
ren Versicherungsvermittler noch miteingeschlos-
sen. BIPAR, der Fachverband und weitere nationale
Vermittlerverbdande begriifiten zwar die grundsatz-
liche Zielsetzung DORAs, waren jedoch der Mei-
nung, dass die Anforderungen DORAs fiir Versiche-
rungs- und Finanzvermittler operativ und finanziell
einfach nicht machbar seien. DORA sei nicht an den
Versicherungsvertriebssektor angepasst, und eine
verhiltnismafliige Anwendung seiner zahlreichen

Fachverband der
Versicherungsmakler

NEUER FACHGRUPPENOBMANN

und detaillierten Anforderungen ware in der Praxis
schwer zu gewdhrleisten. Fiir den Fachverband und
BIPAR war daher klar, dass Versicherungsvermittler
(und insbesondere sogenannte Kleinstunternehmen
und KMU) vollstaindig von DORA ausgenommen
werden miissen.

Dazu auch Fachverbandsobmann KommR Christoph
Berghammer, MAS: ,Wir freuen uns, dass sich der
Einsatz gemeinsam mit BIPAR und anderen europdi-
schen Interessenverbanden gelohnt hat, und es zeigt,
wie wichtig es ist, in Briissel prdsent zu sein.”

Was bedeutet das fiir die Versicherungsvermittler?
Dass Versicherungsvermittler, Riickversicherungs-
vermittler und Versicherungsvermittler in Neben-
tatigkeit, wenn sie ein Kleinstunternehmen oder
KMU* sind, aus dem Anwendungsbereich von DORA
ausgenommen sind. Fiir Versicherer, Anlageinsti-
tute und grofle Versicherungsvermittler gilt DORA.
Esist allerdings Proportionalitdt zu wahren, d. h. fiir
Tatigkeiten grofder Vermittler hdngt das Ergebnis
von DORA in Zukunft von der weiteren Auslegung
des Grundsatzes der Proportionalitdt ab. Es wird auf
europdischer und nationaler Ebene weiter an einer
ausgewogenen Losung gearbeitet. Das Inkrafttreten
des Rechtsaktes findet am zwanzigsten Tag nach der
Veroffentlichung im Amtsblatt der EU statt, die Mit-
gliedsstaaten miissen die neuen Mafinahmen inner-
halb von 24 Monaten umsetzen. M

Versicherungsmakler Wie geplant, trat
Salzburg Fachverbandsob-
mann KommR
Christoph Berg-

hammer, MAS mit
30.11.2022 von der Funktion des Obmannes der Fach-
gruppe Versicherungsmakler Salzburg zuriick, die er
seit 2005 ausiibte.
Als Fachgruppenobmann in Salzburg folgt ihm
Johannes Pfeifenberger nach, er ist geschiftsfiihren-
der Gesellschafter der Hannes Pfeifenberger Versi-
cherungstreuhand GmbH in St. Michael im Lungau
und seit 1994 selbstindig als Versicherungsmakler
tatig. Ehrenamtlich engagiert er sich seit 1984 auch
bei der Feuerwehr, im Dienstgrad ,Oberbrandrat”
ist er seit 2001 Bezirksfeuerwehrkommandant des
Lungaus. Seit 2007 ist Pfeifenberger auch Mitglied

des Fachgruppen-
ausschusses der
Versicherungsma-
kler Salzburg und
seit 2021 Fachgrup-
penobmann-Stell-
vertreter und auch
Mitglied des Fach-
verbandsausschus-
ses.

Als Obmann-Stell-
vertreter der Fach-
gruppe  Salzburg
unterstiitzen ihn Dr. Franz Josef Fiedler und Ing.
Mag. Herbert Orasche. Wir haben mit Johannes Pfei-
fenberger iiber seine neue Funktion gesprochen, sie-
he Seite 52. M

Johannes Pfeifenberger
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20 JAHRE MAKLERTAG

Der Wiener Makler-
tag findet ndchstes
Jahr am Donners-
tag, den 20. April
2023, im Palais Fer-
stel, 1010 Wien, bereits zum 20. Mal statt. Unter dem
Motto ,Sehnsucht Analogie - Was kommt nach der
Digitalisierung?!”.

