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Die beste
Alternative zu Plan A:

Familie, Karriere, Freude am Leben. Es gibt Winsche, es wird vorausschauend
gedacht, es wird geplant. Die Gesundheit ist dabei von essenzieller Bedeutung.
Doch manchmal dndert ein winziger Moment alles. Dann kann die richtige
Vorsorge Existenzen absichern — mit Plan B, der Berufsunfahigkeitsversicherung

der Merkur Lebensversicherung.

www.merkur-leben.at
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Gemeinsam stark!

Liebe Kolleg:innen,

Ich mé6chte mich zunichst herz-
lich bei allen Mitgliedern des
Fachverbandes der Versiche-
rungsmakler und Berater in Os-
terreich fir die erfreulich hohe
Wabhlbeteiligung bedanken. Diese
rege Teilnahme zeigt nicht nur
ein starkes demokratisches Be-
wusstsein, sondern verdeutlicht
vor allem, dass wir als Branche
geschlossen und aktiv an einer
gemeinsamen Zukunft arbeiten
wollen. Thr Einsatz honoriert da-
mit ausdricklich auch die Arbeit
aller Kolleg:innen, die sich in den
Fachgruppen mit groflem En-
gagement eingebracht haben.
Auch wenn die konstituieren-
den Sitzungen noch bevorstehen,
ruht die Arbeit des Fachverban-
des keineswegs. Im Gegenteil: Die
Trilogverhandlungen zur Retail
Investment Strategy auf européi-

von Christoph Berghammer

scher Ebene laufen be-
reits, und wir werden
Sie wie gewohnt uber
alle relevanten Entwicklungen
und Verhandlungsergebnisse lau-
fend informieren. Dabei zeich-
net sich aktuell eine erfreuliche
Tendenz zur Vereinfachung und
Deregulierung ab, die wir sehr be-
griifien und deren Umsetzung wir
aktiv unterstiitzen werden.
Parallel dazu sind die Vorberei-
tungen fir die kommende Amts-
periode bereits in vollem Gang. Es
gilt, sich schon jetzt mit den He-
rausforderungen von morgen in-
tensiv auseinanderzusetzen — sei
es beim Vergiitungssystem oder
in Fragen der zukunftigen Ar-
beitsweise in unseren Biiros. Wir
setzen uns mit vollem Engage-
ment dafiir ein, Sie bestméglich
bei diesen Entwicklungen zu un-
terstiitzen. Unser gemeinsames
Ziel bleibt unverandert: die In-

teressen der gesamten Kollegen-
schaft wirkungsvoll zu vertreten
und optimale Rahmenbedingun-
gen fur Thre tagliche Arbeit zu si-
chern.

Die Zukunft wird weiterhin
von regulatorischen Vorgaben ge-
pragt sein, und jede:r von uns ist
gefordert, das Beste aus diesen
Rahmenbedingungen zu machen.
Dabei steht aufier Frage, dass die
persénliche, individuelle Bera-
tung fiir unsere Kund:innen uner-
setzlich bleiben wird. Gleichzeitig
er6ffnet uns der Einsatz Kinstli-
cher Intelligenz viele Méglichkei-
ten, unsere Arbeit effizienter, zu-
kunftsfihiger und erfolgreicher
zu gestalten.

Vor diesem Hintergrund ha-
ben Vertreter:innen des Fachver-
bandes kiirzlich die InsurTech in
London besucht. Mein persénli-
ches Fazit: Es ist beeindruckend,
welche Chancen sich durch den
gezielten Einsatz von Digitalisie-
rung und Automatisierung fuar
unsere Branche ergeben. Fur uns
alle bedeutet dies die grofie Mog-
lichkeit, sich individuell abzuhe-
ben und den bevorstehenden Ver-
anderungen aktiv und neugierig
zu begegnen. Natirlich erfordert
dieser Wandel, dass wir uns als
Versicherungsmakler immer wie-
der neu erfinden und definieren.
Doch gerade darin liegt eine un-
serer grofiten Stirken, wie wir es
bereits in der Vergangenheit oft
unter Beweis gestellt haben.

Gemeinsam bleiben wir auch
in Zukunft stark, innovativ und
handlungsfihig - lassen Sie uns
diesen Weg weiter gemeinsam
gehen. Herzlichen Dank fiir Thren
Einsatz und Ihre aktive Mitarbeit!

Herzliche Griife, Thr
Christoph Berghammer M
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Leiter Lebensversicherung

Ab dem 1. Juni

UNIQA

2025 wird Guido

Friesacher  die

Leitung des Bereichs Lebensver-
sicherung bei der UNIQA Ver-
sicherung ibernehmen. René
Knapp, Vorstand fur Personal
sowie fur die Personenversiche-
rung bei der UNIQA Insurance
Group AG: ,Wir sind sehr froh,
mit Guido Friesacher einen so
erfahrenen und kompetenten
Fuhrungskraft aus den eigenen
Reihen fir diese Schlisselposi-
tion gewinnen zu koénnen. Sei-
ne ausgezeichnete akademische
Ausbildung und beeindruckende
berufliche Laufbahn machen ihn
zu einem idealen Kandidaten
fur diese Aufgabe.” Knapp fug-

Unfallbilanz

VVO

Im Jahr 2024 wurden in Oster-
reich 804.500 Personen nach
Unfillen so schwer verletzt, dass
eine Spitalsbehandlung notwen-
dig war - ein Plus von drei Pro-
zent gegentiber dem Vorjahr. Die
dadurch entstandenen Behand-
lungskosten stiegen um finf
Prozent auf rund 2,74 Milliarden
Euro. Das zeigen aktuelle Daten
des KFV.

Die meisten Verletzungen er-
eigneten sich im Haushalt und
im Freizeitbereich - insgesamt
waren 600.400 Menschen be-
troffen. Zwar liegt die Todesursa-
chenstatistik fiir 2024 noch nicht
vor, doch mit 3.094 Unfalltoten
im Jahr 2023 niherte man sich
einem 20-Jahreshoch. Jihrlich
verlieren rund 2.500 bis 3.000
Menschen in Osterreich ihr Le-

te hinzu, dass Friesacher
mit seiner Leidenschaft
fur die Lebensversicherung
mafigeblich zur Weiter-
entwicklung des Bereichs
beitragen werde. Zu seinen
Aufgaben wird es gehoéren,
die Bestandsmigration er-
folgreich zu leiten und das neue
System fiir moderne Produktent-
wicklungen zu nutzen. Sein Ziel
ist es, die Lebensversicherungs-
sparte nachhaltig zu starken
und zukunftsfihig zu gestalten.
Friesacher, urspriinglich aus Salz-
burg, hat einen Masterabschluss
in Mathematik mit dem Schwer-

A5

Christian Eltner, Ralph Mller und Christian Schimanovsky

Guido Friesacher

punkt  Wahrscheinlichkeitsthe-
orie und Statistik von der Paris
Lodron Universitit Salzburg, an
der er auch als wissenschaftlicher
Mitarbeiter titig war. Zuletzt
war er als Leiter der Lebens- und
Krankenversicherungsmathema-
tik im Bereich Finance & Risk bei
UNIQA beschiftigt. M

=

ben durch Unfille. ,Besonders be-
sorgniserregend ist die Entwick-
lung bei Kindern zwischen null
und 14 Jahren®, so KFV-Direktor
Christian Schimanofsky. 41 Pro-
zent der kindlichen Verletzungen
passieren im Haushalt - ein An-
stieg um finf Prozent auf knapp
122.000 Falle. Bei Jugendlichen
dominiert der Freizeitbereich
(inkl. Freizeitsport) mit 48 Pro-
zent. Bei Senior:innen ereignen

sich 67 Prozent der Unfille im
Haushalt.

Freizeitunfille bringen neben
gesundheitlichen auch erhebli-
chen finanziellen Belastungen
mit sich. Da sie nicht unter die
gesetzliche  Unfallversicherung
fallen, bleiben Betroffene oft auf
Kosten und Folgeschiden sitzen.
Besonders prekir ist das bei Kin-
dern, warnt Ralph Miiller, Vize-
prasident des Versicherungsver-
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bandes VVO: ,Viele Eltern wissen
nicht, dass Kinder erst mit dem
letzten Kindergartenjahr bzw.
Schulbeginn unfallversichert sind
—und auch nur wihrend des Wegs
sowie im Kindergarten oder in
der Schule.”

Auch Berufstitige sind durch
unfallbedingte Einkommensaus-

fille gefihrdet — hier greift die

private Unfallversicherung. Laut
VVO ist die Zahl der Schadens-
und Leistungsfalle in der privaten
Unfallversicherung in den letz-
ten zehn Jahren um 26 Prozent
auf 259.200 Fille gestiegen. Die
ausgezahlten Leistungen nah-
men sogar um 47 Prozent auf
840 Millionen Euro zu, erklart
VVO-Generalsekretar Christian

Ladislaus Hartl,

Trauer um Grunder

muki Versicherungsverein

Grunder und
langjahriger Vor-
standsvorsitzender
VVag, ist verstorben.
1988 griundete er den Verein
~Mutter und Kind im Kranken-
haus“ mit dem Ziel, Kinder im
Spital nicht allein zu lassen. Die-
se Vision fihrte zur Einfihrung
der ,Mutter-Kind-Zimmer“ und
der heutigen FamilyPlus-Ver-
sicherung fur kranke Kinder.
Hartl war auch mafigeblich am
Umzug von muki 2009 nach
Bad Ischl und der Erweiterung

von muki

des Unternehmens auf alle

Versicherungsbereiche be-
teiligt, zuletzt 2015 mit
der Gewerbeversicherung.
2016 wechselte er in den
Aufsichtsrat und stand die-
sem bis 2022 vor. Fiir seine
Verdienste erhielt er meh-
rere Auszeichnungen, darunter
das Goldene Verdienstzeichen
des Landes Oberédsterreich. Vor-
standsvorsitzender Thomas
Ackerl: ,Ich habe Herrn Hartl

Zurich Osterreich

Vertriebsvorstand
Zirich Os-
terreich freut
sich, Erwin

Mollnhuber seit 1. April als neu-
es Vorstandsmitglied zu begri-
en. Er wird in dieser Funktion
die Gesamtverantwortung fir
den Vertrieb der Zurich Versiche-
rungs-Aktiengesellschaft ~ tber-
nehmen, vorbehaltlich der Zu-
stimmung der Aufsichtsbehérde.

Erwin Mollnhuber bringt 30
Jahre Erfahrung in Vertrieb und
Marktstrategie mit. Zuvor war
er unter anderem bei der Wiener
Stadtischen und Generali tatig,

zuletzt als Stindiger Ver-
treter der Garanta Versiche-
rung in Osterreich. ,Diese
Ernennung ist ein wichtiger
Schritt fir Zurich Oster-
reich, um unsere Marktpo-
sition weiter zu stiarken und
neue Wachstumschancen zu
schaffen®, erklart Dr. Luciano Ci-
rina, CEO von Zurich Osterreich.
,Ich freue mich sehr, mit Erwin
Mollnhuber einen so erfahrenen
Marktkenner und Strategen fur

Eltner. Angesichts dieser Zahlen
fordert das KFV verstirkte Pra-
ventionsmafinahmen, moderne
Sicherheitstechnologien,  mehr

Aufklirung sowie eine Auswei-
tung der Unfallforschung. Schi-
manofsky betont dabei auch die
Eigenverantwortung: ,Jede und
jeder kann - in jedem Alter — zur
Unfallvermeidung beitragen. M

Ladislaus Hartl

stets als souverane Fihrungsper-
sonlichkeit geschatzt. muki trau-
ert um einen visioniren Griinder,
exzellenten Fachmann und grof3-
artigen Menschen.” M

Erwin Mollnhuber

diese Rolle gewonnen zu haben.
Ich bin uberzeugt, dass er ent-
scheidend dazu beitragen wird,
unser Geschaft erfolgreich wei-
terzuentwickeln“, so Cirina. M
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Versichert, vernetzt, verandert

Die erbrachten Leistungen in-
nerhalb der Kfz-Versicherung
erhohten sich im gleichen Zeit-
raum um 10,3 Prozent auf ins-
gesamt 3,094 Milliarden Euro.
Diese Entwicklung fithrte zu ei-
nem Anstieg des Schadensatzes,
der 2023 bei 72,3 Prozent lag
und damit hoéher ausfiel als in
den Vorjahren. Auch die Anzahl
der versicherten Risiken stieg
deutlich um 2,8 Prozent auf ins-
gesamt 12.681.394, wihrend die
Schaden- und Leistungsfille um

Wie sich der Kfz-Versicherungsmarkt in Osterreich

3,2 Prozent auf 1.366.307 Fille
anwuchsen.

Im Jahr 2024 verzeichne-
te Osterreich einen Anstieg
der Pkw-Neuzulassungen auf
253.789 Fahrzeuge, was einem
Plus von 6,1 Prozent gegen-
iber dem Vorjahr entspricht.

entwickelt

von Doris Wrumen

Trotz dieses Wachstums liegen
die Zahlen weiterhin unter dem
Vor-Corona-Niveau von 2019,
das 329.363 Neuzulassungen er-
reichte.

Im Hinblick auf Antriebsarten
zeigten sich interessante Trends:
Benzinbetriebene Fahrzeuge
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fuhrten die Neuzulassungen
mit einem Anteil von 33,3 Pro-
zent an und verzeichneten einen
Zuwachs von 8,6 Prozent. Ben-
zin-Hybridfahrzeuge erfreuten
sich ebenfalls wachsender Be-
liebtheit und machten 26,3 Pro-
zent der Neuzulassungen aus,
was einem Plus von iiber 25 Pro-
zent entspricht. Hingegen setzte
sich der ruckliufige Trend bei
Dieselfahrzeugen fort, deren An-
teil auf 17,4 Prozent sank. Trotz
allgemeiner =~ Wachstumsraten
gingen die Neuzulassungen rei-
ner Elektroautos um 6,3 Prozent
auf 44.622 Fahrzeuge zurtck
und erreichten einen Marktan-
teil von 17,6 Prozent.

Eine aktuelle reprisentative
Studie des Beratungsunterneh-
mens Deloitte bestitigt diese
Entwicklung und verdeutlicht,
dass die Osterreicher:innen
trotz der Klimakrise weiterhin
am Verbrennungsmotor fest-
halten. Lediglich sieben Prozent
der Befragten wiirden sich beim
nichsten Autokauf fir ein rein
elektrisches Fahrzeug entschei-
den, wihrend acht Prozent einen
Plug-In-Hybrid bevorzugen wiir-
den. Mehr als die Hilfte (57 %)
bevorzugt weiterhin Fahrzeu-
ge mit Verbrennungsmotoren.
Laut Deloitte-Partner Matthias
Kunsch stellen vor allem gerin-
ge Reichweiten (49 %) und hohe
Anschaffungskosten (43 %) zent-

Christian Sipdcz, Vorstandsmitglied
der VAV Versicherungs-
Aktiengesellschaft

rale Hemmnisse beim Kauf
von Elektroautos dar.

Gleichzeitig zeigt die
Studie, dass niedrigere
Treibstoffkosten (48 %)
und staatliche Subven-
tionen (27 %) wichtige
Motivatoren fir die An-
schaffung eines Elektro-
autos sind. Ein weiterer
entscheidender Faktor fir
die Akzeptanz von Elektro-
fahrzeugen ist eine gut aus-
gebaute Ladeinfrastruktur.
Jede:r Dritte bevorzugt
offentliche Ladestationen
oder den Arbeitsplatz zum
Laden, da eine private
Ladestation oft nicht re-
alisierbar (38 %) oder zu teuer
(18 %) ist.

Neue Mobilititstrends bieten
jedoch Chancen fiir die Verkehrs-
wende: Fast ein Viertel der Be-
fragten zeigt sich offen fur ,Mo-
bility as a Service® (MaaS) und
wirde zugunsten alternativer
Mobilitatslésungen auf das eige-
ne Fahrzeug verzichten. Zusatz-
lich sind Verbraucher:innen be-
reit, fiir technische Innovationen
wie Anti-Diebstahl-Systeme oder
automatische Fufiginger:innen-
und Fahrzeugerkennung extra
zu bezahlen.

Die steigenden Werkstattkos-
ten und Ersatzteilpreise bleiben
weiterhin ~ Herausforderungen
fur Versicherer:innen. Wir haben

einige Kfz-Versicherungs-
anbieter:innen befragt,
wie sie die Auswirkungen
dieser Kosten auf die Bei-
tragsentwicklung in der
Kfz-Versicherung bewerten
und welche Tarifanpassun-
gen, neue Tarife sowie Tele-
matik-Tarife in diesem Jahr
zu erwarten sind.

VAV Versicherungs-
Aktiengesellschaft

Christian  Sipocz, Vor-
standsmitglied der VAV
Versicherungs-Aktienge-
sellschaft: ,Die steigenden
Werkstattkosten und hé-

Andreas Gruber, Vorstand Schaden-
Unfall der Helvetia Osterreich

heren Ersatzteilpreise hatten ei-
nen erheblichen Einfluss auf die
Primienentwicklung. Diese Kos-
tensteigerungen fithren zu deut-
lich hoheren Schadenleistungen
fur die Versicherungswirtschaft."
Die VAV Versicherung reagierte
bereits Anfang 2024 mit einer
signifikanten  Tarifanpassung,
sieht jedoch aktuell fur das ers-
te Halbjahr 2025 keine weitere
Anpassung vor, solange die Ent-
wicklungen stabil bleiben. Der-
zeit ist bei der VAV Versicherung
keine Implementierung eines
Telematiktarifes geplant. Der
Fokus soll hingegen weiter auf
einem differenzierten Kfz-Tarif
nach Typklassen liegen, der in
den gewtnschten Tarifkonstella-
tionen ein optimales Preis-/Leis-
tungsverhiltnis bietet.

