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Es ist kein Abschied

ie Sie sicher bereits einigen Medien entnommen ha-
Mben, haben wir uns im vergangenen Sommer ge-
meinsam entschlossen die Positionen des Fachverband-
sobmanns und des Stellvertreters zu wechseln. Christoph
Berghammer ist somit seit 15.9.2016 Fachverbandsob-
mann, wahrend ich nach 12 Jahren in Stellvertreter-
position gehe.

Der Zeitpunkt ist deshalb richtig gewahlt, weil Osterreich in den
ndchsten zwei Jahren die IDD in innerstaatliches Recht umzu-
setzen hat und was ich von dieser Form der Wirtschaftsregulie-
rung halte, ist Thnen ja bestens bekannt. Hier wird unter dem
grundsatzlich sinnvollen Binnenmarktkonzept der Delors-Kom-
mission aus 1992 in bestimmte, fast zufallig ausgewahlte Bran-
chen auf unverschamte Weise eingegriffen. Argumentativ noch
garniert mit diversen Hinweisen, dass dies aufgrund der Finanz-
krise notwendig geworden sei.

Kein einziger europdischer Versicherungsmakler hat die
Finanzkrise verschuldet, geschweige denn irgendetwas
dazu beigetragen. Doch man lief3 sich in der Briisseler Ad-
ministration nicht abbringen: Auf hunderten Seiten wird
zwangsweise versucht, die Vermittlerschaft gleich zu ma-
chen, wobei iiberbordende Biirokratie und andere Graus-
lichkeiten nicht zu kurz kommen. Der Hohepunkt ist die
Ausstattung der Kommission, delegierte Rechtsakte zu
erlassen, die in Wirklichkeit von der Europdische Auf-
sichtsbehorde fiir das Versicherungswesen (EIOPA) ge-
schrieben werden und somit einer demokratischen Kont-
rolle des Europdischen Parlaments in Wirklichkeit nicht
mehr unterzogen sind. Das ist es, was ich als ,europdi-
sche Beamtendiktatur” bezeichne.

Was man nicht gerne macht, macht man nicht gut. Wobei
ich rund um den Wechsel an der Fachverbandsspitze aus-
driicklich festhalte, dass ich nicht davon laufe, sondern
sehr wohl fiir erforderliche Expertisen und Kontakte zur Po-
litik innerstaatlich zur Verfiigung stehe. Besonders wichtig
sind mir meine vier Hauptzustindigkeitsbereiche in der
Interessenvertretung:

RSS (Rechtsservice- und Schlichtungsstelle)

RDK (Rechts- und Disziplinarkommission)

VSH (Vermdgensschadenhaftpflichtversicherung)
Wirtschaftskammer- Recht

Sl R

Alle vier Bereiche sind fiir unsere Branche extrem wichtig und es

ist hier noch viel zu tun um
die genannten Themen wei-
ter zu entwickeln und dann
als Branche starker zu
werden.

Ich werde, die durch den
Wechsel gewonnene Zeit,
in diese vier genannten
Bereiche, aber auch in die
Wirtschaftskammer Stei-
ermark sowie in betriebli-
che und private Themen
investieren.
Besonders der Bereich
Wirtschaftskammer-Recht
ist, in Anbetracht der der-
zeit auf Regierungsebene
diskutierten Liberalisie-
rung des Gewerberechts
bzw. einer umfassenden
Gewebereform, in den
ndchsten Monaten sehr

wichtig. Fiir mich ist eine

eigene und exklusive, die

Gunther Riedlsperger

Interessen der Versicherungs-

makler vertretende Fachorgani-

sationsschiene (9 Fachgruppen und 1 Fachverband) unver-
handelbar. Bereits 2006 konnten wir unter dem damaligen
WKO-Vizeprasidenten Hansjorg Schelling eine Fusion zu einem
All-Finanz-Moloch verhindern.

Es ist die erwdhnte Rochade im Fachverband somit kein Ab-
schied meinerseits, sondern einfach ein Wechsel der Positio-
nen, insbesondere weil der Bereich IDD Christoph Berg-
hammer sehr liegt und auch er es war, der in Briissel
gemeinsam mit unserem Fachverbandsgeschaftsfithrer Erwin
Gisch und mir das zwingende Provisionsoffenlegungsthe-
ma verhindert hat.

Falls Sie mich brauchen, Wiinsche, Anregungen und
Beschwerden haben, bin ich somit weiterhin jederzeit
fiir Sieda! Ich wiinsche Ihnen einen erfolgreichen Herbst
und uns allen mehr Realismus und Bodenhaftung in der
Politik.

Ihr Gunther Riedlsperger
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VM Editorial

Ehrlich, redlich und
im Kundeninteresse

E swaren wieder zwei dichte Veranstaltungstage: Das diesjahrige Experten-
forum in Alpbach hat ohne Zweifel den Besuch gelohnt. Jenen, die nicht Kommentar von FV-Vorst. Gunther Riedlsperger 3

dabei sein konnten, soll die Titelgeschichte dieser Ausgabe des VM das breite

Themenspektrum in geraffter Form néher bringen. Titelgeschichte

Die nationale Umsetzung der IDD und die diversen Aspekte der Digitalisierung Rochade an der Spitze - Berghammer und Riedlsperger im Gesprich 5
aus der Sicht des unabhangigen Versicherungsvertriebs waren die zentralen The- g S L T Y
men. Was die Richtlinie IDD betrifft, gibt es noch grofRen Klarungsbedarf. Das

haben die Diskussionen - auch mit Vertretern der mit der Implementierung in

ersicherungs arkte

Bye, bye Great Britai 27
Osterreichisches Recht befassten Ministerien - eindeutig ergeben. Die rund 250 V?/g : Zzﬁri er g:n z: rall-lnalbzeit 28
anwesenden Versicherungsmakler waren sich in einer Schlussfolgerung véllig Uniga sieht sich weiterhin auf Kurs 29
Aus den Markten 30-32

einig: Gleiches Recht fiir alle! Ein Berufsstand, der schon kraft Maklergesetz

nach dem Best-Advice-Prinzip arbeitet, darf durch die Umsetzung des neuen
erbands anagement

Regelwerks im Vergleich zu anderen Vertriebsformen nicht benachteiligt werden.

. . . . . Premiere fiir OMD-Award 14

Denn in Artikel 17 der IDD wird festgehalten, dass Vermittler von Versicherungs- Recommender-Studie 2016 15
produkten ihre Kunden ehrlich, redlich und in deren bestméglichem Inter- Verbandsmeldungen 19-21
Versicherungsforum Krems 26

esse beraten sollen. Fiir die Makler ist das seit jeher gelebte Praxis, doch wie
konnen Agenten oder gar Bankvertriebe diesem Postulat gerecht werden? .

g. o _g ) ) o g o o Schlichtungsstelle
Rund um die Digitalisierung entwickelte sich auch eine intensive Diskussion iiber
die Beratungsfunktion. Besser gesagt um die Frage, wie auch im digitalisierten Rechtspanorama

Zeitalter mit seinem elektronischen Informations- und Vertriebsmdglichkeiten

Interview

- . .. . Gesprach mit Peter Thirring
schlieRlich handelt es sich dabei ja um ein zentrales Interesse der Autoren der Gesprich mit Hermann Fried

seridse Beratung des Versicherungsnehmers gewahrleistet werden kann. Denn

LS
SN

Richtlinie. In dieser Ausgabe finden Sie auch ein Doppelinterview: Der bisherige
Fachverbandsobmann Gunther Riedlsperger gibt die Funktion an einen seiner
bisherigen Stellvertreter, Christoph Berghammer, ab. Beide geben Kurzmeldungen
in einem gemeinsamen Gesprach einen Motivenbericht, warum sie
sich in bestem Einvernehmen zu diesem Schritt, der dieser Tage in Personalia
Kraft tritt, entschlossen haben.

Standespolitik und viele Rechts-

»Maklervertrieb ist und bleibt

gelebter Konsumentenschutz.”
Dkfm. Milan Frihbauer gabe. Mittlerweile hat nach der

fragen dominieren diese Aus-
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_Die Rochade kommt

zum richtigen Zeitpunkt”

Mitte September ist es so weit: Fachverbandsobmann Gunther Riedlsperger tritt zuriick und
Christoph Berghammer, einer seiner beiden Stellvertreter, ibernimmt diese Funktion. Riedlsperger
wird nunmehr Obmann-Stellvertreter. Die Rochade wurde knapp vor dem Expertentreffen in
Alpbach bekannt. Dort stellten sich beide dem Gesprach mit dem VM.

VM: Herr Riedlsperger, warum der
Wechsel an der Fachverbandsspitze
gerade jetzt?

Riedlsperger: Es ist ja nicht unbekannt,
dass ich gegen die europdische Einmi-
schung in das innerstaatliche Berufsrecht
der Versicherungsmakler bin. Schon bei
der Vertffentlichung des Erstentwurfs fiir
eine EU-Versicherungsvermittlerrichtlinie
im Juli 2012 habe ich mit meiner grund-
sdtzlichen Skepsis nicht hinter dem Berg
gehalten. Bei unzdhligen Veranstaltungen
und in Referaten habe ich immer offen
gesagt, dass ich diese Initiative Briissels in
vielen Ansdtzen fiir vollkommen realitats-
fern halte. Ich sehe das als ein vollig iiber-
fliissiges Infragestellen einer bestens
funktionierenden mitteleuropaischen Ver-
triebskultur zum Wohle der Konsumenten.
Allein was da an neuen Formularen im Ver-

kaufsalltag auf uns zukommt, ldsst einen

Christoph Berghammer: ,,Bin offen
fiir jedes Gesprach. Aber es muss
Chancengleichheit herrschen.”

erschaudern ... Es ist zwar in den Jahren
seither gelungen, dem nunmehr als IDD
firmierenden Regelwerk einige - fiir uns
Makler existenzgefdhrdende - Zdhne zu
ziehen, aber ich halte viele Inhalte der IDD
in ihrer Endfassung fiir kontraproduktiv.
Sie wird zu einem administrativen Moloch
im Vertriebsalltag fithren. Christoph Berg-
hammer hat sich in Briissel grofle Ver-
dienste erworben, was bestimmte Rege-
lungen und Formulierungen in der IDD
betrifft. Ich halte es daher fiirrichtig, dass
jener Funktiondr, der auf EU-Ebene inten-
siv verhandelt hat, nunmehr auch bei der
nationalen Umsetzung die Federfiihrung
im Fachverband iibernimmt. Aus meiner
Sicht kommt die Rochade zum genau rich-
tigen Zeitpunkt.

Berghammer: Ich iibernehme diese Funk-
tion sehr gern, zumal ich die Genesis der
IDD sehr gut kenne und auch mit den noch
verbliebenen brisanten Themen fiir die
Umsetzung in nationales Recht wohlver-
traut bin. Da gibt es beachtlichen Spiel-
raum, und da konnte auch noch einiges
schieflaufen. Also werde ich jetzt mit voller
Kraft an einer verniinftigen Implementie-
rung im Interesse unseres Berufsstandes
arbeiten. Die Expertengesprache hier in
Alpbach haben unsja deutlich gezeigt, wie
viel Klarungsbedarf es da noch quer durch
die Materien bzw. Ministerien gibt. Per-
sonlich mochte ich Gunther Riedlsperger
fiir das, was er fiir den Fachverband geleis-
tet hat, herzlich danken. Die Rechtsser-
vice- und Schlichtungsstelle sowie die
Rechts - und Disziplinarkommission tra-
gen seine Handschrift. Ohne seine be-
kannte Beharrlichkeit wiirde es diese In-
stitutionen wohl nicht geben.

Gunther Riedlsperger: ,,Ich bleibe
auch als Obmann-Stellvertreter
ein aktiver Funktionar.”

VM: Der scheidende Obmann zieht
sich véllig zuriick?

Riedlsperger: Keineswegs, ich werde auch
in der Funktion als Obmann-Stellvertreter
aktiv bleiben. Es gibt auch auRerhalb der
IDD in diversen Rechtsfragen - etwa beim
Maklergesetz oder im Versicherungsver-
tragsrecht - einiges zu tun. Ich bleibe
auch Obmann des IVO und Fachgrup-
penobmann in meinem Heimatbundesland
Steiermark. Ich verhehle aber nicht, dass
es mir auch guttun wird, die frei werdende
Zeit anders zu verwenden. Etwa zum Ab-
schluss des rechtswissenschaftlichen Stu-
diums oder aber auch fiir mehr personliche
Freizeit. Die ist in den vergangenen Jahren
wahrlich zu kurz gekommen.

VM: Was werden die Schwerpunkte des
neuen Fachverbandsobmanns sein?

Berghammer: Vorweg eine notwendige
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Feststellung: Gunther ermoglicht es dem
Fachverband mit diesem Schritt, unbelas-
tet an das Thema heranzugehen. Dafiir zol-
le ich vollen Respekt. Mir geht es jetzt da-
rum, dieses Regelwerk IDD national mit
Realitédtssinn und klaren legistischen Re-
gelungen zu erfiillen. Wir haben die Wei-
terbildungsvorgaben in Briissel gefordert,
jetzt sind sie in der IDD verankert, und wir
miissen Gesprdche iiber neue Strukturen
der Weiterbildung fithren. Ja, die Makler
unterstiitzen die Transparenz, was etwa
die Kosten der Vertragsvermittlung be-
trifft. Aber wir wollen beispielsweise auch
Transparenz in der klaren Trennung der
Funktionen zwischen dem Versicherungs-
makler und dem Agenten.

VM: Hier in Alpbach sind von Experten
viele Fragen rund um den Versiche-
rungsvertrieb der Zukunft aufgewor-

fen worden - etwa was die fortschrei-
tende Digitalisierung betrifft.
Berghammer: Da gibt es aus meiner Sicht
einige unverriickbare Eckpunkte. Ich
kann mir nicht vorstellen, dass Versiche-
rungsvermittlung ohne Beratung stattfin-
det. Das heif’t, die Beratungsfunktion
muss auch integraler Bestandteil bei digi-
talisierten Aktivitdten sein. Weiters wird es
wichtig sein festzumachen, dass nicht wie-
der irgendwelche Ausnahmen fiir den Ban-
kenvertrieb von Versicherungsprodukten
vorgesehen werden. Wenn die Richtlinie
schon den gesamten Versicherungsver-
trieb - also auch den angestellten AuRen-
dienst umfasst -, dann muss auch Chan-
cengleichheit gelten.

Die Vergangenheit hat ja eindrucksvoll be-
statigt: Bei den von Maklern vermittelten
Polizzen gibt es seitens der Versicherungs-
nehmer mit Abstand die wenigsten Be-

schwerden. Im Schadensfall fiihlen sich die
Kunden sehr gut betreut. Auch die Weiter-
empfehlungsquoten fiir Versicherungsmak-
ler zeigen extrem gute Werte. Die Gewerbe-
aufsicht funktioniert gut, und mit der RDK
haben wir als Fachverband noch zusatzlich
ein Instrument geschaffen, um standespoli-
tischer Redlichkeit und ethischem Verhal-
ten stets zum Durchbruch zu verhelfen.
Meine Devise lautet fiir die kommenden
Monate: Offen fiir jedes Gesprach, auch mit
Agenten und Finanzdienstleistern. Aller-
dings auf dem Boden der festen Uberzeu-
gung, dass die Versicherungsmakler in
ihrer Arbeit zum Wohle des Kunden geleb-
ter Konsumentenschutz sind.
Es wird ein hartes Stiick Arbeit. Schon die
ersten Kontakte mit den Ressorts bestdti-
gen die alte Volksweisheit: Der Teufel
steckt im Detail.

Das Interview fiihrte Milan Friihbauer.

Berghammer als Standesvertreter

Christoph Berghammer wurde im September 1964 in Salzburg geboren. Er ist seit 1993 im
Versicherungsvertrieb als Versicherungsmakler tatig und bekleidet seit 2011 die Funktion eines
Geschaftsfiihrenden Gesellschafters in der CEBCO Versicherungsmakler GmbH in Salzburg.

Christoph Berghammer hat sich schon friihzeitig fiir Aufgaben der Interessenvertretung und der
standespolitischen Akzentsetzung zur Verfiigung gestellt. Seit dem Jahr 2005 ist er als Fachgrup-
penobmann der Versicherungsmakler und Berater in Versicherungsangelegenheiten in der Wirt-
schaftskammer seines Heimatbundeslandes tétig. Seit diesem Zeitpunkt engagierte er sich auch
intensiv im Fachverbandsausschuss auf Bundesebene. 2011 wurde er zum Leiter des ,Ausschusses
fiir Europdische Angelegenheiten” im Fachverband gewdhlt. Damit fiel ihm binnen wenigen Mona-

ten eine brisante Aufgabe zu: eine Informations- und standespolitische Argumentationsof-

Seit Jahren in der

fensive in der Causa einer neuen EU-Versicherungsvermittlerrichtlinie, deren Erstentwurf
vom Juli 2012 die Makler berechtigterweise in Aufruhr versetzte.

Interessenvertre-
In unermiidlicher Reise- und Gesprachstétigkeit versuchte Berghammer die Positionen der heimi- tung innerhalb der
A . Lo WKO krafti
schen Maklerschaft in Briissel zu vertreten und mit Daten und Fakten zu untermauern. Gleichzei- engag:rt 9

tig gelang es ihm, bei den EU-Abgeordneten auch anderer Lander sowie beim europdischen Inter-

essenverband BIPAR Verbiindete zu finden. Seine Hauptansprechpartner waren in dieser Zeit der 6sterreichische EU-Mandatar
Othmar Karas sowie die deutschen CDU-Mandatare Werner Langen und Markus Ferber. Parallel dazu niitzte Berghammer
jede sich bietende Gelegenheit, um auch mit den zustdndigen Kommissionsmitgliedern wie Michael Barnier und Jonathan
Hill in Dialog zu treten. Seit dieser Zeit gilt Berghammer als international sehr gut vernetzt und mit der Problematik der IDD
bestens vertraut. Seit 2015 ist Christoph Berghammer Fachverbandsobmann-Stellvertreter und auch Spartenobmann-Stellver-
treter in der Sparte Information & Consulting in der Salzburger Wirtschaftskammer. Jetzt iibernimmt er den Fachverbandsvorsitz.

Berghammer ist verheiratet, Vater zweier Kinder und seit Jahren in diversen Sozialprojekten in Salzburg engagiert.
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IDD-Umsetzung:
Da 1st viel zu tun ...

Sehr dichtes Programm, kompetente Referenten und zwei thematisch ,schwere Blocke™: die
Umsetzung der IDD in nationales Recht und die Aspekte der Digitalisierung aus Maklersicht.
Das mittlerweile schon 11. Expertenforum in Alpbach war ebenso brisant wie informativ.
Rund 250 Versicherungsmakler kamen personlich in die Berge. Eine Ubersicht iiber die wich-

tigsten Aussagen und Argumente.

B chon die BegriiBungsprominenz
war beachtlich: Nach dem Tiroler

Fachgruppenobmann und regionalen
Gastgeber Mag. Thomas Tiefenbrunner
erlduterte der Prasident des Europdischen
Forums Alpbach, Dr. Franz Fischler, das
diesjdhrige Generalmotto des Forums: Die
neue Aufklarung. Er skizzierte die Errun-
genschaften der traditionellen Aufklarung
wie Menschenrechte, allgemeine Rechts-
staatlichkeit und die Formung der Natio-
nalstaaten. Diesen fiir die europadischen
Werte und die an Biirgerrechten orientier-
te Gesellschaftskultur so entscheidenden
Begriff gelte es unter den Aspekten des
globalisierten Denkens und der techni-
schen Revolution namens Digitalisie-
rung neu zu definieren, so Fischler. Das

Forum habe es sich zur Aufgabe gemacht,

kil
Franz Fischler: , Die

Versicherungsmakler sind in
Alpbach voll integriert.”

quer durch die Disziplinen der aktuellen
Wirtschafts- und Gesellschaftspolitik Neu-
positionierungen vorzunehmen.

Im Anschluss lieR es sich auch der Tiroler
Wirtschaftsbund-Obmann Franz Horl
nicht nehmen, die Teilnehmer mit aktuel-
len Problemen der Tiroler Wirtschaft ver-
traut zu machen.