Je virtueller unsere Welt wird, umso mehr wéichst
die Sehnsucht nach analogen Erlebnissen. Nicht erst
seit Corona wird das normale, analoge Leben weitge-
hend ins Internet verlagert - und scheint uns immer
mehr abhanden zu kommen. Aber macht das gliick-
lich? Und vor allem: Was bedeutet das fiir den beruf-
lichen, sozialen, aber auch fiir den privaten Bereich.
Verliert soziale und emotionale Intelligenz vollig an
Bedeutung oder miissen diese Assets neu definiert
werden, sowohl im privaten, aber vor allem auch im
beruflichen Bereich? Abgesehen davon, dass die di-
gitale Abhdngigkeit Stress verursacht, stellt sich die
Frage: Unterwerfen wir uns der Kiinstlichen Intelli-
genz, oder ist es Zeit fiir ein Revival des Analogen?
Die digitalen Moglichkeiten geben die Geschwindig-
keit vor, und wir laufen hinterher, um daraus Wirk-

Versicherungsmakler
Wien

lichkeit zu machen.
Die personlichen
Beratungsleistun-
gen  verkommen
zu Chat-Bots und
automatischen An-
rufbeantwortern.
Sind wir schon am
Ende der Digitali-
sierungsschraube?
Was ist nach der
Digitalisierung?
Wie weit kann Kiinstliche Intelligenz Mimik, Gestik,
Stimmlage, etc. eines Menschen ersetzen bzw. wer-
den wir eine Renaissance des Analogen erleben - das
ist das Thema und die Ausrichtung des 20. Maklerta-
ges der Fachgruppe Wien der Versicherungsmakler.
Die fundierten und durchaus kontroversiellen Inputs
dazu werden die hochkardtigen Gdste liefern: Chris-
tine Antlanger Winter, Country-Managerin Google
Austria, und der Dompfarrer zu St. Stephan, Toni
Faber, sowie der norwegische Bestseller-Autor und
~Rock ‘n‘ Roll-Plato” der praktischen Wirtschaftsphi-
losophie Anders Indset. M

Anders Indset
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NEUER OBMANN

Johannes Pfeifenberger, Geschiftsfiihrer der Hannes Wie sehen Sie die Zukunft des Berufs-
Pfeifenberger Versicherungstreuhand GmbH und standes?

diplomierter Versicherungstreuhinder, hat mit . ' .

1. Dezember 2022 die Leitung der Fachgruppe Pfeifenberger: Meiner Meinung nach ge-

ben die rechtlichen Rahmenbedingungen
dem Berufsstand des Versicherungsma-
klers eine gute Entwicklung vor. Damit
meine ich bei vorsichtiger Betrachtung,
dass die Maklerhaftung nicht als Nach-
teil, sondern als Vorteil gegeniiber an-
deren Vermittlergruppen anzusehen ist.
Pfeifenberger: Vorerst mochteichmichbeimeinem  Damit kénnen wir uns klar positionieren und unsere
Vorganger Fachverbandsobmann KommR Christoph  Stdrke ausspielen. Es wird zu wenig Augenmerk auf
Berghammer, MAS fiir seine Tatigkeit als Fachgrup-  das zweite von uns ausgeiibte Gewerbe gelegt, wir
penobmann der Salzburger Ver-
sicherungsmakler bedanken.
Bevor ich am 1. Dezember 2022
die Leitung der Fachgruppe
Salzburg tiibernommen habe,
war ich langjdhrig einer der
beiden der Stellvertreter von
Herrn Berghammer. Es war uns
und ist auch mir ein besonderes
Anliegen, immer zum Vorteil
des Berufsstandes agieren zu
konnen. Ein Hauptaugenmerk
mochte ich als Fachgruppenob-
mann darauflegen, die Positi-
onierung unseres Berufsstan-
des weiter voranzutreiben und
das Wissen um die Wertigkeit
und die Aufgabe der Versiche-
rungsmakler in der Bevodlke-
rung zu festigen. Der Beruf des
Versicherungsmaklers hat eine
hohe  gesellschaftspolitische
Aufgabe. Versicherungsmak-
ler bendtigen ein umfassendes
allgemeines Wissen, Empathie
und Handschlagqualitat, um
fiir ihre Kunden das Beste errei-
chen zu konnen. Dafiir setzen
wir uns ein und dabei mdochte
ich die Kollegenschaft auch un-
terstiitzen.