Helvetia Versicherungen
AG

Andreas Gruber, Vorstand Scha-
den-Unfall der Helvetia Oster-
reich, bestitigt diesen Trend
ebenfalls: ,Auch kleinere Scha-
den verursachen mittlerweile
hohe Kosten. Die Durchschnitts-
stundensitze sind dsterreichweit
im Janner 2025 um etwa funf
Prozent gestiegen, in Wien liegen
sie fur Lack- und Spenglerarbei-
ten sogar teilweise bei 300 Euro.”
Helvetia plant heuer, neben in-
flationsangepassten Erh6hungen
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Christian Noisternig, Vorstand
Ressort Vertrieb & Marketing ERGO
Versicherung Aktiengesllschaft

der Selbstbehalte, ihr Netzwerk
von Partner:innenwerkstitten
weiter auszubauen. Kund:innen
profitieren hierbei von niedrige-
ren Selbstbehalten und erhalten
zusitzlich 15 Prozent Nachlass
auf alle Reparaturen, auch wenn
diese nicht von der Versicherung
umfasst sind. In Bezug auf Tele-
matik-Tarife sammelt Helvetias
Online-Marke Smile aktuell Er-
fahrungen mittels Gamification,
plant jedoch noch keinen eige-
nen Tarif fir die Helvetia-Marke.

ERGO Versicherung
Aktiengeslischaft

Auch die ERGO Versicherung re-
agiert auf die verdnderten Markt-
bedingungen. Christian Noister-
nig, Vorstand Ressort Vertrieb &
Marketing, erklart: ,Die Kfz-Ver-
sicherungspriamien auf dem &s-
terreichischen Markt werden
zunehmend differenzierter kal-
kuliert. Risikoarme Versiche-
rungsnehmer:innen profitieren
von ginstigeren Pramien, wih-
rend risikoreichere Kund:innen
entsprechend hoher eingestuft
werden. Der generelle Anstieg
der Reparaturkosten — bedingt
durch die steigenden Lohnkos-
ten, hohere Ersatzteilpreise und
den wachsenden Einsatz moder-
ner Technologie neuer Fahrzeuge
— spiegelt sich in der laufenden
Pramienentwicklung wider. Die-

se Entwicklung fliefit so-

wohl in die Indexanpassun-

gen bestehender Vertrige

als auch in die Tarifierung

fur das Neugeschift ein.

Ein zusatzlicher Faktor ist

die hohe Quote an fremd-

finanzierten Fahrzeugen,

die zu einer stabilen Nach-

frage nach Kaskoversiche-

rungen fithrt. Damit bleibt

die Kfz-Versicherung ein

zentraler Bestandteil unse-

res Versicherungsgeschifts

und ein relevanter Faktor

eines umfassenden Risi-

ko- und Mobilititsmanage-

ments fiir die Kund:innen.

ERGO kundigt fir Mitte

April 2025 eine Tarifanpassung

an, die neben marktgerechten

Primien auch inhaltliche Weiter-

entwicklungen bietet, darunter

die Integration des D.A.S. TOP

Kfz-Rechtsschutzes. Momen-

tan verfolgt ERGO jedoch keine

Pline zur Einfihrung von Tele-

matik-Tarifen, beobachtet aber

kontinuierlich den Markt, um

innovative Losungen anbieten zu
koénnen.

HDI Versicherung AG

,Sowohl die Stundensitze als
auch die Ersatzteilpreise sind
weit iiber dem Verbraucherprei-
sindex gestiegen®, betont Verena
Mayer, Abteilungsleitung Leis-
tung & Service Center bei
der HDI Versicherung AG.
In der Kfz-Branche wiir-
den Karosseriereparaturen
und Versicherungsabrech-
nungen nach wie vor den
grofiten  Deckungsbeitrag
liefern. Die HDI Versiche-
rung sieht insbesondere
zwei grofie Herausforde-
rungen: Einerseits stehen
Schadenmanagement und
die Notwendigkeit zur
Kostensenkung im Fokus.
Andererseits steigt in der
Versicherungstechnik  die
Bedeutung einer prizisen
Auswahl und Bepreisung
der Risiken. Ein moglicher

Losungsansatz ist laut HDI die
gezielte Steuerung von Schiden
zu Partner:innenwerkstitten
sowie verstirkte Angebote zur
Ablose bei nicht sicherheitsre-
levanten Schiden, etwa Hagel-
schiden. Auch die Ausgestaltung
der Selbstbehalte soll kunftig
starker auf diese Entwicklungen
reagieren. Ein zusitzliches The-
ma stellt die E-Mobilitat dar: Der
Markt wird, so Mayer, besonders
durch die hohen Reparaturkos-
ten bei Elektrofahrzeugen gefor-
dert - nicht zuletzt durch neue
Schadensbilder, wie etwa Batte-
rie-Beschiadigungen infolge von
Bodenkontakt. Der Grofiteil der
E-Fahrzeuge sei aktuell zudem
gewerblich zugelassen, was zu-
satzlichen Einfluss auf das Tarif-
modell habe. Zum 1. April 2025
erfolgte bei HDI eine Anpas-
sung des bestehenden Kfz-Tarifs
,PUNKT:GENAU*, bei dem ins-
besondere die Selbstbehaltsvari-
anten in der Kaskoversicherung
uberarbeitet wurden. Neue Tarife
sind derzeit nicht geplant. Eben-
so sieht HDI aktuell von der Ein-
fuhrung eines Telematik-Tarifs
ab.

Generali Versicherung AG

,Die  Fahrzeugreparaturkosten
sind einer der bestimmenden
Faktoren fur die Pramiengestal-
tung in der Kfz-Versicherung®,

Verena Mayer, Abteilungsleitung
Leistung & Service Center bei der
HDI Versicherung AG
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Sergius Kahr, Leiter der Abteilung
Motor/Rechtsschutz der Generali
Versicherung

meint Sergius Kahr, Leiter der
Abteilung Motor/Rechtsschutz
der Generali Versicherung. Der
technische Fortschritt habe in
den letzten Jahren zu einem er-
heblich hoheren Komplexitats-
grad gefihrt. Dadurch steigen
die Kosten bereits bei gleichblei-
bendem Schadenbild deutlich an.
Als Beispiel wird ein Ruckspiegel
genannt, dessen Funktionalitit
sich von einem einfachen Spie-
gel zu einem technologisch an-
spruchsvollen Bauteil mit Senso-
rik und elektronischer Steuerung
entwickelt habe - mit entspre-
chend hoheren Reparaturkosten,
die in der Kalkulation abgebildet
werden mussen.

Die Tarife der Generali wur-
den bereits Anfang Marz 2025

Kurt Méller CUO Zurich Versicherung

angepasst. Trotz des
anhaltenden Kosten-
drucks blieben die
Selbstbehalte in der
Kaskoversicherung
unveriandert, auch
inhaltlich wurden
nur geringfiigige An-
derungen vorgenom-

men.
Einen eigenen
Telematik-Tarif bietet

Generali derzeit nicht

an. Mit der ,Generali

Mobility App“ stellt

das  Unternehmen

jedoch ein Tool zur

Verfugung, das allen

Interessierten — un-
abhingig von einer bestehenden
Versicherung - Riickmeldungen
zum personlichen Mobilitatsver-
halten gibt. Teilnehmende kén-
nen fur nachhaltiges Verhalten
Punkte sammeln und gegen eine
Vielzahl an Vorteilen eintau-
schen.

UNIQA Insurance Group
AG

,Die stark gestiegenen Repara-
tur- und Ersatzteilkosten stellen
nicht nur fir Kund:innen, son-
dern auch fiir die Versicherungs-
wirtschaft eine erhebliche Her-
ausforderung dar®, ist auch die
Meinung von Peter Humer, Vor-
stand Kunde & Markt Osterreich
bei UNIQA Insurance Group AG.

Neben der allgemeinen In-

flation sind vor allem die

zunehmende  technische
Komplexitat moderner
Fahrzeuge - etwa durch

Assistenzsysteme und elek-
tronische Bauteile - sowie
hoéhere Lohnkosten fir den
Anstieg verantwortlich.
Um den steigenden Scha-
denkosten entgegenzuwir-
ken, wurden - basierend
auf dem Kraftfahrzeughaft-
pflicht-Versicherungsleis-
tungspreisindex ~ (KVLPI)
- sowohl bei Bestands- als
auch bei Neukund:innen
Pramien angepasst. Zu-

Peter Humer, Vorstand Kunde
& Markt Osterreich bei UNIQA
Insurance Group AG

satzlich setzt UNIQA auf Maf}-
nahmen zur Optimierung des
Schadenaufwands, etwa durch
effizientere Reparaturmethoden
und modernisierte Schadenpro-
zesse.

Trotz aller Herausforderungen
bleibt die Kund:innenzufrieden-
heit oberste Prioritit: ,Unsere
Kund:innen kénnen sich weiter-
hin auf eine schnelle, transpa-
rente und qualitativ hochwertige
Unterstiitzung im Schadenfall
verlassen®, so Humer. Telematik-
tarife sind derzeit nicht geplant.

Zirich Versicherungs-
Aktiengesellschaft

Wie alle anderen befragten Un-
ternehmen sieht Kurt Moller
CUO Zirich Versicherung, in
den steigenden Kosten einen we-
sentlichen Einflussfaktor auf die
Schadenquoten. Zusitzlich sieht
er in der Zunahme von Sturm-
und Hagelereignissen infolge des
Klimawandels eine wachsende
Belastung fur die Kfz-Versiche-
rung. Um auf diese Entwicklun-
gen zu reagieren und wirtschaft-
lich nachhaltig zu agieren, seien
gezielte Beitragsanpassungen
notwendig. Fiir das laufende Jahr
kiindigt Zirich eine moderate
Tarifanpassung an, um den ver-
anderten Marktbedingungen ge-
recht zu werden. Telematik-Tarife
sind derzeit nicht geplant. M
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Zwei gebrochene Brustwirbel - doppelte

Leistung?

In der Unfallversicherung eines
Versicherungsnehmers sind u.a.
folgende Bedingungen verein-
bart:
JVersicherungsleistungen
Dauernde Invaliditdt — Artikel 7
15. Direktleistung
15.1. In Abinderung des Artikels
18 wird bei der Versicherung von
Dauerinvaliditdt bereits bei erst-
maliger Anspruchsstellung nach
einem Unfall eine garantierte Di-
rektleistung fiir die in der Polizze
im Verletzungskatalog (s.UE46/
UE47) angefiihrten Verletzun-
gen vorgenommen.
15.2. Tritt eine dieser Verletzun-
gen infolge eines Unfalles ein,
wird die garantierte Direktleis-
tung nach Vorlage einer nach-
vollziehbaren Krankengeschichte
(z.B. drztlicher Befundbericht,
Arztbrief,  Entlassungsbericht
vom Spital und Rontgen- oder
MRT-Befund) sofort ausgezahlt.
Sollten in den uns vorgeleg-
ten medizinischen Unterlagen
Vorerkrankungen oder Vorver-
letzungen dokumentiert sein,
die nahelegen, dass sie an den
Unfallfolgen mitgewirkt haben,
behalten wir uns vor, den An-
spruch auf Direktleistung durch
einen medizinischen Gutachter
uberpriifen zu lassen. Es kommt
der Art. 21, Pkt. 2 und 3 zur An-
wendung.
15.3. Mit dieser garantierten
Direktleistung sind grundsdtz-
lich alle Anspriiche aus dem Ti-
tel Dauerinvaliditéit abgegolten.
Die versicherte Person ist jedoch
berechtigt, die Beurteilung der
Unfallfolgen durch einen Sach-
verstindigen zu verlangen (sieche
Pkt. 15.9). Sollte die gutachter-
liche Untersuchung eine hohere
Leistung als die bereits ausge-
zahlte Direktleistung ergeben,
wird die Differenz nachgezahlt.

Sollte das Gutach- "
ten eine niedrigere
Leistung als die
bereits ausgezahlte
Direktleistung er-
geben, behalten wir
uns das Recht vor,
die zu viel bezahlte
Leistung riick zu
fordern (siehe Art.
21, Pkt. 2 und 3).

15.4. Sind mehre-
re Verletzungen an
unterschiedlichen
Kérperteilen  be-
troffen, die sich im
Verletzungskatalog
wiederfinden, wer-
den die jeweiligen
garantierten  Di-
rektleistungen zu-
sammengerechnet.
Als Obergrenze der
Leistung  werden
50% der Versiche-

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

Ein Versicherungsnehmer stirzt

Versicherer sagt bei gewissen
Verletzungen eine Direktleistung

Brustwirbels. Da stellt sich die

RSS-0057-24-11 = RSS-E 85/24

RSS

beim Rodeln und bricht sich
dabei zwei Brustwirbel. Der

aus der Unfallversicherung
zu, so auch bei Bruch eines

Frage, ob beim Bruch zweier
Brustwirbel die doppelte
Leistung vom Versicherer zu
bezahlen ist - ein Fall fur die
Schlichtungskommission...

rungssumme  fir

Dauerinvaliditit

(gilt nicht fir Hochrisikoschutz)

festgesetzt, die endgiiltige Be-

messung muss durch einen Sach-
verstindigen erfolgen (siehe Pkt.

15.9).

15.5. Kommt es durch ein Un-

fallgeschehen zu mehreren Ver-

letzungen an einem Korperteil,
wird die garantierte Direktleis-
tung immer von der am Héchsten
bewerteten Verletzung geleistet.

(.)"

Strittig war die Hohe der Direkt-
leistung nach einem Unfall des
Versicherungsnehmers im Jin-
ner 2024. Der Antragsteller kam
beim Rodeln zu Sturz und brach
sich dabei zwei Brustwirbel.

Die Antragsgegnerin rechnete
mit Schreiben vom 6.4.2024 die
Direktleistung als Bruch eines
Brustwirbels mit funf Prozent
der Versicherungssumme, d.s.

10.501,00 Euro, ab.

Der vertretende Versiche-
rungsmakler brachte dagegen
vor, dass laut Verletzungskatalog
dies der Leistung bei Bruch eines
Brustwirbels entspreche, jedoch
die Leistung bei Bruch zweier
Brustwirbel doppelt so hoch sein
miusse.

Die Versicherung antworte-
te daraufhin mit Schreiben vom
9.4.2024:

,(...)bei der Direktleistung wird

nur die am hdchsten zu bewer-

tende Leistung je Gliedmaf3e ab-
gerechnet.

Es spielt bei der Direktleistung

daher keine Rolle, wenn 2 Brust-

wirbelfrakturen vorliegen. (...)"
Es kam zum Schlichtungsverfah-
ren, sowohl der Versicherungs-
makler als auch der Versicherer
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beharrten auf ihren Standpunk-
ten. Der Versicherungsmakler
legte als Antwort auf den Versi-
cherer noch weiter nach:

Die betreffende Klausel sei
intransparent, und da der Versi-
cherungsnehmer Konsument sei,
sei die Einschrinkung der Direkt-
leistung unwirksam. Wenn der
Versicherer die Versicherungs-
leistung in der Polizze ,Garan-
tierte Direktleistung Premium®
nenne, erwecke dies beim Ver-
sicherungsnehmer  besonderes
Vertrauen. Er rechne dann nicht
mit einer Einschriankung der
Leistung in den AVB.

Ein durchschnittlich verstin-
diger Versicherungsnehmer kon-
ne die Formulierung ,Bei Bruch
(Fraktur) eines Brustwirbels — 5
Prozent” nur dahingehend ver-
stehen, dass beim Bruch zweier
Brustwirbel der Betrag zweimal
zur Auszahlung gelange.

Weiters habe es der Versiche-
rer verabsiumt, eine klare Defi-
nition fur das Wort Koérperteil
zu treffen. Ein durchschnittlich
verstindiger Versicherungsneh-
mer verstehen jeden Brustwirbel
als ein eigenes Korperteil. Nur
wenn ein und derselbe Brustwir-
bel zwei Mal gebrochen sei, wiir-
de die Versicherungsleistung nur
einmal bezahlt werden missen.

Letztlich argumentierte der
Versicherungsmakler, dass der
Versicherer mit dessen Ausle-
gung der Klausel auch nur ein
Mal die Direktleistung zahlen
miisse, wenn sich der Versiche-
rungsnehmer in beiden Knien die
Kreuzbinder reiffen wiirde. Das
sei jedenfalls benachteiligend.

Kontakt zur
Rechtsservice-

und Schlichtungsstelle
(RSS)

Stubenring 16/7 | 1010 Wien
+43 590 900 5085
rss@wko.at

Die Schlichtungskommission
gab in ihrer Empfehlung jedoch
dem Versicherer Recht. Sie be-
grindete dies so:

Der Versicherungsvertrag ist ein
Konsensualvertrag, der formfrei
geschlossen werden kann. Wie alle
Geschiftsbedingungen werden
auch die Allgemeinen Versiche-
rungsbedingungen in dem Umfang
Vertragsbestandteil, in dem sie ver-
einbart worden sind.
Allgemeine  Versicherungsbedin-
gungen sind nach Vertragsausle-
gungsgrundsdtzen auszulegen. Die
Auslegung hat sich daher im Maf3-
stab des durchschnittlich verstin-
digen Versicherungsnehmers zu
orientieren. Es ist der einem objek-
tiven Betrachter erkennbare Zweck
einer Bestimmung zu beriicksichti-
gen.
Wenngleich der Antragsteller da-
rauf hinweist, dass die antrags-
gegnerische Versicherung
es verabsdumt hat, in den
Versicherungsbedingungen
den Begriff ,Korperteil® zu
definieren, ergibt sich dar-
aus nicht zwangsldufig der
Schluss, dass daraus eine In-
transparenz im Sinne des § 6
Abs 3 KSchG folgt. Vielmehr
ist nach dem Verstindnis ei-
nes durchschnittlich verstan-
digen Versicherungsnehmers
der Begriff ,Korperteil” als

funktionelle
zu verstehen.
Nach dem Wortlaut des Artikel 7,
Pkt. 15 der Aligemeinen Bedin-
gungen fur die Unfallversicherung
2019 - Fassung 06/2021, leistet
der Versicherer bei bestimmten Ver-
letzungen eine pauschale, sofortige
Abgeltung von Dauerfolgen. Das
bedeutet aber nicht, dass bei den
im Verletzungskatalog genannten
Knochen oder Bindern um Korper-
teile im funktionellen Sinne han-
delt. Vielmehr sind die Brustwirbel
als Teil der funktionellen Einheit
Wirbelsdule“ zu sehen, die in ihrer
Gesamtheit das Stiitzgeriist des
menschlichen Korpers und Verbin-
dungsstelle fiir Rumpf, Brustkorb,
Rippen, Schultern, Arme, Becken
und Beine bildet.