Der Einstieg in den ersten Tagungsab-
schnitt, die Diskussion iiber die IDD sowie
deren Interpretation aus nationaler Sicht,
besorgte Fachverbandsobmann Gunther
Riedlsperger. Er befasste sich mit dem
Maklergesetz von 1996, seiner Entste-
hung, der darauf basierenden Rechtspre-
chung und der Bedeutung dieser Rechts-
norm im Hinblick auf die neue EU-Richt-
linie fiir den Versicherungsvertrieb ins-
gesamt.

Gunther Riedlsperger: ,Wir
werden international um unser
Maklergesetz beneidet.”

Eine illustre Podiumsrunde: Christoph Berghammer, Stefan Trojer,
Stephan Korinek, Martin Ramharter und Moderator Klaus Koband.
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Riedlsperger gab eingangs eine Zusam-
menfassung iiber gut ein Jahrzehnt sei-
ner Arbeit an der Fachverbandsspitze.
Nicht ohne Stolz verwies er auf die RSS
und die jlingst geschaffene RDK
(Rechts- und Disziplinarkommission)
auf der Aktivseite. Er verhehlte jedoch
nicht seine Skepsis gegeniiber der IDD
und den jetzt daraus ableitbaren Regu-
larien, die er als iiberbordend und teil-
weise praxisfremd bezeichnete (siehe
auch Interview auf Seite 6).

Das Maklergesetz sei am 1. Juli 1996 in
Kraft getreten und damals auf betracht-
liche Vorbehalte gestofRen. ,Denn wir
hatten ja seit 1993 eine funktionierende
Berufsordnung”, so Riedlsperger. Aus ak-
tueller Sicht sei es jedoch ein Vorteil gewe-
sen, dass es zu diesem Maklergesetz ge-
kommen sei. Der Anspruch auf Provision
sei gesetzlich verankert worden. Zumin-
dest genauso wichtig sei die Positionie-
rung des Maklers gleichsam als ,Bundes-
genosse des Versicherungsnehmers” ge-
wesen. ,Das ist fiir mich gelebter Konsu-
mentenschutz, denn wir sind dem Interes-
se unserer Kunden verpflichtet und haften
auch dafiir”, betonte Riedlsperger. Er ver-
wies auf die hierzulande sehr strenge Mak-
lerhaftung. Jahrlich mache der Pramien-

aufwand in der Maklerhaftpflichtver-
sicherung schon vier Millionen Euro aus.
International werde man mittlerweile um
das osterreichische Maklergesetz benei-
det, denn es postulierte die klare Aufga-
benstellung an der Seite des Kunden schon
lange bevor die EU begonnen hat, Konsu-
menteninteressen mit neuen Reqularien
zu verankern. Die vorliegende IDD konter-
kariere seiner Meinung nach diese eindeu-
tige Position, indem sie von einem ,Ver-
mittler-Einheitsbrei” ausgehe.

Er sei gegeniiber der Europdischen Union
positiv eingestellt, wiirdige den Binnen-
markt und die Dienstleistungsfreiheit,
doch der einheitliche Vermittlerbegriff sei
LJunsinnig”, und die IDD werde zu einer
massiven Biirokratisierung im operativen
Alltag fithren.

Auch die Mdglichkeit der an die Versiche-
rungsaufsicht EIOPA delegierten Verwal-
tungsakte sieht er skeptisch. Da drohe ins-
gesamt eine ,Beamtendiktatur”. ,Auf
Basis dieser Vorbehalte und Positionen
habe ich mich entschlossen, die Stafette
zu iibergeben.” Er bat alle Kollegen, an den
Berufsstand zu glauben und die positiven
Leistungen der Wirtschaftskammer zu
wiirdigen. Es sei rund um die IDD vieles,
aber leider nicht alles gelungen. Wichtig

Thomas Tiefenbrunner: ,Das
Expertenforum in den Tiroler
Bergen ist bereits eine
Veranstaltung mit Tradition”

sei jedenfalls, dass ein Provisionsverbot
abgewendet werden konnte!

IDD: Viele Fragen offen

Die Richtlinie IDD liegt vor, aber es bleiben
noch relativ viele Fragen offen. Wie einzel-
ne Bestimmungen zu interpretieren sind
und welche Probleme bei der Umsetzung in
nationales Recht auftreten, das war Ge-
genstand einer hochrangigen Experten-
diskussion.

MMagStefan Trojer, Wirtschaftsministe-
rium, MMag. Martin Ramharter, Finanz-
ministerium, Dr. Stephan Korinek,
Finanzmarktaufsicht, und der Vertrau-

ensanwalt des Fachverbandes, Dr. Ro-

Nahe Osten so nahe ist. “

ausdrticklich zu danken.

Beklemmende Analyse

Sie war die ,Keynote” des Expertentreffens. Abseits der Tagungsthemen befasste sich Dr. Karin Kneissl, Nah-
ostexpertin und Energieanalystin, mit dem durchaus gewollt branchenfremden Problemkreis ,Warum uns der

Die profunde Kennerin dieser Regionen gab einen umfassenden und teilweise - ob seiner geopolitischen Bri-
sanz - beklemmenden Uberblick iiber die aktuellen Konflikte und die zu erwartenden Konfliktpotentiale. Sie
befasste sich mit der Demographie vieler Léinder, mit der Energiesituation und mit dem Staatenzerfall, der
viele Hoffnungen , die man vor einigen Jahren etwa in den , Arabischen Friihling” gesetzt hatte platzen liess.

Viel Aufmerksamkeit widmete sie den vielfiltigen Konflikten auf der Arabischen Halbinsel, die in Europa derzeit
nicht, oder nur am Rande wahrgenommen werden. Kneissl présentierte Charts tiber die Organisation des IS sowie
tiber die grenziiberschreitende, geografische Verbreitung des Kalifates. Mit profunder Kenntnis setzte sie aktuelle Konflikte in Zusammenhang
mit europdischen Entwicklungen der vergangenen Jahrhunderte und bewertete die Rolle von Saudi - Arabien als sunnitische Regionalmacht
im Spannungsfeld zwischen Anderungen in der Aufenpolitik und der innenpolitischen Konsolidierung. Eingehend befasste sie sich auch mit
dem Zerfall Lybiens und dessen Konsequenzen fiir Europa. Das Publikum war fasziniert und die auf das Referat folgende, intensive Diskussi-
onsrunde mit dem Plenum sprengte den Zeitrahmen betrdchtlich. Dem Veranstalter ist fiir diese Referentenwahl fiir das Keynote- Statement
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land Weinrauch, beleuchteten einige
Aspekte. Die Moderation dieser Diskussion
hatte Dr. Klaus Koban iibernommen.
Weinrauch, er ist auch Mitglied einer ein-
schldgigen Task Force des Fachverbandes,
ging vom Postulat der IDD aus, wonach der
Vermittler ,im bestmdglichen Interesse der
Kunden zu handeln” habe. Das treffe
grundsatzlich alle Vermittlerarten. Fiir die
Versicherungsmakler - schon bisher ex
lege zum Best-Advice-Ansatz verpflichtet,
ergebe sich daraus keine neue Themenstel-
lung. Es bestehe hier aus Sicht der Makler
kein legistischer Handlungsbedarf. ,Es
wird spannend sein, was der Gesetzgeber
und spater die Rechtsprechung zu dieser
Norm sagen.” (Siehe Weinrauch - Kom-
mentar auf Seite 18 / Rechtspanorama)
Ministerialrat Trojer stellte klar: ,Die
Pflicht zur bestmdglichen Erfiillung der
Kundenbediirfnisse betrifft alle Ver-
triebswege.” Das gilt jedoch bisher nur fiir
Makler. Es werde daher die Frage zu priifen
sein, wie diese Bestimmung bei Agenten
zu interpretieren sei. Welche Bedeutung
hat der vielzitierte Artikel 17 der IDD? Eine
Auswahl aus dem kompletten Marktange-
bot muss vom Agenten wohl nicht getrof-
fen werden. ,Aber unter Umstanden miiss-
te das Abraten von einer Versicherung
erfolgen”, stellt Trojer in den Raum.
Néchstes Problem: Die Vergiitung diirfe
nicht der Verpflichtung zum Handeln im
bestmdglichen Interesse widersprechen.
Es seijedoch fraglich, ob dies fiir Versiche-
rungsagenten bzw. Versicherungsunter-

nehmen relevant sein kann?

Martin Ramharter: ,,Im
Herbst beginnen die
Arbeiten in den Ministerien.”
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Trojer befasste sich auch mit Problemen
der Zugangsbestimmungen und Priifungs-
ordnungen. Man werde sich auch ansehen
miissen, ob der angestellte Vermittler {iber
das idente Wissen verfiigen muss wie etwa
ein Gewerbetreibender. Die IDD biete nach
Ansicht des Experten die Mdglichkeit, die
Unterschiede zwischen Makler und Agen-
ten stdrker zur Geltung zu bringen. Denn
in Artikel 18 werde gefordert, dass ein
Vermittler vor Abschluss des Vertrags dem
Kunden gegeniiber offenlegen muss, ob er
ausschlieRlich den Versicherungsnehmer
vertritt oder im Namen und fiir Rech-
nung einer Assekuranz handelt.

Martin Ramharter, Versicherungsrecht-
ler im Finanzministerium, vertrat die
Meinung, der Artikel 17 werde fiir Diskus-
sionen sorgen. Grundsdtzlich gehe es dar-
um, dem Kunden nichts zu verkaufen,
~was dieser nicht braucht”. Doch wie kann
man in diesem Zusammenhang eine Balan-
ce herstellen, wenn ein Versicherer als Ver-
kéufer durchaus ein Eigeninteresse verfol-
pladierte fiir
Vorschriften, die Fehlanreize verhindern

gen darf? Ramharter

sollen, und meinte, der Best-Advice-An-
satz allein werde nicht ausreichen. Zur Fra-
ge der Offenlegung der Entgelte meinte der
Vertreter des Finanzministeriums, bei den
Versicherungsanlageprodukten sei diese
in Artikel 29 vorgesehen, falls der Kun-
de dies verlangt - also eine Aufstellung
von Kosten und Gebiihren. Damit stelle
sich letztlich doch die Frage, ob nicht auch
die auch Provisionen transparent gemacht
werden miissten.

Ubrigens: Sogenannte PRIIPS, also Pro-
dukte mit Anlagecharakter, sind jeden-
falls die fondsgebundene und die index-
gebundene Lebensversicherung. Bei der
~Klassischen” sieht es Ramharter - im Ge-
gensatz zu anderen Experten - ebenso.
Denn entscheidend fiir die Definition sei,
ob die Riickkaufswerte Marktschwankun-
gen unterliegen. Im Herbst werde man in
den und zwischen den involvierten Res-
sorts die Koordinationen zum neuen Ver-
triebsrecht beginnen.

Dr. Korinek von der FMA gab den Teil-

Stefan Trojer: ,,Der Kunde muss
wissen, mit wem er es zu tun hat!”

nehmern des Expertentreffens einen sehr
detaillierten Uberblick iiber die diversen
Aufgabenstellungen im Hinblick auf Versi-
cherungsaufsicht und Versicherungsver-
mittleraufsicht. (VM wird dariiber in der
néchsten Ausgabe gesondert berichten.)
Der designierte Fachverbandsobmann
Christoph Berghammer komplettierte
den Diskussionsreigen zur IDD. Er skiz-
zierte die Genesis der IDD bis zur vorlie-
genden Endfassung und betonte folgen-
de Programmpunkte.

Die Versicherungsmakler haben in Briissel
stets die verstdrkte Fortbildung gefordert.
Der Fachverband werde unter seine Leitung
tiefergehende Gesprache iiber eine sinn-
volle Struktur der Weiterbildung fiihren.
Wichtig sei bei der nationalen Umsetzung
die deutliche Trennung zwischen Mak-
lern und Agenten.

Die Richtlinie miisse fiir alle Vermittler bzw.
deren Aktivitdten gelten. Es diirfe keine
Sonderregelungen - etwa fiir den Bank-
oder den Onlinevertrieb - geben.

Deutliches Bekenntnis
zur Transparenz

Klare Positionierung: Ohne Beratung kann
keine seriose Versicherungsvermittlung
im Sinne der konsumentenschutzpoliti-
schen Vorgaben der IDD erfolgen

Die Makler sind als Folge ihres klaren Auf-
trags die Konsumentenschiitzer und be-
kennen sich zu diesen Zielsetzungen.

Der Fachverband steht fiir alle Gesprache
mit Agenten und Finanzdienstleistern

jederzeit zur Verfiigung. |
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Von der Digitalskepsis
zur Big-Data-Chance

Kaum eine Investitionsaussage ohne ,,Digitaloffensive”. Die Assekuranzen melden im Wochenabstand
beachtliche DIGI-Offensiven. Ist der Versicherungsvertrieb darauf schon eingestellt?

as zweite grofle Thema des Alpba-
B cher Expertentreffens war die Digi-
talisierung. Die Moderation dieses Halb-
tags iibernahm KR Rudolf Mittendorfer
(siehe Kommentar auf Seite 13).
Den Anfang machte Volker P. Andelfin-
ger, Trendforscher, fiir Palatinus Consul-
ting tétig und fiir aufmerksame VM-Leser
kein Unbekannter. Sein Pladoyer: Der
Mensch kombiniere seine Kreativitat und
sein Einfiihlungsvermdgen mit dem Kom-
fort und der Lernfahigkeit digitalisierter
Informationssysteme. Big Data ist omni-
prasent, die Datenmengen vervielfachen
sich im Jahresabstand. Das gilt auch fiir
die Versicherungswirtschaft. Andelfinger,
dereinst auch Berater, analysiert: Vor
etwa drei Jahrzehnten habe er rund 60
Produkte fiir Firmenkunden in der
Tasche gehabt. Derzeit sei es bei einem
Versicherungsmakler bestimmt ein
Vielfaches davon.

Software, die bis vor Kurzem als digitaler
Versicherungsordner bestaunt wurde, ist
mittlerweile in der Lage, auch einfache
Beratungsaufgaben zu {ibernehmen. Der
~Personal Insurance Manager” entwick-
le sich zunehmend auch zum integrierten
Beratungsinstrument. Er ist mittlerweile
ein wichtiger Nukleus fiir Digitalisie-
rungskonzepte im Vertrieb.

Optimale Beratung orientiere sich daher
an der sinnvollen Aufbereitung vorhan-
dener Daten aus der personlichen oder
betrieblichen Sphdre der Kunden und
kombiniere mit den Produkt- und Assis-
tenzangeboten der Versicherungsunter-
nehmen.

Der Leiter des Arbeitskreises Technologie
im Fachverband, KR Siegfried Fleisch-
acker, befasste sich mit der Schnittstel-
lenfrage. Der OMDS, dessen breitflachiger
Implementierung und Professionalisie-
rung er sich seit Jahren widmet, ist dabei

Volker P. Andelfinger:
»Schulabgénger brauchen viel
mehr Kompetenz in Geldfragen!”

Eckpunkt der Uberlequngen. Es geht um
den elektronischen Datenverkehr zwi-
schen Maklern und Versicherern. Ein nor-
mierter Maklerdatensatz — wo liegt also das
Problem? Nicht alles, was einfach er-

Sehen der Digitalisierung mit Optimismus entgegen: Volker P. Andelfinger, Andreas Biittner, Siegfried Fleischacker, Moderator Mittendorfer. (v. L. n.r.)
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scheint, ist auch dann ,einfach umsetz-
bar”. Bei den Maklern ist die Haltung nicht
eindeutig: Eine Asscompact-Studie habe
ergeben, dass sich OMDS-Nutzer und
-Skeptiker etwa die Waage halten. Auch
bei den Versicherern seien die Systeme der
IT - meist historisch bedingt - unter-
schiedlich konfiguriert. Fleischacker sieht
jedoch den OMDS als geeignete Basis, die
Schnittstellenproblematik, wenn auch in
miihevoller Arbeit, 1dsungsorientiert zu
verbessern.

Das Datenmanagement zwischen Makler
und Assekuranz sei zu verbessern. Da
bleibt noch einiges zu tun: Der OMDS
liefere beispielsweise nur 40 verschie-
dene Spartenbezeichnungen, wdhrend
so mancher Makler mehr als 200 Haft-
pflichtvarianten in seinen Kundenda-
ten verwalte.

Die Makler wiinschen sich eine Datenkom-
munikation in beide Richtungen. Rund
vier Flinftel der Befragten mdchten das im
Rahmen ihrer Kundenverwaltung. Die
meisten, die sich an der Studie beteiligt
haben, verwenden bereits ein digitales
Kundenverwaltungsprogramm.
Fleischackers dringender Appell: Den
OMDS im Interesse der Gesamtbranche mit
Elan weiterentwickeln! (Siehe auch OMDS
Award auf Seite 14)

,Und nichts ist mehr, wie es einmal war.”
Unter dieses Motto stellte Andreas Biitt-
ner, Geschdftsfithrer von Arisecur und
Mitglied im Arbeitskreis des FV, seine In-
puts. Die Digitalisierung sei keineswegs

neu, schlieflich gibt es den OMDS seit
mehr als 20 Jahren.

Biittner lenkte die Aufmerksamkeit auf die
JInsuretechs”, also auf Innovationen aus
den sogenannten disruptiven Technologien.
Der Ringbuchordner sei jedenfalls nicht
mehr das, was der Kunde erwarte. Biittner
ist {iberzeugt: ,Die elektronisch unter-
stiitzte Beratung wird in Zukunft das Bin-
deglied zwischen der digitalen Dienstleis-
tung und dem Versicherungsnehmer sein.”
Ergebnis: bidirektionale Kommunikati-
on. Binnen wenigen Sekunden kénnen Ta-
rifanfragen beantwortet werden. Direkt
aus dem System des Versicherers. Auch die
Polizze kénnen binnen kiirzester Zeit aus-
gestellt und hinterlegt werden.

Die Aufgabe des Maklers werde es also
sein, dem Kunden Aktualitit und Ver-

Markus Orth: ,,Go Smart
heifit bei der Gothaer die
digitale Devise!”

trauen zu vermitteln. Die App eines Mak-
lers fiir seine Klientel sollte das kdonnen,
was auch ein Verwaltungsprogramm kann:
alles anzeigen, einfach bedienbar und
stets auf dem aktuellen Stand. Er fordert
den gemeinsamen Auftritt mit einer einzi-
gen App, die ,uns so stark macht wie die

au

vielen ,Insuretechs™. Es sei sinnlos, wenn
jeder an seiner eigenen App bastelt ...

Mit der Digitalisierung als Wettbewerbsin-
strument befasste sich Markus Orth, Lei-
ter Komposit Unternehmerkundenge-
schdft der Gothaer Versicherung. Unter

dem Codewort ,Go Smart” wird bei der

‘ Xaver Wolfl: ,Ist Osterreich
noch ein gallisches Dorf?*

duktwelt mit Modulen und in der Endaus-
baustufe auch eine IT-Plattform fiir
Vertrieb und Betrieb. Unmissverstdnd-
licher Hinweis an die Vertriebspartner:
Wenn sich diese nicht in den Digitalisie-
rungszug setzen, dann werde die Gothaer
wohl priifen miissen, ob eine solche Ver-
triebsbeziehung wirtschaftlich noch
tragbar sei.

Er konne sich gelegentlich des Eindrucks
nicht erwehren, Osterreich sei ein ,gal-
lisches Dorf”, meinte Xaver Wolfl, Chief
Digital Officer der Allianz-Gruppe in Oster-
reich. Denn hierzulande spiele der vielzi-
tierte Direktverkauf noch immer eine sehr
bescheidene Rolle. Die Allianz ist bekannt-
lich konzernweit ein Promoter von Digi-
talisierungsinvestitionen. Die Basis sei
immer der Kundennutzen: ,Wir wissen aus
Analysen, dass die Kunden Transparenz
und Einfachheit wollen.” Digitalisierung
bedeute mehr als Direktverkauf und bein-
harter Preiswettbewerb.