Salzburg von KommR Christoph Berghammer, MAS,
Fachverbandsobmann, iibernommen. Wir haben ihn
zu seinen Pldnen befragt.

Der Berufdes ]
Versicherungsmaklers

hat eine hohe
gesellschaftspolitische
Aufgabe.
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sind nicht nur Versicherungsmakler, sondern auch Berater in Versi-
cherungsangelegenheiten. Damit konnen wir uns bei unseren Kunden
positionieren und auch gegebe-
nenfalls nach Vereinbarung mit
unseren Kunden Honorarverein-
barungen treffen. Damit konnte
man der ewigen Diskussion eines
hoffentlich nie kommenden Pro-
visionsverbots etwas entgegen-
halten. Es wire meiner Meinung
an der Zeit, sich jenen Themen zu
widmen, wo wir gemeinsam im
Berufsstand etwas bewegen kon-
nen, als sich ewigen Diskussionen
iiber Dinge hinzugeben, die nicht
zu verandern sind, damit meine
ich zum Beispiel Diskussionen iiber rechtliche Vorgaben.

Die Zukunft hinsichtlich Betriebsnachfolge und ,junge” Versiche-
rungsmakler stellt sich etwas schwierig dar. Es wire an der Zeit, beim
Thema Betriebsnachfolge etwas mehr Verstand und Verstidndnis ein-
zusetzen, als das ewig wahrende Thema Geld in den Vordergrund zu
stellen. Es sollte viel ofter die Moglichkeit fiir ,junge” Versicherungs-
makler bestehen, sich in Betriebe einzubringen, als es bis jetzt moglich
ist. Verkaufen ist sicher nicht immer die beste Moglichkeit, sich in den
Ruhestand zu verabschieden.

Es ware an der Zeit, il
beim Thema
Betriebsnachfolge etwas
mehr Verstand und
Verstdndnis einzusetzen,
als das ewig wahrende
Thema Geld in den
Vordergrund zu stellen.

Gibt es geniigend Nachwuchs in Salzburg?

Pfeifenberger: Bei den Maklerlehrgdngen in Salzburg schlieflen jahr-
lich zirka 15 Versicherungsmakler erfolgreich die Kurse ab. Es ist ein
grofdes Potential an jungen Menschen vorhanden, nur - wie schon
angemerkt - ist die Eingliederung in bestehende Unternehmen leider
nicht so leicht. Dennoch sehen viele der neuen Versicherungsmakler
ihre Zukunft in der Branche und erdffnen ihre eigenen Versicherungs-
maklerkanzleien.

Was ist fiir Sie Erfolg und was macht einen erfolgreichen Versi-
cherungsmakler aus?

Pfeifenberger: Erfolg ist, wenn sich das gesteckte Ziel des Einzelnen
mit seinen damit verbundenen Lebenstraumen verwirklichen ldsst. So
bringt Freude am Job den Erfolg mit
sich, damit wird jene Unabhdngig-
keit in der Entscheidungsfreiheit
des tdglichen Lebens ermdglicht,
um eben gliicklich zu sein.

Der personliche Erfolg ist unter-
schiedlich wahrnehmbar und fiir
mich dann gegeben, wenn sich
vorgenommene und abzuarbei-
tende Themenbereiche umsetzen
lassen, sodass es merkbare Vortei-
le fiir die Kollegenschaft mit sich
bringt. Aber auch ein positives Feedback seitens meiner Kunden, mei-
ner Mitarbeiter und auch meiner Familie kann fiir mich Erfolg wahr-
nehmbar machen.

Erfolg ist, wenn sich i
das gesteckte Ziel des
Einzelnen mit seinen
damit verbundenen
Lebenstraumen
verwirklichen lasst.