Insofern ist die Rechtsansicht der
Antragsgegnerin  zuzustimmen,
wenn sie gemdfS Pkt. 15.5 nur die
héchste Bewertung von mehreren
Verletzungen eines Korperteils fiir
die Bemessung der Direktleistung
heranzieht.

Anders wiire es — ebenfalls entgegen
der Ansicht des Antragstellervertre-
ters zu Pkt. 5 seiner GegendujfSerung
— dann zu sehen, wenn der Versiche-
rungsnehmer in beiden Knien Risse
der jeweiligen Kreuzbinder erleiden
wiirde, weil es sich bei den beiden
Knien unzweifelhaft um zwei ge-
trennte Kirperteile handelt. M

Begriffsbestimmung
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Die Rechtsservice- und Schlich-
tungsstelle (RSS) des Fachver-
bandes der Versicherungsmakler
und Berater in Versicherungsan-
gelegenheiten kann auf ein er-
folgreiches Jahr 2024 zurickbli-
cken. Die Institution, die vor 18
Jahren ins Leben gerufen wurde,
hat sich als unverzichtbare An-
laufstelle fiir Streitbeilegungen
innerhalb der Versicherungs-
branche etabliert.

Nach dem tragischen Verlust
von Dr. Ilse Huber, die am 7.
September 2024 verstarb, wurde
Univ.-Prof.in Dr.in Sonja Byd-
linski zur neuen Vorsitzenden
ernannt. Dr. Huber, die fiir ihre
fachliche Kompetenz und ihre
menschliche Art geschitzt wur-
de, hinterldsst eine bedeutende
Liicke. Thre Nachfolgerin Univ.-
Prof. Dr. in. Bydlinski wird die
Arbeit der Schlichtungsstelle mit
Dr. Gerhard Hellwagner als wei-
teren Vorsitzenden fortfithren
und dabei auf die langjihrige Er-
fahrung der Institution bauen.

Erfreuliche  Statistik und
Trends

Im Jahr 2024 gingen insge-
samt 101 Schlichtungsantrige
bei der RSS ein. Es konnten 118
Fille (40 Fille aus dem Vorjahr)
abgeschlossen werden. Dabei
bleibt die Deckungsstreitigkeit
zwischen Versicherungsnehmern
und Versicherern das dominie-
rende Thema. Rund 90 Prozent
der eingereichten Fille betrafen

diesen Bereich. Zu-
dem stieg die Zahl der

Rechtsservice- und
Schlichtungsstelle

Schlichtungsantriage

im Bereich der Rechts-
schutzversicherung (31 %), was
einen anhaltend hohen Bedarf an
alternativen Streitbeilegungsver-
fahren zeigt. Die Eigenheimversi-
cherung samt den darin enthalte-
nen Sparten steht bestindig auf
Platz 2.

Die Schlichtungskommission
konnte 97 Falle in insgesamt 16
Sitzungen erfolgreich behandeln.
Dank der Einfihrung hybrider
Sitzungen wurde die Qualitat der
Diskussionen weiter verbessert,
ohne die Entscheidungsfindung
zu verzdgern. Die durchschnitt-
liche Bearbeitungsdauer der Fil-
le lag 2024 bei 106 Tagen, was
im Vergleich zu den Vorjahren
eine gewisse Verbesserung dar-
stellt. Fur 2025 wird eine weite-
re Beschleunigung des Verfah-
rens erwartet, mit dem Ziel, die
Mehrzahl der Schlichtungsfalle
innerhalb von drei Monaten ab-
zuschliefien.

Die Qualitit der Arbeit der
RSS wurde auch in Fachkreisen
gewirdigt. Besonders hervorzu-
heben ist die Veréffentlichung
von praxisrelevanten Empfehlun-
gen der Schlichtungskommission
in der ,Zeitschrift fiir Versiche-
rungsrecht®, einer der fithrenden
Fachzeitschriften im Bereich des
Versicherungsrechts. Diese Emp-
fehlungen sind nicht nur fur die

IDD-Day 2025: Branchentreffpunkt

Versicherungswirtschaft von
Bedeutung, sondern tragen zur
weiteren Etablierung der RSS als
vertrauenswirdige Instanz in der
Branche bei. Weiters konnte Mag.
Christian Wetzlberger im Rah-
men der 2tigigen Schadenkon-
ferenz der SW Schadenconsult
GmbH in Velden sowie bei der
Jahreshauptversammlung  des
Verbandes der Osterreichischen
Versicherungstreuhdnder aktuel-
le Falle aus der RSS priasentieren.

Die Zusammenarbeit mit der
Versicherungswirtschaft ist wei-
terhin noch ausbaufihig. Wih-
rend einige Rechtsschutzversi-
cherer aktiv die Einschaltung der
RSS in Streitfillen anregen bzw.
die Schlichtungsverfahren un-
terstiitzen, nehmen einige Versi-
cherer grundsitzlich an Schlich-
tungsverfahren nicht teil. Die
RSS wird auch in Zukunft die Un-
terstiitzung durch die Funktioni-
re der Maklerschaft benétigen,
um die mafigeblichen Reprisen-
tanten der Versicherungswirt-
schaft davon zu iiberzeugen, dass
eine fach- und branchenkundige
Streitbeilegungsstelle ein wich-
tiges Element fir ein vertrau-
ensvolles Verhiltnis zwischen
Versicherungsunternehmen, Ver-
sicherungsmaklern und Versiche-
rungskunden darstellt. M

Als jihrliches Highlight der Versi-
cherungs- und Finanzdienstleis-
ter:innen hat sich der IDD-Day
in Vorarlberg bereits etabliert.
Damit ist in Vorarlberg eine

branchentubergreifen-

Fachgruppe Vorarlberg

de Weiterbildung ge-
lungen, die 6sterreich-
weit Beachtung findet. In diesem
Jahr versammelten sich mehr als

240 Versicherungsmakler:innen,
Finanzdienstleister:innen  und
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Versicherungsagent:innen, um
sich in einer gemeinsamen Wei-
terbildungsveranstaltung  tber
aktuelle Entwicklungen, Heraus-
forderungen und Chancen der
Branche auszutauschen. Hoch-
karitige Referent:innen boten
dabei spannende Einblicke in die
verschiedenen Fachgebiete. Im
Fokus standen unter anderem
betriebliche = Vorsorgelésungen
und deren Bedeutung fiir Unter-
nehmen. Unter dem Titel ,Be-
triebliche Vorsorgel6sungen: Was
macht Sinn fir wen?“ prisen-
tierten die Expert:innen Marita
Hofer und Andrea Oberleitner
(Allianz Pensionskasse) so-
wie Bernhard Pfeffer und
Clemens Schmid (Allianz
Elementar  Lebensversi-
cherung AG) praxisnahe
Konzepte fiir nachhalti-
ge Vorsorgemodelle. Julia
Bock-Schappelwein (WIFO)
analysierte die Chancen
und Risiken der KI-Techno-
logie fur Geschiftsmodelle
und Kund:innenberatung.
Gerhard Veits widmete sich
im Anschluss den wichtigs-
ten juristischen Aspekten
und haufigen Stolperfallen
im Bereich der Unfallver-
sicherung. Ein spannen-
der Exkurs behandelte die
Berufsausbildung in der
Versicherungsbranche. Ver-

treter:innen der Landesberufs-
schule gaben einen umfassenden
Einblick in die beruflichen Aus-
bildungsméglichkeiten der Bran-
che. Abgerundet wurde das viel-
filtige Programm mit dem Thema
Kapitalvorsorge und Investment
durch Severin Denk (Helvetia
Versicherungen) und Christian
Pabst (Investmentpabst).

Networking und
Zukunftsperspektive

Neben den Vortrigen bot der
IDD-Day wertvolle Méglichkei-
ten zur Vernetzung. Die durch-

wegs positive Resonanz zeigt:
Das Erfolgsformat bleibt auch
2026 ein Fixpunkt der Branche.
»Der IDD-Day 2025 war wieder
ein voller Erfolg und bestitigte
seine Bedeutung als fester Be-
standteil im Weiterbildungska-
lender der Vorarlberger Versiche-
rungsmakler:innen. Wir freuen
uns bereits auf die Fortsetzung
dieser erfolgreichen, branchen-
ubergreifenden Zusammenarbeit
im Jahr 2026 und darauf, auch
kiunftig gemeinsam die Heraus-
forderungen der Branche anzu-
gehen", betont Fachgruppenob-
mann Michael Selb. M

Forderungen
absichern.

Die R+V-WarenRreditversicherung
schitzt Unternehmen vor Zahlungsaus-
fallen, sichert finanzielle Stabilitat bei

Zahlungsverzug und beugt Liquiditats-
engpassen vor. Bieten Sie Ihren Kunden
optimalen Schutz und starken Sie ihre
Wirtschaftlichkeit mit unserer
Versicherungslésung.

www.tarifrechner-ruv.at




PLATINUM SPONSORS -

IDEWIRE

InsurTech Insights Europe 2025 -
Digitale Visionen, reale Chancen

Mittendrin: eine Delegation des
Fachverbands  Versicherungs-
makler, die nicht nur wertvolle
Impulse fir die eigene Arbeit
mitbrachte, sondern auch das
europiische Insurtech-Gesprich
um praxisorientierte Perspek-
tiven aus dem Makleralltag be-
reicherte. Der Austausch mit
Start-ups, Technologieanbietern,
internationalen Branchengréflen
sowie  Entscheidungstriger:in-
nen aus Aufsicht, Beratung und
Wissenschaft bot einen konzent-
rierten Uberblick dariiber, wohin
sich die Branche aktuell entwi-
ckelt — und welche Weichenstel-
lungen fiir Vermittlerbetriebe
heute notwendig sind.

Am 19. und 20. Marz 2025 versammelte sich die
internationale Versicherungsbranche zur InsurTech
Insights Europe im InterContinental London The

0O2. Mit Uber 6.000 Teilnehmenden aus mehr als

80 Landern, sieben Buhnen und mehr als 400
Sprecher:innen zahlt die Konferenz mittlerweile zu den
bedeutendsten Treffpunkten fir Innovationen rund um

Versicherungstechnologie.

von Philip Steiner

Kiinstliche Intelligenz:
Vom Buzzword zur
betrieblichen Realitat

Kaum ein Thema dominierte die
Konferenz so deutlich wie die

Kunstliche Intelligenz (KI). Was
in friheren Jahren oft noch als
Zukunftstechnologie gehandelt
wurde, ist heute im Versiche-
rungskontext  alltagsrelevant.
Zahlreiche Vortrage, Panels und
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Christoph Berghammer und Hermann Fried

Workshops widmeten sich der
Frage, wie KI bereits heute erfolg-
reich zur Prozessoptimierung,
Risikobewertung und Kundenin-
teraktion eingesetzt wird.

Im Mittelpunkt stand nicht
die Technologie selbst, sondern
deren wirkungsvolle Implemen-
tierung. Erfolgsentscheidend sei
laut mehrerer Referenten nicht
das "Ob", sondern das "Wie" der
Integration. Wer KI in bestehen-
de Systeme einbinden
will, muss strategisch
denken: von der Daten-
architektur iiber juristi-
sche und regulatorische
Vorgaben bis hin zu
unternehmensinternen

Leitlinien.

,Es reicht nicht,
eine KI-Software auf-
zupfropfen - man
braucht eine durch-

dachte Strategie, ein
gutes Change Manage-
ment und ein klares
rechtliches  Rahmen-
werk,“ so der Tenor vie-
ler Expert:innen.
Neben dem AI-Act
der EU wurden auch
ethische Fragestellun-

gen diskutiert: Wie transparent
miussen KI-Entscheidungen sein?
Welche Verantwortung tragen
Versicherer gegentiber Kund:in-
nen, wenn Maschinen Empfeh-
lungen abgeben? Und wie kann
verhindert werden, dass Daten-
verarbeitung zur Diskriminie-
rung fuhrt? Hier zeigte sich, dass
Technologie allein keine Proble-
me l6st — vielmehr braucht es ein
klares Leitbild, wie digitale Mit-

o &2 Insurtech
Insngr;’rs

®
'f;.;.
U

tel verantwortungsvoll zum
Einsatz kommen sollen.

Deep Dive: Daten,
Kl und digitale
Schadensprozesse

Ein Schwerpunkt der Kon-
ferenz lag auf konkreten
Anwendungsfillen. Beson-
ders eindriicklich waren
Workshops zur Kl-gestiitz-
ten  Schadenbearbeitung.
Start-ups  prasentierten
dort Live-Demos, bei de-
nen Computer Vision zur
Bilderkennung und Natural
Language Processing (NLP)
fur die automatisierte Ana-
lyse von Freitexten einge-
setzt wurden.

Ein Beispiel: Nach ei-
nem Autounfall reicht der
Kunde Fotos iiber eine App
ein. Die Software erkennt

automatisch Schadenstyp, Fahr-
zeugmodell und Reparaturbedarf
- und leitet einen Vorschlag zur
Regulierung ein. In einem ande-
ren Fall wurde gezeigt, wie durch
Texterkennung in E-Mails rele-
vante Informationen extrahiert
und direkt in Workflows tber-
fuhrt werden konnen. Das Ziel:
weniger Medienbriiche, schnelle-
re Prozesse und damit zufriedene
Kund:innen.

Eur
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Petra Hielkema, Chairperson EIOPA und Christoph Berghammer

Auch das Underwriting wur-
de durch neue Datenquellen neu
gedacht. Wearables, Smart Meter
und Fahrdaten liefern in Echtzeit
verwertbare Informationen, die
das Kklassische Risikomodell he-
rausfordern. Die grofle Heraus-
forderung: Datenschutz, IT-Si-
cherheit und Kundenakzeptanz
missen Hand in Hand gehen.

Internationale
Vielfalt, lokale
Umsetzbarkeit

Obwohl die Konferenz
ihren = Schwerpunkt
in Europa hat, wur-
de sie dem Anspruch
einer globalen Inno-
vationsplattform ge-
recht. Sprecher:innen
aus den USA, Singa-
pur, Brasilien, Sidaf-
rika und dem Nahen

Osten  diskutierten
uberlappende Her-
ausforderungen: den

Klimawandel, regula-
torische Angleichung,
Cybersecurity und den
Erhalt von Vertrauen
in digitale Prozesse.

Gleichzeitig zeigte sich ein
klarer Trend zu lokalen, spezifi-
schen Lésungen. Start-ups aus
der DACH-Region, Skandinavien
und den Benelux-Lindern pré-
sentierten etwa parametrische
Landwirtschaftsversicherungen,
On-Demand-Versicherungen fur
Mobilitit oder automatisierte
Pflegefallprognosen. Diese Ni-
schenprodukte kénnten insbe-

& Digitalization
om Hype
to Reality

sondere fiir Makler neue
Vertriebsmoglichkeiten
schaffen.

Zwischen Start-
up-Spirit und
Markenstarkung: Die
Fachausstellung

Die begleitende Fachaus-
stellung zeigte eindrucks-
voll, wie unterschiedlich
Unternehmen die Zukunft
der Branche interpretie-
ren. Wahrend etablierte
Anbieter wie Munich Re,
Swiss Re, Guidewire oder
Cognizant ihre Plattformen
und Analyse-Tools in Sze-
ne setzten, punkteten viele
junge Anbieter mit agilen
Prototypen und praxisna-
hen Live-Demos.
Insbesondere der Aus-

tausch mit  kleineren,
hochspezialisierten Start-ups
erwies sich als inspirierend:

Ob digitale Gesundheitsakten,
Blockchain-basierte Polizzenver-
waltung oder kontextuelle Kun-
denansprache - die Ideenvielfalt
war beachtlich. Fiir Makler:innen
ergibt sich hier die Méglichkeit,
neue Partnerschaften einzuge-
hen oder digitale Services in die
eigene Beratung zu integrieren.

®
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Fazit: Orientierung und
Verantwortung fur die
Maklerpraxis

Die InsurTech Insights Europe
2025 war mehr als ein Schaufens-
ter fiur Technikbegeisterte. Sie
bot Orientierung und Inspiration
in einem sich schnell wandelnden
Marktumfeld. Fur die osterrei-
chische Delegation war sie Be-

statigung und Weckruf zugleich:
Innovation beginnt nicht erst in
der Softwareentwicklung - sie
beginnt in der Haltung gegen-
tiber Verinderung.

Wahrend grofle Player an der
Schnittstelle von Kapital, Tech-
nologie und Regulierung agieren,
sind es oft die ungebundenen
Versicherungsmakler:innen, die
als erste mit den praktischen

Versicherungsmaklertag

Auswirkungen konfrontiert sind.
Die Konferenz hat gezeigt: Wer
heute bereit ist, Neues auszupro-
bieren, strategisch zu denken und
den Kundenmehrwert im Blick
zu behalten, kann auch morgen
eine zentrale Rolle in der Bran-
che spielen. Denn die Zukunft ist
nicht nur eine technische Heraus-
forderung. Sie ist eine gemeinsa-
me Gestaltungsaufgabe. M

Am 27. Februar 2025 fand der
diesjihrige Salzburger Versiche-
rungsmaklertag statt. Rund 70
Teilnehmende von den Salzbur-
ger Versicherungsmakler:innen-
unternehmen nahmen an der
Veranstaltung teil und wurden
von Fachgruppenobmann Johan-
nes Pfeifenberger und dem Prisi-
denten der Wirtschaftskammer
Salzburg, Peter Buchmiller, be-
grufdt.