Sie muss daher folgerichtig auf Einfach-
heit, Individualitdt und Kundennutzen
gezielt abstellen. Ein groRes Wort, gelas-
sen ausgesprochen ... |

Mitdem Referatvon Mag. Dieter Pscheidl,
Leiter Europdische Angelegenheit der
VIG, zu weiteren, branchenweiten
Rechtsprojekten der EU, wird sich der VM

in seiner nédchsten Ausgabe eingehend

Andreas Biittner: ,,Der Ringbuch-Ordner
ist nicht das, was der Kunde erwartet.”

Gothaer die Digitalisierung offensivvoran- e
. ) beschdftigen.
getrieben. Dazu gehdren eine neue Pro-
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Aufgekldart und digitalisiert

Die neue Aufklarung: Das war nicht das Motto des Expertentreffens der Versicherungsmakler
in Alpbach, sondern jenes des Europaischen Forums. Doch auch das Maklertreffen diente der
Aufklarung. Ein Kommentar des Moderators.

ach der IDD war der zweite Tag des
m Expertentreffens ganz der Digita-
lisierung gewidmet.
Wie sehr das Thema Maklern und auch
Versicherern unter den Ndgeln brennt,
konnte man nicht nur von den Vortra-
genden horen, sondern wurde auch da-
durch eindrucksvoll belegt, dass prak-
tisch alle Teilnehmer bis zum Schluss
geblieben sind und sogar bewusst ver-
sdaumte Ziige ab Worgl in Kauf genom-
men haben.
Volker Andelfinger,
Trend- und Zukunftsforscher, lieferte

ein fithrender

den perfekten Auftakt. ,Aufkldrung im
Zusammenhang mit Versicherung be-
deutet Kompetenzaufbau in allen Fi-
nanzdingen - Banking, Versicherung,
Geldanlage, Vorsorge - beim Kunden.
Das kann Digitalisierung nur bedingt
leisten. Diese Aufkldrung muss in den
Schulen starten. Wer heute eine Schule
verldsst, der kann Kurvendiskussionen,
aber in Geldfragen ist kaum Kompetenz
festzustellen.”

Die Erfahrung zeigt: Prozesse werden
immer weiter verlagert: vom Versicherer
zum Vermittler, von diesem zum Kun-
den. Beispielsweise durch Personal-In-
surance-Manager-Apps. Das geht nur
online, in der Cloud, mit Apps auf mobi-
len Gerdten. Das bedeutet genormte
Schnittstellen, es muss schnell gehen,
wiederverwendbar und bezahlbar sein.
Digitalisierung bedeutet also nicht nur
Prozessoptimierung, sondern bedingt
einen kompletten Wandel.

Dieser Wandel umfasst verandertes
Kundenverhalten, mehr Transparenz,
neue Produkte, neue Risiken und
auch mehr Privention statt bloRem
Geldersatz. Und das alles mit stindig
steigender
digkeit.

Entwicklungsgeschwin-

Der Leiter des IT-Ausschusses im Fachver-
band, Siegfried Fleischacker, widmete
sich vor allem dem OMDS, der fiir die dster-
reichische Versicherungsbranche zweifel-
los das Herzstiick darstellt. Er sieht darin
nicht nur das zentrale Instrument bei der
Dateniibertragung rund um den Versiche-
rungsvertrag, sondern fordert auch eine
massive Steigerung des Nutzungsgrades.
Andreas Biittner zeigte in seinem Vortrag
die ganze Bandbreite der bereits bestehen-
den technischen Losungen auf und ver-
bliiffte die Zuhorer mit einer ganzen Batte-
rie von Umbriichen im Versicherungs-
vertrieb durch Digitalisierung, die es jetzt
bereits (speziell in Deutschland) erfolg-
reich gibt. Er plddierte dafiir, die in zehn
Jahren Entwicklungsarbeit gewonnenen
Normungserfolge durch Bipro auch in Os-
terreich umzusetzen.

Der Leiter des Unternehmenskundenge-
schéfts der Gothaer, berichtete von den
enormen Summen, die seine Gesellschaft
(wie auch alle anderen) in die Digitalisie-
rung investiert haben und weiterhin auf-
wenden. Auch er verwies auf das verander-
te Kundenverhalten und {iberraschte auf
Nachfrage des Moderators mit einer glas-
klaren Aussage: ,Vermittler, selbst solche
mit langer positiver Zusammenarbeit mit
dem Versicherer, werden nicht mehr servi-
ciert werden koénnen, wenn sie die techni-
schen Entwicklungen der Gesellschaft
nicht mitmachen.” Das war deutlich!
Xaver Wolfl von der Allianz, die hierzulan-
de zweifellos die fithrende Gesellschaft in
Sachen Digitalisierung ist, stellte Beispiele
vor, die bereits jetzt - beispielsweise im
Schadensfall - eine gravierende Vereinfa-
chung der Prozesse bedeuten. Er geht da-
von aus, dass Kunden vermehrt dort
.kaufen”, wo sie permanent digital
informiert und betreut werden.
SchlieRlich widmete sich Rechtsanwalt

Ernst Brandlin einer launigen wie recht-
lich fulminanten Abhandlung so neben-
bei nicht nur der IDD, sondern auch der
Problematik des Onlinevertriebs. Laut
seinem Gutachten ist Onlinevertrieb zu-
lassig, ,ohne Beratung” jedoch nur bei
nicht komplexen Produkten. Damit ist
die interpretative Arbeit fiir Anwélte und
Gerichte wohl vorprogrammiert. Der Ge-
setzgeber wdre gut beraten, mdglichst
klare Regelungen anldsslich der IDD-Um-
setzung zu schaffen.
Die Veranstaltung hat gezeigt: Die Digi-
talisierungswelle rollt, wer nicht mit-
schwimmt, wird davon wahrscheinlich
iiberrollt.
Abgesehen von den rechtlichen Rahmen-
bedingungen wird es massiver Anstren-
gungen vor allem in der Beraterzunft be-
diirfen, um weiterhin bestehen zu
konnen. Die kleingewerbliche Vermitt-
lerstruktur sowie die massiven techni-
schen und finanziellen Nachriistungser-
wohl
Nagelprobe fiir die Branche. |
Von Rudolf Mittendorfer, Obmann-
Stellvertreter des Fachverbandes

fordernisse  werden eine

Rudolf Mittendorfer:
.Reflexionen zum Digitalisie-
rungstag in Alpbach.”
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VerbandsManagement

Premaiere fiir den OMD AWARD

Der Osterreichische Makler Datensatz (OMDS] ist ein wichtiges Instrument fiir Datenqualitit und
Aktualitat. Sein Einsatz bei Versicherungsunternehmen wurde erstmals ausgezeichnet.

remiere in Alpbach: Zum ersten
n Mal wurde der OMDS Award iiber-
geben. Die Bekanntgabe der Preistrager
und die Uberreichung der Preise erfolg-
ten beim 11. Expertentreffen des Fach-
verbandes der Versicherungsmakler im
Rahmen des Europdischen Forums Alp-
bach. Als Sieger wurde im Zuge einer
Umfrage die Donau Versicherung AG
ermittelt, auf Platz zwei landete die
Allianz Elementar Versicherungs-AG,
auf dem dritten Platz die Wiener Stadti-
sche Versicherung AG.
+Besonders freut mich die rege Teilnah-
me an der Umfrage. Das zeigt mir, dass
Leistung und somit auch die Zusammen-
arbeit zwischen Maklern und Versiche-

rungsunternehmen anerkannt werden

will”, so der Leiter des Arbeitskreis Tech-

Thomas Tiefenbrunner, Gunter Riedlsperger, Gerhard Heine (Stadtische),
Alastair McEven (Donau), Werner Miiller (Allianz) und Siegfried Fleischacker.

nologie, Siegfried Fleischacker, der die
Verleihung eroffnete.

Um die Notwendigkeit von OMDS
zu unterstreichen und die Ver-
wendung zu forcieren, initiierte
Fleischacker, der sich in dieser
Frage seit Jahren mit Verve und
Elan einsetzt, den OMDS-Award
fiir die bestmogliche Umsetzung.
Kriterien fiir die Beurteilung
waren unter anderem:

- die Qualitdt der Bestands,- Schadens-

und Provisionsdaten
- und der Service (Erhalt, Lieferung und
Sicherheit der Lieferung)

~Auf Basis der Eigeneinschitzung der
Versicherungsunternehmen hinsicht-
lich der genannten Kriterien erfolgte
die Wertung durch die Jury.

Diese setzt sich aus den Mitgliedern des
Arbeitskreises Technologie zusammen”,
betonte Sigi Fleischacker. Fiir die Selbst-
einschdtzung wurde ein Bewertungsbo-
gen an die Versicherungsunternehmen
versendet. Durch die Ubermittlung der
ausgefiillten Bogen erfolgte die Teilnah-

scher und effizienter ist die Kundenbe-

treuung moglich. Unser Anliegen ist es,

Je vollstindiger die Daten sind,

desto rascher und effizienter ist die
Kundenbetreuung méglich. Unser
Anliegen ist es, den Kunden optimal
zu beraten und einen hervorragenden

Service zu gewdhrleisten.

den Kunden optimal zu beraten und einen
hervorragenden Service zu gewdhrleisten.
Ich bin davon {iberzeugt, dass die Pramie-
rung eine Motivation fiir Versicherungsun-
ternehmen ist”, so Gunther Riedlsperger,
Obmann des Fachverbandes der Versiche-
rungsmakler.

Der OMDS ist die genormte Schnittstelle
zur Ubermittlung der Bestandsdaten von
Versicherungsunternehmen zu den Mak-
lern. Die Struktur des OMDS - also jene
Daten, die zwischen Versicherungsan-
stalt und Makler ausgetauscht werden
konnen - wurde im Einvernehmen zwi-

schen dem Fachverband der Versiche-

Siegfried Fleischacker: ,,Mich hat die rege
Teilnahme positiv iiberrascht.”

me am OMDS Award 2016.

,Je vollstandiger die Daten sind, desto ra-

rungsmakler und dem Versicherungsver-
band Osterreich (VVO) festgelegt. [ |
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Maklerkunden
klar im Vorteil

Die jingste Recommender-Studie 2016 zeigt: Maklerkunden
sehen sich im Schadensfall bei Abwicklung und Hohe der Aus-

zahlung bessergestellt.

B unden, die von einem unabhangi-
gen Makler betreut werden, sehen
sich im Schadensfall deutlich besserge-
stellt als jene ohne Makler: Das sind die
Haupterkenntnisse aus der aktuellen
Recommender-Studie. Diese wird jahrlich
vom unabhdngigen Finanz-Marketing Ver-
band Osterreich (FMV0) in Auftrag gege-
ben und misst in einer reprasentativen
Umfrage u.a. die Weiterempfehlungsbe-
reitschaft von Bank-, Versicherungs- und
Bausparkassenkunden. Fiir die Recom-
mender-Studie 2016 umfasste die Stich-
probe insgesamt 9.000 G&sterreichische
Kunden von Versicherungen und Banken
im Alter von 16 bis 70 Jahren.

Knapp 70 Prozent der Befragten geben an,
durch die Betreuung eines Maklers die
Entschddigung im Schadensfall rascher zu
erhalten. Mehr als 80 Prozent der befrag-
ten Kunden wiirden eine Empfehlung ih-
res Beraters in Versicherungsfragen an
Freunde und Kollegen aussprechen. Damit

Robert Sobotka: ,Weiter-
empfehlungsquote fiir
Makler konstant hoch.”

liegen Versicherungsmakler im Vergleich
zu Bankberatern und AuRendienstmit-
arbeitern bei der Weiterempfehlungs-
bereitschaft wie auch in den Jahren zuvor
mit Abstand vorn. ,Diese Ergebnisse
zeigen, dass wir unabhédngige Versiche-
rungsmakler uns stets fiir unsere Kunden
einsetzen und dabei auch erfolgreich
sind”, freut sich Gunther Riedlsperger,
Obmann des Fachverbandes der Versiche-
rungsmakler.

Fiir die Mehrheit der Befragten (94 %) ist
es wichtig, bei der Angebotslegung durch
einen ungebundenen Makler beraten zu
werden. Dieser steht ihnen mit Rat und Tat
zur Seite und garantiert somit eine indivi-
duelle Betreuung. Wichtig ist aber auch,
dass die Polizze von einem unabhdngigen
Makler gepriift wird (93 %) sowie im Zuge
eines Versicherungsleistungsfalls von ei-
nem ungebundenen Fachmann beraten zu
werden (93 %). ,Die Bereitschaft, seinen
Makler weiterzuempfehlen, ist bei den
Versicherungskunden seit Jahren auf
konstant hohem Niveau. Das spiegelt die
hohe Serviceorientierung des Berufs-
standes wider”, bestdtigt auch Robert
Sobotka, Geschéftsfithrer des Marktfor-
schungsinstituts Telemark Marketing und
Leiter der Recommender-Studie.

Ein bemerkenswertes Ergebnis der Recom-
mender-Studie: Kunden wiinschen sich,
rund zweimal jahrlich von ihrem Makler
kontaktiert zu werden. Das stdrkt die
Beziehung zum Kunden und unterstiitzt
zusdtzlich in der Beratung. ,Auch im Zeit-
alter der Digitalisierung in der Versiche-
rungsbranche ist der personliche Kontakt
unverzichtbar. So ist es mdglich, sich auf
individuelle Wiinsche einzustellen und
den Kundenbedarf zu analysieren”, betont
FV-Obmann Riedlsperger. |

In den besten Handen —
bei Ihrem unabhangigen
Rechtsschutz-Spezialisten

UNABHANGIG, KOMPETENT & REGIONAL

IHRE D.A.S. VORTEILE

D.A.S. DIREKTHILFE ®

Erste Adresse flir rasche kompetente
Beratung und aulRergerichtliche
Konfliktlésung.

24h-SERVICE UND
RECHTSBERATUNG
0800 386 300

(osterreichweit kostenfrei) —

Die Soforthilfe flir Notfalle oder
brennende Rechtsfragen im In-
und Ausland rund um die Uhr.
Aus dem Ausland sind wir fiir Sie
unter +43 1 386 300 erreichbar.

40 HAUSINTERNE
D.A.S. TOP-JURISTEN
IN GANZ OSTERREICH

Unsere hochqualifizierten
Mitarbeiter stehen lhnen und
unseren gemeinsamen Kunden
in den regionalen RechtsService-
Blros mit Rat und Tat zur Seite.

RECHTSBERATUNG BEIM
D.A.S. PARTNERANWALT

500 Rechtsanwilte in ganz Osterreich
beraten kompetent.

Kompetente Partnerbetreuer vor Ort
Unsere Partnerbetreuer stehen lhnen re-
gional in ganz Osterreich unterstiitzend bis
hin zur Begleitung zu Kundenterminen zur
Seite

Sie sind noch nichtTeil unseres Partner-
netzes?

Wir freuen uns auf Ihre Kontaktaufnahme:
http://partnerportal.das.at

| DER FUHRENDE SPEZIALIST
/4 IM RECHTSSCHUTZ

www.das.at

Ein Unternehmen der ERGO Group AG.



Wenn das Schwimmbad leckt

Ein kniffliger neuer Fall aus der RSS: Ein beauftragter Subunternehmer verkleidet fiir ein Hotel-
schwimmbad das Ausgleichsbecken. Das leckt und droht den Betrieb lahmzulegen. Rettungskos-

ten oder Vermogensschaden?

E in eher alltdglicher Auftrag im Bau-
gewerbe: Im Jahr 2014 erhilt erhdlt
eine Baufirma als Generalunternehmer
den Auftrag, die Schwimmbadtechnik
in einem neu gebauten Hotel zu errich-
ten. Fiir die wasserdichte Auskleidung des
notwendigen ,Ausgleichsbeckens” (in
Schwimmbd@dern fithren die in der Regel
seitlich verlaufenden , fberlaufrinnen” in
dieses Becken) wurde ein Subunterneh-
men beauftragt.

Im November 2014 wurden vom Subunter-
nehmer die Arbeiten durchgefiihrt. Rund
drei Wochen vor Er6ffnung des Hotels am
5. Dezember wurde das Schwimmbad mit
Ausgleichsbecken geflutet. Am 6. Dezem-
ber, einen Tag nach der Exrdffnung des Ho-
tels, wurden erstmals Wasserflecken in der
Decke zwischen erstem und zweitem Un-
tergeschoss zum Schwimmbad entdeckt.
Zwei Monate spater, am 10. Februar 2015,
kam es schlieRlich zu einem Wasserein-
tritt im Technikraum des Schwimm-
bads. Um das Leck ausfinding zu machen,
wurde das Ausgleichsbecken entleert. Um
den Badebetrieb im neuen Hotel ermdgli-

Mit einem Schwimmbad hat alles begonnen.

chen zu kénnen, wurde vom Generalunter-
nehmer ein provisorisches Ausgleichsbe-
cken errichtet. So eine Suche nach
undichten Stellen hat ihre Tiicken: Selbst
das Einlassen von gefarbtem Wasser brach-
te kein eindeutiges Ergebnis. Da jedoch
das ausgetretene Wasser nur vom Aus-
gleichsbecken stammen kann, wurde dar-
aus geschlossen, dass die vom Subunter-
nehmer erstellte Folienauskleidung des
Beckens undicht ist.

Haftpflichtversicherer
zahlt nicht alles

Die Haftpflichtversicherung des Subun-
ternehmers erstellte ein Gutachten zu
den Kosten: Leckortung und Herstellung
des provisiorischen Ausgleichsbeckens,
Beseitigung der weiteren Schaden am
Mauerwerk, Reinigung und Trocknung
wurden mit rund 18.500 Euro taxiert.

Die Haftpflichtversicherung des Subunter-
nehmers deckt die sogenannten ,Folge-
schdden” durch den Wasseraustritt und
begleicht diese. Zu den Kosten fiir das pro-
visorische Ausgleichshecken hdlt die
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Versicherung des Subunternehmers fest:
~Diese Kosten (...) sind Folgekosten eines
nicht gedeckten Schadens (Sanierung der
Schlechterfiillung des Versicherungsneh-
mers), wenn man so will kann man auch
abgeleiteter Vermdgensschaden eines Ge-
wahrleistungsschadens sagen. Da aber die
Gewahrleistung nicht gedeckt ist, sind
auch die damit verbundenen sonstigen
Kosten nicht gedeckt.”

Die Versicherung verweist auf die AHVB/
EHVB 2014 (Allgemeine und erganzende
allgemeine Bedingungen fiir die Haft-
pflichtversicherung AHVB und EHVB), auf
deren Grundlage die Betriebshaftpflicht-
versicherung mit dem Generalunterneh-
mer abgeschlossen ist: In Punkt 7 ist un-
ter ,Was ist mnicht versichert?
(Risikoausschluss)” festgehalten: ,7.1
Anspriiche aus Gewdhrleistung fiir Mén-
gel, und 7.9 : Die Versicherung erstreckt
sich nicht auf Schadenersatzverpflich-
tungen wegen Schiden, die an den vom
Versicherungsnehmer (oder in seinem
Auftrag oder fiir seine Rechnung von
Dritten) hergestellten oder gelieferten
Arbeiten oder Sachen infolge einer in
der Herstellung oder Lieferung liegen-
den Ursache entstehen.” Somit seien
Leckortungskosten - Punkt 7.1. - sowie
die Provisoriumsherstellung - siehe Punkt
7.9 - nicht vom Versicherungsschutz er-
fasst. Sieht recht eindeutig aus, oder?

Der involvierte Subunternehmer ruft die
Schlichtungskommission des Fachverban-
des der Versicherungsmakler an: Es hand-
le sich um einen versicherten Sach-
schaden, durch die Errichtung des
provisorischen Ausgleichsbeckens wéren
abgeleitete Vermogenschaden durch Stor-
nos der Hotelbesucher wegen Unbenutz-
barkeit des Schwimmbades, vermieden
worden. Es handle sich bei diesen Kosten
folglich um Rettungskosten. Die betroffe-
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ne Versicherung wiederum argumentiert,
dass ein abgeleiteter Vermdgenschaden
nur dann gegeben wdre, ,wenn die Zim-
mer wegen Feuchtigkeit (aufgrund des
Wasseraustritts aus dem vom Versiche-
rungsnehmer mangelhaft errichteten
Ausgleichsbeckens) nicht hétten vermie-

tet werden konnen.”