Vielen Dank fiir das Gesprach. M
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A0O-JAHRESFEIER - DIE ZWEITE

ovm Nach der Feier
im Kavalierhaus
in Salzburg fiir
Mitgliedsunter-
nehmen hat das OVM-Team nun auch mit seinen
Partnern aus den Versicherungen anldsslich des
40. Geburtstages angestofden. In seiner Ansprache
formuliert OVM-Prasident Alexander Punzl: ,Un-
sere Partnerschaft darf ruhig hart sein, aber auch
herzlich. Ein wenig mehr Verstindnis fiir unseren
Berufsstand, unsere Haftung und die Maklerge-
setze wiirde ich mir seitens der Versicherungs-
unternehmen schon wiinschen.”“ Das Liebling im
Volkstheater, das exklusiv fiir die Veranstaltung
gebucht war, hat mit einer Champagnerpyramide
und einer Reihe von aufiergewdhnlichen Kostlich-
keiten, Weinen und Cocktails alle Gdste begeistert
und iiberrascht. Die rund 50 Gédste nutzten die Feier,
um sich mit den anwesenden OVM-Vorstinden und

auch untereinander auszutauschen. Es wurde genos-
sen, gelacht und miteinander gefeiert. ,Ein duflerst
gelungener Abend, der die Partnerschaft OVM und
Versicherungen weiter gestdarkt hat.” M

DAS LETZTE GOLDENE JAHR

Der Allianz-Wealth-Report geht von einem letzten

goldenen Jahr aus, das wir 2021 erlebt haben.
Der Wohlstand wird in den niachsten Jahren

zuriickgehen. Die Verteilung des Vermdgens muss

daher neu verhandelt werden.

von Mag. Christian Sec

keinlagen waren mit einem Anteil von 63
Prozent noch immer die beliebteste Anla-
geform weltweit. Trotzdem lag die hochs-
te Wachstumsrate bei Kapitalmarktpro-
dukten mit 15,2 Prozent. Die Osterreicher
erwarben Aktien und Investmentfonds
in Hohe von 9,6 Milliarden Euro, was ei-
ner Steigerung von 44 Prozent entspricht.
Im Gegensatz dazu fiel die Dotierung von

Die Kursfeuerwer-
ke an den Aktien-
markten erhohten
das globale Geld-
vermogen im ver-
gangenen Jahr, wie
aus dem ,Global
Wealth Report” der
Allianz hervorgeht.
Das globale Geld-
vermogen stieg im
vergangenen Jahr
um zehn Prozent an
und betrug 233 Bil-
lionen Euro. Ban-

Rémi Vrignaud

Bankeinlagen um 40 Prozent auf 12,2 Mil-

liarden Euro. Gerade wahrend der Lock-
downs begannen die Haushalte hierzulande damit,
sich iiber risikoreichere Kapitalanlageformen zu in-
formieren, und investierten ihr Erspartes vermehrt
in Wertpapiere. Es bleibe nur zu hoffen, dass dieser
Trend aufgrund der verdanderten Zinslandschaft und
der Bedrohung durch eine Wohlstandsreduktion
nachhaltig bleibe, erkldrt Rémi Vrignaud, Allianz-Os-
terreich-CEO. Immerhin konnten die Osterreicher
ihr Netto-Geldvermdgen um 5,7 Prozent steigern, das
Ende 2021 bei 67.930 Euro pro Person lag.