Fachverbandsobmann Chris-
toph Berghammer erliuterte
zum Fachthema der Tagung, dass
die EU mit der Retail Investment
Strategy (RIS) ein partielles Pro-
visionsverbot fiir unab-
hangige Beratung bei
Anlageprodukten plant
— eine Mafinahme, die
auch  Versicherungs-
makler:innen  treffen
konnte. Ein partielles
Provisionsverbot  fur
die Vermittlung von
IBIPs lasst aufierdem
befiirchten, dass es
spaterhin auch auf alle
anderen Versicherungs-
angebote ausgeweitet
werden kénnte.

Stefan Perner von der
Wirtschaftsuniversitit
Wien beleuchtete die
Anpassungsnotwendig-
keiten des nationalen
Rechts durch die RIS

und referierte zur Rolle

des Vertriebs und des

Fachgruppe Salzburg

Alleinstellungsmerk-

mals des:der Makler:in

als Garant:in fuar Kund:innen-
schutz. Perner pladierte fir eine
Trennung von unabhingiger und
ungebundener Beratung, nur ers-
tere wire von einem Provisions-
verbot betroffen.

,Die aktuelle Gesetzeslage
lasst Spielraum fiir Interpretati-
onen. Manche Makler:innen ver-
stehen sich als unabhingig, doch
rechtlich sind sie nur ungebun-
den. Eine klare gesetzliche Defi-
nition wire hier dringend nétig®,
erganzt dazu Berghammer.

Nora Wallner, Johannes Pfeifenberger, Stefan Perner und Herbert Orasche

In einer abschlieffenden Dis-
kussionsrunde mit seinen bei-
den Stellvertreter:innen Nora
Wallner und Herbert Orasche
thematisierte Obmann Johan-
nes Pfeifenberger die aktuellen
Herausforderungen fur die Ver-
sicherungsmakler:innenbranche
in Osterreich, die tuberborden-
den Dokumentations- und Com-
plianceanforderungen und den
zunehmenden Einfluss von Di-
gitalisierung und KI auf den Ar-
beitsalltag. M
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Zum moglichen Provisionsverbot fiir

Versicherungsmakler - Regulatorische
Notwendigkeit oder Mar?

Herr Prof. (FH) Dr. Kammel, wie
ist ein Provisionsverbot allge-
mein sowie aus rechtsékonomi-
scher Sicht zu bewerten?

Kammel: Vorweg ist festzuhal-
ten, dass es sich bei einer Provisi-
on (abgeleitet vom Lateinischen
,providere”) um ein erfolgsab-
hingiges Entgelt fir erbrachte
Dienstleistungen oder Geschifts-
besorgungen handelt, wobei im
Finanzbereich Bank-, Versiche-
rungs-, aber auch allgemein Ma-
klerprovisionen bekannt sind.
Das Konzept stammt aus dem
Handelsrecht, wonach der Kauf-
mann (nunmehr Unternehmer)
fur die durchgefihrte Tatigkeit
Anspruch auf eine solche Provi-
sion hat. Dieser Anspruch wird
insbesondere im MaklerG prizi-
siert. Seit rund zwanzig Jahren,
neuerdings verstirkt durch die
Value for Money-Diskussion,
sind Provisionsmodelle im Fi-
nanzbereich Kritik ausgesetzt,
wobei zwei Argumente vorge-
bracht werden, niamlich dass a)
den meisten Kunden bei Ver-
tragsabschluss vor allem dadurch
entstehende Renditeverluste
nicht bekannt bzw. nicht bewusst
sind, sowie b) das diesbezugliche
Bewusstsein erst durch Verluste
ausweisende ~ Wertnachrichten
entsteht. Obwohl dies teilwei-
se in manchen Fillen zutreffend
sein mag, ist die intendierte re-
gulatorische Antwort eines (par-
tiellen) Provisionsverbots aus
mehreren Grinden zweifelhaft:
erstens ist damit traditionell die

Im Rahmen der Retail Investment Strategy

(RIS) der Europaischen Kommission findet sich

unter anderem ein Vorschlag zur Anderung der
Versicherungsvertriebsrichtlinie (Insurance
Distribution Directive/IDD), wobei insbesondere

die angedachte Anpassung von Art 30 Abs.

5Sb lit. b' problematisch ist, da dieser eine
Vergltungsbeschrankung und somit ein

(partielles) Provisionsverbot fur den Fall enthilt,
dass es zu einer unabhangigen Beratung von
Versicherungs- bzw. anderen Finanzprodukten

durch Versicherungsmakler (insurance intermediary)
kommt. Im folgenden Interview werden die etwaigen
Auswirkungen eines mdglichen Provisionsverbots
far Versicherungsmakler mit Prof. (FH) Dr. Armin
Kammel, LL.M., MBA, Professor (FH) flir Bankrecht
und Finanzmarktregulierung an der Lauder Business
School in Wien sowie Managing Director der FS&R
Excellence GmbH (in cooperation with DLA Piper
Austria) besprochen, der eine Studie zu diesem Thema
im Auftrag des Fachverbands der Versicherungsmakler
und Berater in Versicherungsangelegenheiten erstellt

hat.

Alternative Honorarberatung ge-
nannt, die manche der mit den
Provisionsmodellen im Zusam-
menhang stehenden Problemla-
gen ebenso nicht 16st, zweitens
kommt es durch die Einfithrung
eines moglichen (partiellen) Pro-
visionsverbots zu einem weiteren
regulatorischen Eingriff in Bezug
auf bestehende Geschiftsmodel-
le und drittens — das ist eine kla-
re Erkenntnis der Studie - gibt
es keine uberzeugende Evidenz,
dass mit einem (partiellen) Pro-
visionsverbot die repetitiv vor-
gebrachten angeblichen Problem-

lagen von Provisionsmodellen
beseitigt werden konnen.

In lhrer Studie wird auch auf im-
mer wieder erwdhnte ,Vorzei-
gelander” eingegangen, die ein
derartiges (partielles) Provisi-
onsverbot schon implementiert
haben. Welche Erkenntnisse
kénnen davon abgeleitet wer-
den?

Kammel: Grundsitzlich lassen
sich diese ,Vorzeigelinder“ in
zwei Gruppen einteilen, niam-
lich einerseits anglo-siachsisch

1[...] (b) not accept and retain fees, commissions or any monetary or non-monetary benefits paid or provided by any third party or a
person acting on behalf of a third party in relation to the provision of the service to customers. [...]
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gepragte Lander, wie UK,
Neuseeland oder Australi-

en, in denen die Vertriebs-
strukturen durch eine open
architecture und eine zen-

trale Rolle von unabhingi-

gen Finanzberatern (inde-
pendent financial advisers

/ 1FAs) gepragt sind und
andererseits  skandinavi-

sche Liander, wie Finnland,
Déanemark oder Norwegen.
Zudem finden sich in der
Diskussion Verweise auf die

USA, die aber kein direktes
Provisionsverbot, sondern

nur eine Fiduciary Rule ken-

nen, sowie die Niederlande,

die dogmatisch zwar nicht
korrekt, aber strukturell
eher den anglo-sichsischen
Lindern zugeordnet wer-

den kénnen. Wihrend die
anglo-sichsischen Léander
primir eine andere Markt-

und Vertriebsstruktur ha-

ben, sind in der zweiten Gruppe
die nationalen Provisionsverbote
eher - politisch getrieben — ,pas-
siert‘. Wesentlich fur die Dis-
kussion um das (partielle) Pro-
visionsverbot ist jedoch, dass in
keiner der beiden Gruppen eine
uberzeugende Evidenz des Mehr-
werts des Provisionsverbots ab-
leitbar ist, da etwa selbst die UK
ECA dessen Auswirkungen nicht
bahnbrechend erfolgreich qualifi-
ziert oder in Finnland in den ers-
ten zehn Jahren der Einfithrung
eines Provisionsverbots der Bro-
ker-Markt um 40% einbrach.

Vor dem Hintergrund dieser Er-
kenntnisse, was haben Sie in
der Studie konzeptionell unter-
sucht?

Kammel: Da ich selbst mit dem
Thema seit rund zwanzig Jahren
zu tun habe, wollte ich es dahin-
gehend angehen, dass die immer
wieder vorgebrachten theoreti-
schen Grundlagen kritisch be-
leuchtet werden, weshalb neben
den allgemeinen (kurz vorab) ge-
nannten Erkenntnissen auch die
konzeptionellen Fundamente so-

wohl aus der 6konomischen The-
orie als auch der Regulierungs-

theorie  (Regulatory Theory)
analysiert werden. Dabei geht es
inhaltlich vor allem um Themen
wie Principal-Agent-Beziehung,
Interessenkonflikte, = Transpa-
renzvorschriften sowie die fi-
nanzmarktregulatorischen Pri-
missen, einerseits stets im besten
Interesse des Kunden handeln zu
miissen, sowie andererseits die
verschiedenen statutorischen
Sorgfaltspflichten.

Als Ergebnis lhrer Studie: Wie
kritisch ist das angedachte (par-
tielle) Provisionsverbot zu be-
trachten?

Kammel: Aus meiner Sicht sind
Provisionsverbote in der ange-
dachten Ausgestaltung generell
sehr problematisch, da trotz des
kontinuierlichen =~ Vorbringens
derselben Argumente sich im
Rahmen der Studie gezeigt hat,
dass sich weder aus den ,Vorzei-
geldndern®, noch aus der 6kono-
mischen Theorie per se eine Not-
wendigkeit fir ein (partielles)
Provisionsverbot ableiten lisst,

was deshalb beachtlich ist, da es
sich wohl um eine ideologisch ge-
triebene, wettbewerbspolitische
Mafinahme handelt. Vielmehr
wird aus ideologischen Griinden
versucht, bestehende Marktprak-
tiken zu verdndern. Zudem gibt
es seit rund zwei Dekaden spezi-
fische Regulierungsmafinahmen,
die versuchen, die immer wieder
aufgezeigten Problemlagen - ver-
triebsagnostisch — zu adressieren
und schliefflich ist auch unter
Anwendung einer rechtsokono-
mischen Kosten-Nutzen-Analyse
die Einfithrung eines derartigen
(partiellen) Provisionsverbots
abzulehnen. Abseits dieser kon-
zeptionellen Uberlegungen ist
zu beachten, dass vor allem die
wirtschaftlichen Auswirkungen
auf die osterreichische Industrie
substantiell sind, da gerade die
vergleichsweise kleinen Anbieter
von Provisionen abhingig sind
und sich die Frage stellt, ob ein
derartiger massiver regulatori-
scher Eingriff wie ein (partielles)
Provisionsverbot gerechtfertigt
und somit unterstiitzenswert ist.

Danke fiir das Gespriach! M
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Positiver Trend

Was hat Sie dazu motiviert, den
Beruf ,Versicherungsmakler:in”
zu wihlen? Gab es einen Schliis-
selmoment oder eine besonde-
re Inspiration?

Rauch-Schwendinger:  Meine
grofite Inspiration ist mein Papa.
Er hat unser Unternehmen mit
eigener Kraft aufgebaut — neben
einem Hauptberuf und zwei klei-
nen Kindern. Bis heute haben wir
keinen Kundenstock gekauft und
sind dennoch stetig und gesund
gewachsen.

Er ist immer gut gelaunt, sieht
das Positive in den Menschen
und setzt sich mit vollem En-
gagement fiir unsere Kunden ein.
Er ist zufrieden mit dem, was er
erreicht hat, und schitzt die Klei-
nigkeiten im Leben. Er hat wirk-
lich Grofles geleistet und tut es
immer noch. Fir mich ist er ein
unglaubliches Vorbild.

Nocker: Da das Versicherungs-
maklerbiiro meines Vaters seit
1995 besteht, war es nur nahe-
liegend, dass ich mich entschied,
in den Betrieb einzutreten und
ihn eines Tages ,hoffentlich®
zu iibernehmen. Da ich bereits
eine Ausbildung im Biirobereich
absolviert hatte, wollte ich mei-
ne berufliche Laufbahn in diese
Richtung fortsetzen. Erginzend
dazu bildete ich mich zur Versi-
cherungskauffrau und Versiche-
rungsmaklerin weiter.

In all den Jahren war es die Lei-
denschaft meines Vaters, mit der
er das Unternehmen fithrte, die
mich inspirierte und motivier-
te. Zu sehen, wie vielseitig und
spannend dieser Berufszweig ist,
hat meine Entscheidung, in der
Branche zu bleiben, mafigeblich

gepragt.

Pohn: Durch die Tatigkeit meiner
Eltern als Versicherungsmakler

MEN WANTED
Eine Initiative der mmm@

WIRTSCHAFTSKAMMER O0STERREICH
Die Versicherungsmakler

Ein positiver Trend setzt sich fort: Der

Frauenanteil auf den Wahlvorschlagen der
Fachorganisationen der Versicherungsmakler und
Berater in Versicherungsangelegenheiten bei der
Wirtschaftskammerwahl ist in ganz Osterreich tiber
alle wahlwerbenden Gruppierungen hinweg von 10,58
Prozent im Jahr 2020 auf 18,80 Prozent gestiegen.
Insgesamt haben sich 266 Personen um ein Mandat
beworben - erstmals sind in jedem Bundesland auch
Kandidatinnen auf den Listen vertreten. Von den 100
Mandaten sind nun 19 von Versicherungsmaklerinnen
besetzt.

Das erfreuliche Wahlergebnis und der gestiegene
Frauenanteil auf den Wahllisten waren fur uns Anlass,
in der aktuellen Ausgabe unserer Fachzeitschrift
.Versicherungsmakler” Nicole Pohn (Pohn-

Mairinger Versicherungsmakler GmbH), Sandra
Rauch-Schwendinger (Geschaftsfiihrerin RAUCH
Versicherungsmakler und Vermégensberater GmbH)
und Simone Nocker, (WANNER Versicherungsmakler
GmbH), drei ,neue” Funktiondrinnen aus den Landern,

zu interviewen. Die Antworten sind ,O-Ton".

wurde ich bereits in jungen Jah-
ren mit dem Thema ,Versiche-
rung” vertraut. Wahrend meiner
Ausbildung wurde mir klar, dass
ich in diesem Bereich bleiben
mochte. Der entscheidende Mo-
ment war der Einstieg in den
Familienbetrieb. Mir wurde klar,
dass die Rolle als Maklerin ideal
fur mich ist, da sie Fachwissen,
Kundeninteraktion und Prob-
lemlésungen vereint. Ich schat-
ze besonders, dass ich meinen
Kund:innen tatsichlich helfen
kann - ungebunden und mit ih-
rem besten Interesse im Mittel-
punkt.

Warum haben Sie sich entschie-
den, sich ehrenamtlich in der
beruflichen Interessenvertre-
tung zu engagieren?

Nocker: Ehrenamtliches Engage-
ment und gemeinsam etwas zu
bewegen, macht Freude. Aktuell
gibt es meines Erachtens noch
zu wenig Frauen, welche die In-
teressen der Versicherungsmak-
ler:innen vertreten.

Rauch-Schwendinger:  Ehrlich
gesagt bin ich da eher hineinge-
rutscht, aber ich schitze meine
Kollegen sehr und freue mich,
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ein Teil dieses Teams zu
sein.

Pohn: Ehrenamtliches En-
gagement war fir mich
schon immer ein wichtiger
Bestandteil meines Lebens.
Seit Jahren bin ich als Ret-
tungssanititerin titig und
auch im Gemeinderat aktiv.
Die Moglichkeit, mich nun
auch beruflich fir meine
Branche einzusetzen, war
far mich der nichste logi-
sche Schritt. Ich méchte
zur Weiterentwicklung un-
seres Berufsbildes beitra-
gen und sicherstellen, dass
Versicherungsmakler:in-
nen auch in Zukunft die
besten Rahmenbedingun-
gen fur ihre Arbeit haben.

Wie war es fir Sie, auf
einem Wabhlvorschlag zu
stehen? Welche Erfahrun-
gen haben Sie in diesem
Prozess gemacht?

Pohn: Es war eine span-
nende Erfahrung, die mir
nochmals verdeutlicht hat,
wie wichtig es ist, eine star-
ke Stimme in der Branche
zu haben.

Rauch-Schwendinger: Da
ich doch schon seit einigen
Jahren dabei bin, habe ich
das ganz entspannt gese-
hen.

Nocker: Es war eine angenehme
Uberraschung, auf dem Wahlvor-
schlag zu stehen. Mein geschitz-
ter Kollege Michael Schopper

Nicole Pohn

hatte mich zuvor in einem kurzen
Telefonat gefragt, ob ich ihn und
den Tiroler Wirtschaftsbund,
Fachgruppe ,Versicherungsmak-
ler und Berater in Versicherungs-

/|

Ich m&chte dazu beitragen, das
Berufsbild des Versicherungsmaklers von
alten Klischees zu |6sen - weg vom ,Verkaufer-
Image”, hin zum verlasslichen, beratenden

Partner.

angelegenheiten®, unterstitzen
mochte. Ohne lange zu zdgern,
sagte ich sofort zu. Schliefflich
sind wir schon seit vielen Jah-
ren beruflich verbunden, und ich
freue mich, meinen Beitrag
zu leisten, um die Branche
aktiv zu unterstitzen.

Welche Themen oder An-
liegen méchten Sie in lh-
rer Funktionsperiode be-
sonders vorantreiben?