Eine Partei irrt
Die Schlichtungskommission hdlt in ih-
rem Entscheid fest: Eine der Parteien irrt
bei der Schilderung des Sachverhalts of-
fenbar, und begriindet das so: Die Versi-
cherung gehe davon aus, dass der Versi-
cherungsnehmer das gesamte
Ausgleichsbecken hergestellt hdtte. Er
war aber nur mit der Folienverkleidung
beauftragt. ,Aufgrund der Durch-
feuchtung des Mauerwerkes liegt ein
versicherter Sachschaden vor. Die dar-
aus abgeleiteten Vermodgensschiaden

Denk mit /

PUMKTEN

sUnktenl

www.uniga.at

© Robert Kneschke-Fotolia.com

Durchfeuchtung des Mauerwerkes und die Folgen.

sind die vom Hotelier zu gewdhrenden
Preisnachlidsse beziehungsweise all-
fallige Verluste aus gerechtfertigten
Stornos aufgrund der Nichtbenutzbar-
keit des Schwimmbades. Diese Mangel-

folgeschaden sind grundsitzlich versi-

chert”, urteilt die RSS. Es handle sich
daher um einen abgeleiteten Vermo-
genschaden, nicht um Rettungskosten:
Der Haftpflichtversicherung des Sub-
unternehmers wird die Deckung des
Schadenfalls empfohlen. |

fiir Makler.

= Pramie vermitteln
= Punkte sammeln

Denk

MaklerService

Der SteffShop ist das UNIQA
Bonuspunkteprogramm

= Waren/Gutscheine einlosen

Werbung
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BEST-INTEREST-Ansatz
aus der Maklersicht

Die Einfihrung des sogenannten Best-Interest-Ansatzes fur samtliche Versicherungsvertreiber
bzw. Vertriebsformen stellt das Kernstiick der neuen EU-Richtlinie IDD im Sinne der konsumenten-
schutzpolitischen Zielsetzung der Richtlinie dar. Ein Kommentar des Versicherungsrechtsexperten
Dr. Roland Weinrauch, der sich auch beim Expertentreffen in Alpbach als Referent der Diskussion

stellte.

ostuliert wird der ,Best Interest”-
n Ansatz in Art. 17 Abs. 1IDD, der wie
folgt lautet: ,Die Mitgliedsstaaten stellen
sicher, dass Versicherungsvertreiber bei ihrer
Versicherungsvertriebstdtigkeit gegentiber
ihren Kunden stets ehrlich, redlich und pro-
fessionell in deren bestmdglichen Interesse
handeln.”
Dariiber hinaus sollen die Mitgliedsstaaten
gemdld Art. 17 Abs. 2 IDD sicherstellen,
dass alle Informationen mit Bezug auf den
Gegenstand der Richtlinie einschlief3lich
Marketingmitteilungen, die der Versiche-
rungsvertreiber an Kunden oder potenziel-
le Kunden richtet, redlich, eindeutig und
nicht irrefithrend sind.
Schlieflich haben die Mitgliedsstaaten ge-
mal Art. 17 Abs. 3 IDD sicherzustellen,
dass Versicherungsvertreiber nicht in
einer Weise vergiitet werden oder die
Leistung ihrer Angestellten nicht in einer
Weise vergiitet oder bewertet wird, die mit
ihrer Pflicht, im bestmdglichen Interesse
ihrer Kunden zu handeln, kollidiert.

Versicherungsexperte Dr. ‘
Roland Weinrauch LL.M. (NYU)
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Meiner Ansicht nach fiihrt die Einfithrung
des Best-Interest-Ansatzes durch die IDD
zu keinem Anpassungsbedarf im Hinblick
auf die Versicherungsvermittlung durch
Versicherungsmakler, da gemdlR § 28 Mak-
lerG der Versicherungsmakler schon jetzt
den im Einzelfall bestmdglichen Versiche-
rungsschutz fiir den Kunden herzustellen
hat (,Best Advice”-Verpflichtung in § 28
Z 3 Maklergesetz). Die bestehenden zivil-
rechtlichen Haftungsbestimmungen ge-
hen daher schon jetzt weit
iiber den von der IDD gefor-
derten MaRstab hinaus.

fen bzw. wie weit diese Verpflichtungen
reichen. Es bleibt abzuwarten, welche
Antworten der nationale Gesetzgeber im
Rahmen der Umsetzung der IDD dazu

geben wird.

Selbst wenn die Umsetzung jedoch dazu
keine konkreten Aussagen liefern sollte -
so etwa dann, wenn eine wortliche Uber-
nahme der gegenstandlichen Richtlinien-

bestimmungen erfolgen sollte -, stellt sich

Der Best-Interest-Ansatz der IDD
reicht nicht an die bestehende

Best-Advice-Verpflichtung des

Auch im Hinblick auf Art.

17 Abs. 3 IDD reicht aus

meiner Rechtssicht dieser

hohe zivilrechtliche Haftungsmalstab,
dem der Versicherungsmakler unter-
worfen ist, aus, um sicherzustellen,
dass fiir die Versicherungsvermittlung
durch Versicherungsmakler im Hinblick
auf die Vergiitung keine Fehlanreize
auftreten konnen.

Fiir andere Vertriebswege (selbststédndige
Versicherungsagenten und angestellter
AuRendienst) muss im Rahmen der Um-
setzung der IDD in nationales Recht je-
doch die Frage beantwortet werden, wie
ein Handeln im ,besten Interesse” des
Kunden tatsdchlich verwirklicht werden
kann. Besonders evident wird diese Frage,
wenn man sich die Vermittlung im Rahmen
von AusschlieRlichkeitsvereinbarungen
vor Augen fiihrt. Diese Produkte werden
nicht immer im besten Interesse des
Kunden liegen kénnen. Unklar ist, wel-
che Aufklirungsverpflichtungen den
Versicherungsvertreiber im Detail tref-

Versicherungsmaklers heran.

die Frage der zivilrechtlichen Auswirkun-
gen solcher neuen gesetzlichen Aus-
iibungsvorschriften. Meiner Ansicht nach
muss sich der Haftungsmalstab aufgrund
dieser erforderlichen Neuregelung fiir
diese Vertriebsformen (selbststandiger
Versicherungsagent, angestellter Auf3en-
dienst) dndern. Wenn vom Gesetzgeber
keine Klarheit geschaffen werden sollte, so
wird dies {iber die Jahre durch die
Gerichtshofe erfolgen.
Der Best-Interest-Ansatz der IDD reicht
nicht an die bestehende Best-Advice-
Verpflichtung des Versicherungsmak-
lers heran. Daher wird die Umsetzung
der IDD den HaftungsmaRstab des
Versicherungsmaklers nicht dndern.
Fraglich bleibt jedoch die Auswirkung
auf andere Vertriebswege (selbststdn-
diger Versicherungsagent, angestell-
ter AuBRendienst).

Dr. Roland Weinrauch LL.M. (NYU)
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Rechtswissen fiir die Makler

er Titel ,Rechtswissen fiir den Ver-
n sicherungsmakler” hat sich bereits
zur Trademark entwickelt: Auch heuer
veranstaltet die Fachgruppe Wien in
Kooperation mit der Helvetia Versiche-
rung eine Neuauflage dieses Seminars zu
einem hochkomplexen Bereich der Ver-
sicherung. Rechtliche Gegebenheiten
und Erfordernisse bilden die Basis des
Versicherungswesens. Auch heikle ver-
wandte Bereiche wie Sozialversicherung,
Gewerbeordnung, Konsumentenschutz-
gesetz, EU-Recht oder Gesellschafts- und
Schadenersatzrecht erfordern juristi-

sches Know-how. Das Wissen um die
Grundlagen der Rechtsordnung, spezielle
Gesetzesmaterien sowie die Vernetzung
der diversen Rechtsinstitute ist daher
das Um und Auf fiir den Berufsstand.
~Rechtswissen fiir den Versicherungs-
makler” bietet an vier Tagen (jeweils von
9 bis 17 Uhr) in den Rdumlichkeiten der
Generaldirektion der Helvetia am Hohen
Markt eine umfassende Einfithrung in die
Materie. Als Referenten konnten erfah-
rene Praktiker gewonnen werden, die
gemeinsam auf hundert Jahre Praxis-
erfahrung zuriickblicken kénnen.

Termine, Vortragende, Themen:
Montag, 17. 10. 2016 - Mag. Erwin Gisch:
Das Versicherungsvertragsrecht als
Sonderprivatrecht und Versicherungs-
bedingungen

Dienstag, 18. 10. 2016 - Dr. Helmut Ten-
schert: Grundziige der 6sterreichischen
Rechtsordnung

Montag, 14. 11. 2016 - Dr. Johannes St6-
gerer: Schadenersatz- und Vertragsrecht
Dienstag, 15. 11. 2016 - Dr. Roland
Weinrauch: Nationales und Internatio-
nales Recht, spezifisches Recht fiir Ver-
sicherungsmakler |

Aktuelles Wissen fiir den Versicherungsmakler

ie Seminarreihe ,Aktuelles Wissen
B fiir den Versicherungsmakler von
heute und morgen” hat sich zur anerkann-
ten Standardausbildung der Branche ent-
wickelt. Am 11. Mdrz 2016 startet nun der

Vorarlberg

erste Vorbereitungskurs zur Befahigungs-
prifung im Jahr 2016 fiir den Ver-
sicherungsmakler, in dem alle wichtigen
Themen rund um die Branche behandelt
werden. Die Seminarreihe ist aber auch

Versicherung am Bau

B ie Fachgruppe Vorarlberg bietet fiir
Mitglieder das Seminar ,Bauwesen-

versicherung in der Praxis”. Der Vortragen-
de Ing. Gerhard Fischer ist Experte zum
Thema und gefragter Referent mit hervorra-
gendem Praxiswissen. Er wird den Teilneh-
mern im Zuge des Seminars Versicherungen
am Bau und deren gesetzliche Grundlagen

Niederosterreich

Ihr gutes Recht

em Thema Rechtsschutzversiche-
B rung widmet sich die Fachgruppe
Niederosterreich. Unter der Leitung des
Rechtsexperten Mag. Erwin Gisch findet
das gleichnamige Seminar an zwei Termi-
nen statt:
Fr, 30. September 2016, WIFI St. Pélten

ndherbringen. Weitere Themen: Bauwesen-
versicherung und Bauherrenhaftpflichtver-
sicherung, Abgrenzung der unterschied-
lichen Versicherungssparten — Ausschliisse
und mogliche Zusatzdeckungen, spezielle
Deckungsnotwendigkeiten sowie Scha-
densabwicklung in der Theorie und anhand
von Praxisbeispielen. |

Mariazeller Straf3e 97, 3100 St. Pélten
Kursnummer: 73063016

Do, 6. Oktober 2016

Bezirksstelle Zwettl

Gartenstrafle 32, 3910 Zwettl
Kursnummer: 73063026

Jeweils von 9.00 bis 17.00 Uhr

bestens dazu geeignet, Wissen aufzufri-
schen oder neue Mitarbeiter einzuschu-
len. Der Kurs findet jeweils von 9 bis 17
Uhr statt. Ndhere Informationen auf

www.wiener-versicherungsmakler.at M

Termin: Freitag, 14. Oktober 2016,
9.00-17.00 Uhr, anschlieRend FGT
Ort: Best Western (ehem. Illpark),
Feldkirch

Preis: Euro 90,- pro Person (inkl. Mit-
tagessen, Pausen- sowie Seminar-
getranke und Seminarunterlagen)
Anmeldung unter: fn@wkv.at

Das Programm umfasst die Themen Ver-
sicherungsfall und zeitlicher Geltungs-
bereich, Leistungen der Rechtsschutz-
versicherung, Risikoausschliisse, Risi-
koerhhung und -reduzierung sowie
Obliegenheiten.

Anmeldeschluss ist jeweils 10 Tage vor

Der Versicherungsmakler
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FV-Obmann Gunther Riedlsperger und FG-Obmann
Dr. Gerold Holzer.

dem Termin. Die Anmeldung kann per
Telefon: 02742/890, per Fax: 02742/
890-2100 oder auch per E-Mail: kun-

Oberosterreich

denservice@noe.wifi.at erfolgen.
Kosten: Euro 99,- pro Person inkl. Ver-
pflegung und Unterlagen

Fachverband Roadshow 2016

er Fachverband macht im Zuge
B seiner Roadshow 2016 auch in
Oberdsterreich Halt. Diese Gelegen-
heit nutzten rund 130 Mitglieder in
der WKO Oberdsterreich, um sich iiber
Maklerhaftpflichtversicherung, zu-
kiinftige Entwicklungen im Bereich

der Unternehmensnachfolge sowie

JERSICHERUNGS MY
i e

s -

STE VERSIC

iiber versicherungsrelevante straf-
und steuerrechtliche Themen zu in-
formieren.

Einer der Hohepunkte der Veranstal-
tung war zweifelsohne die Verleihung
der goldenen Ehrennadel des Fach-
verbandes fiir die langjdhrige und
aulergewohnliche Leistung fiir ihren

Weiterbildungszertifikat des Fachver-
bandes: Fiir dieses Seminar kdnnen 80
Credits angerechnet werden. |

Berufsstand an Herbert Schmaranzer,
Herbert Jungwirth sowie Reinhard
Schrefler.

In diesem feierlichen Rahmen iiber-
reichte auch Univ.-Prof. Dr. Andreas
Riedler die Urkunden an die Absol-
venten der Seminarreihe zum Thema
Schadenersatzrecht. |

Die mit Recht stolzen Absolventen und kiinftigen Makler ob der Enns.

Neue Versicherungsmakler fiir Oberdsterreich

Uber mehr als 30 neue Versicherungsmakler freut man sich in der WKOO Fachgruppe der

Versicherungsmakler.

m ach Besuch des halbjahrigen Vorbe-
reitungslehrganges und mit guten
Praxisvorkenntnissen haben diese Absol-

venten die anspruchsvolle Befdhigungs-

Der Versicherungsmakler B September 2016

priifung fiir Versicherungsmakler abge-
legt. 8 Kandidaten haben diese sogar mit
Auszeichnung absolviert.

Kiirzlich fand die feierliche Urkundenver-

leihung an die Absolventen der Befdhi-
gungspriifung durch den Fachgrup-
Gerold Holzer
Geschéftsfithrer Thomas Wolfmayr statt.l

penobmann Dr. und
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Steiermark
Expertentag 2016

Der Schaden selbst ist meist nicht zu verhindern. Mit den richtigen MaBnahmen kann man das Aus-
maf jedoch wesentlich reduzieren. Der diesjahrige Expertentag widmet sich der Frage, wie man
dabei fiir den Kunden und sich selbst Zeit, Geld und Nerven sparen kann. Und weil Lachen gesund
ist, steht auch eine humoristische Einlage auf dem Programm.

10.00-17.30 Uhr
MPO09 Pachleitner Headquarter
Liebenauer Tangente 4/6, 8041 Graz

Programm
10.00 Uhr Get-together mit gemeinsamem Friihstiick
10.30-11.00 Uhr Er6ffnung und BegriiRung

Bericht des Bundesobmanns Akad. Vkfm. Gunther Riedlsperger

11.00-12.30 Uhr Sichere Abwicklung von Versicherungsschdden - Haftungsfalle Schadensabwicklung
RA Dr. Roland Weinrauch, Weinrauch Rechtsanwdlte GmbH

12.30 Uhr Mittagessen auf Einladung der Fachgruppe
13.30-15.00 Uhr Modernes Schadensmanagement aus Sicht des Versicherers,

des Versicherungsmaklers und aus dem Blickwinkel des Kunden
Dr. Peter Winkler, faircheck Schadenservice GmbH

15.00 Uhr Kaffeepause
15.15-17.30 Uhr Versicherungsfdlle fiir Profis mit Humor
Gerhard Veits, Veits & Wolf Versicherungsmakler GmbH

17.30 Uhr Abendessen auf Einladung der Fachgruppe

Anmeldungen unter 0316/60 14 38 oder versicherung.makler@wkstmk.at.
Aus organisatorischen Griinden wird um Anmeldung bis spatestens 28. Oktober 2016 gebeten.

NV.
aren, vorsorge”
ibel
flexibe
infa c
Niederdsterreichische
Versicherung AG
Maklerservice
Neue Herrengasse 10
Die Niederdsterreichische 3100 St. Polten

Versicherung www.noevers.at
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,Donau positioniert sich
als regionaler Versicherer”

Der neue Chef der Donau Versicherung, Dr. Peter Thirring, stellt im VM-Interview klar: Die Wahl
der richtigen Versicherung ist auch weiterhin ohne professionelle Beratung nicht denkbar. Deshalb
setzt sein Institut auf eine Intensivierung der Zusammenarbeit mit den Maklern. Er kiindigt Mar-
ketingoffensiven an, besonders im Bereich der Abdeckung biometrischer Risiken. Das Interview

flihrte Milan Frithbauer.

VM: Ihr persénlicher Umstieg von einem
international agierenden Konzern zur
Donau ist geschafft?

Thirring: Voll und ganz. Meine ganze Kraft
gilt jetzt einem Osterreichischen Versiche-
rungsunternehmen, das seit 149 Jahren in
Osterreich agiert und auch in Zukunft
betrdchtliche Marktchancen hat.

Wird es auch neue Akzente geben?

Wir positionieren uns jetzt noch starker
als Osterreichisches Unternehmen mit
einem Osterreichischen Hauptaktiondr
und als regionaler Versicherungspartner.
Wichtig ist mir dabei die Néhe zu den Kun-
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den sowie zu unseren Vertriebspartnern.
Die Donau konzentriert sich in dezentra-
ler Organisationsstruktur auf den heimi-
schen Markt.

Im Zuge der Digitalisierungsdebatte quer
durch die Wirtschaftszweige prognosti-
zieren einige Experten auch der Versiche-
rungswirtschaft den Vertriebswandel.
Onlineangebote, standardisierte Offerte
und Vergleichsportale wiirden traditio-
nelle Vertriebswege ablosen ...

Also, in aller Klarheit: Fiir mich ist es
undenkbar, dass man die individuelle,
auf die Bediirfnisse und Deckungsnot-

Peter Thirring: ,,Fiir mich ist es undenkbar, dass man Polizzen, die auf individuelle
Deckungsnotwendigkeiten abstellen ohne personliche Beratung verkauft.”

wendigkeiten maRgeschneiderte Po-
lizze ohne entsprechende personliche
Beratung verkauft. Die falsche oder
unzureichende Versicherung kann fiir
den Kunden im Schadensfall zu
schwerwiegenden Konsequenzen fiith-
ren. Deshalb ist das Beratungsge-
sprach unverzichtbar.

Dazu kommt, dass nur wenige Ver-
sicherungsnehmer in der Lage und wil-
lens sind, sich durch intensive Inter-
netrecherche, Analyse der angebote-
nen Deckungskonzepte und umfassen-
de Konditionenvergleiche zwischen
den Anbietern eine Versicherung zu
suchen. Mit der notwendigen Versiche-
rung beschaftigt man sich nicht im
stillen Kdmmerlein. Wir setzen daher
auf hohere Servicequalitat, Servicie-
rung der Makler und personelle Inves-
titionen fiir die Arbeit im Bereich Social
Media. Denn das Beratungsgesprach ist
aus meiner Sicht der Angelpunkt fiir ei-
nen erfolgreichen Abschluss, der auch
die Kundenbediirfnisse abdeckt. Die
Digitalisierung hingegen ist fiir uns in
erster Linie ein Instrument zur Opti-

mierung der Prozesse.

Wie hoch ist bei der Donau die sogenann-
te Maklerquote?

Im Neugeschéft stammen mehr als 50
Prozent von den Versicherungsmaklern.
Im Bestand ist es ebenfalls etwas mehr
als die Halfte. Das heiRt, dieser Ver-
triebsweg ist fiir uns von elementarer
Bedeutung. Wir werden auch die Infra-
struktur fiir die
Maklerbetreuung verstarken.

flichendeckende



VM Interview

Mit der eher klein strukturierten Makler-
szene in Osterreich konnen Sie leben, oder
sind Sie fiir einen Konzentrationsprozess?
Keineswegs. Die dichte regionale Prdsenz
kleinerer Maklerunternehmen ermdglicht
ja die so wichtige flichendeckende Bera-
tungstdtigkeit. Und die Versicherungs-
makler sind durchaus in der Lage, auch ein
breiter werdendes Produktangebot gegen-

iiber ihren Kunden zu kommunizieren.