Hohe Schulden geringe Sparquote

Die kommenden Jahre werden hirter werden und fiir
viele einen Wohlstandsverlust mit sich bringen. Der
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Allianz-Report geht in diesem Jahr von einem Geld-
vermogensverlust von mehr als zwei Prozent aus.
Aufgrund der Inflation konnten die Haushalte in rea-
ler Kaufkraft sogar ein Zehntel ihres Vermdgens ein-
biifden. Das fiihrt auch dazu, dass bereits jetzt diese
Haushalte kaum mehr Reserven haben, um etwas auf
die Seite zu legen. Die Sparquote im Euroraum sank
im zweiten Quartal auf 13,7 Prozent. Ein Jahr zuvor
lag sie noch bei fast 22 Prozent. In Osterreich sank
die Sparquote von 19,8 auf 14,0 Prozent. Vor allem
die angestiegene Schuldenlast sorgt fiir Kopfzerbre-
chen. Osterreich zihlt dabei zu den Lindern mit dem
hochsten Anstieg bei Privatschulden. Die Steigerung
der Schuldenlast am Vorabend der Krise betrug 4,8
Prozent. Nur Schweden, Norwegen und Deutschland
lagen noch vor Osterreich. Die niedrigen Bankzinsen
sorgten bis zuletzt fiir einen Boom bei der Vergabe
von Immobilienkrediten. In Osterreich wurden rund
50 Prozent aller Wohnkredite mit variablen Zinsen
vergeben, was die Zinslast der Haushalte steigern
wird, die bereits von der Inflation getroffen sind. Die
Kombination aus hoher privater Schulden- und Til-
gungslast, niedrigerem Realeinkommen und einer
Rezessionsgefahr erhoht die Gefahr des Wohlstands-
verlustes.

Transfers fiir Benachteiligte
»Die Inflationskrise stellt uns insgesamt auf die Pro-

be und die Politik steht vor der Herausforderung, die
Energiekrise zu meistern, die griine Transformation

GESUNDHEITSSORGEN

zu sichern und Wachstum zu schaffen”, so Ludovic
Subran, Chefvolkswirt der Allianz. Aber nicht nur
der Transformationsdruck ist eine grofie Heraus-
forderung in einer Zeit des sinkenden Wohlstandes.
Der Wohlstandsverlust wird auch zu Verteilungsum-
wilzungen fithren. Osterreich ist ein Land mit hoher
Vermogensungleichheit. In den letzten beiden Jah-
ren konnte das reichste Zehntel der Bevolkerung sein
Vermdgen noch um 30 Prozent vergrof3ern. Eine Stu-
die der OeNB kommt zum Ergebnis, dass das reichste
Prozent auf bis zu 50 Prozent des Gesamtvermogens
kommen konnte, abhidngig von den zugrundelie-
genden Annahmen. Der Wohlstandsverlust wird vor
allem die Armeren der Bevolkerung treffen. In die-
sem Zusammenhang sind vermogensabhingige
Steuern zu {iberlegen, weil auch die Gerechtigkeit in
einer Gesellschaft in Zeiten der Krise auf dem Spiel
steht. Wenn jemand einfach zu Geld komme, ohne
irgendetwas dafiir geleistet zu haben, ware es ange-
bracht, wenn diese Person einen fairen Anteil fiir die
Gemeinschaft leiste, erkldrt Miriam Rehm, Sozial-
okonomin der Universitdt Duisburg-Essen, in einem
Interview mit dem Renner-Institut. ,Immerhin sind
Erbschaften der wichtigste Faktor im Vermdgensauf-
bau.” Der Staat hat hier die Aufgabe, Privilegien ab-
zubauen, so gut es eben geht. Wenn schon Leistungs-
willigkeit als Grundvoraussetzung gilt, um Transfers
vom Staat zu erhalten, dann ware es nur logisch, im
Gegenzug auch einen Obolus zu leisten, wenn man
ausschliefilich durch die Gnade der Geburt besserge-
stellt wird, ohne dafiir Leistung erbracht zu haben. M

Eine Studie der
DONAU Versiche-
rung ergab, dass
Krebs die Gesund-
heitssorge Nummer 1 in Osterreich ist, gefolgt von
Schlaganfillen und anderen schweren Erkrankun-
gen. Mit dem , Kombi Schutz Leben“-Produkt bietet
das Unternehmen eine leistbare Basisvorsorge im
Fall des Verlustes von Grundfahigkeiten wie Horen,
Sehen, Sprechen, aber auch im Falle einer kritischen
Erkrankung (Herzinfarkt, Schlaganfall, Lahmung,
Multiple Sklerose oder Koma) oder Pflegebediirftig-
keit. Bei einer Krebserkrankung kommt ein Kapi-
talbetrag zur Auszahlung. ,Im Fall einer schweren
Erkrankung, eines notwendigen Pflegebedarfs oder
eines Grundfihigkeitsverlusts ist die finanzielle Ab-
sicherung essenziell. Ganz besonders fiir alle, die im
Erwerbsleben stehen. Es gilt, den eigenen Lebens-
standard und jenen der Familie aufrechtzuerhalten.