Pohn: Mir liegt vor allem
die Modernisierung der
Branche am Herzen. Ver-
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sicherungen sollen fir Kund:in-
nen transparenter und zuging-
licher werden. Ich méchte dazu
beitragen, das Berufsbild des
Versicherungsmaklers von alten
Klischees zu lésen - weg vom
~Verkiufer-Image®, hin zum ver-
lasslichen, beratenden Partner.
Dariiber hinaus setze ich mich
dafur ein, dass junge Menschen,
vor allem Frauen, in der Branche
bessere Chancen erhalten.

Nocker: Ein grofies Anliegen ist
mir die Verbesserung der Ver-
standlichkeit von Versicherungs-
produkten. Oftmals sind die

Bedingungen
und Konditi-
onen zu kom-
plex und un-
durchsichtig.
Ich  mochte
dazu Dbeitra-
gen, dass Ver-
sicherungen
klarer und
transparen-
ter kommu-
niziert wer-
den. Es ist
mir wichtig,

” Es ist mir wichtig,
dass die Rechte der
Versicherungsnehmer gestarkt
werden, insbesondere

im Hinblick auf faire

Schadensabwicklungen und
transparente Bedingungen.

dass die Rechte der Versiche- insbesondere im Hinblick auf
rungsnehmer gestirkt werden, faire Schadensabwicklungen und

Sandra Rauch-Schwendinger

transparente Bedingungen.

Rauch-Schwendinger: Ich
hoffe, dass die Versiche-
rungsmakler weiterhin so
gut zusammenhalten und
sich gegenseitig unterstiit-
zen, ohne dass Machtspie-
le entstehen. Natiirlich ist
es mir ein Anliegen, die
Aus- und Weiterbildung zu
fordern und den Beruf at-
traktiver darzustellen, als
er derzeit wahrgenommen
wird.

Wo sehen Sie aktuell die
grofBten Herausforderun-
gen fir die Branche, ins-
besondere fiir Frauen?

Pohn: Eines der grofiten
Probleme ist das veraltete
Image der Branche. Frau-
en werden oft nicht als
gleichwertige Akteurinnen
wahrgenommen, obwohl
sie hervorragende Bera-
terinnen und Unterneh-
merinnen sind. Es braucht
mehr Sichtbarkeit, Aner-
kennung und Foérderung.
Zudem stehen wir vor der
Herausforderung, den Be-
ruf fur junge Menschen at-
traktiver zu gestalten und
Digitalisierung sinnvoll in
unseren Arbeitsalltag zu
integrieren.

Rauch-Schwendinger: Ich
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bin Teil der WKO Woman
und vertrete die Vorarl-
berger. Dabei ist es mir
wichtig, keine Spaltung zu
erzeugen - egal ob Frau
oder Mann. Junge Men-
schen sollten den Mut ha-
ben, sich selbststindig zu
machen. Natiirlich ist das
kein klassischer 38-Stun-
den-Job, aber er macht
Spafy, ist abwechslungs-
reich und lohnt sich. Fir
Frauen kann es besonders
herausfordernd sein, wenn
der Wunsch nach Familie
und Kindern besteht. Doch
das hat weniger mit dem
Geschlecht zu tun, sondern
vielmehr mit der Einsicht
des Partners und der Fa-
milie, hier mit anzupacken.
Mein Mann und meine Fa-
milie stehen voll hinter mir
und sind immer fiir unsere
Kinder da, wenn ich beruf-
lich verreise. Ohne ihre Un-
terstitzung wire das alles
nicht méglich, und ich bin
sehr dankbar fir ihre Hil-
fe, die es mir ermdglicht,
sowohl beruflich als auch
privat meine Ziele zu ver-
folgen.

Nocker: Frauen haben (auf
Grund der familidren Situ-
ation) oft weniger Zugang
zu Schulungen und Netz-
werken, die ihre berufliche
Weiterentwicklung unter-
stitzen konnten. Ohne diese
Unterstiutzung kénnen Frauen
Schwierigkeiten haben, die beno-
tigten Fahigkeiten zu erwerben.

Simone Nocker

Frauen kénnen in der méannlich
dominierten Versicherungsbran-
che mit Vorurteilen konfrontiert
sein, die ihre Fahigkeit, Vertrau-
en zu schaffen, beein-
trichtigen koénnten.
Dennoch haben sie oft

” Ich schatze nicht
nur erfolgreiche

Frauen, sondern auch
erfolgreiche Manner -
ich mache da keinen
Unterschied.

den Vorteil einer stir-
keren empathischen
Kommunikation und
kénnen durch ihre Art
des Vertrauensauf-
baus in der Kunden-
beratung besonders
erfolgreich sein, um
wettbewerbsfihig zu
bleiben.

Welche Eigenschaften oder
Werte schitzen Sie an erfolg-
reichen Frauen in der Versiche-
rungsbranche besonders?

Rauch-Schwendinger: Ich schit-
ze nicht nur erfolgreiche Frau-
en, sondern auch erfolgreiche
Maianner - ich mache da keinen
Unterschied. Klar ist es fur Frau-
en mit Familie noch schwieriger,
aber auch fir Minner mit Fa-
milie ist es nicht immer leicht,
besonders hier in Vorarlberg,
wo oft die liangste Anreise er-
forderlich ist und man hiufiger
von den Liebsten getrennt ist.
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Wir sind dennoch Dienstleister,
und viele Kundentermine finden
oft abends oder am Freitagnach-
mittag statt. ,Erfolgreich® ist ein
sehr grof3er Begriff. Fuir mich be-
deutet Erfolg, zufrieden mit dem
Leben zu sein, das, was man hat,
zu schitzen und eine Balance zwi-
schen Familie, Arbeit und Freizeit
zu finden. Wer das schafft, hat
wirklich alles erreicht und ist fiir
mich erfolgreich — denn wahre
Erfillung kommt nicht nur durch
beruflichen Erfolg, sondern auch
durch ein ausgewogenes und zu-
friedenes Leben, in dem man das,
was wirklich zihlt, im Gleichge-
wicht halt.

Pohn: Ich bewundere Frauen,
die mit Fachkompetenz, Empa-
thie und Durchsetzungsvermo-
gen ihren Weg gehen. Besonders
schitze ich Authentizitit, Mut
und den Willen, Veranderungen
anzustoflen. Erfolgreiche Frauen
in unserer Branche beweisen im-
mer wieder, dass man auch in ei-
nem traditionellen Umfeld neue
Impulse setzen kann — und das
inspiriert mich.

Nocker: Frauen, welche eine kla-
re Vision und die Fahigkeit besit-
zen, diese durchzusetzen, indem
sie ihr Team motivieren und zu
Hochstleistungen anregen. Auch
die Frauen, die sich durch Trans-
parenz und Ehrlichkeit ein hohes
Mafd an Vertrauen erarbeiten.
Am meisten imponieren mir jene
Frauen, welche sich von berufli-
chen Riickschligen erholen und
weitermachen.

Welche Bedeutung hat die Initi-
ative ,Women Wanted - Frauen
fiir die Branche gesucht” fiir Sie?

Nocker: Die Initiative setzt ein
starkes Zeichen fir die Forde-
rung von Frauen und trigt dazu
bei, die geschlechtliche Ungleich-
heit in der Versicherungsbranche
zu verringern. Sie hilft, mehr
Frauen fiir die Branche zu gewin-
nen und ihre Sichtbarkeit zu er-
hoéhen. Sie macht auf das Poten-

zial von Frauen in einer Branche
aufmerksam, die oft als minner-
dominiert wahrgenommen wird.

Rauch-Schwendinger: Fiir mich
war immer klar, dass ich eine Fa-
milie méchte. Mit meinen zwei
kleinen Spatzen war es nicht im-
mer leicht, alles unter einen Hut
zu bringen. Deshalb weif} ich, wie
hart es sein kann. Dennoch soll-
ten sich Frauen trauen und ihre
eigenen Triume verwirklichen.

Pohn: Die Initiative ,Women
Wanted" ist ein wichtiger Schritt
in die richtige Richtung, um Frau-
en in der Versicherungsbranche
sichtbarer zu machen und ihnen
Mut zu geben, ihren eigenen Weg
zu gehen. Die Branche ist immer
noch stark mainnerdominiert,
und es braucht gezielte Mafinah-
men, um dieses veraltete Bild auf-
zubrechen. Fur mich bedeutet die
Initiative vor allem, dass Frauen
ermutigt werden, selbstbewusst
in diese vielseitige und spannen-
de Branche einzusteigen.

Was wiirden Sie jungen Frauen
mitgeben, die sich fiir die Versi-
cherungsbranche interessieren
oder iliber ein Engagement in
der Interessenvertretung nach-
denken?

Pohn: Ich wirde ihnen mitgeben,
dass die Versicherungsbranche
unglaublich viel zu bieten hat: Sie
ist abwechslungsreich, zukunfts-
sicher und bietet viel Gestal-
tungsspielraum. Gerade als Frau
kann man hier neue Impulse set-
zen und zeigen, dass es nicht nur
um Zahlen und

Vertrage geht,

sondern  um

die Méglichkeit ergibt, sich in der
Interessenvertretung zu engagie-
ren — ergreift siel Denn nur wer
mitgestaltet, kann wirklich etwas
veriandern.

Rauch-Schwendinger: Diese
Branche ist ideal, um auch ne-
ben den Kindern klein anzufan-
gen und gesund sowie stetig zu
wachsen. Der Job ist flexibel, die
Termine koénnen selbst koordi-
niert werden, und Backoffice-Ar-
beiten kénnen auch abends oder
im Homeoffice erledigt werden.
Dies macht den Beruf perfekt fiir
Frauen (und Minner), die Fami-
lie und Karriere unter einen Hut
bringen mochten. Man muss
sich einfach nur trauen - verlie-
ren kann man nichts. Rickbli-
ckend auf 19 Jahre in unserem
Familienbetrieb, bereue ich kein
einziges Jahr und habe meinen
Traumjob gefunden.

Nocker: Selbstvertrauen ist der
Schliissel. Die Versicherungs-
branche kann herausfordernd
sein, aber es ist wichtig, an sich
selbst zu glauben. Bleib neugie-
rig: Die Versicherungsbranche
entwickelt sich stindig weiter.
Nutze Weiterbildungsangebote,
um stets auf dem neuesten Stand
zu bleiben. Ein aktives Netzwerk
ist ein wichtiger Faktor fur den
Erfolg. Sieh neue Herausforde-
rungen als eine neue Chance. Fin-
de eine Balance zwischen deinem
Berufsleben und deiner Freizeit.
Nur so kannst du langfristig pro-
duktiv und glicklich bleiben!

Danke fiir lhre Zeit! M

echte Beratung
auf Augenhohe.

Mein Rat: Seid ’
mutig, vernetzt
euch mit an-
deren Frauen
in der Branche
und bleibt euch

selbst treu.
Und wenn sich

dass Frauen ermutigt werden,

vielseitige und spannende

Fir mich bedeutet die
Initiative vor allem,

selbstbewusst in diese

Branche einzusteigen.
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Versichern im Kriegsfall

Rund eine Million Kunden hat die
UNIQA in der Ukraine und ist da-
mit der fiinftgrofite Versicherer
im Land. 2023 steuerte die Uk-
raine fiir den Konzern einen Vor-
steuergewinn von 17,5 Millionen
Euro bei. Das Primienvolumen
betrug 89,5 Millionen Euro. Mit
Kriegsbeginn 2022 hat sich die
Arbeit des Konzerns, der seit rund
20 Jahren in dem Land aktiv ist,
stark verandert, erkldrt Wolfgang
Kindl. ,Wir waren zwar auf dieses
Szenario vorbereitet, aber diese
Dimensionen konnten wir nicht
antizipieren.”

Ausschluss vom
Ausschluss

»Das Land ist zwar im Krieg, aber
das Leben geht weiter und es gibt
weiterhin Versicherungsfalle®, er-
klart Olena Uljee, Geschiftsfiihre-
rin UNIQA Ukraine. Jedoch wird
nicht in jeder Region des Landes
versichert. Von einigen Regionen
musste sich der Konzern zuriick-
ziehen. Das Land wird in ver-
schiedene Sektoren gegliedert. In
griinen Bereichen ist es leichter,
Versicherungen abzuschliefien,
in roten und orangen Sektoren
hat sich die UNIQA de facto zu-
riickgezogen. ,In den umkampf-

Elena Uljee

Finanzielle Verluste werden in der Region zwar nicht
geschrieben, grofe Gewinne aber auch nicht. Die
UNIQA bleibt aber trotzdem in der Ukraine, in der

Hoffnung, dass irgendwann Normalitat einkehrt.

von Christian Sec

ten Gebieten nahe der Front ver-
sichern wir so gut wie nichts®,
erklart Teimour Bagirov, Auf-
sichtsratsvorsitzender der UNIQA
Ukraine. Die Hauptgebiete fiir die
Versicherung sind die Zentral-
und Westukraine. Doch auch in
diesen Gebieten entstehen Scha-
den durch Kriegsfolgen. Dabei
spielt die Kfz-Versicherung eine
zentrale Rolle, die mit einem Pra-
mienanteil von rund 30 Prozent
die wichtigste Sachversicherung
in der Ukraine darstellt. ,Wenn in
Folge eines Raketenangriffs, einer
Druckwelle oder durch Drohnen
Schiaden am Auto entstehen, dann
ist das Auto versichert”, erklart
Bagirov. Mit dem Zusatz: Je hoher
das Risiko, desto hoher die Pri-
mie. Man hat sich dabei dazu ent-
schlossen, den allgemeinen Aus-
schluss fiir Schdden aufgrund von
Kriegshandlungen im Falle der
Ukraine aufzuweichen und Kklei-
nere kriegsbedingte Schiaden in
der Ukraine auferhalb der Kriegs-
gebiete (rot, orange) zu de-
cken. Dies gilt sowohl fiir
Privat- als auch fiir Firmen-
und Bankkunden. ,Wir tra-
gen dieses Risiko innerhalb
unseres Ukraine-Portfolios
auf kontrollierte Weise,
ohne unsere Solvenz zu ge-
fahrden®, erklart die UNIQA
auf Anfrage. Der Zugang
zum  Riickversicherungs-
markt ist jedoch schwie-
rig, da viele internationale
Riickversicherer seit Beginn
des Krieges ihre Aktivitdten
in der Ukraine eingestellt
haben. Um diesem Mangel

entgegenzuwirken, hat die Euro-
pdische Bank fiir Wiederaufbau
und Entwicklung (EBRD) eine Ga-
rantie in Hohe von 110 Millionen
Euro bereitgestellt, um die Riick-
versicherung von Kriegsrisiken
fiir den Binnentransport zu un-
terstiitzen. Dieses Programm zielt
darauf ab, den Versicherungs-
schutz fiir Waren und Fahrzeuge
im Wert von iiber einer Milliarde
Euro pro Jahr zu erleichtern.

Gesundheitsversicherung
als Kéder

In der Gesundheitsversicherung
ist die UNIQA die Nummer eins
in der Ukraine und der Markt ist
weiterhin sehr dynamisch. Es
herrscht grofler Arbeitskrifte-
mangel und ein grofier Bedarf
an privater Gesundheitsversiche-
rung auf der anderen Seite, da die
staatliche Versorgung oft nicht
ausreicht. So versuchen Arbeit-
geber durch Zusatzleistungen
wie eine private Gesundheitsver-
sicherung, neue Mitarbeiter an-
zulocken. Insgesamt machte der
Gesundheitsbereich 2023 rund
40 Prozent des Pramienvolumens
aus, mit einem Vorsteuergewin-
nanteil von zehn Prozent. Die Ar-
beit in der Ukraine wird fiir den
Konzern dadurch erschwert, dass
mittlerweile seit Kriegsbeginn 20
Prozent der mannlichen Mitarbei-
ter im wehrfdahigen Alter im Lauf
der drei Kriegsjahre einberufen
wurden. Insgesamt belduft sich
laut Uljee der Anteil der Manner
jedes Alters auf ein Drittel der Be-
legschaft. M
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Barrierefreiheitsgesetz: Abbau digitaler

Barrieren fiir Menschen mit Behinderung

Folgende MaRnahmen
werden von diesem
Gesetz umfasst

« Festlegung von Barrierefrei-
heitsanforderungen fiir die
vom Barrierefreiheitsgesetz
erfassten Produkte und Dienst-
leistungen

« Verpflichtung der Unterneh-
men, nur dem Barrierefrei-

heitsgesetz entsprechende,
barrierefreie Produkte und
Dienstleistungen auf den Markt
zu bringen

Das Gesetz verpflichtet private
Wirtschaftsakteur:innen Barrie-
refreiheitsanforderungen einzu-
halten, wenn ihre Produkte und/
oder Dienstleistungen in den Gel-
tungsbereich (§ 2 BaFG) fallen. § 2
BaFG zahlt vollstdndig all diejeni-
gen Produkte und Dienstleistun-
gen auf, die in den Anwendungs-
bereich fallen.

Dienstleistungen, fiir
die u.a. Barrierefreiheit
verlangt wird

o elektronische = Kommunikati-
onsdienste (z.B. Internet- und

Ollivia Strahser

Am 29. Juni ist es so weit: Das BaFG, das die
Richtlinie (EU) 2019/882 des europdischen
Parlaments und des Rates vom 17. April 2019

Uber die Barrierefreiheitsanforderungen fur
Produkte und Dienstleistungen (europaische
Barrierefreiheitsrichtlinie) umsetzt, ist anzuwenden.
Damit soll die Teilhabe von Menschen mit
Behinderungen am digitalen Leben gewahrleistet

werden.

von Olivia Strahser

Videotelefonie, = Online-Mes-
sengerdienste etc.)

Dienste, die den Zugang zu au-
diovisuellen Mediendiensten
ermoglichen (z.B. Apps und
Websites)

Dienstleistungen im elektro-
nischen Geschidftsverkehr im
Rahmen eines Verbraucher:in-
nenvertrages (gilt daher fiir
alle Onlineshop- und Websei-
ten-Betreiber:innen im Kontext
mit B2C-Geschiften). Davon
konnten  Versicherungsmak-
ler:innen vor allem betroffen
sein.