Themenwechsel: Die Lebensversicherung
ist als Folge der anhaltenden extremen
Niedrigzinspolitik der EZB international
ins Gerede geraten. In manchen ausléin-
dischen Medien liuten schon die Toten-
glocken, sie wird totgesagt.

Was ich fiir einen Unsinn halte. Die klassi-
sche LV ist weiterhin sehr wichtig. Sie hat
namlich ein entscheidendes Alleinstel-
lungsmerkmal - die lebenslange Rente.
Die Lage ist in Osterreich als Folge der
gesetzlichen Rahmenbedingungen deut-
lich besser. Wir kdnnen die Garantiezins-
sdtze weiterhin erwirtschaften und werden
die klassische LV auch in Zukunft offensiv

anbieten. Im Gegensatz zur Fondsgebun-

Die Donau hat beispielsweise eine
Krebsversicherung sehr erfolgreich
auf den Markt gebracht. Die Berufs-
unfdhigkeitsversicherung hat in
Osterreich noch viel Marktpotenzial,

nehmen wir - auch wenn die Kapitalunter-
legungsregeln mittlerweile sehr streng
sind - mit Professionalitdt wahr.

Und wie steht es um die tibrigen biome-
trischen Risiken?

Diese werden einen unserer Marketing-
schwerpunkte darstellen. Die Donau hat
beispielsweise eine Krebsversicherung
sehr erfolgreich auf den Markt gebracht.
Die Berufsunfahigkeitsversicherung hat in
Osterreich noch viel Marktpotenzial, denn
leider glauben viele Osterreicher immer
noch, die staatliche Vorsorge im Scha-
densfall reiche aus. Sie reicht eben nicht.
Wir werden viel Aufmerksamkeit der
Betrieblichen Altersvorsorge widmen,
denn da gibt es im Bereich der KMU noch
sehr viel Potenzial. Hier kann die zweite
Sdule der Altersvorsorge noch viel leisten.
Denn es gibt gleichsam den eingebauten
Inflationsschutz: Steigen die Zinsen, dann
profitiert der Kunde unmittelbar davon.
Gleichzeitig werden wir auch die Able-
bensversicherung als die eigentlich klas-
sische Variante der Lebensversicherung
starker in den Fokus stellen.

Auch in der Krankenversiche-
rung sehe ich weiteren Bedarf.
Wir haben in Osterreich hier zwar
eine starke, leistungsfahige erste
Sdule, aber viele Menschen wiin-
schen sich auch hier eine spiir-
bare Ergéanzung.

denn leider glauben viele Oster-

reicher immer noch, die staatliche
Vorsorge im Schadensfall reiche aus.
Sie reicht eben nicht. Wir werden viel
Aufmerksamkeit der Betrieblichen
Altersvorsorge widmen, denn da gibt

In den vergangenen Monaten ist
auch der friihzeitige Ausstieg
aus der LV als Folge von forma-
len Beratungsmdngeln heftig
diskutiert worden.

Davon ist die Donau praktisch

es im Bereich der KMU noch sehr viel

Potenzial. Hier kann die zweite Sdule
der Altersvorsorge noch viel leisten.

denen, bei der der Versicherungsnehmer
das Veranlagungsrisiko {ibernehmen
muss, sind es bei der Klassischen wir, die
die Verantwortung iibernehmen. Das ist
unsere ureigene Kompetenz, und diese

nicht betroffen. Aber generell
muss ich sehr warnen: Das, was
der VKI und manche Prozessfi-
nanzierer rund um dieses Thema
verbreiten, entbehrt jeder Rechtsgrund-
lage und ist nicht ausjudiziert. Und es ist
auch schwer verstandlich, wenn jemand,
der zehn Jahre lang eingezahlt hat,
plotzlich behauptet, ihm sei das Riick-

.Wir werden die klassische LV auch
in Zukunft offensiv anbieten.”

trittsrecht bei Vertragsabschluss nicht
ausreichend erkldrt worden, und er for-
dert jetzt den eingezahlten Betrag plus
Zinsen zuriick. Erfreulicherweise stehen
dem die Makler sehr skeptisch gegeniiber
und wecken diesbeziiglich keine uner-

filllbaren Erwartungen.

Wie beurteilen Sie insgesamt die jetzt
intensiver werdende Diskussion iiber
den Strukturwandel bei den Finanz-
dienstleistern?

Da unterscheide ich sehr deutlich zwi-
schen den Banken und den Versiche-
rungen. Der Biirger nimmt Bankdienst-
leistungen praktisch wochentlich in
Anspruch und wird seit Jahren mit der
Automatisierung von Routinefdllen ver-
traut gemacht. Wir in der Versicherungs-
wirtschaft haben hingegen viel seltener
Kontakt mit den Kunden. Erstmals bei
Abschluss einer Versicherung, die stark
auf individuelle Losungen abstellt, und
spater moglicherweise in einem Scha-
densfall. In beiden Fillen brauchen die
Versicherungsnehmer persénliche Bera-
tung und auch Hilfe bei der Abwicklung
des Schadens. Deshalb sehe ich - im
Gegensatz zu den Banken - bei den Asse-
kuranzen keinen so starken Struktur-
wandel auf uns zukommen. |
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,Wird schon jemand zahlen”

Die Osterreicher verfiigen iiber eine Vollkasko-Mentalitat, so der trockene Befund von Mag.
Hermann Fried, Mitglied des Vorstandes der Wiener Stadtischen. Bei Berufsunfahigkeit
kann sich dieser Irrglaube allerdings rachen.

E ermann Fried ist als Vorstand
beim Branchenprimus zustdndig
fiir Marketing und Vertrieb, entspre-
chend profund ist seine Einschdtzung
der Marktdurchdringung: ,In der Pen-
sionsvorsorge sind wir mit der Aufkld-
rung schon ziemlich weit. Da verkaufen
wir Vorsorgeprodukte auch schon an Be-
rufsanfanger.” Bei der Berufsunfdhig-
keit sehe es hingegen noch anders aus.
Hier herrsche nach wie vor die Meinung
.Da werde ich eh versorgt” vor, obwohl
die Realitdt - eine eklatante Versor-
gungsliicke - ganz anders aussieht.
,Das Thema wird zu wenig diskutiert”,

Hermann Fried: ,,Kunden wollen bei der BU umfassende
Beratung. Da sind unsere Vertriebspartner auch gefordert.”

Der Versicherungsmakler B September 2016

so der Experte. Es ist unangenehm, und
kaum jemand kennt irgendwen in sei-
nem Nahbereich, den das Schicksal BU
ereilt hat: ,Da gibt es keine Beispiele
oder negative Erfahrungen.” Zum
einen ist die von der Sozialversicherung
ausbezahlte Berufsunfahigkeitspension
weitaus niedriger als das aktive Ein-
kommen, zum anderen verursachen die
Ausloser fiir eine Arbeitsunfahigkeit -
schwere korperliche Krankheiten wie
Krebs oder langwierige psychische Er-
krankungen, etwa Burn-out - auch
zusdtzliche Kosten durch Therapie oder
behindertengerechte Umbauten der
Wohnung.

Hohe Anforderungen
Dazu kommt, dass die Anforderungen
der Sozialversicherer immer hoher wer-
den: ,Zugangsbedingungen verschlech-
tern sich, und es gibt laufend neue Ge-
setze und Regelungen”, so Fried. Zudem
hitten die Kassen zu wenig Geld: ,Der
Sozialstaat wird riickgebaut. Die Chance
auf eine BU-Pension reduziert sich.”
Dennoch relativiert der Versicherungs-
profi: ,Auch frither war die BU schon viel,
viel niedriger als die normale Pension.”
Insgesamt werden zwei Drittel aller An-
trdge auf eine BU-Pension abgelehnt.
Derzeit sind rund 450.000 Osterreicher
von Berufsunfdhigkeit betroffen: ,Die
Chance, einmal berufsunfihig zu wer-
den, liegt bei 40 Prozent.” Im Lichte die-
ser Zahlen erscheint die Durchdringung
mit entsprechenden Vorsorgeprodukten
umso erschreckender: Hierzulande hat
gerade einmal jeder 40. eine BU-Versi-
cherung. Im Vergleich dazu ist es in
Deutschland die Hélfte der Arbeitneh-
mer: ,Dort hat man das Thema bereits vor
20 Jahren zu trommeln begonnen”, ver-

weist Fried auf die Pionierstellung der

Nachbarn. Langsam scheint sich die Not-
wendigkeit einer BU-Vorsorge aber her-
umzusprechen: Laut einer Umfrage der
Wiener Stddtischen sind 70 Prozent
der Osterreicher der Meinung, im
Ernstfall nicht ausreichend durch die
staatliche Unfall- oder Krankenversi-
cherung abgesichert zu sein.

Bei der Stddtischen hat man seit jeher ein
besonders Interesse am Thema Pflege und
an BU-Bereichen, die oft unterhalb der
Wahrnehmung er Kunden liegen: ,Wir sind
ein Dienstleistungsunternehmen und wol-
len, dass unsere Kunden fiir alle Situatio-
nen abgesichert sind”, erklart der Ver-
triebsvorstand. Man wolle das Thema BU
nun verstarkt angehen. Hier hitten die
Vertriebspartner eine wichtige Funktion:
,Viele Kunden wiinschen hier mehr Bera-
tung. Wir unterstiitzen unsere Partner da-
bei. Dazu miissen wir das Feld aufberei-
ten.” Jedoch sei die BU auch zu wenig im
Bewusstsein der Vermittler: ,Drei Viertel
der Beratungsgespriche enden ohne
eine Erwdhnung der BU”, weiR Fried.
Information und Appelle an den Vertrieb
seien daher elementar: ,Wir miissen das
Thema anbringen - das ist notwendig und
wird immer notwendiger.” Auch in der Ge-
werbeversicherung hdtte das Thema einen
wichtigen Platz: ,Junge Menschen, die
eine Firma griinden, oft als EPU, sind hier
nicht abgesichert. Eine BU-Vorsorge sollte
von Anfang an dabei sein.” Das Ziel miisse
auf jeden Fall ein addquater Schutz sein:
+Es ist Aufgabe der Makler, das den Kun-
den zu sagen und sie aufzuklaren.” Dazu
miisse aber die Eintrittsbarriere ge-
senkt werden, damit man das Thema in
den Markt und in die K6pfe der Partner
bringen kann: ,Dann kann die BU leichter
verkauft werden, und die Kunden konnen
sie leichter annehmen.”



Leistbares Produkt
Ein grundsatzliches Problem ist aber,
dass die BU-Vorsorge nicht gerade zu den
preisgiinstigen Produkten gehort. Aus
diesem Grund hat man bei der Wiener
Stddtischen nun eine ,BU light” ent-
wickelt, um so die Eintrittsschwelle zu

,Wir sind ein Dienstleistungsunter-
nehmen und wollen, dass unsere
Kunden fiir alle Situationen abge-
sichert sind’, erkldrt der Vertriebs-
vorstand. Man wolle das Thema BU
nun verstdrkt angehen. Hier hitten
die Vertriebspartner eine wichtige fen,
Funktion: ,Viele Kunden wiinschen
hier mehr Beratung. Wir unterstiitzen
unsere Partner dabei. Dazu miissen

zeit auf der Baustelle einen Unfall mit
Langzeitfolgen haben konnte, verdient
bedeutend weniger als ein Notar - der
wiederum in die Gruppe mit der niedrigs-
ten Gefdhrdung fillt. Das gleiche Bild
zeigt sich bei praktisch allen manuellen
Tatigkeiten. Seit April bieten die Wiener
daher ein einzigartiges
Produkt
,Multi Protect” - einen

in Osterreich:

leistbaren Existenzschutz
bei schwerer gesundheit-
licher Beeintrachtigung.
,Multi Protect kann die
Existenz sichern und hel-
einen drohenden
Einkommensverlust aus-
zugleichen”, erklart Her-
mann Fried. ,Mit unse-

rem Produkt sind Fix-

wir das Feld aufbereiten.’ Jedoch sei

die BU auch zu wenig im Bewusst-
sein der Vermittler: ,Drei Viertel der
Beratungsgesprdche enden ohne eine
Erwidhnung der BU’, weif3 Fried.

senken. Aus Sicht von Fried ist die Ein-
teilung der Risikogruppen nach der be-
ruflichen Tatigkeit ein Teil des Dilemmas:
~Genau jene Berufsgruppen, die am we-
nigsten verdienen, haben die hdchste
Gefahrdung.” Ein Maurer etwa, der jeder-

Freag —

kostenabdeckung, die Si-
cherung des gewohnten
Lebensstandards und die
notwendigen Therapien
und Behandlungen kos-
tengiinstig machbar.” Bei
der Losung handelt es sich um eine
Ausschnittsdeckung: ,Daher konnen wir
hier viel, viel billiger sein.” Inkludiert
sind der Verlust von Grundfdhigkeiten -
etwa Sehen, Horen, Sprechen, Orien-
tierung -, Pflegebediirftigkeit ab Pflege-

Wer beschéftigt sich schon gerne mit den Gefahren einer moglichen Berufsunfahig-
keit? Doch Themenausgrenzung hilft nicht!

,.Multi-Protect - als leistbarer Existenzschutz.”

stufe 1 und schwere Krankheiten. Beim
Eintreten dieser Ereignisse wird eine
vereinbarte monatliche Rente bis zum
65. Lebensjahr ausbezahlt. Bei Krebs-
erkrankungen gibt es eine einmalige
36-fachen
Monatsrente. |

Mit einer giinstigen Pramie ist Multi

Leistung in Hohe der

Protect eine preiswerte Alternative
zur Berufsunfahigkeitsversicherung
und ein idealer Basisschutz fiir
Handwerker, Facharbeiter und Pfle-
gekrafte, Hausfrauen und -méanner,
aber auch Selbststandige und Fir-
mengriinder.

Unverbindliche
Berechnungsbeispiele:
Alter: 30 Jahre

Rente monatlich: 500 Euro
Einmalleistung: 18.000 Euro
Pramie monatlich: 18,90 Euro

Alter: 40 Jahre

Rente monatlich: 750 Euro
Einmalleistung: 27.000 Euro
Pramie monatlich: 33,70 Euro
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2. Versicherungsforum Krems

Die Donau-Universitat Krems gilt als erste Adresse fiir die berufsbegleitende Weiterbildung
und bietet exklusive Master-Studiengange und Kurzprogramme. Neben den Bereichen Medizin,
Wirtschaft und Medien verfiigt man hier an der Donau lber besonders herausragende Exper-
tise im Versicherungswesen.

m it rund 9.000 Studierenden und den Anbieterinnen von Weiterbildungs- 20 Jahre Erfahrung in postgradualer
20.000 Absolventen aus 90 Landern  studien in Europa und fijhrt das Qualitdts-  Bildung mit permanenter Innovation in
ist die Donau-Universitat eine der fiihren-  siegel der AQ Austria. Hier verbinden sich ~ Forschung und Lehre.

- Master of Laws im Versicherungsrecht, LL.M.

- Master of Legal Studies im Versicherungsrecht, MLS
- Akademische/r VersicherungsmaklerIn

- Akademische/r Expertln in Versicherungsrecht

Am 4. Oktober 2016 ladt das Department fiir Wirtschaftsrecht und Europdische Integration zum 2. Kremser Versicherungs-
forum. Thema: Haftpflicht und D&O0.

Programm
Get-together Montag, 3. Oktober 2016, 19.00 Uhr, Donau-Universitdt Krems, 1. Stock, Mitteltrakt (Altbau)
9 Uhr Empfang bei Kaffee im Foyer des Audimax, Registrierung, Tagungsmappe
10 Uhr BegriiRung und Eréffnung, Vortrdge und Diskussionen
10.15 Uhr Haftpflichtjudikatur 2015/2016 des OGH und die Learnings fiir
Versicherungsberater, Dr. Wolfgang Reisinger
Kostentragung beim Austausch potenziell schadhafter Produkte, Dr. Karin Hartjes
Compliance fiir Versicherungsmakler, RA Mag. Christoph Schertler
12.30 Uhr Mittagessen in der Mensa
13.30 Uhr Kostenanrechnung und Verteilung nicht ausreichender Versicherungssummen
in der D&0-Versicherung, Prof. Dr. Robert Koch, LL.M.
14.15 Uhr Kaffeepause im Foyer des Audimax
Deckungserweiternde Kostenersatzklauseln moderner D&0 Wordings, Dr. Georg Aichinger
Schadenbearbeitung in der Praxis der D&O0-Versicherung, Michael Hendricks
ca. 16.00 Uhr voraussichtliches Ende der Veranstaltung
Moderation: Dr. Klaus Koban, MBA und Mag. Erwin Gisch, MBA (Mitglieder 2. Kremser Versicherungsfarum 2016
des wissenschaftlichen Beirats am Department fiir Wirtschaftsrecht und Haftpf licht | D&O

Europdische Integration)

4 g 7070 | PO g 8.0 G5 | e bt ey

Das Versicherungsforum kann als Veranstaltung zum Erwerb des Weiterbildungszerti-
fikats des Fachverbandes der Versicherungsmakler angerechnet werden. Teilnahme-
gebiihr (ohne MwSt.): Euro 150,- (inkludiert im Preis sind Mittagessen, Getranke,
Tagungsunterlagen und Tagungsband).

20 % ErmaRigung fiir StudentInnen und AbsolventInnen der Donau-Universitat Krems.
Anmeldung zum Forum bzw. Get-together bis 26. September 2016 per E-Mail: elvira.
kaiblinger@donau-uni.ac.at
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Bye, bye, Great Britain!

Die Mehrheit der Briten will raus aus der EU, so das Ergebnis des Referendums vom Juni. Zwar
hat das britische Parlament den blauen Brief nach Briissel noch nicht verschickt, die Experten
analysieren aber bereits, welche Auswirkungen der sogenannte Brexit auf die Wirtschaft der

Union haben konnte.

er EU-Austritt der Briten ist eine
B groRe Herausforderung fiir GroR3-
britannien und die gesamte EU mit erheb-
lichen wirtschaftlichen Risiken” so Prof.
Dr. Michael Heise, Chefvolkswirt der
Allianz SE, bei einem Pressegesprdch in
Wien. Langfristig konne der Brexit aber
dazu beitragen, dass die EU sogar wieder
enger zusammenriickt. Vorerst gibt es aber
viele Sorgen und Uberlegungen, wie sich
der Abschied der Briten auf die EU, insbe-
sondere die Wirtschaft, auswirken kénnte.
Der wahrscheinliche Austritt der Briten
wird das jdhrliche BIP-Wachstum des
Konigreichs in den ndchsten Jahren
wohl um ein bis zwei Prozentpunkte
senken, so die Prognose Heises. Auch eine
Rezession sei nicht véllig ausgeschlos-
sen, langfristig werde sich das Wirt-
schaftswachstum aber wieder erholen. Aus
Sicht der EU werde der Export nach GroR3-
britannien leiden. Auswirkungen, die
auch in Osterreich spiirbar, wenn auch
nicht dramatisch sein werden: ,Der Brexit’
konnte Osterreichs Wirtschaft heuer somit
rund 0,2 Prozentpunkte an Wachstum kos-
ten”, meint der Chefvolkswirt. Griinde da-
filr seien die wirtschaftliche Unsicherheit,
die die Investitionsbereitschaft dampft,
sowie geringere Exporte nach GroRbritan-
nien, dem achtwichtigsten Handelspart-

ner der Osterreichischen Exportwirtschaft.
AuRerdem miisse durch den britischen EU-
Austritt mittelfristig mit einem hoheren
EU-Mitgliedsbeitrag gerechnet werden:
.Mit dem Ausscheiden GroRbritanniens
aus der EU geht ein wesentlicher Beitrags-
zahler verloren. Auf Osterreich wird ein
zusatzlicher jahrlicher Mitgliedsbeitrag
in dreistelliger Millionenhohe zukommen”,
so Heise.