DONAU Versicherung

Mit dem DONAU
Kombi Schutz Le-
ben erhalten Sie
eine monatliche
Zahlung bis zum
65. Lebensjahr und
bei Krebs einen Ein-

malbetrag. Damit Edeltraud Fichtenbauer
sind Sie perfekt ab-
gesichert, gerade

in schwierigen Zei-

ten”, erklart DONAU-Vorstand Edeltraud Fichtenbau-
er. Abgeschlossen kann die Versicherung zwischen
dem 18. und 55. Lebensjahr werden, Deckung besteht
bis zum 65. Lebensjahr. Sollte Pflegebedarf eintreten,
bei einem Pflegbedarf von durchschnittlich mehr als
65 Stunden pro Monat iiber mindestens sechs Mo-
nate - das entspricht derzeit Pflegestufe 1 -, wird die
vereinbarte monatliche Rente ausbezahlt. M
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SYNTHETISCHE DATEN

Als erstes Versiche-
rungsunternehmen
wird die Merkur
Versicherung syn-
thetische Daten einsetzen. Das Merkur Innovation Lab
hat eine dreijihrige Partnerschaft mit dem Wiener
Start-up MOSTLY Al abgeschlossen. Ziel ist es, mithil-
fe kiinstlicher Intelligenz datengetriebene Innovatio-
nen zu fordern und den anonymisierten Umgang mit
sensiblen Daten zu forcieren. KI-basierte synthetische
Daten von MOSTLY Al sehen wie echte Daten aus und
enthalten alle statistisch-relevanten Informationen
der Originaldaten, allerdings ohne deren personliche
Datenpunkte. Sie sind daher vollstindig anonymi-
siert, konnen nicht reidentifiziert werden und sind
DSGVO-konform. Im Merkur Innovation Lab werden
mit dieser Technologie in Zukunft synthetische Ver-
sionen von Kundendaten hergestellt, auf denen zum
Beispiel Machine-Learning-Modelle trainiert werden.
Damit ist es mdglich, Daten intern und extern daten-
schutzkonform zu teilen, um bessere Dienstleistun-
gen und Produkte fiir Kunden entwickeln zu kénnen.
Lunser tagliches Brot ist die Innovation. Dazu brau-

Merkur Versicherung

GARANTIERTE DIREKTLEISTUNG

Andreas Ponikiewicz (VP
Global Sales Mostly Al),
Melanie Hartl (Custom Success
Manager Mostly Al), Daniela
Pak-Graf und Harald Neubauer
(Geschaftsfiihrung Merkur
Innovation Lab)

chen wir Datenquel-
len und vernetzen
sie, um Einblicke zu
bekommen, die nie-
mand vorher hatte.
Denn am Ende des
Tages wollen wir
Kunden mit neuen Dienstleistungen begeistern und
ihr Vertrauen in die Digitalisierung steigern. Mit die-
ser zukunftsstarken Partnerschaft werden wir den
gesetzlichen und 6ffentlichen Anforderungen an den
Datenschutz nicht nur gerecht, wir heben sie dank
MOSTLY AI auf ein neues Level, und das im Sinne
unsere Kunden®, freut sich Daniela Pak-Graf, CO-Ge-
schiftsfithrerin des Merkur Innovation Lab. M

GARANTA Bei der GARANTA
Versicherung  ist
in allen Neuvertrd-
gen ihres Unfall-
versicherungsproduktes eine vorgezogene Invalidi-
tdtsleistung kostenfrei enthalten. Diese garantierte
Direktleistung wird fiir bestimmte - in einem Ver-
letzungskatalog aufgezdhlte - Verletzungen aus-
gezahlt. Und das sofort nach Meldung des Unfalls
und Ubermittlung des medizinischen Nachweises
der Verletzung (z. B. Befund, Arztbrief). ,Uns ist es
wichtig, versicherten Personen im Falle einer unfall-
bedingten Verletzung rasch und unbiirokratisch zu
helfen. Je nach Verletzung erhilt der Kunde einen
fixen Prozentsatz der fiir Dauerinvaliditdt versicher-
ten Grundsumme - prompt und ohne lange Warte-
zeiten®, erldutert Mag. Erwin Mollnhuber von der
Geschaftsfithrung der GARANTA.