Achtung: Es besteht eine Aus-
nahme fiir Mikrounterneh-
men, die Dienstleistungen
erbringen:

Kleinstunternehmen,
die Dienstleistungen er-
bringen, sind vom Anwen-
dungsbereich des Gesetzes
ausgenommen (§ 6 Abs. 1
BaFG). (Kleinstunterneh-
men sind Unternehmen,
die weniger als zehn Perso-
nen beschiftigen und die
entweder einen Jahresum-
satz von hochstens zwei
Millionen Euro erzielen
oder deren Jahresbilanz-
summe sich auf hochstens
zwei Millionen belduft.)

Verpflichtende
Barrierefreiheits-
anforderungen (§ 4 BaFG)

Produkte und Dienstleistungen
sind nach dem BaFG barrierefrei,
wenn sie fiir Menschen mit Behin-
derung in der allgemein iiblichen
Weise, ohne besondere Erschwer-
nis und grundsdtzlich ohne frem-
de Hilfe auffindbar, zuginglich
und nutzbar sind. Dies bedeutet,
dass eine Wahrnehmung immer
iiber mindestens zwei Sinne mog-
lich sein muss (konkrete Barrie-
refreiheitsanforderungen finden
Siein der Anlage I des BaFG).

Pflichten der
Dienstleistungs-
erbringer:innen sind unter
anderem

e in einer Barrierefreiheitser-
klarung oder in den AGB (sie-
he dazu gleich ,Tipp“) dariiber
aufzuklaren, wie die Dienstleis-
tung die Barrierefreiheitsanfor-
derungen erfiillt (Anlage 3 des
BaFG).

« Daneben miissen in barriere-
freier Weise folgende Informa-
tionen erfolgen:

» eine Beschreibung der Dienst-
leistung in Dbarrierefreiem
Format
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» eine Beschreibung der Funk-
tionsweise der Dienstleis-
tung.

Tipp: Auch wenn es - wie zuvor
ausgefiihrt - rechtlich zuldssig ist,
in den AGB iiber die Barrierefrei-
heit aufzuklaren, wird dies nicht
empfohlen, da auch blofe Hin-
weise in AGB von der Rechtspre-
chung als Vertragsbestandteil
qualifiziert werden konnen und
deren Formulierung zusdtzlich

den Erfordernissen des Konsu-
mentenschutzgesetzes (KSchG)
unterliegen wiirde. Besser ware
es, einen eigenen Button beziig-
lich der ,Erklarung zur Barriere-
freiheit” einzuplanen.

Verwaltungsstraf-
bestimmungen (§ 36
BaFG)/Ubergangsfristen

Das Sozialministeriumservice ist
die zustdndige Verwaltungsstraf-

Tatigkeitsbericht

behorde. Bei Verstoflen kénnen
Geldstrafen bis zu einem Ma-
ximalbetrag von 80.000 Euro
verhdngt werden. Im Falle einer
erstmaligen oder geringfiigigen
Ubertretung gilt der Grundsatz
,Beraten vor Strafen”.
Ubergangsfristen fiir die Um-
setzung bestehen grundsidtzlich
bis in das Jahr 2030 (§ 37 BaFG).
Mehr Informationen und prak-
tische Beispiele finden Sie auf
den Serviceseiten der WKO. M

Ein zentrales Thema war und ist
insbesondere die Thematik der
Vergiitungsbeschrankung  bzw.
-verbote infolge des EU-Legisla-
tivpakets zur Retail Investment
Strategy. Der Fachverband inten-
sivierte seine Lobbyarbeit und
suchte in Briissel, unter anderem
in Gesprachen mit Politikern
und Vertretern der Europdischen
Kommission, nach Losungen, um
die Provisionen als zentrale Ver-
gitungsform fiir Versicherungs-
makler zu sichern.

Dabei engagierten sich be-
sonders Fachverbandsobmann
Christoph  Berghammer und
Fachverbandsgeschiftsfiihrer Er-
win Gisch, unter anderem mit der
Teilnahme an wichtigen inter-
nationalen Veranstaltungen wie
dem BIPAR-Meeting. Ein weiteres
Thema war die kontinuierliche
Weiterentwicklung der Qualifi-
kation und Ausbildung der Versi-
cherungsmakler.

Im Herbst 2024 fanden die
ersten Priifungen nach der neu-
en Versicherungsmakler-Befa-
higungspriifungsordnung statt,
die im Nationalen Qualifikati-
onsrahmen (NQR) auf Level 6
angesiedelt sind. Dies wurde als
wichtiger Schritt zur Steigerung
der Qualitdt der Ausbildung und
zur Verbesserung der Wahrneh-

Im Jahr 2024 hat sich der Fachverband

der Versicherungsmakler und Berater in
Versicherungsangelegenheiten wieder sehr aktiv fur
seine Mitglieder eingesetzt, sowohl auf nationaler
als auch auf internationaler Ebene. Der Jahres- &
Tatigkeitsbericht gibt einen Uberblick Gber die
mannigfaltigen Aufgaben und Aktivitaten des

Fachverbandes.

mung des Berufsstands angese-
hen. Neben diesen rechtlichen
und berufspolitischen Initiativen
konzentrierte sich der Fachver-
band auch auf die Weiterbildung
seiner Mitglieder. Durch das
»Austrian Broker College” konn-
ten iiber 650 Anmeldungen zu
verschiedenen Weiterbildungs-
angeboten verzeichnet werden.
Weitere regulatorische Themen
wie z.B. Geldwascheprdvention
standen im Fokus, mit speziellen
Schulungen, die den Mitgliedern
zur Verfiigung gestellt wurden.
Auch als Veranstalter war der
Fachverband im letzten Jahr rege
tatig, beim Expert:innentreffen
in Rust, als Co-Veranstalter des
Kremser Versicherungsforums
und in Velden beim internationa-
len Symposion.

Der Fachverband forderte 2024
auch die digitale Transformation
der Branche, indem er auf Ver-
anstaltungen wie dem BITS-Day

neue technologische Entwick-
lungen und ihre Auswirkungen
auf die Versicherungsvermitt-
lung thematisierte. Dabei spiel-
te Kiinstliche Intelligenz (KI)
eine zunehmend grofiere Rolle,
ebenso wie die Nutzung digita-
ler Plattformen und Tools durch
Versicherungsmakler, was beim
Besuch der Insurtech Insights in
London deutlich wurde.

Die Initiative ,Women Wanted
- Frauen fiir die Branche gesucht”
konnte erste Erfolge verzeichnen,
der Frauenanteil in der Branche
ist bereits im Steigen. Zusitzlich
zur inhaltlichen Arbeit auf natio-
naler und internationaler Ebene
war der Fachverband auch stark
in der Offentlichkeitsarbeit ver-
treten. Die Prdsenz in den sozia-
len Medien wurde ausgebaut, um
sowohl die Mitglieder als auch
die breite Offentlichkeit iiber ak-
tuelle Entwicklungen zu infor-
mieren. M

Fachverband & Regionales | 29 | Versicherungsmakler 02/2025




Wirtschaftskammerwahlen 2025 - Erste

Ergebnisse und wie geht's weiter?

In Vorarlberg gab es bei den Ver-
sicherungsmaklern und Beratern
in Versicherungsangelegenhei-
ten keine Wahl, da nur die Liste
Vorarlberger Versicherungsma-
kler - Vorarlberger Wirtschaft"
angetreten ist. Die zehn Mandate
im Vorarlberger Fachgruppen-
ausschuss fallen daher dieser Lis-
te zu.

In drei Fachgruppen (Burgen-
land, Oberd6sterreich, Wien) wur-
de iiber die Fiinf-Prozent-Klausel
ein zusdtzliches Mandat verge-
ben. Listen, die rechnerisch zu
wenige Stimmen fiir ein Mandat
haben, konnen eines erhalten,
wenn sie mindestens fiinf Pro-
zent der Stimmen erreicht haben.
Schaffen dies mehrere Listen,
wird nur an die stdrkste dieser
Fraktionen ein solches ,Minder-
heitenmandat” vergeben.

Insgesamt sind in den Fach-
gruppenausschiissen 19 Frauen
vertreten, in Salzburg und Ober-
Osterreich je drei, in Vorarlberg
eine, in allen anderen Fachgrup-
pen jeweils zwei.

Uber die acht Fachgruppen, in
denen gewdhlt wurde, betrug die
Wahlbeteiligung insgesamt 51,82
Prozent, zum Vergleich: 2020
lag die Wahlbeteiligung bei den
Versicherungsmaklern bundes-
weit noch bei 61,56 Prozent. Bei
aller Wehmut iiber die sinken-
de Wahlbeteiligung liegt diese

Teil eins des mehrgliedrigen Wahlsystems der
Wirtschaftskammer ist absolviert. Die Mitglieder in
allen Fachorganisationen haben ihre Vertretungen in

den Landern gewahlt.

bei den Versicherungsmaklern
noch immer recht hoch: Vor den
Fachorganisationen, bei denen
zumindest in acht Bundeslin-
dern gewdhlt wurde, war sie so-
gar die hochste. Bundesweit wur-
den iiber alle Fachorganisationen
204.996 Stimmen abgegeben, die
Wabhlbeteiligung lag bei 26,5 Pro-
zent (2020: 33,7%).

Wie geht es nun weiter?

In den einzelnen Fachgruppen
fanden bzw. finden ab Ende Mirz
bis Ende April (teilweise nach Re-
daktionsschluss) die konstituie-
renden Sitzungen der Fachgrup-
penausschiisse statt.

Bei diesen Sitzungen werden
die jeweiligen Fachgruppeno-
bleute aus dem Kreis der Aus-
schussmitglieder gewdhlt. Die
gewdhlten Fachgruppenobleute
sind kraft ihrer Funktion auch
Mitglied im Fachverbandsaus-
schuss. Welche Fraktion die an-
deren sechs Mandate im Fachver-
bandsausschuss besetzen darf,
richtet sich nach dem Gesamter-
gebnis aller neun Fachgruppen.
Dieses Ergebnis ist von den soge-

nannten ,Zurechnungen” abhén-
gig, also der Frage, wie die wahl-
werbenden Gruppen ihre in den
Fachgruppen erlangten Mandate
auf das Gesamtergebnis anrech-
nen lassen.

Diese Anrechnungen sind ins-
besondere dort spannend, wo es
Gemeinschaftslisten = mehrerer
Fraktionen gegeben hat. Ein end-
giiltiges Ergebnis, welche Frakti-
onen wie viele Mandate im Fach-
verbandsausschuss stellen, wird
erst mit der Verlautbarung der
Hauptwahlkommission, wer Mit-
glied im Fachverbandsausschuss
ist, feststehen - voraussichtlich
Ende Mai.

Die konstituierende Sitzung
des  Fachverbandsausschusses
findet am 23. und 24. Juni statt.

Wahlergebnisse im Detail

Hier die Wahlergebnisse aus den
einzelnen Fachgruppen der Ver-
sicherungsmakler und Beratern
in Versicherungsangelegenhei-
ten (Die Listennamen sind den
offiziellen Wahlvorschldgen ent-
nommen, Reihenfolge nach Lis-
tenplatz).

Burgenland

GrUne Wirtschaft

102 abgegebene Stimmen (Wahlbeteiligung 59,65%), 99 giiltige Stimmen

Gemeinsame Liste der burgenlandischen Versicherungsmakler und
Berater in Versicherungsangelegenheiten (OWB, SWV und UWF)

10 Mandate

1 Mandat (5 %-Klausel)
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Karnten

214 abgegebene Stimmen (Wahlbeteiligung 74,31%), 212 giiltige Stimmen

Karntner Wirtschaft - Jirgen Mandl, Fachliste Versicherungsmakler

und Berater in Versicherungsangelegenheiten 7 IManckits
Liste Fredy Trey - Sozialdemokratischer Wirtschaftsverband 1 Mandat
Freiheitliche Wirtschaft (FW) und Unabhangige 1 Mandat
Grlne Wirtschaft (GW) 0 Mandate

Niederosterreich
379 abgegebene Stimmen (Wahlbeteiligung 42,30%), 365 giiltige Stimmen

Te.am Wo]fgang Ecker - Wirtschaftsbund NO - Liste Martin 7 Mandate
Wienerroither

Wirtschaftsverband NO (SWV). Der Partner der EPU + KMU. 1 Mandat
Freiheitliche Wirtschaft (FW) und Unabhangige 1 Mandat
Grlne Wirtschaft 0 Mandate
UNOS - Team Unternehmensfreude (NEOS) 1 Mandat

UWF - Unabhangiges Wirtschaftsforum 1 Mandat

Oberosterreich

367 abgegebene Stimmen (Wahlbeteiligung 51,19%), 358 giiltige Stimmen

Team Doris Hummer - Wirtschaftsbund OO - Liste Johann Mitmasser 9 Mandate

SWV OO - Team fur Klein- und Mittelbetriebe - Sozialdemokratischer

Wirtschaftsverband 1 Mandat (5 %-Klausel)

Freiheitliche Wirtschaft (FW) und Parteifreie 2 Mandate
Grlne Wirtschaft 0 Mandate
UWEF - Unabhangiges Wirtschaftsforum 0 Mandate

163 abgegebene Stimmen (Wahlbeteiligung 68,20%), 158 gliltige Stimmen

Liste der Salzburger Wirtschaft - Wirtschaftsbund Team Buchmdiller

(WB) 8 Mandate
Salzburger Wirtschaftsverband (SWV) - Fir kleine und mittlere

1 Mandat
Unternehmen
Freiheitliche Wirtschaft (FW) und Unabhangige 1 Mandat
Wirtschaftsliste Salzburg - parteifrei und unabhangig 0 Mandate
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Steiermark

336 abgegebene Stimmen (Wahlbeteiligung 51,93%), 329 giiltige Stimmen
STEIRISCHE WIRTSCHAFT - Team Herk | Wachschiitz -

Wirtschaftsbund (OWB) / SWV 7 Mandate
FREIHEITLICHE WIRTSCHAFT (FW) und Unabhéngige 2 Mandate
Grine Wirtschaft 0 Mandate

Tirol

170 abgegebene Stimmen (Wahlbeteiligung 59,86%), 164 giiltige Stimmen

Dein Tiroler Wirtschaftsbund - Prasidentin Barbara Thaler und Michael

R — 10 Mandate
FPO - Freiheitliche Wirtschaft Tirol 1 Mandat
Grine Wirtschaft 0 Mandate

Wien

372 abgegebene Stimmen (Wahlbeteiligung 45,59%), 347 giiltige Stimmen

Team Wiener Wirtschaft - Walter Ruck / Helmut Mojescick 8 Mandate

Freiheitliche Wirtschaft (FW) FPO pro Mittelstand 1 Mandate (5 %-Klausel)
Grlne Wirtschaft 0 Mandate

UNOS - Team Unternehmensfreude (NEOS) 1 Mandat

Parteifreie Fachliste der gewerblichen Wirtschaft 0 Mandate

UWF - Unabhangiges Wirtschaftsforum - Rudolf Mittendorfer 2 Mandate
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Jahresergebnis

Die ersten Be-

rechnungen fur

das  Geschifts-

jahr 2024 zeigen ein solides Pra-
mienwachstum sowohl in der
Schaden-Unfallversicherung als
auch in der Krankenversiche-
rung, wie der Bericht des VVO
darlegt. Auch die Lebensversi-
cherung konnte ein Wachstum
verzeichnen. Insgesamt erreich-
te die osterreichische Versiche-
rungswirtschaft im vergangenen
Jahr einen Anstieg der Pramie-
neinnahmen um 5,3 Prozent auf
rund 21,4 Milliarden Euro.

Schaden-
Unfallversicherung

Das Primienvolumen der Scha-
den-Unfallversicherung  (ein-
schliefilich Kfz-Haftpflicht-
versicherung) stieg 2024 auf
13,1 Milliarden Euro, was einer
Zunahme von 5,7 Prozent ent-
spricht. Die Aufwendungen in
der Schaden-Unfallversicherung
lagen mit etwa 9,0 Milliarden
Euro auch im Jahr 2024 auf ei-
nem hohen Niveau. Im Vergleich
zum Vorjahr stiegen diese um
13,2 Prozent.

,Das Jahr 2024 war erneut
von extremen Wetterereignissen
gepragt. Erste Schitzungen deu-
ten darauf hin, dass die Schiden
in Osterreich im vergangenen
Jahr mehr als 1,6 Milliarden

Euro betragen haben®, er-
klart Gregor Pilgram, Pra-
sident des osterreichischen
Versicherungsverbandes
VVO.

Krankenversicherung

Die private Krankenver-
sicherung versteht sich in Os-
terreich als komplementire-
re Partnerin zur gesetzlichen
Krankenversicherung. Uber die
Sonderklassehonorare trigt sie
wesentlich dazu bei, erstklassige
Medizin fiir alle in Osterreich le-
benden Menschen sicherzustel-
len. Damit leistet sie einen ent-
scheidenden Beitrag zur Qualitit
des heimischen Gesundheitssys-
tems. Im vergangenen Jahr stie-
gen die Pramieneinnahmen um
10,6 Prozent auf 3,1 Milliarden
Euro, wihrend Leistungen in
Hoéhe von 2,7 Milliarden Euro
ausgezahlt wurden, was einem
Anstieg von 11,4 Prozent ent-
spricht.