Auch auf den Finanzmdrkten habe das
Brexit-Votum fiir Unruhe gesorgt: ,Bis zu
den tatsdchlichen Austrittsverhandlungen
werden die Markte von hoher Volatilitdt
gepragt sein”, so die Einschdtzung der
Allianz-Kapitalmarktexperten. Langfristi-
ge Folgen an den Wahrungsmarkten seien
aber laut dem Okonomen nicht zu erwar-
ten: Wdhrend das britische Pfund vor-
erst auf dem niedrigen Niveau bleiben
diirfte, sollte es keine nachhaltige
Abwertung des Euro gegeniiber dem US-
Dollar geben. Einem zu starken US-Dollar
diirfte die Fed durch die weiter in die
Zukunft verschobenen Zinserhhungen
entgegenwirken.

Die Europdische Zentralbank konnte
aufgrund des Drucks durch den Ausgang
des EU-Referendums der Briten ihre ex-
pansive Geldpolitik weiter lockern be-
ziehungsweise das Quantitative Easing

Dunkle Wolken iiber der vom Brexit iiberraschten Londoner City.

Michael Heise: ,,.Schliefle als
Folge des Brexit Rezession
in GroBbritannien nicht aus.”

ausweiten. ,Solange es aber nicht zu
gravierenden  Finanzmarktturbulenzen
kommt, wird die EZB eine ruhige Hand be-
wahren.” Von der Nullzinspolitik werde
man frithestens 2018 abgehen. ,Bevor die
Zinsen wieder angehoben werden, wird
die EZB das Anleihenkaufprogramm aus-
laufen lassen.”

Insgesamt ist Heise fiir Europa optimis-
tisch: Die jahrelange Zusammenarbeit
in Politik und Wirtschaft hitte dazu ge-
fiihrt, dass die europaischen Volkswirt-
schaften eng verbunden sind. Zwar seien
einige Mitgliedsstaaten ein wenig europa-
miide, die Vorteile der Union wiirden aber
die wenigsten leichtfertig aufgeben wol-
len. So sieht der Integrations-Analytiker
hier durchaus auch eine Chance fiir die
EU: ,Dieses Europa der verschiedenen
Ebenen und Geschwindigkeiten wird die
Komplexitat erhohen. Es gibt der EU aber
auch die Moglichkeit, ihre Akzeptanz
und die Begeisterung fiir das Projekt
,Europa’ zu steigern.” |
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VIG: Zufrieden zur Halbzeit

Die Vienna Insurance Group liegt mit dem Halbjahresergebnis 2016 voll im Plan. Bei den Konzern-
pramien in Hohe von 4,9 Milliarden Euro erzielte die VIG einen leichten Zuwachs von 0,4 Prozent
im Vergleich zum Vorjahr. Nach wie vor beeinflusst die in vielen Markten restriktiv gefiihrte Zeich-
nungspolitik bei Einmalerlagen in der Lebensversicherung das Gesamtpramienaufkommen.

n as Umfeld ist ohne Zweifel heraus-
fordernd. Dennoch: Die Vienna
Insurance Group liegt mit dem Halbjah-
resergebnis 2016 voll im Plan. Bei den Kon-
zernpramien in Hohe von 4,9 Milliarden
Euro erzielte die VIG einen leichten Zu-
wachs von 0,4 Prozent im Vergleich zum
Vorjahr. Nach wie vor beeinflusst die in
vielen Mdrkten restriktiv gefiihrte Zeich-
nungspolitik bei Einmalerldgen in der Le-
bensversicherung das Gesamtpramienauf-
kommen. Bereinigt um das Geschaft mit
Einmalerldgen betrug der Pramienzu-
wachs in den ersten sechs Monaten des
laufenden Jahres sogar 4,5 Prozent.

Der Gewinn (vor Steuern) betrug 201,3
Millionen Euro. , Wir haben als Zielrichtung
die Verdoppelung des Vorjahresgewinns auf
bis zu 400 Millionen Euro ausgegeben und
sind mit dem Halbjahresergebnis somit er-
folgreich auf Kurs. Dies obwohl sich am
Niedrigzinsumfeld nichts gedndert hat und
dadurch unser Finanzergebnis nach wie vor

negativ beeinflusst wird“, betont Prof. Eli-

Die VIG vermeldet eine
Combined Ratio von deutlich
unter 100 Prozent.
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sabeth Stadler, Generaldirektorin der
Vienna Insurance Group. Das Finanzergeb-
nis betrug 449,5 Millionen Euro (-13,2 %).
Die Combined Ratio des Konzerns nach
Riickversicherung (ohne Beriicksichti-
gung von Veranlagungsertrdgen) lag im
Berichtszeitraum bei 97,9 Prozent und da-
mit weiterhin klar unter der 100-Prozent-
Marke.

Die Kapitalanlagen des Konzerns ein-
schlieRlich der liquiden Mittel lagen zum
ersten Halbjahr 2016 bei 32,3 Milliarden
Euro (+3,2 %).

Die internationale Ratingagentur Stan-
dard & Poor’s hat der Vienna Insurance
Group im Juli 2016 erneut das Rating , A+*
mit stabilem Ausblick bestétigt. Die VIG
weist damit weiterhin das beste Rating al-
ler borsennotierten Unternehmen im ATX
auf ,Standard & Poor’s begriindet die ,A+*-
Bewertung vor allem mit unserer fiihrenden
Marktposition und hohen finanziellen Be-
weglichkeit. Das gibt uns auch bei unerwar-
teten Marktturbulenzen Sicherheit. Stan-
dard & Poor’s geht davon aus, dass wir
unsere Marktfiihrerschaft in Osterreich und
Zentral- und Osteuropa aufrechterhalten
kénnen”, zieht Prof. Elisabeth Stadler
eine positive Bilanz.

Nach Plan verlduft auch die Fokussierung
auf jene vier Mdrkte, in denen die VIG
mittelfristig einen Marktanteil von min-
destens zehn Prozent erzielen will. Mit
Ausnahme von Polen, wo unter anderem
die fortgesetzte Reduktion von Einmal-
erldgen in der Lebensversicherung das
Pramienvolumen nach unten driickte,
zeigten Ungarn (Pramienplus von 15,4 %),
Kroatien (+6,2 %) und Serbien (+12,1 %)
Kklare Zuwachse.

Erfreulich entwickelte sich die Vienna
Insurance Group auch auf dem einige Jah-

re schwierig verlaufenden rumanischen

Elisabeth Stadler: ,Wir konnen
die Marktfiihrerschaft in den
CEE aufrechterhalten, sagen die
Analysten.”

Versicherungsmarkt. In Rumanien erwirt-
schafteten die Konzerngesellschaften im
ersten Halbjahr 2016 ein sattes Pramien-
plus von 37,3 Prozent. Dies resultierte vor-
wiegend aus dem Kfz-Versicherungsge-
schdft, das derzeit in eine positive
Richtung zeigt.

Im Halbjahresergebnis 2016 sind die
Anpassungen und Vergleichswerte zu 2015
aufgrund des kiirzlich zugestellten Be-
scheids der Finanzmarktaufsicht (FMA)
bereits beriicksichtigt. Mittlerweile hat die
VIG den beherrschenden Einfluss iiber die
gemeinniitzigen Wohnbaugesellschaften
wiedererlangt. Die kiinftige Vollkonsoli-
dierung der Anteile der neun Gesellschaf-
ten wird sich erstmals im Abschluss fiir das
dritte Quartal 2016 auswirken.

Solvency-II-Quote von 196 Prozent

Fiir die Berechnung der Solvency-II-Ratio
hat die gednderte Bewertung der gemein-
niitzigen Wohnbaugesellschaften keine
Relevanz. |
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Uniga sieht sich weiterhin auf Kurs

Der Uniga-Konzern sieht sich zur Jahreshalbzeit durchaus auf Kurs. Doch die Niedrigszinsen
und die proaktive Riicknahme der Einmalerlage in der Lebensversicherung driicken auf

Ergebnis und Pramienvolumen.

ie verrechnete Konzernpramie lan-

dete wegen des gewollten Riick-
gangs bei Einmalerldgen in der Lebensver-
sicherung mit minus 7,7 Prozent bei
3.277,7 Millionen Euro. Die laufenden Kon-
zernpramien konnten um 1,4 Prozent ge-
steigert werden. Die Versicherungsleis-
tungen im Eigenbehalt wurden um 10,3
Prozent auf 2.291,6 Millionen Euro re-
duziert, gleichzeitig hat sich die Com-
bined Ratio von 97,1 auf 96,9 Prozent
verbessert. ErwartungsgemdfR sind die
Nettoertrage aus Kapitalanlagen bedingt
durch das verschdrfte Niedrigzinsumfeld
um rund 25 Prozent auf 301,5 Millionen
Euro gesunken.
Uniqa-CEO Andreas Brandstetter in
niichterner Analyse: ,Wir sind mit den Er-
gebnissen aus den ersten sechs Monaten in
Summe auf Kurs, um unsere Ziele fiir das
gesamte Geschaftsjahr 2016 zu erreichen.
Die von uns am Jahresbeginn prognosti-
zierte Reduktion des Ergebnisses vor
Steuern ist eine Konsequenz des toxischen
Niedrigzinsumfeldes, das unvermindert
starken Druck auf die Ertrdge aus den Ka-

— [
Bl

‘ Die EZB-Zinspolitik schafft
sehr schwieriges Umfeld fiir
Versicherer.

pitalanlagen ausiibt. Erfreulich ist, dass
wir die Combined Ratio entgegen der Bran-
chenentwicklung weiter senken und die
Kosten - trotz bereits angelaufener Inves-
titionen im Rahmen unseres Innovations-
programms - stabil halten konnten.”
Brandstetter zur Pramienentwicklung:
,Positiv sehe ich, dass wir die um die
Einmalerlige bereinigten laufenden
Konzernpramien steigern und sowohl
in der Schaden- und Unfallversicherung
als auch in der profitablen Kranken-
versicherung unseren Wachstumskurs
fortsetzen konnten.”

Zur erwarteten Entwicklung in der zweiten
Jahreshdlfte meint der CEO: ,Auf das Nied-
rigzinsniveau reagieren wir, indem wir uns
weiterhin konsequent auf unser Kernge-
schaft im versicherungstechnischen Be-
reich konzentrieren. Fiir das Geschiftsjahr
2016 gehen wir davon aus, dass das Ergeb-
nis vor Steuern um bis zu 50 Prozent
niedriger ausfallen wird als das sehr
gute Ergebnis 2015. Griinde dafiir sind
die zunehmenden Investitionen in unser
Anfang 2016 gestartetes Innovationspro-
gramm und die schwierigen Rahmen-
bedingungen auf den Kapitalmarkten. An
unserem Vorhaben, die jdhrliche Aus-
schiittung je Aktie im Rahmen einer pro-
gressiven Dividendenpolitik in den kom-
menden Jahren kontinuierlich zu steigern,
halten wir fest.”

Der Kapitalanlagebestand der Uniga
Group (einschlieRlich der Kapitalanlagen
der fonds- und der indexgebundenen
Lebensversicherung) erhdhte sich zum
30. Juni 2016 gegeniiber dem letzten Bi-
lanzstichtag auf 30.107,5 Millionen Euro
(31. Dezember 2015: 29.416,1 Mio. Euro).
Das Eigenkapital der Uniga Group belief
sich zur Jahresmitte 2016 auf 3.267,3 Mil-
lionen Euro (31. Dezember 2015: 3.152,7
Mio. Euro).

Andreas Brandstetter: ,Wir
haben die Einmalerldge gezielt
heruntergefahren.”

Ausblick auf 2016

Uniqa startete Anfang 2016 das grofte
Innovationsprogramm in seiner Unter-
nehmensgeschichte und wird in den kom-
menden zehn Jahren rund 500 Millionen
Euro in das ,Re-Design” des Geschafts-
modells, den dazu notwendigen perso-
nellen Kompetenzaufbau und die erfor-
derlichen IT-Systeme investieren. Diese
erheblichen Zukunftsinvestitionen wer-
den zu einem guten Teil im Jahr 2016 er-
gebniswirksam. In Kombination mit den
anhaltend schwierigen Rahmenbedin-
gungen erwartet Uniqa fiir das Geschafts-
jahr 2016 ein im Vergleich zum sehr guten
Ergebnis 2015 um bis zu 50 Prozent redu-
ziertes Ergebnis vor Steuern.

Trotz der Investitionen und des heraus-
fordernden wirtschaftlichen Umfelds
beabsichtigt Uniga, die jdhrliche Aus-
schiittung je Aktie im Rahmen einer
progressiven Dividendenpolitik in den
kommenden Jahren kontinuierlich zu
steigern. [ |

Der Versicherungsmakler
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NV: Flexible Vorsorge

Produktvielfalt fihrt auch zur Unubersichtlichkeit fiir den Kunden. Vor allem bei LV-Produkten.
Die Niederdsterreichische offeriert jetzt den Versicherungsnehmern ein Vorsorgeprogramm, das
maflgeschneidert auf individuelle Bediirfnisse reagiert.

B eine Kosmetik, kein Etiketten-
schwindel, kein Tarifdschungel -
mit ihrem vollig neu gestalteten ,Lebens-
vorsorge-Universum” kiindigt die Nie-
derosterreichische Versicherung die
groRte strukturelle Verdnderung in der
Lebensversicherung seit Einfithrung der
Sparte im Unternehmen im Jahr 1983 an.
Das durchgehend neu gestaltete Vorsor-
geprogramm der NV mdchte nicht bloR
ein paar zusdtzliche Kriterien einbauen
oder einen neuen Produktnamen laun-
chen, sondern es basiert auf einem voll-
kommen neuen Rechenprogramm fiir die
Versicherungsleistungen, in dem fast alle
Vertragsinhalte (zwei versicherte Perso-
nen, Raucher/Nichtraucher usw.) als
Merkmale erfasst sind. Damit soll es auch

keine Verwirrung bei den Tarifen mehr
geben. Zukiinftig konnen so individuelle
und bedarfsgerechte Produktkombinatio-
nen angeboten werden: Von einer belie-
big wahlbaren Kombination der klassi-
schen mit einer fondsgebundenen
Lebensversicherung in einer Polizze iiber
eine weitgehend frei wahlbare Pramien-
gestaltung bis zu neuen Produkten wie
einer eigenstindigen Berufsunfahig-
keitsversicherung und der Risikorente.
Damit konne fiir jeden Kunden ein mal3-
geschneidertes Paket geschniirt werden,
egal ob im Ansparbereich, im Renten-
bereich oder im reinen Risikobereich,
betont Christian Kreuzer, Leiter Unge-
bundener Vertrieb und Mitglied der er-

weiterten Geschaftsleitung. |

Christian Kreuzer: ,Ein
komplett neu gestaltetes
Vorsorgeprogramm der NV."

,Fondsgebundene” boomt

Die Helvetia Osterreich meldet eine exzellente Entwicklung bei der fondsgebundenen Lebensver-
sicherung. Auch die Gesamtpramie ist im ersten Halbjahr dieses Jahres leicht gestiegen.

elvetia Osterreich erzielte im 1.
E Halbjahr 2016 Gesamtpramienein-
nahmen von 220,2
Millionen Euro (inklu-
sive  Transportversi-
cherungsgeschaft)
und konnte damit das
Geschaftsaufkommen
gegeniiber dem Ver-
gleichszeitraum des
Vorjahres um 1,1 Pro-
zent steigern. Mit
einem Zuwachs von
mehr als 43 Prozent
boomte allen voran die
fondsgebundene Le-

CEO Bodner: ,,Zusammen-
fithrung mit der Basler hat
ein starkes Unternehmen
gebracht.”

bensversicherung
(FLV). Besonders er-
freut zeigt sich Vor-
standsvorsitzender Dr.
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Otmar Bodner iiber die neuerlich exzel-
lente Combined Ratio von 93,4 Prozent.
~Rund zwei Jahre nach der Verschmelzung
von Helvetia mit der ehemaligen Basler
Versicherung sprechen die Ergebnisse fiir
sich: Aus der Zusammenfiihrung ist ein
starkes und profitables Unternehmen her-
vorgegangen, das sich am Markt mit inno-
vativen Produkten und einem Topservice
erfolgreich unter den Top Ten behauptet”,

so Bodner.

FLVim Vormarsch
Das starke Wachstum in der fondsgebun-
denen Lebensversicherung betrifft sowohl
Produkte mit laufender Pramie (+15,7 Pro-
zent) als auch Einmalerldge (+97,4 Pro-
zent). Helvetia setzt damit einen klaren
Kontrapunkt zur stagnierenden Ent-
wicklung in der klassischen Lebensversi-

cherung, die durch das niedrige Zinsum-
feld getrieben wird. ,Mit unseren innova-
tiven Produkten der Fondsgebundenen
bieten wir sichere Vorsorgeldsungen und
attraktive
Denn hier kénnen Renditen erwirtschaftet

Investitionsmoglichkeiten.

werden, die weit iiber den derzeitigen klas-
sischen Zinspapieren liegen”, so Werner
Panhauser, Vorstand Vertrieb und Mar-
keting von Helvetia Osterreich. Im gesam-
ten Lebengeschaft konnte Helvetia im ers-
ten Halbjahr 2016 ein Pramienvolumen von
72,6 Millionen Euro erzielen. Das entspricht
dem Vorjahresniveau. Auch das Schaden-
Unfall-Geschaft ist fiir Helvetia erfreulich
verlaufen. Es konnte ein Zuwachs von 1,7
Prozent (Markt gemdR VVO-Pramienmoni-
tor 1,6 Prozent) erzielt und die hohe Profi-
tabilitit des Vorjahres nochmals leicht
verbessert werden. |
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, Urlaub wird wichtiger”

Terrorwarnungen, Naturkatastrophen, politische Krisen oder Fliichtlingsstrome. Wer derzeit eine
Reise plant, muss mit einer Reihe von Gefahrensituationen rechnen. Eine Reiseversicherung kann
hier zumindest vor finanziellen Folgen schiitzen.

aut einer aktuellen Studie der

Generali Versicherung nimmt die
Reisetitigkeit der Osterreicher tendenziell
zu - mittlerweile verreise man im Durch-
schnitt zweimal im Jahr. ,Urlaub ist wichti-
ger geworden”, fasst Mag. Wolfgang Lack-
ner, Vorstandssprecherder Europdischen
Reiseversicherung, zusammen. Der Ver-
sicherer fithrt die Reisestudie in regelma-
Rigen Abstdnden durch, um so wichtige
Tendenzen im Reisebereich und die Ent-
wicklung iiber die Jahre nachzuvollziehen.
Aus der aktuellen Studie geht unter ande-
rem hervor, dass der wichtigste Grund,
nicht zu verreisen, eine angespannte fi-
nanzielle Situation ist. Nur 6,3 Prozent der
Befragten fiirchten sich hingegen vor Ter-
roranschldgen. Dennoch: Uber 20 Prozent
der Befragten gaben an, eine Reisever-
sicherung sei wegen der unsicheren Welt-
lage wichtiger geworden. Weitere elf Pro-
zent nannten konkret , Terror” als Grund fiir
den Abschluss der Polizze.
Generell sind mittlerweile mehr als 22 Pro-
zent der Studienteilnehmer davon iiber-
zeugt, dass eine Reiseversicherung ,un-
verzichtbar” sei. Entsprechend haben 60
Prozent schon einmal eine Reiseversiche-
rung abgeschlossen. Neben Storno- und
Krankenversicherung schatzen die Kunden
die Assistance-Leistungen. Fiir Lackner
einer der USPs der Europdischen Reisever-

sicherung: ,Wir sind einer von drei Ver-
sicherern, die iiber ein weltweites Assis-
tance-Netz  verfiigen.” Neben dem
»Rundum-Concierge-Service” seien es be-
sonders die Leistungen und die Schadens-
abwicklung, die von den Kunden mit Best-
noten bedacht werden: ,Wir werden als
schnell und qualitativ hochwertig wahr-
genommen, das sorgt fiir hohe Kunden-
zufriedenheit.”