Fiihrt ein Unfall zu mehreren Verletzungen an einem
Korperteil, wird die Direktleistung immer von der
am hochsten bewerteten Verletzung geleistet. Bei
Vorliegen mehrerer Verletzungen an verschiedenen

Korperteilen  wer-
den diese zusam-
mengerechnet. Die
hochstmogliche
Direktleistung bei
mehreren  Verlet-
zungen betrdgt da-
bei 50 Prozent der
Dauerinvaliditats-
grundsumme. Auf
Wunsch des Kun-
den kann ein Jahr nach Unfallzeitpunkt ein Sach-
verstindigengutachten durchgefiihrt werden. Uber-
steigt der dabei ermittelte Invaliditdtsgrad jenen der
schon ausgezahlten Direktleistung, erhilt der Kunde
den Differenzbetrag, im umgekehrten Fall kommt es
zu einer Riickforderung.

Erwin Mollnhuber abschlief3end: ,Kiinftig mochten
wir uns noch stdarker an selbststindige Versiche-
rungsvermittler wenden und ihnen unsere Versiche-
rungslésungen in der Schaden-/Unfallversicherung
anbieten.” M

Mag. Erwin Mollnhuber
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IGY LOUNGE — TRADITIONELLER TREFFPUNKT
FUR ENTSPANNTE GESPRACHE

Im Rahmen des diesjdhrigen AssCompact Trend-
tages konnte die IGV Austria mit der neuerlichen
Ausrichtung - der IGV Austria Lounge - einen
mittlerweileschon zur Tradition gewordenen
Treffpunkt gestalten. Die IGV Lounge wurde von
nahezu allen 164 Mitgliedern und Géasten als loka-
ler Ort abseits des allgemeinen Austeller Trubels
genutzt. Dies bestdtigt die Konzeptionierung als
Meet&Greet mit der Moglichkeit des individuel-
len Austausches untereinander.

Im Rahmen der Veranstaltungspause um die
Mittagszeit wurde die IGV Lounge erneut zum
Branchenmittelpunkt, trafen sich doch im Rah-
men der Vorstands-Hour die eingeladenen Gaste
aus den Vorstandsetagen der Partner-Versiche-
rungsunternehmen mit den jeweiligen O- Mak-
lerchefs zum gemeinsamen Gedankenaustausch. ,Besonders erfreulich war, dass sich die beiden Initi-
Die kulinarische Begleitung wurde den gesamten  ativen innerhalb der IGV Austria die ,Frauen in der
Tag durch das Team der Cantina Osteria Friulana IGV* und die ,IGV NextGeneration“ das Angebot
(https://cantinafriulana.at) mehr als nur sicher ge-  eines vor Ort Treffens wahrgenommen haben®, so
stellt. Anton Brenninger, Prasident der IGV Austria. M

MARKT I 57



VORSCHAU

Eigenheim und Haushalt - Wenn der Blackout zum
Versicherungsfall wird

Neuigkeiten aus Brissel

IMPRESSUM

Medieninhaber und Verleger: risControl, Der
Verein fiir Versicherung- und Finanzinformation |
ZVR 780165221

Geschiftsfiihrer: Isabella Schachinger

Verlagsort: Oberthern 33, 3701 Oberthern

Tel.: +43 (0)720 515 000

Fax: +43 (0)720 516 700

Herausgeber: Fachverband der Versicherungsmakler
und Berater in Versicherungsangelegenheiten
Anschrift Medieninhaber/Redaktion: Oberthern
33, 3701 Oberthern