Lebensversicherung

Das Priamienvolumen der Le-
bensversicherung wuchs 2024
um 1,3 Prozent auf etwa 5,2 Mil-
liarden Euro. Die laufenden Pra-
mien sanken bei einem Aufkom-

Zahlen, Ziffern, Ergebnisse

Gregor Pilgram

men von 4,6 Milliarden Euro um
1,0 Prozent. Die Einmalerlige
verzeichneten mit 0,6 Milliarden
Euro einen Anstieg von 21,3 Pro-
zent. Insgesamt wurden im abge-
laufenen Geschiftsjahr rund 6,9
Milliarden Euro an die Kund:in-
nen der Lebensversicherung
ausgezahlt, was einem Ruckgang
von 5,1 Prozent entspricht (Zu-
fuhrungen zu Riuckstellungen
far kunftige Leistungen bzw.
Gewinnbeteiligungen sind nicht
erfasst). Der demografische
Wandel ist offensichtlich. Um
im Alter den gewohnten Lebens-
standard zu sichern, ist private
Vorsorge unerlisslich. ,Tragfa-
hige Lésungen zur Sicherung des
Wohlstands und der Kaufkraft
im Alter sind nun wichtiger denn
je. Wir appellieren an die zukiinf-
tige Regierung, diese Vorausset-
zung zu schaffen®, so Christian
Eltner, Generalsekretir des 6s-
terreichischen  Versicherungs-
verbandes VVO. M

Vienna Insurance Group

Im Geschiftsjahr 2024 konnte
die VIG das Pramienvolumen um
zehn Prozent auf 15,2 Milliarden
Euro steigern. Das Ergebnis vor

Steuern erhohte sich um 14 Pro-
zent auf 881,8 Millionen Euro.
Das Nettoergebnis stieg auf 645
Millionen Euro. Mit 38 Prozent
entfallt der grofite Anteil des Ge-
winns auf Osterreich, 24 Prozent

auf Tschechien, sieben Prozent
auf Polen, 18 Prozent auf das
Segment ,Erweiterte CEE“ und
zehn Prozent auf die Spezial-
mairkte. Die Primien wuchsen in
allen Segmenten: Kfz-Haftpflicht
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Hartwig Loger, Generaldirektor und
Vorstandsvorsitzender VIG

plus 11,6 Prozent, Kfz-Kasko
plus 12,2 Prozent, sonstige Sach-
versicherung plus 10,3 Prozent,
Krankenversicherung plus 14,2
Prozent und Lebensversicherung
plus 6,0 Prozent.

26 Prozent der verrechneten
Primien stammen aus Oster-
reich, 14 Prozent aus Tschechi-
en, zehn Prozent aus Polen, 26
Prozent aus dem Segment ,Er-
weiterte CEE“ und neun Pro-
zent aus den Spezialmirkten.
Die  versicherungstechnischen
Aufwendungen stiegen auf 10,6
Milliarden Euro. Die Combined
Ratio erhohte sich leicht auf 93,4
Prozent. Die Solvabilititsquote
betrug zum 31.12.2024 261 Pro-
zent.

Andreas Brandstetter, CEO UNIQA
Insurance Group AG

Fur das Geschiftsjahr
2025 erwartet man eine po-
sitive Ergebnisentwicklung
mit einem Ergebnis vor
Steuern in einer Bandbreite
von 950 Millionen bis einer
Milliarde Euro.

Hartwig Loger, General-
direktor und Vorstandsvor-
sitzender der VIG: ,Starkes
Wachstum und hohe Pro-
fitabilitat bestitigen auch
2024 unsere fithrende Po-
sition in CEE. Der Erfolg
basiert auf der Vielfalt der
Gruppe - Priamienwachs-
tum und Gewinn stam-
men aus allen Segmenten.
Vor diesem Hintergrund

schlagt der Vorstand eine Divi-
dendenerhéhung auf 1,55 Euro
pro Aktie vor.*

UNIQA Group

Das Konzernergebnis der UNIQA
fur 2024 weist eine Steigerung
von 14,9 Prozent auf 348 Milli-
onen Euro aus. Das Ergebnis vor
Steuern erhéhte sich um 3,6 Pro-
zent auf 442 Millionen Euro. Die
verrechneten Primien verzeich-
neten einen Zuwachs von 9,1
Prozent auf 7,8 Milliarden Euro.
,In Osterreich sind wir um 4,6
Prozent gewachsen, stark getra-
gen von der Schaden- und Un-
fallversicherung sowie der Kran-
kenversicherung. In Zentral- und
Osteuropa haben sich
die Pramien um 13,9
Prozent erhoht, pri-
mir aufgrund star-
ker Zuwichse in der
Schaden- und Unfall-
versicherung sowie in
der Lebensversiche-
rung“, sagt Andreas

Brandstetter, CEO
der UNIQA Insurance
Group AG.

Die versicherungs-
technischen Aufwen-
dungen der Gruppe
stiegen um 11,5 Pro-
zent auf 5,9 Milliar-
den Euro. Das Ka-
pitalanlageergebnis

erhohte sich auf 749,7 Millionen
Euro, das Finanzergebnis auf
210,2 Millionen Euro. Die Com-
bined Ratio stieg auf 93,1 Pro-
zent.

Fur das Geschiftsjahr 2025
erwartet man ein profitables
Wachstum in CEE und eine Ver-
besserung des Kerngeschifts in
Osterreich.

TALANX Gruppe

Der Versicherungsumsatz der
Talanx Gruppe erhéhte sich im
Geschiftsjahr 2024 um elf Pro-
zent auf 48,1 Milliarden Euro,
das operative Ergebnis stieg auf
4.9 Milliarden Euro. Das Konzer-
nergebnis wuchs um 25 Prozent
auf 1,97 Milliarden Euro. Die Ei-
genkapitalrendite liegt bei 17,9
Prozent.

Zum Gewinnwachstum ha-
ben alle Geschiftsbereiche bei-
getragen. Die Erstversicherung
steigerte ihren Anteil am Kon-
zernergebnis auf 49 Prozent und
profitierte insbesondere von der
positiven Entwicklung im Corpo-
rate & Specialty- sowie im inter-
nationalen Retailgeschift.

Die Belastungen durch Grof3-
schiden lagen etwa auf Vorjah-
resniveau, aber unterhalb des
veranschlagten Budgets. Neben
dem starken operativen Geschift
wurde das Ergebniswachstum

auch durch die schnelle und rei-

Torsten Leue, Vorstandsvorsitzender
TALANX Gruppe

Markt | 35 | Versicherungsmakler 02/2025




Susanne Riess-Hahn,
Generaldirektorin Wistenrot Gruppe

bungslose Integration des jungs-
ten Zukaufs in Lateinamerika
unterstitzt.

Aufgrund der positiven Ent-
wicklung schlagen Vorstand und
Aufsichtsrat der Hauptversamm-
lung vor, die Dividende um 35
Cent auf 2,70 Euro je Aktie (vor-
her 2,35 Euro) anzuheben.

Wiistenrot Gruppe

Das Konzernergebnis vor Steu-
ern (EGT) der Wiistenrot Grup-
pe stieg im Jahr 2024 auf 97,7
Millionen Euro. Die Bauspar-
kasse Wiistenrot AG erzielte ein
EGT von 49,7 Millionen Euro,
die Wustenrot Versicherung er-
wirtschaftete ein EGT von 55,8

Daniel Matic, Vorstandsvorsitzender
Allianz Osterreich

Millionen Euro. Die
Combined Ratio lag
bei 99,8 Prozent. Die
Wiistenrot Bank ver-
zeichnete ein starkes
Wachstum bei den
Retail-Spareinlagen,
die Ende 2024 bei
482,5 Millionen Euro
lagen.

Im Rahmen der
strategischen  Neu-
ausrichtung konzent-
riert sich die Gruppe
verstarkt auf den 6s-
terreichischen Retail-
markt und reduziert
sukzessive ihr En-
gagement in den Bau-

sparmirkten der CEE-Region. So
wurde die Beteiligung an der un-
garischen Bausparkasse im Mirz
2024 an die ungarische MBH
Bank Nyrt. verkauft. Am 14. Fe-
bruar 2025 erfolgte das Closing
zum Verkauf der Beteiligung
an der Bausparkasse Kroatien
- nach Genehmigung durch die
kroatischen Aufsichtsbehérden.

Allianz Osterreich

Im Geschiftsjahr 2024 erwirt-
schaftete die Allianz Osterreich
Gesamtbruttopramien von 1.730
Millionen Euro. In der Schaden-,
Unfall- und Krankenversicherung
konnten die Einnahmen um 2,1
Prozent auf 1.397,5 Milli-

onen Euro gesteigert

werden.

Das operative Er-

gebnis belief sich auf

158 Millionen Euro,

die Combined Ratio

stieg auf 94,8 Pro-

zent.

Helvetia
Osterreich

Im Geschiftsjahr
2024  verzeichnete
Helvetia Osterreich
in allen Segmenten
Primienzuwichse.
Das Gesamtpriamien-
volumen wuchs um

Thomas Neusiedler,
CEO Helvetia Osterreich

7,1 Prozent auf 646,6 Millionen
Euro. Das Pramienaufkommen in
der Schaden-Unfallversicherung
stieg um 8,4 Prozent auf 472,8
Millionen Euro. Im Bereich Le-
bensversicherung wurde ein Zu-
wachs von 3,6 Prozent auf 173,8
Millionen Euro erzielt. Die Com-
bined Ratio lag bei 96,4 Prozent.

wsDas  Geschiftsjahr 2024
hat uns einmal mehr vor Au-
gen gefuhrt, wie wichtig Versi-
cherungen sind“, betont Hel-
vetia-Osterreich-CEO  Thomas

Neusiedler. ,Die Herausforderun-
gen der Branche sind hinlinglich
bekannt: hiufigere Naturkatas-
trophen, hohe Reparaturkosten
und verhaltene Wirtschaftsprog-

Thomas Lackner,
Vorstandsvorsitzender HDI
Versicherung AG
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nosen. Mit dem Launch der Stra-
tegie 2035 wird in den nichsten
Jahren an der Technical Excel-
lence gearbeitet, um das Pro-
duktportfolio noch effizienter zu
managen und die starke Markt-
position in den Zielsegmenten
auszubauen. Dabei setzt Helvetia
im Bereich Schaden-Unfall un-
ter anderem auf den Ausbau
der Rechtsschutzsparte und des
KMU-Geschifts.”

HDI Versicherung AG

Die verrechneten Priamien der
HDI Versicherung AG in Oster-
reich stiegen um 6,4 Prozent auf
289 Millionen Euro. Die Kapital-
veranlagung lag mit 6,1 Millionen
Euro deutlich iiber dem Vorjahr.
Der Bilanzgewinn erhéhte sich
auf rund 31,9 Millionen Euro.
Die Combined Ratio sank auf
85,3 Prozent. Auch die Nieder-
lassungen in Tschechien, Ungarn
und der Slowakei konnten die

Pramien im Jahr 2024 stei-
gern.

Fur 2025 erwartet HDI
im Euroraum aufgrund
der aktuellen wirtschaftli-
chen Prognosen niedrige
Wachstumsraten. Dennoch
rechnet man mit einer po-
sitiven = Geschaftsentwick-
lung - insbesondere im Fir-
mengeschift in Osterreich,
Tschechien, Ungarn und
der Slowakei.

Generali Konzern

Die Gesamtbruttoprimien

des Generali Konzerns stie-

gen im Jahr 2024 um 14,9

Prozent auf 95,2 Milliarden Euro.
In der Schaden-Unfallversiche-
rung wurde ein Zuwachs von 7,7
Prozent und in der Lebensversi-
cherung ein Wachstum von 19,2
Prozent erzielt. Die Combined
Ratio blieb bei 94 Prozent. Das
operative Ergebnis stieg um 8,2

Philippe Donnet,
CEO Generali Group

Prozent auf 7,3 Milliarden Euro.
Das bereinigte Konzernergebnis
erhoéhte sich um 5,4 Prozent auf
3,8 Milliarden Euro. Die Solvency
Ratio betrug zum Ende des Ge-
schiftsjahres 210 Prozent. Die
vorgeschlagene Dividende pro
Aktie betragt 1,43 Euro. M

Nzhere Infos auf
www.donauversicherung.at/smart

lch wi// mein Geld flexibel

select

veranlagen.
o/lonauv

VIENNA INSURANCE GROUP

Ilch wi// zur DONAU.




Crash oder Punktlandung -
Leadership 4.0 - Fiihrungskultur
in unsicheren Zeiten

Fachgruppenobmann Helmut
Mojescick begriifite zahlreiche
Géste und betonte die Notwendig-
keit einer klaren, anpassungsfa-
higen Fiihrungskultur. Mojescick
unterstrich, dass gerade in Zeiten
technologischer und wirtschaftli-
cher Unsicherheiten traditionelle
Filhrungsmethoden neu gedacht
werden miissen, um Unterneh-
men erfolgreich in die Zukunft zu
fiihren.

Highlight des Abends war
die feierliche Verleihung des
Hammurabi-Preises 2025, der in
Zusammenarbeit mit der Wirt-
schaftsuniversitdit Wien her-
ausragende  wissenschaftliche

Der 22. Informationstag der Wiener
Versicherungsmakler im Palais Ferstel stand ganz im
Zeichen der Zukunft: ,Crash oder Punktlandung -
Leadership 4.0 - Fiihrungskultur in unsicheren Zeiten".

Leistungen auf dem Gebiet der
Versicherungswirtschaft wiirdigt.
Den ersten Platz belegte Sandra
Thornton-Klein mit ihrer Dis-
sertation iiber Wechselbarrieren
und Kund:innenloyalitdt in der
Kfz-Haftpflichtversicherung. Ihre
Arbeit iiberzeugte die Jury durch
praxisnahe Relevanz und wis-
senschaftliche Tiefe. Mojescick
wiirdigte den Preis als wichtiges

Signal fiir den Wissenstransfer
zwischen Wissenschaft und Pra-
xis und als Impulsgeber fiir die
gesamte Versicherungsbranche.
Der zweite Platz ging an Sabrina
Jahn fiir ihre Bachelorarbeit iiber
die ,Relevanz von Online-Jobbor-
sen in der Versicherungsbran-
che”, die einen datenbasierten
Blick auf Rekrutierungstrends
und digitale Plattformen wirft.
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Wilhelm Hemerka, Thomas Grinberger, Sandra Thornton-Klein,
Sabrina Jahn, Elisabeth Hand|-Nohejl und Michael Theil

Christoph Berghammer

Helmut Mojescick

Mit dem dritten Platz wurde
die Masterarbeit von Elisa-
beth Handl-Nohejl zu ,Her-
ausforderungen in der Rech-
nungslegung durch IFRS 17
am Beispiel der Schaden-/
Unfallversicherung” - ein
hochaktuelles Thema mit
tiefem Praxisbezug - ausge-
zeichnet.

Zentraler Hohepunkt war
zudem die packende Keyno-
te des renommierten Ver-
kehrspiloten und Experten
fiir Fihrungskultur Philip
Keil. Keil, bekannt fiir seine
Fahigkeit, praxisnahe Er-
kenntnisse aus der Luftfahrt
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auf Unternehmensfiihrung zu
iibertragen, sprach vor rund
500 Teilnehmer:innen iiber
die Bedeutung von klaren Ent-
scheidungen und Agilitdt in
kritischen Situationen. An-
hand eindrucksvoller Beispie-
le aus seiner Pilotenkarriere
erkldrte er, warum Flexibilitat,
Offenheit fiir Veranderung und
eine gute Fehlerkultur essenzi-
ell sind, um aus Krisen Chan-
cen zu machen. Besonders ein-
driicklich war Keils Warnung
vor dem ,Kapitdnssyndrom®,
dem zu starken Vertrauen auf
bisherige Erfolge, das in Krisen-
zeiten oft zu Fehlentscheidun-
gen fiihre.

Eine hochkardtig besetzte
Podiumsdiskussion  erganzte
die Keynote. Sonja Brandtmay-
er (Wiener Stidtische Versi-
cherung), Markus Spellmeyer
(Merkur Versicherung), Rein-
hard Pohn (Generali Versiche-
rung) und Stefan Jauk (Nieder-
Osterreichische Versicherung)
diskutierten angeregt iiber die
Zukunft der Fithrungskréfte in
der Versicherungsbranche. Sie
waren sich einig: Digitale Kom-
petenzen, Innovationsfahigkeit
und der gezielte Einsatz kiinst-
licher Intelligenz sind ebenso
entscheidend wie ein wert-
schdtzender Umgang und eine
starke Unternehmenskultur.

Der Informationstag bot
auch Raum fiir persdnlichen
Austausch und Networking,
das fiir viele Teilnehmer:innen
ein wichtiger Bestandteil der
Veranstaltung ist. Helmut Mo-
jescick resiimierte: ,Die Her-
ausforderungen, denen sich un-
sere Branche gegeniibersieht,
sind grof3, aber gemeinsam und
mit der richtigen Fithrungskul-
tur sind sie bewdltigbar.”

Den Ausklang fand der Ma-
klertag 2025 in entspannter
Atmosphére bei Drinks und Ku-
linarik, wo Teilnehmer:innen
und Géste die Moglichkeit hat-
ten, die inspirierenden Themen
des Tages im personlichen Ge-
sprach weiter zu vertiefen. M

Philip Keil

Markus Spellmeyer, Stefan Jauk, Reinhard Pohn, Sonja Brandtmayer,
Helmut Mojescick und Paul Leitenmdiller
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Verleihung

Fir seine langjahrigen Verdiens-
te um den Berufsstand sowie
sein herausragendes Engagement
- insbesondere in der Fachgrup-
pe Wien, beim Wiener Versiche-
rungsmaklertag und als aktives
Mitglied der Hammurabi-Jury
- wurde Wilhelm Hemerka mit
Wirkung zum 17. Janner 2025
der Berufstitel Kommerzialrat
verliehen.