Mehr Makler
Ein Anlass zum Einhaken sind fiir Ver-
sicherungsberater allerdings die Griinde,
sich nicht fiir eine Reiseversicherung zu
entscheiden: Hier nennt mehr als ein
Drittel die Mitgliedschaft in einem
Autofahrerclub, durch die man ausreichend
versichert zu sein meint. Knapp 29 Prozent
meinen auch, als Kreditkartenbesitzer
geniigend Schutz zu geniefRen. Hier kann
der Vermittler wertvolle Aufkliarungsar-
beit leisten. Ahnliches gilt fiir die E-Card,
denn auch hier glaubt iiber ein Drittel,
europaweit abgesichert zu sein, 5,8 Pro-
zent sind sogar der Meinung, die E-Card
wiirde weltweit akzeptiert. ,Neben unse-
rem Service sind besonders unsere Partner
ein Schliissel zum Erfolg”,so Lackner. Auch
die Makler wiirden die Zusammenarbeit
schitzen: ,Man bescheinigt uns immer
wieder, dass wir sehr flexibel und kon-

Experten aus der Tourismusbranche diskutierten aktuelle Reisegefahren.

Wolfgang Lackner:,,Die Reisever-
sicherung ist auch fiir Makler ein
sehr attraktives Produkt.”

zentriert arbeiten.” In erster Linie wiir-
den {iber die unabhdngigen Vermittler
Jahresversicherungen und die Corporate
Travel Insurance (CTI), also Firmenpoliz-
zen, abgeschlossen. ,Eine Jahresversiche-
rung zahlt sich bereits ab zwei Reisen im
Jahr aus”, so der Versicherungsexperte.
Aufgrund gesetzlicher Regelungen besteht
fiir Unternehmen eine weltweite Haftung
fiir ihre Dienstnehmer - von der Kranken-
versicherung iiber den Heimtransport bis
hin zur Haftung fiir Privatgegenstande. Ein
Schadensfall eines Angestellten auf Dienst-
reise kann fiir ein Unternehmen schnell
existenzbedrohende Dimensionen anneh-
men, besonders wenn es sich um ein KMU
oder ein Start-up handelt. Die CTI erspart
aber auch einiges an administrativem
Aufwand und bietet eine ganze Reihe wei-
terer Vorteile - etwa ein professionelles
Notfallmanagement. Hier bedarf es kom-
petenter Vermittler, weiR Wolfgang Lack-
ner: ,Die Makler sind duRerst wichtige
Partner fiir uns, die wir mit entspre-
chenden Schulungen umfassend unter-
stiitzen.” |
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Reinhard Heissenberger

Expansion der VERAG

it MMag. Michael Degen ist zu-
m kiinftig ein weiterer Gesellschafter
an Bord der traditionsreichen Wiener
Maklerkanzlei VERAG Veselka-Mittendor-
fer-Wanik. Der frithere Inhaber und CEQ
der Firma Supervac steigt als Partner in
die seit {iber 50 Jahren bestehende Kanz-
lei ein und wird vor allem das spezielle Be-
treuungsangebot fiir eigentiimergefiihrte
Gewerbe- und Industrieunternehmen ver-
antworten sowie strategisch ausbauen.
Gleichzeitig wurden auch die Geschafts-
rdumlichkeiten in Wien-D&bling erwei-
tert. Bis zum Vorjahr war der Jurist und
Betriebswirt Degen mit Supervac inter-
national tdtiger Unternehmer im Bereich
Verpackungsindustrie. Bei VERAG wird
Michael Degen ab sofort gemeinsam mit
Mag. Marcel Mittendorfer die weitere
Entwicklung des stark gewachsenen Mak-
lerunternehmens lenken. ,Der Wechsel in
die Versicherungsmaklerbranche ist span-

nend, und ich freue mich schon sehr auf
die gemeinsame Arbeit im VERAG-Team”,
so der neue Partner. ,Mein Ziel ist es, mei-
ne langjahrige Erfahrung sowohl in der
Industrie als auch im Beratungsbereich
gewinnbringend fiir die VERAG-Klienten
einzusetzen. Letztlich geht es darum, die
jeweils beste Losung fiir ganz individuelle
Aufgabenstellungen zu finden.” Marcel
Mittendorfer, geschaftsfithrender Gesell-
schafter der VERAG GmbH, ergdnzt: ,Wir
glauben an die Spezialisierung auf ausge-
wahlte Zielgruppen mit hohem Absiche-
rungs- und Beratungsbedarf. Da ist es von
unschdtzbarem Vorteil, beide Seiten aus
eigener Erfahrung zu kennen.” Michael
Degen erganze das Team mit umfassenden
Know-how: ,Seine profunde unternehme-
rische Erfahrung sowie sein juristischer
und wirtschaftlicher Hintergrund sind
optimale Voraussetzungen fiir die Ent-

wicklung unserer Dienstleistungen im

Michael Degen

Interesse unserer Unternehmerklienten.”
KommR Rudolf Mittendorfer bleibt als
Partner und im Geschaftsfiihrungsteam
der Kanzlei weiter tdtig: ,Die Erweiterung
unserer Gesellschafterebene durch Micha-
el Degen signalisiert gleichermaRen Er-
neuerung und Kontinuitdt. Genau jene
beiden Parameter, die in unserer Branche

der Schliissel zum Erfolg sind.” |

Gothaer: Lavanttaler Neustart

Reinhard Heissenberger verstirkt ab sofort die Gothaer Leben in Osterreich. Das Unternehmen
wird mit einem neuen Sitz von Karnten aus innovative Vertriebsaktivitaten starten.

it Reinhard Heissenberger ver-
m starkt ab sofort ein ausgewiesener
Experte im Bereich Lebens-
versicherungen den Ver-
trieb der Gothaer Lebens-
versicherung AG in Oster-
reich. Er wird als selbststédn-
diger Maklerbetreuer fiir die
Gothaer tdtig sein. ,Durch
seine jahrzehntelange Zu-
sammenarbeit mit Versiche-
Mehrfach-

agenten, Finanzdienstleis-

rungsmaklern,

tern, Banken und Vertrie-
ben ist Heissenberger in der
Branche bestens vernetzt

und kennt die Anforderun-

gen und Bediirfnisse der
Vertriebspartner wie kaum
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ein anderer”, unterstreicht Helmut Karner,
Direktor der Gothaer Lebensversicherung
in Osterreich. Derzeit liefere er auch wert-
volle Impulse fiir die erstmalig speziell fiir
den Osterreichischen Markt entwickelte
neue Risikolebensversicherung der Go-
thaer. Die ,RISK Premium” und die ,RISK
Premium Kreditschutz” mit etlichen High-
lights werden Ende September offiziell ein-
gefiihrt. Heissenberger ist ein erfahrener
Fachmann im Bereich Lebensversicherung
mit Schwerpunkt biometrische Risiken.
Die erste berufliche Station war die Wiener
Allianz Versicherungs-AG, wo er schon
bald nach seinem Einstieg zum Verkaufs-
leiter fiir Lebens-, Kranken- und Unfallver-
sicherungen avancierte. In weiterer Folge
war er unter anderem in der Generaldirek-

tion der Wiener Allianz Lebensversiche-

rungs-AG tatig, ebenso wie bei Gerling/
Deutscher Herold und als Direktionsbe-
vollmachtigter bei der Continentale Le-
bensversicherung AG. Im Zuge seiner in-
tensiven Beschaftigung mit dem Thema
Vertriebsunterstiitzung fiir Versicherungs-
makler erarbeitete sich Heissenberger
gutes Ansehen bei Vertriebspartnern.

Die Gothaer ist seit 1982 in Osterreich
vertreten und wendet sich ausschlieR-
lich an freie Versicherungsmakler,
Mehrfachagenten, Finanzdienstleister,
Banken und Vertriebe. Die Direktion
Osterreich ist Teil des Gothaer Konzerns
mit Hauptsitz in K&ln. Dieser zahlt mit 4,2
Millionen versicherten Mitgliedern und
Beitragseinnahmen von 4,52 Milliarden
Euro zu den grofiten deutschen Versiche-
rungskonzernen. [ ]
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Akgquisition in Rumdnien

nfang August erwarb die Vienna
. Insurance Group den Lebensver-
sicherer der Axa in Ruménien und festig-
te somit ihre Position auf dem rumdnischen
Markt. Die Bruttoprdmieneinnahmen von
Axa Life beliefen sich im Jahr 2015 auf
mehr als 4,5 Millionen Euro und beziehen
sich iiberwiegend auf das traditionelle
Leben-Geschéft. Die Vorstandsvorsitzende
der VIG, Prof. Elisabeth Stadler, hebt die
Wachstumsaussichten in Rumdnien her-
vor: ,Das Wachstum auf dem ruménischen
Lebensversicherungsmarkt belief sich im
Jahr 2015 auf elf Prozent.” Zudem legte die

er nach einem Unfall einen Total-
. schaden an seinem Auto hat, der hat
mitunter nicht nur Scherereien, sondern
muss auch finanzielle EinbuRen hinneh-
men - und das trotz Versicherung.
»Auf den ersten Blick schaut das Kleinge-
druckte von Kfz-Versicherungen oft gleich
aus. Doch in vielen Fallen lohnt es sich, ge-
nauer nachzulesen”, so Uniga-Osterreich-
Vorstand Andreas KoR31. Laut einer aktuel-
len Aussendung der Wirtschaftskammer
gibt es groRRe Unterschiede bei der gangi-
gen Praxis, wann ein Auto mit Kasko-Versi-
cherung als Totalschaden gilt und wann
nicht. Hierzulande ist es {ibliche Praxis,
dass Versicherungen bei einem Totalscha-
den die Reparatur nur dann iibernehmen,
wenn sie 70 Prozent des Wiederbeschaf-
fungswerts nicht {ibersteigt. Anders bei

VIG top im

ie Vienna Insurance Group hat die
B Mehrheit an der BTA Baltic Insurance
Company AAS (BTA Baltic) mit Sitz in Lett-
land und Zweigniederlassungen in Litauen
und Estland erworben. Durch diese Akquisi-
tion steigt die VIG unter die Top-3-Versiche-
rer auf dem baltischen Nicht-Lebensversi-

bestehende VIG-Konzerngesellschaft BCR
Life, zweitgroRter Player auf dem rumd-
nischen Lebensversicherungsmarkt mit
einem Marktanteil von 14,4 Prozent, im
Vorjahr ebenfalls deutlich zu.

Auch die Prognosen fiir das BIP-Wachs-
tum Rumdniens seien vielversprechend:
»Dieses Jahr wird von Experten nicht zu-
letzt dank des rasant steigenden Privat-
konsums ein Wachstum in Hgéhe von
mehr als vier Prozent des Bruttoinlands-
produktes erwartet. In den Jahren 2017
und 2018 soll das BIP-Wachstum etwa 3,5
Prozent betragen.” |

Rechnung fiir Reparaturen bis zu 80 Pro-
zent des Wiederbeschaffungswerts. Das
gibt unseren Kunden einen groReren Spiel-
raum. Machen die Reparaturkosten mehr
als 80 Prozent aus, wird als Totalschaden
abgerechnet”, so K6Rl. In der Kfz-Voll-
kasko ersetzt die Versicherung auch die
Kosten eines Totalschadens. Hierfiir wird
einerseits der Zeitwert des Wracks ermit-
telt, andererseits die Kosten fiir den Kauf
eines neuen, vergleichbaren Wagens.

»Der Kunde erhdlt vom Kaufer des bescha-
digten Autos den Restwert. Von uns be-
kommt er die Differenz ausbezahlt, die
zwischen dem Restwert und dem Wieder-
beschaffungswert liegt”, erklart KoRl. Die
relevanten Informationen dazu, welche
Leistungen der Versicherer erbringt, finden

Baltikum

cherungsmarkt auf. ,Ich bin stolz auf die
Entwicklung der VIG auf dem baltischen
Versicherungsmarkt in den letzten Jahren.
Wir haben etliche Schritte gesetzt, um un-
ser strategisches Ziel zu erreichen - unter
die fithrenden Player bei Leben als auch
Nicht-Leben zu kommen. Dariiber hinaus

© outchill-

Bukarest strahlt. Heuer mehr als
4 Prozent BIP-Wachstum.
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70 Prozent kaputt bedeutet oft 100 Prozent, also
Totalschaden. Uniqa libernimmt hingegen bis zu

80 Prozent des Wiederbeschaffungswerts.

sich in den Allgemeinen Bedingungen. Der
Versicherungsexperte rat hier zur beson-
ders sorgfdltigen Lektiire: ,Vorsicht ist
geboten, wenn das Thema nicht explizit in
den Allgemeinen Bedingungen angespro-
chen wird. Dann lautet die Devise lieber
Hande weg von solchen intransparenten
Vertrdgen.” |

ergeben sich aus der Akquisition sehr gute
Chancen fiir das Cross-Selling von Lebens-
und Nicht-Lebens-Produkten”, so Vorstand
Franz Fuchs. Im Jahr 2015 erwirtschaftete
BTA Baltic in den drei baltischen Staaten
Bruttopramien von rund 115 Millionen Euro
und beschaftigt rund 1.000 Mitarbeiter. B
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Portfoliobereinigung bei Uniga

ie Uniga Insurance Group AG wird
n sich von ihrer Minderheitsfinanz-
beteiligung an der Niederdsterreichi-
schen Versicherung AG in der Hohe von
13,22 Prozent trennen. Die bisher von Uni-
ga und der Raiffeisen-Holding Nieders-
terreich-Wien gehaltenen Minderheitsan-
teile (25,11 Prozent) sollen durch die
Niederdsterreichische Versicherung ein-
gezogen und abgefunden werden.
,Im Rahmen unserer im Jahr 2011 gestar-
teten langfristigen Wachstumsstrategie
Uniga 2.0 konzentrieren wir uns auf unser
Kerngeschdft im versicherungstechni-
schen Bereich und richten auch unsere
Beteiligungen danach aus”, erkldrt Uniqa-
Group-CEO Andreas Brandstetter. ,Wah-
rend wir zum Beispiel in Kroatien und Ser-

bien zugekauft haben und unser
Engagement im Privatspitalsbereich aus-
bauen, haben wir Beteiligungen, die nicht
direkt ins Versicherungsgeschdft einzah-
len, abgegeben. Dazu zdhlen etwa Beteili-
gungen an Hotels und Medien genauso wie
jene an den Casinos - auch wenn das Clo-
sing bei Letzteren noch offen ist. Im Fall
der Niederdsterreichischen Versicherung
trennen wir uns nun von einer Minder-
heitsfinanzbeteiligung an einem erfolgrei-
chen Landesversicherer.” Die Uniga Group
wird durch die Einziehung und Ablése
der Aktien durch die N0 Versicherung,
die wirtschaftlich einem Verkauf der
Beteiligung entspricht, 2016 einen Ver-
dulerungsgewinn vor Steuern in Hohe
von rund 37 Millionen Euro erzielen. M

Pokémon No-Go m.

B eit einigen Wochen grassiert das
Pokémon-Go-Fieber. Egal ob Kin-

der oder Erwachsene, alle sind auf der
Jagd nach kleinen, bunten, aber vor
allem virtuellen Monstern. Diese kann
man mithilfe seines Smartphones prak-
tisch {iberall finden und fangen. Auch
auf Reisen kombinieren viele Menschen
die Pokémon-Jagd mit Sightseeing. Im
offentlichen Raum ist dieses Augmen-
ted-Reality-Spiel aber auch mit Risiken
behaftet. Die Allianz Global Assistance
hat diese jetzt unter die Lupe genom-
men und auch deren Versicherungsre-
levanz evaluiert. Laut Kuratorium fiir
Verkehrssicherheit haben Pokémon-Go-
Spieler aufgrund der Ablenkung durch
das Spiel ein 20 Mal hoheres Unfallrisi-
ko. ,Wer sich dem Spiel hingibt, ist voll
fokussiert. Die Gefahren der realen Welt
werden dann hdufig ausgeblendet - ein
lebensgefdhrlicher Vorgang, wenn man
die StralRe {iberquert”, betont man bei
Allianz Global Assistance. Ein absolutes
No-Go ist natiirlich, beim Auto- oder
Radfahren Monster zu jagen.
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LAuf Reisen ist die Jagd nach den klei-
nen Monstern mit einigen Gefahren ver-
bunden”, betonen die Experten der
AGA. So sollte man gefdhrliche Gegen-
den meiden und keine Privatgrund-

stlicke betreten. Gerade in Gegenden, in
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Ausstieg aus der NO Versicherung
bringt 37 Mio Euro.

denen man sich nicht auskennt, ist es
auch ratsam, den Ladestand des Handys
im Auge zu behalten. Sicherheitshalber
sollte man auch immer auf eine ausrei-
chende Deckung méglicher Unfall- oder
Haftpflichtschidden achten. |

{

)

© fotomek-Fotolia.com/ Monster © Patrick Meider-Fotolia.com

Catch me, if you can! Auf der Strafle lauern aber nicht nur virtuelle
Monster, sondern auch sehr reale Gefahren.
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Vvo

Generaldirektor KR Mag. Dr. Othmar Ederer
ist neuer Prasident des osterreichischen Ver-
sicherungsverbandes V0. Gemal der Sat-
zung des Gsterreichischen Versicherungsver-
bandes WO zur Dauer der Amtsperiode des
Prasidenten lauft das Mandat von Generaldi-
rektor KR Dr. Giinter Geyer nunmehr ab. Ein-
stimmig durch das Prasidium des VWO wurde
mit Wirkung 1. Juli 2016 Generaldirektor KR

Othmar Ederer

Mag. Dr. Othmar Ederer als Nachfolger bestellt. Der Prasidialausschuss
des WO setzt sich nunmehr aus folgenden Mitgliedern zusammen:
Prasident KR Mag. Dr. Othmar Ederer

KR Dr. Giinter Geyer

Alfred Leu

Dr. Wolfram Littich

KR Hartwig Loger

GENERALI

Axel Sima wurde mit 1. Juli zum weiteren
Mitglied des Vorstandes der Generali Hol-
ding Vienna AG und der Generali Versiche-

rung AG bestellt. Sima verantwortet das

neue Vorstandsressort Investments und

—

ist als Chief Investment Officer der Gene-

s Laurenz

rali Gruppe Osterreich fir die gesamte

Vermaogensveranlagung - sowohl Wertpa-

Axel Sima

piere als auch Immobilien - zustandig. Der

studierte Betriebswirt und erfahrene Investment-Banker kam 1998
als Senior Portfolio Manager in die damalige Generali Vermdgens-
und Immobilienverwaltungs AG und bekleidete seither mehrere Po-
sitionen im Unternehmen. Seit 2015 ist Sima Chief Investment Of-
ficer der Generali Gruppe Osterreich. Unter dem Vorsitz von Alfred
Leu setzt sich der Vorstand der Generali Holding somit aus Walter

Kupec, Arno Schuchter, Axel Sima und Klaus Wallner zusammen.

DIALOG

Mit Wirkung zum 16. September 2016 wird
Mag. Willi Bors neuer Direktor Osterreich
der Dialog Lebensversicherungs-AG. Bors
studierte Volkswirtschaft an der Universitat
Wien mit der Sponsion zum Magister der
Sozial- und Wirtschaftswissenschaften.
Seinen beruflichen Werdegang startete er
als Wertpapieranalyst und Fondsmanager Wil Bore
bei der Osterreichischen Landesbank. Uber

das Pensionskassengeschaft kam er in die Versicherungswirtschaft.

Er war von Anfang an dabei, als der erste deutsche Lebensversiche-
rer Produkte iber heimische Versicherungsmakler verkaufte. Seit

tiber 25 Jahren bekleidet er Fiihrungsfunktionen in der dsterreichi-

schen Versicherungswirtschaft mit dem Fokus auf unabhangige Ver-
triebe. Seine letzte Position war die des Vertriebsleiters Osterreich
bei der ARAG SE.

Michael Stille, Vorstandsvorsitzender der Dialog Lebensversiche-
rung, zeigt sich mit der personellen Entscheidung sehr zufrieden:
Wir freuen uns, mit Magister Bors einen ausgewiesenen Fachmann
mit grofer Erfahrung im Vertrieb und im Management fiir unser
Haus gewonnen zu haben. Die Leitung des Osterreich-Geschifts ist
fur die Dialog eine zentral wichtige Funktion, generieren wir doch ei-
nen iiberproportional hohen Anteil unseres Umsatzes in Osterreich.
Wir sind uns sicher, eine erstklassige Wahl getroffen zu haben, und
wiinschen ihm viel Erfolg. Zum Vorteil unserer Vertriebspartner wird

unser Backoffice jegliche Form von Unterstiitzung leisten.”