Chefredakteur: Christian Proyer

Redaktion: Mag. Christian Sec, Mag. Sigrid
Hofmann, Michael Kordovsky

Anzeigenleitung: Isabella Schachinger

Grafisches Grundkonzept & Layout: Christoph
Schonfellner

Fotos: risControl/Schonfellner, AdobeStock/Pasko
Maksim, AdobeStock/Kzenon, iStock /vadimguzhva,
Manuel Horn, AdobeStock/Romolo Tavani, Merkur
Versicherung, Walter Skokanitsch, Pascal Baronit,
PhilippLipiarski, Adriana Wacker, ARAG, Ian

Ehm, fotoGRAFsusi, Christina Kirsch Photography,
Natasche Unkart, Markus Wache, Chaluk, reneknabl.
com, KFV/APA-Fotoservice/Hormandinger, Nikola
Milatovic, Christina Hausler, Frederick Sams, CLARK,
foto4ame, Martin Jordan Fotografie, AdobeStock/
One Pixel Studio, KANIZA]J, Rohde Fotografie e.K.,
KURIER/]Jeff Mangione, Foto Georg Wilke, Richard
Tanzer, Niklas Schnaubelt, AdobeStock/Mediteraneo,
AdobeStock/Lena Wurm.

Hersteller: DONAU FORUM DRUCK Ges.m.b.H.
Walter-Jurmann-Gasse 9, 1230 Wien

+43/1/804 52 55-33, www.dfd.co.at
Erscheinungsweise: sechsmal im Jahr (exkI.
Specials)

Nachdruck nur mit Quellenangabe u. schriftlicher
Genehmigung d. Verlages. Namentlich gezeichnete
Artikel geben die Meinung des Autors wieder und
miissen sich nicht mit jener der Redaktion decken.
Unverlangt eingesandte Manuskripte werden nicht
retourniert. Mit der Annahme u. Veroffentlichung
eines Artikels erwirbt der Verlag das ausschliefiliche
Verlagsrecht daran, bis zum Ende des, der
Veroffentlichung, folgenden Jahres. Produktanalysen
werden nach besten Wissen erstellt, jedoch ohne jede
Gewdhr.

Angaben und Mitteilungen, welche von

Firmen stammen, (pdi+/o/Public relation, oder
namentlich gezeichnete Artikel), unterliegen

nicht der Verantwortlichkeit der Redaktion. Ihre
Wiedergabe besagt nicht, daf? sie eine Empfehlung
oder die Meinung der Redaktion darstellen. ,Der
Versicherungsmakler” identifiziert sich gemafd dem
osterreichischen Medienrecht nicht mit dem Inhalt
angefiihrter Brancheninformationen und den in
Interviews geduflerten Meinungen.

Aufgrund der besseren Lesbarkeit wird auf die
gleichzeitige Verwendung mdnnlicher und
weiblicher Sprachformen verzichtet. Simtliche
Personenbezeichnungen gelten gleichwohl fiir
beiderlei Geschlecht.

Fiir Anzeigen sind die allgemeinen
Anzeigenbedingungen des Osterreichischen
Zeitschriftenverbandes bindend. Es gilt der
Anzeigentarif 01/2021

VORSCHAU 1 58



* Gilt fiir Pkw/Kombi und Wohnmobile bis 3,5t Gesamtgewicht ab Erstzulassung 1.10.2020. Mit CO,-AusstoB bis 120 g/km 10 % Rabatt, CO,-AusstoB bis 100 g/km oder Antriebsart Elektro 20 % Rabatt.



Osterreichische Post AG | MZ 18Z041341 M

Zurich

Bei Unzustellbarkeit retour an: risControl, 3701 Oberthern, Oberthern 33

FondsFinder

So smart und relaxt kann die Fondssuche
in der Beratung sein

 Filterkriterien definieren { "Z:’/’ . S
« Fondsdetails analysieren . &}
« Watchlist erstellen

— e
- .' o i | L a#'”b

Jetzt Zurich FondsFinder 6ffnen: '

meine.zurich.at/fondsfinder
Urich ich -Akti llschaft, °
iuﬁzxiﬁlgt erungs-Aktiengesellschaft @ ZURICH