Im Rahmen des Wiener Ver-
sicherungsmaklertags wirdigte

Fachverbandsob-
mann Christoph
Berghammer den
unermiidlichen
Einsatz von Wil-
helm Hemerka
und sprach ihm
im Namen der ge-
samten Branche
seinen herzlichen
Dank fiir sein
langjahriges Wir-
ken aus. M

£ hah

Wilhelm Hemerka

Konjunkturerhebung 2025

Erfreuliche
Umsatzentwicklung fir
Versicherungsmakler

Die Ergebnisse fiir 2024 sind
besonders positiv: Die Unterneh-
men des Fachverbands der Versi-
cherungsmakler und Berater in
Versicherungsangelegenheiten
verzeichneten einen nominellen
Umsatzanstieg von 9,2 Prozent,
was einer realen Umsatzentwick-
lung von 5,2 Prozent entspricht.
Damit belegen die Versicherungs-
makler:innen innerhalb ihrer
Sparte den Spitzenplatz in die-
ser Kategorie. Im Vergleich zum
Vorjahr (2023) konnten bereits
6,0 Prozent mehr Umsatz erzielt
werden. Diese Entwicklung zeigt,
dass Versicherungsmakler:innen-
unternehmen von einem stabilen
und wachstumsorientierten Ge-
schiftsumfeld profitieren.

Gute Auftragslage und
positive Erwartungen

Auch die Beurteilung der aktu-
ellen Auftragslage der Versiche-
rungsmakler:innen ist vielver-

Im Rahmen der Konjunkturerhebung 2025 hat

die KMU-Forschung Austria im Auftrag der
Bundessparte Information und Consulting (IC) der
Wirtschaftskammer Osterreich (WKO), zu der auch
der Fachverband der Versicherungsmakler gehort,
wichtige Ergebnisse zur aktuellen Wirtschaftslage und
den Perspektiven der Branche prasentiert.

sprechend: Mit einer Benotung
von 1,9 (auf einer Skala von 1 bis
5) liegen die Versicherungsmak-
ler:innen und Berater:innen auf
dem ersten Platz und gehen von
einer sehr guten Auftragslage
aus. Zum Vergleich: Anfang 2024
lag der Wert noch bei 2,3 was den
positiven Trend unterstreicht.

Fiir das Jahr 2025 erwarten die
Unternehmen ein weiteres nomi-
nelles Umsatzwachstum von 8,3
Prozent, was nicht nur die Um-
satzentwicklung, sondern auch
eine Zunahme der Investitionen
(+8,9 %) und eine Erhohung des
Beschiftigtenstandes (+6,5 %) zur
Folge haben wird. Diese optimis-
tischen Erwartungen spiegeln die
robuste Marktposition und die
zunehmende Nachfrage nach de-
ren Dienstleistungen wider.

Herausforderungen fiir die
Branche

Trotz dieser positiven Aussichten
gibt es auch Herausforderungen,
denen sich die Unternehmen in
den kommenden Jahren stellen
missen.

Insbesondere Biirokratie und
Verwaltung (88 %) sowie Steuern
und Abgaben (71 %) werden als
die grofdten Hemmnisse identifi-
ziert. Zudem stellen die Themen
Nachhaltigkeitsberichterstattung
(ESG) und Klimaschutzmaf3-
nahmen fiir etwa 30 Prozent der
Unternehmen eine wachsende
Herausforderung dar, sowie die
digitale Transformation und Cy-
bersicherheit (56 %), die zu den
grofden Sorgen der Branche geho-
ren. M
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Update Briissel

Spar- und
Investitionsunion

Ende Mirz hat die Européiischen
Kommission ihre Mitteilung
zur Save and Investment Union
veroffentlicht. Die neue Initiati-
ve enthilt sowohl legislative als
auch nichtlegislative Mafinah-
men. Sie soll helfen, Ersparnis-
se in produktive Investitionen
umzuleiten, und so eine gréf3ere
Bandbreite an effizienten Inves-
titions- und Finanzierungsmaog-
lichkeiten far Burger:innen und
Unternehmen bieten.
Insbesondere soll es eine gro-
ere Auswahl an Produkten ge-
ben, die den Priferenzen der
EU-Burger:innen in Bezug auf

Die europaischen Institutionen sind derzeit sehr
umtriebig: So haben nicht nur Triloge zur Retail
Investment Strategy und zur Financial - Data - Access
- Verordnung begonnen, sondern es wurde auch

das Konzept der Spar- und Investitionsunion der
Europdischen Kommission vorgestellt.

von Olivia Strahser

Altersvorsorge, Anlagen und Ver-
sicherung entsprechen.

Die Kommission gibt offen zu,
dass die bestehenden EU-Rah-
menregelungen fiir Zusatzrenten
sowie das Paneuropiische Priva-
te Pensionsprodukt (PEPP) nicht
erfolgreich waren. Durch die SIU
sollen Mehr-Saulen-Rentensys-
teme geschaffen werden, die so-

IHR: VE S G MG Y sy e =

Ol BESTE MERSICHERUNG

wohl 6ffentliche, betriebliche als
auch private Renten umfassen.
Weiters wurde bestitigt, dass
auch in der SIU Biirokratieabbau
als wesentlich angesehen wird.

Wie geht es weiter?

Die Maf3nahmen der SIU werden

demnichst mit den verschie-
denen Stakeholder:innen
weiterentwickelt.  Dieses
Jahr soll die Retail Invest-
ment Strategy abgeschlos-
sen werden, die jedoch laut
Aussage der Kommission
bei Scheitern des Trilogs
zuriickgezogen werden
kann. Zudem soll eine Fi-
nanzbildungsstrategie er-
arbeitet und ein PEPP-Re-
view durchgefithrt werden.
Mitte 2027 soll eine ,,Halb-
zeitbilanz“ beziglich der
Verwirklichung der SIU
verdffentlicht werden.

Beginn des FIDA-
Trilogs

Am 1. April haben die
Trilogverhandlungen  in
Bezug auf die Financial -
Data -Access — Verordnung
(FIDA) begonnen. Diese
Verordnung soll dazu bei-
tragen, innovativere Fi-
nanzprodukte und -dienst-
leistungen fiur Kund:innen
zu entwickeln und ihnen
gleichzeitig eine wirksame
Kontrolle iiber ihre Finanz-
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daten zu erméglichen. Der bishe-
rige Text des Entwurfs ist leider
nicht so ausgewogen formuliert,
dass diese Ziele erreicht werden
koénnen, ohne dass es zu unglei-
chen Wettbewerbsbedingungen
und unbeabsichtigten Folgen
fiir die Vermittler:innenbranche,
insbesondere fiir KMU-Vermitt-
ler:innen, kommt.

Der Fachverband hat sich da-
her gemeinsam mit BIPAR und
weiteren  Schwesterverbinden
an EU-Entscheidungstriger:in-
nen gewandt, um unter anderem
Folgendes zu erreichen:

+ Schutz der von Vermittler:in-
nen erhobenen Daten (inner-
halb und aufierhalb des An-
wendungsbereichs)

« Verbinde, die die von FIDA
erfassten Dateninhaber:innen
und Datennutzer:innen ver-

treten, sollten Mitglieder wer-
den kénnen

+ Fairer = Anwendungsbereich:
Opt-in-Klauseln fiir Mikro-
und KMU-Versicherungsver-
mittler:innen

Last but not least:
Trilogverhandlungen
zur Retail Investment
Strategy (RIS)

Am 18.Mirz fand das erste Trilog
Meeting zur RIS statt. Es wurde
beschlossen, die Vereinfachungs-
agenda in die Diskussionen ein-
zubeziehen. Die Kommission
wird daher den bisherigen Text
in diesem Sinne dndern und so
genannte Non-Papers* erstellen.
Die nichste Sitzung ist fir nach
Ostern avisiert. Die RIS-Diskus-
sionen werden vermutlich auch

durch die oben bereits erwiahn-
te Spar- und Investitionsunion
(SIU) beeinflusst werden.

Apropos Retail
Investment Strategy

Rund 200 Teilnehmer:innen
nutzten bereits die Moglichkeit,
sich mit unserem kostenlosen
einstiindigen E-Learning zur Re-
tail Investment Strategy flexibel
weiterzubilden. In kompakter
Form vermittelten Christoph
Berghammer und Erwin Gisch
die historische Entwicklung,
zentrale Meilensteine und die
moglichen Auswirkungen der eu-
ropaischen Kleinanleger:innen-
strategie auf Versicherungsmak-
ler:innen.

Wir halten Sie auf dem Lau-
fenden. M

* Ein informelles Dokument, beispielsweise ein Diskussionspapier, das in der Regel ohne explizite Quellenangabe in geschlossenen
Verhandlungen innerhalb der EU-Institutionen, insbesondere des Rates der EU, vorgelegt wird, um eine Einigung tiber eine umstrittene

Verfahrens- oder Politikfrage zu erzielen.

> Kfz-Versicherung
> www.hdi.at/kfz

FAHR FREUDE

Nachhaltig unterwegs mit
starken Versicherungspaketen




Konzentration auf Kerngeschift

Die GARANTA

GARANTA

Versiche-

rungs-AG  Os-

terreich stellt den Vertrieb uiber
Versicherungsmakler:innen und
-agent:innen ein und fokussiert
sich kinftig auf den Vertriebs-
weg Autohaus.

,Mit der Konzentration auf
unseren Stammvertriebsweg,
das Autohaus, werden wir unse-
re Kompetenzen kunftig noch
gezielter einsetzen und unsere
Strukturen und Prozesse opti-
mieren. Diese Fokussierung auf
den Kernvertriebsweg schafft
die Voraussetzungen, um eine
langfristige und nachhaltige
Geschiftsentwicklung  sicher-
zustellen. Bei den zahlreichen
Vertriebspartner:innen aus

Zum Internationalen Weltfrauen-
tag am 8. Mirz analysierte CRIF
die Frauenquote in Osterreichi-
schen Unternehmen. Die Ergeb-
nisse zeigen, dass Unternehmen
mit héherem Frauenanteil finan-
ziell stabiler und erfolgreicher

Boris Recsey

dem Makler:innen- und
Agent:innenbereich méch-
ten wir uns fir das Ver-
trauen und die professi-
onelle  Zusammenarbeit
bedanken®, erliutert Heinz
Steinbacher, Hauptbevoll-
maichtigter der GARANTA
Osterreich.

Alle betroffenen Vertrieb-
spartner:innen werden schrift-
lich uber die Einstellung des
Neugeschifts in Kfz- und Unfall-
versicherung zum 31.03.2025 in-
formiert. Das Bestandsgeschift
wird schrittweise abgebaut, um
den Vertriebspartner:innen die
Méglichkeit zu bieten, die be-

Frauen fiihren Unternehmen zum Erfolg

sind. Trotz dieser po-

Heinz Steinbacher

troffenen Bestinde einvernehm-
lich zu beenden. Anderenfalls
kiundigt die GARANTA selbst ak-
tiv die Vertriage ab 1.6.2025.

Im Zuge des Ausstiegs uber-
nimmt die Merkur Lebensver-
sicherung AG zum 31.12.2025
die GARANTA-Anteile an der
ME-GA GmbH vollstindig. M

CRIF GmbH

sitiven Auswirkungen

bleibt der Anteil von Frauen in

Spitzenpositionen, besonders in

Vorstinden und Aufsichtsriten

grofler Unternehmen, weiterhin

gering. Besonders kapitalinten-
sive Unternehmen bleiben
jedoch von Minnern domi-
niert. Einzelunternehmen
haben traditionell einen
hohen Frauenanteil: 44,2
Prozent der Inhaber:innen
sind Frauen und bei Pro-
kurist:innen liegt der Frau-
enanteil bei 54,8 Prozent.
In  Kapitalgesellschaften
sind nur 15,6 Prozent der
264.492 Geschiftsfihrer-
positionen von Frauen be-
setzt, und in den Vorstin-
den grofler Unternehmen
nur 11,7 Prozent. Auch
Aufsichtsrit:innen bleiben

uberwiegend mannlich, mit nur
rund 23,5 Prozent Frauenanteil.
,Obwohl immer mehr Unterneh-
men Diversitit schitzen, bleibt
der Frauenanteil in Fihrungspo-
sitionen besorgniserregend nied-
rig", so Boris Recsey, Geschifts-
fithrer von CRIF Osterreich.

Die Frauenquote variiert
stark je nach Branche. Beson-
ders hoch ist der Anteil von
Einzelunternehmerinnen im
Handel (65,4 %), in Sonsti-
gen Dienstleistungen (79,2 %),
im Gesundheits- und Sozialwesen
(77 %) sowie in Erziehung und Un-
terricht (47,6 %). In technischen,
industriellen und kapitalinten-
siven Branchen fillt die Quote
deutlich niedriger aus. Besonders
gering ist der Anteil bei Einzel-
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unternehmen in der Land- und
Forstwirtschaft (12 %), im Ver-
kehr und in der Lagerei (11,6 %)
sowie in der Information und
Kommunikation (11,1 %). Am
niedrigsten ist die Quote in der
Baubranche mit nur 3,9 Prozent.
Auch bei Kapitalgesellschaften ist
der Frauenanteil besonders hoch
im Gesundheits- und Sozialwesen
(37,8 %), in Sonstigen Dienstleis-
tungen (34,5 %) und in Erziehung
und Unterricht (29,9 %).

Die Frauenquote variiert auch
zwischen den Bundeslindern. Im
Burgenland fihren mehr Frauen
als Mianner Einzelunternehmen
(51,3 %), gefolgt von Niederdster-

reich (48,6 %) und der Steiermark
(46,4 %). In den westlichen Bun-
deslandern ist der Frauenanteil
geringer: Tirol liegt bei 38,7 Pro-
zent, Salzburg bei 41,8 Prozent
und Vorarlberg bei 45,2 Prozent.
Bei der Geschiftsfihrung von Ka-
pitalgesellschaften ist die Frauen-
quote insgesamt niedrig, wobei
Wien mit 17,4 Prozent die héchs-
te Quote und Vorarlberg mit 12,9
Prozent die niedrigste aufweist.
Seit 2023 miissen viele Unter-
nehmen aufgrund der Corporate
Sustainability Reporting Directi-
ve (CSRD) neue Anforderungen in
der Nachhaltigkeitsberichterstat-
tung erfiillen. Ein zentrales The-

Cyber Schadensbericht 2024

Stoik hat seinen

Stoik

Cyber Schadens-
bericht 2024
veroffentlicht, dieser zeigt ei-
nen leichten Anstieg der Scha-
densfrequenz auf 4,34 Prozent,
verglichen mit 3,87 Prozent im
Vorjahr. Trotz dieses Anstiegs
konnten durch gezielte Praventi-
onsmafdnahmen und eine schnel-
le Reaktionsfihigkeit grofere
Schiden vermieden werden. Ein
entscheidender Faktor fiir diese
positive Entwicklung ist die ak-
tive Priavention durch automati-
sierte Tools, die dazu beigetragen
haben, die Cyber-Schadensquote
zu halbieren. Insgesamt konnten
74 Prozent der Ransomware-An-
griffe innerhalb einer Woche und
22 Prozent sogar innerhalb von
nur zwolf Stunden erfolgreich be-
hoben werden. Alle bewaltigten
Vorfille basierten auf gut konfi-
gurierten und regelmiflig getes-
teten Backups. Unternehmen, die
uber eine korrekte Backup-Stra-
tegie verfuigten, konnten ihre Ge-
schiftstatigkeit deutlich schnel-
ler wieder aufnehmen.

Im Hinblick auf das veridnder-
te Bedrohungsspektrum zeigt

sich, dass die Zahl der Ran-
somware-Angriffe im ers-

ten Halbjahr zuriickging,
wihrend Betrugsfille und
E-Mail-Kompromittierun-

gen anstiegen. Besonders
besorgniserregend war die
Kompromittierung von
Microsoft-365-Konten, die

in 95 Prozent der Fille auf das
Fehlen von Multi-Faktor-Au-
thentifizierung (MFA) zurickzu-
fuhren war. Betrugsfille verur-
sachten im Durchschnitt einen
Schaden von 54.876 Euro pro
Vorfall, was die Dringlichkeit ver-
besserter Kontrollmafinahmen
unterstreicht.

Fur das Jahr 2025 erwartet
Stoik eine dynamische Weiter-
entwicklung der Cybersicher-
heitslandschaft. Mit der Einfiih-
rung strengerer regulatorischer
Anforderungen wie NIS-2 und
DORA sowie der verstarkten
Nutzung von Kinstlicher Intelli-
genz sowohl fur Angriffe als auch
fur Verteidigungsmafinahmen,
mussen Unternehmen ihre Pra-

ma ist die Frauenquote, da das ,,S*
in ESG (Environmental, Social,
Governance) fiir soziale Aspekte
wie Gleichstellung und Diversitat
steht. Unternehmen mit hoéherer
Frauenquote schneiden bei den
ESG-Kriterien besser ab und star-
ken langfristig ihre Marktpositi-
on. Investor:innen, Banken und
Geschiftspartner:iinnen  legen
immer mehr Wert auf nachhalti-
ge Unternehmensfihrung, wozu
auch die Geschlechtergleichstel-
lung gehort. Fir kapitalmarkto-
rientierte Unternehmen ist eine
Frauenquote daher nicht nur eine
ethische, sondern auch eine wirt-

schaftliche Pflicht. M

Jules Veyrat

ventionsstrategien weiter ver-
starken. Das Unternehmen sieht
hierin nicht nur Herausforderun-
gen, sondern auch Chancen fur
eine noch engere Zusammenar-
beit mit Behérden, Dienstleistern
und Partnern, um systemische
Risiken weiter zu minimieren.
Jules  Veyrat, CEO und
Co-Founder von Stoik, betont:
y,Unser Cyber-Schadensbericht
zeigt, dass unsere angebotenen
Loésungen echte Fortschritte im
Kampf gegen Cyberrisiken er-
moglichen. Indem wir kontinu-
ierlich in Technologie und Exper-
tise investieren, leisten wir einen
wichtigen Beitrag zu einer sta-
bileren und sichereren digitalen
Wirtschaft.” M
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