OBEROSTERREICHISCHE VERSICHERUNG ALLIANZ

Mag. Othmar Nagl ist nunmehr Ge-
neraldirektor-Stellvertreter der
Oberdsterreichischen Versiche-
rung. Bei der Aufsichtsratssitzung
wurden die beiden Vorstandsmit-
glieder Generaldirektor Dr. Josef
Stockinger und Mag. Othmar Nagl

flr eine weitere flnfjahrige Funkti-

Othmar Nagl und Josef Stockinger

onsperiode bis Herbst 2021 in ihren

Funktionen bestatigt. Finanzvorstand Nagl wurde vom Aufsichtsrat
gleichzeitig zum Generaldirektor-Stellvertreter ernannt. .In den
vergangenen Jahren hat sich die Oberdsterreichische Versicherung
sehr erfolgreich weiterentwickelt”, unterstreicht das Vorstands-
duo. Im abgelaufenen Geschaftsjahr konnte die Oberdsterreichi-
sche mit mehrals 441.000 Kunden 448,6 Millionen Euro an verrech-
neter Pramie und ein Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit

(EGT) von 18, 8 Millionen Euro realisieren.

Mag. Klaus Brandstetter hat die Leitung
des Bereichs ,Versicherungstechnik
Schaden/Unfall” in der Allianz Gruppe in
Osterreich ibernommen. Der studierte
Jurist ist seit mehr als 16 Jahren fiir die
Allianz tatig. Seine Berufslaufbahn star-

tete er als Produktentwickler fiir die

Rechtsschutzversicherung. Danach spe-

Klaus Brandstetter

zialisierte er sich auf das Firmen- und

Gewerbesegment, wo er fiir das Underwriting in den Sparten
Haftpflicht, Unfall und Rechtsschutz zustandig war. Zuletzt fun-
gierte Brandstetter als Abteilungsleiter fiir Firmenkunden im
Market Management und zeichnete fiir den Bereich Gewerbe und
Industrie verantwortlich. In der neuen Funktion verantwortet er
das versicherungstechnische Ergebnis fiir die Sparten Kfz-,
Unfall-, Haftpflicht- und Rechtsschutzversicherung sowie die

Sach- und Kunstversicherung.
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Helmut Karner verantwortet zukiinftig die
Vertriebsleitung der Gothaer Lebensversi-
cherung in Osterreich. Gleichzeitig wird die
Niederlassung der Gothaer von Wien nach
Wolfsherg/Kérnten verlegt. Karner ist ge-
lernter Bankkaufmann und verfiigt Gber die
Ausbildung zum Unternehmensberater und
Vermdgensberater sowie zum akademi-
schen Finanzdienstleister. Nach langjahriger
leitender Tatigkeit bei Banken in Osterreich begann er 2003 bei der Dia-
log Lebensversicherungs AG in Osterreich. Die Neuausrichtung der Go-
thaer bringt eine wesentlich schlankere Administration mit sich, sodass
das Hauptaugenmerk auf die Unterstiitzung der Vertriebspartner gelegt

werden kann. Administrative Tatigkeiten werden in Kéln gebundelt.

Jutta Kath verstarkt ab sofort den Aufsichts-

rat der Uniga Insurance Group AG. Die Zahl '
der Kapitalvertreter im Aufsichtsrat steigt
damit von neun auf zehn. Die Geschaftsfiih-
rerin der auf Versicherungsrisiken speziali-
sierten Schweizer Beratungsfirma Secquae-
ro verfligt Uber langjahrige internationale
Erfahrung in der Versicherungswirtschaft
u.a. bei Allianz, Ziirich und Winterthur. Kath

Jutta Kath

ist die zweite von den Kernaktionaren unabhangige Aufsichtsratin bei
Uniqga. Auf den turnusmaBig scheidenden Aufsichtsrat Peter Gauper, Vor-

standssprecher der Raiffeisenlandesbank Karnten, folgt der Generaldi-

rektor der Raiffeisenlandesbank Burgenland, Rudolf Kénighofer.

Mag. Ursula Bauernberger ist seit Anfang
Mai neue Abteilungsleiterin im Bereich In-
dustrie-Haftpflicht, Rechtsschutz und Un-
fall. Die Expertin fir Underwriting fungierte
zuletzt bei Uniga als Leiterin des Teams
Haftpflicht Fach Industrie & Individual. Im
sterreichischen Versicherungsverband hat

sie seit 1999 die Position der Stellvertreterin

Ursula Bauernberger

des Vorsitzenden Sektion Haftpflicht inne.

AON RISK SOLUTIONS AUSTRIA

Helmut Karner

Matthias Schmautz (bernimmt die Lei-
tung des Bereichs Rechnungswesen, And-
reas Houska (33) die Bereichsleitung des
RisikoControllings der D.A.S. Rechts-
schutz AG. Beide verfligen tiber mehrjahri-
ge einschlagige Berufserfahrung im Fi-

nanzbereich im In- und Ausland. Schmautz

war zuletzt als stellvertretender Leiter der

Matthias Schmautz

Konzernrevision der Generali Gruppe Os-

terreich tatig, Houska als Berater fiir diverse Finanz- und Versiche-
rungsdienstleister in Zrich.

Matthias Schmautz wird als Leiter Rechnungswesen schwerpunkt-
maBig die Themen Finanzbuchhaltung, Vermdgensverwaltung, Cash
Management sowie das Finanzcontrolling verantworten. Er folgt auf
Pedro Schwarz, der mit April in den Vorstand aufgeriickt ist.
Schmautz ist promovierter Betriebswirt, ., Certified IFRS Accountant”
und Financial Risk Manager (FRM) sowie Autor internationaler Fach-
publikationen im Finanzbereich. Berufliche Stationen vor der D.A.S.
fuhrten ihn unter anderem nach Miinchen, Kdln und Triest.

Andreas Houska bringt umfassende Erfahrung als Aktuar und Risi-
komanager ein, die er sich unter anderem bei der Bawag PSK Versi-
cherung, der Generali Personenversicherung in Ziirich und zuletzt
als Unternehmensberater in der Finanzdienstleistung aneignen
konnte. Der 33-jahrige studierte Finanz- und Versicherungsmathe-
matiker ist anerkannter Aktuar der dsterreichischen versicherungs-
mathematischen Interessenvertretung. Als Inhaber der beiden
Governance Funktionen ,Risikomanagement” und ,Versicherungs-
mathematische Funktion™ ist er verantwortlich fiir das Risikoma-

nagement der D.A.S sowie fir Themen rund um Solvency Il.

Alexander Bockelmann fungiert als neuer
Chief Digital Officer und IT-Chef bei Uniga. Mit
seinem Team wird Bockelmann die Digitali-
sierung im Konzern vorantreiben und die not-
wendigen digitalen Plattformen erstellen.
Der studierte Umweltwissenschaftler blickt

auf langjahrige Erfahrung im Versicherungs-

bereich zuriick und kam im Oktober 2013 zu Alexander Bockelmann

Uniqga, wo er bisher fiir die IT der Gruppe verantwortlich zeichnete.

Roland Meisl tibernimmt als Chief Commercial Officer (CCO) die Ver-
triebsleitung Beraters fiir Risikomanagement und Versicherungslo-
sungen. Der Jurist verfligt iiber 15 Jahre Erfahrung im Schadenmana-
gement, Broking und Vertrieb mit - zuletzt als Head of Broking bei
einem international tatigen Industrieversicherungsmakler in Wien.
Karin Kafesie verantwortet zukiinftig die Unternehmenskommunikati-
on und Marketing. Die Betriebswirtin leitete die Abteilungen Marketing

und Corporate Communications bei unterschiedlichen Versicherungs-
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unternehmen, war Pressesprecherin und verfiigt Uber umfassende
Erfahrung in der internationalen Konzernarbeit. Kurt Hausmann ist
seit Juli neuer Niederlassungsleiter bei Aon in Salzburg. Der Bran-
chenexperte bringt langjahrige Fiihrungserfahrung bei grofien Mak-
ler- und Versicherungsgesellschaften mit. Nach mehr als 10 Jahren in
Managementfunktionen in der Versicherungsbranche wechselte er auf
die Kundenseite und leitete zuletzt das internationale Versicherungs-

programm einer weltweit tatigen Industriegruppe.
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GRECO VERO

Thomas Eller verstarkt ab sofort als Re-
gionalleiter fur die Region Tirol und als
Mitglied der Geschaftsleitung das Ma-
nagement der GrECo International AG.
Eller hat die Fachakademie fiir Finanz-
dienstleister in Wien abgeschlossen und
war zuletzt als Finanzdienstleistungs-

spezialist bei der Allianz-Elementar Ver-

Thomas Eller

sicherungs-AG tatig. Der gebiirtige Tiro-

ler  Ubernimmt als Regionalleiter die Fiihrung des
Mitarbeiterstamms sowie die Verantwortung fiir den Verkauf von
GrECo JLT Dienstleistungen in Tirol. Der Fokus liegt auf der Be-
treuung der bestehenden Klienten sowie der Akquisition neuer

Accounts.

HELVETIA GROUP DONAU VERSICHERUNG

Stefan Loacker, Vorsitzender der Ge-
schaftsleitung der Helvetia Gruppe, tritt
nach neun Jahren von seiner Funktion zu-
riick. Sein Nachfolger wird Philipp Gmir,
Mitglied der Geschaftsleitung der Helvetia
Gruppe und Vorsitzender der Geschaftslei-
tung von Helvetia Schweiz. Loacker gehdrte
dem Unternehmen seit 1997 an und iber-
nahm das Amt des CEQ 2007. Dr. Pierin Vin-

Stefan Loacker

cenz, Prasident des Verwaltungsrates: ,Unter der Flihrung von Stefan
Loacker hat sich die Helvetia Gruppe sehr positiv entwickelt. Mit der
Strategie helvetia 20.20 wurden wichtige Weichen fiir eine erfolgreiche

Zukunft von Helvetia gestellt.”

Oliver Fuss leitet seit Juni die Geschafte der
Vero Versicherungsmakler GmbH in Nie-
derdsterreich. Der langjahrige Versiche-
rungsprofi stieg 1998 als Haftpflichtreferent
Gewerbegeschaft in der Landesdirektion
Niederdsterreich der Uniga in die Branche

ein. Vor seinem Wechsel zu Vero leitete er

dort die Transportabteilung im Industriebe- :
Oliver Fuss
reich. Seit Marz 2013 ist Fuss Vortragender

an der Donau-Universitat Krems, Department fiir europaische Integra-
tion und Wirtschaftsrecht, seit Mai 2014 agiert er zusatzlich als stell-
vertretender Sektionsleiter Transport im dsterreichischen Versiche-
rungsverband. ,Oliver Fuss passt perfekt ins Vero-Team”, zeigt sich

Vero-Vertriebsvorstand Mag. Wolfgang Fitsch tiberzeugt.

Rudolf Hinterleitner fungiert seit Juli
als neuer Landesdirektor der Donau
Versicherung in Salzburg. Der Versi-
cherungsexperte war zuletzt Landesdi-
rektor fiir die Wiistenrot in Salzburg.
Vorstandsdirektor Mag. Harald Riener

betont besonders die regionale Vernet-

zung Hinterleitners: ,Die Donau Versi- ; .
Rudolf Hinterleitner

cherung hat in Salzburg einen Top-Pro-
fi an der Spitze der Landesdirektion gewonnen.” Im Salzburg
neben der Landesdirektion mit vier

ist die Donau

Geschaftsstellen vertreten.

RISK EXPERTS

Ing. Mag. Gerald Netal avancierte beim Ri-
sikomanagementspezialisten Risk Experts
zum Mitglied der Geschaftsfihrung. Netal
absolvierte ein HTL-Kolleg fiir Maschinen-
bau und das BWL-Studium an der WU Wien
mit Schwerpunkt Osteuropa sowie ein fach-
spezifisches MBA-Programm. Der gebdirti-
ge Wiener engagiert sich in der Risk Ma- Gerald Netal
nagement Association und leitet den Lehrgang fir Risikomanagement

in Industrie und Technik bei der TUV Austria Akademie.

Mag. (FH) Katrin Gruber ist neue Lei-
terin des Bereichs Risk Engineering
bei Risk Consult. Sie fihrt dabei ein
Team von Risikoingenieuren an, die
durchfih-

ren. Die Absolventin der FH Wien und

weltweit Risikoanalysen

zertifizierte Sicherheitsfachkraft ist

seit 2009 als Senior Risk Engineer im

Katrin Gruber

Unternehmen tatig. Davor sammelte sie Berufserfahrung bei

General Motors Powertrain und Autogrill Austria.

D.A.S.

Andrea Zelger {bernimmt die Abteilungsleitung von
.Betriebsorganisation & Unternehmensentwicklung” der D.A.S.
Rechtsschutz AG.

Die studierte Betriebswirtin folgt damit auf Michael Was-
serbauer, der kiinftig die IT-Abteilung leiten wird. Zelger
begann ihre Karriere als Unternehmensberaterin fir Stra-

tegie- und Prozessmanagement bei der BOC. Danach wech-

selte sie als Teamleiterin fir Pro-
zessentwicklung zur OBB und fiihrte
das integrierte Managementsystem
im Personenverkehr ein. Zuletzt war
Zelger bei der Rail Cargo Austria ta-

tig, wo sie die Abteilung Prozessma-

Andrea Zelger

nagement aufbaute.
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Schlusspointen

~Wiederholung bedeutet, alles
bleibt gleich. Das heiRt, wenn jemand
verstorben ist, kann er nicht noch-

mals wdhlen.”
Politikexperte Peter Filzmaier zur Wahlwiederholung
in Wien-Leopoldstadt auf orf.at

.Briissel klagt Tirol wegen Skilehrer-
Beschrankung”
Aus der Tageszeitung DIE PRESSE

»~Scheidung und Trennung: Hilfswerk
bietet Unterstiitzung.”

Titel einer Aussendung des Hilfswerks NO

,Die REWE International Stiftung
Blithendes Osterreich und die Um-
weltschutzorganisation GLOBAL 2000
rufen mit der App Schmetterlinge
Osterreichs zur ersten Schmetter-
lings-Volkszihlung Osterreichs auf.”

Aus einer Presseaussendung

»Das Problem vom Kiiniglberg ist ja,
dass man in so einer Gegend friiher
ein Zisterzienserkloster gebaut hat.

Ganz weit weg von der Welt.”
Mitglied des ORF-Stiftungsrates Franz Kiiberl in
der PRESSE

,Von Anfang an bin ich Rapid-Anhdn-
ger - dass ich gute Freunde habe, die
anderen Vereinen den Vorzug geben,
muss ich akzeptieren. Es kann nicht

jeder perfekt sein.”
Christian Conrad in einem Kommentar zu seiner
FuBballbegeisterung

.Ja, ich lese jeden Tag OSTERREICH

und bin bestens informiert ...”
Toni Polster in einem Interview im ,,trend” auf die Fra-
ge, ob er auch Wirtschaftsseiten von Zeitungen lese

»Der Verwaltungsgerichtshof hat die
Vergabe der Casinolizenz in Bruck fiir
nichtig erklart. Es sind dennoch alle
Chancen im Takt, so Biirgermeister

Hemmer”
Aus den ,,Bezirksblattern Bruck an der Leitha”

Der Versicherungsmakler B September 2016

Von wegen: ,,Abbau
des Sozialstaates”

s vergeht kaum noch ein Tag, an dem nicht irgendwo ein Symposium, eine Podi-
E umsdiskussion oder eine Enquete zur ungerechten Einkommensverteilung, zu den
gesellschaftlich verheerenden Folgen der Globalisierung oder zum Abbau des Sozialstaa-
tes stattfande. Allen voran ist der 6ffentlich-rechtliche Rundfunk Taktgeber bei dieser so
beliebten Form der Gesellschaftskritik. Und kaum je fehlt das Schlagwort von der
»sozialen Kilte”, von der unsere gegenwirtige Gesellschaft geprégt sei. Uberall fehle
Geld fiir wichtige soziale Vorhaben. Die 6ffentliche Hand ziehe sich schrittweise aus der
sozialen Verantwortung zuriick.
Fehlt das Geld wirklich? Agenda Austria, ein 6konomischer und gesellschaftspolitischer
Braintrust, hat sich vor wenigen Wochen die Mithe gemacht, der angeblichen sozialen
Kalte unseres Gemeinwesens auf den finanziellen Grund zu gehen. Das Ergebnis kann als
sensationell bezeichnet werden: Seit 2005 sind bis 2015 in Osterreich die Einnahmen der
Sozialversicherungstrager von 39,4 auf 58,3 Milliarden Euro angestiegen. Dasist vor allem
fiir jene, die 6fter mit der SVA zu tun haben, noch nicht die Uberraschung. Diese Steige-
rung bei den Sozialabgaben macht fiir diesen Zeitraum satte 48 Prozent aus.
Doch jetzt kommt's : In derselben Dekade ist das Bruttoinlandsprodukt hierzulande
um lediglich 34 Prozent gestiegen, wahrend die Inflation von 2005 bis zum Vorjahr
gar nur 21 Prozent ausmachte.
Das heif3t im Klartext: Die fiir den Sozialstaat eingehobenen Abgaben steigen wesent-
lich rasanter als die gesamte Wirtschaftsleistung. Sie wachsen auch wesentlich dyna-
mischer als die Geldentwertung und lassen auch das dringend notwendige Investitions-
volumen weit hinter sich. Ergebnis: Osterreich gibt einen betrichtlich wachsenden Teil
des BIPs fiir den Sozialstaat aus. Es kommt also einer argumentativen Frivolitdt gleich,
wenn in den erwdhnten Diskussionen und Analysen stiandig die ,soziale Kalte”
beschworen wird.
Zyniker meinen nicht ganz zu Unrecht, der So-
zialstaat sei der ,eigentliche Wachstumsmotor”
der Gegenwart und lasse die gesamtwirtschaft-
liche Entwicklung deutlich hinter sich. Es ware
hochste Zeit, dass diese Daten und Fakten end-
lich in die aktuelle politische Diskussion Ein-
gang finden. Die Journalisten - zumindest die -
Wirtschaftspublizisten - wissen es wohl, aber
diese Argumente passen nicht in den Zeitgeist.
Die Politiker sollten es wissen, aber selbst bei
Exponenten biirgerlicher Parteien herrscht hier
»noble Zuriickhaltung”. Denn wer will schon die
sozialstaatlichen Rahmenbedingungen extrem
wachsender Sozialabgaben kritisch thematisie-
ren? Man weiR ja - gleich kommt die Keule mit
der sozialen Kilte.

Und so iiberlebt ein Schlagwort unanfechtbar

Der Staat leg die Latte der
Sozialabgaben immer hoher.

klare Fakten und jeden schliissigen Gegenbeweis.
Von Milan Friihbauer
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Schlimmer kann’s nicht
mehr kommen! \Was mach
ich jetzt?

Philipp K., Maurer

Verstanden:

ie Generali _
|:I'.-g:sverbsunfé'\higkeitsversmherung

Um zu verstehen, muss man zuhoren.
Ein Verlust der Arbeitskraft kann jedem passieren. Mit der Arbeitskraft halten

wir unseren Lebensstandard aufrecht. Ob als Single oder Familienmitglied,
Angestellter, Arbeiter oder Selbststandiger — Rechnungen wie Miete, Kredit-
rickzahlungen oder Kosten fUr private Aktivitdten wollen bezahlt werden. Mit der
Erwerbsunféahigkeitsversicherung bietet die Generali eine ginstige Moglichkeit,
den Verlust der Arbeitskraft abzusichern.

Unter den Flugeln des Lowen.
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dass Sie uns zur besten klassischen
Lebensversicherung gewahlt haben!

Eine Seite voller Leben!
Klicken Sie rein: allianz.at/leben

Allianz ()

Allianz Elementar Versicherung-AG, Hietzinger Kai 101-105, 1130 Wien




